






QUÈ RECOMANEN ELS EXPERTS?

• Invertir en comunicació

• Crear un Pla de Comunicació abans de fer un pla de Màrqueting.

• Treballar les xarxes socials pensant en la nostra comunitat.

• Millorar la interacció, més que augmentar els seguidors.

• Estudiar els objectius per decidir per quines xarxes socials apostar



1.- Quin es el paper del vi català a Instagram? 
Que creus que els cellers i les Denominacions 

d’Origen podrien fer per millorar-lo?

• Falta concreció, bon gust i subtilesa. És fàcil fer publi. S’abusa de la mostra d’etiquetes 
de vi i falten elements per fer que estimin el celler.

• Desigualtat entre les xarxes casolanes i les professionals, que donen una gran diferencia.

• Identifica els clients potencials per saber què fan i on es mouen.

• No posar-se per moda o per inèrcia. Tenir una bona estratègia.

• Apostar per vídeos, proximitat i bascular entre entretenir i formar.

• Professionalitzar la gestió a persones que tinguin la formació, les habilitats, les actituds i 
els coneixements específics.

• Augmentar la comunitat d’amants del vi o interessats en cultura del vi.



2.- Com saber si el teu compte te mes o menys 
valor? Que recomanaries a un celler per avaluar 

la seva situació?

• La interacció. Interpel·lar els teus seguidors. Crear comunitat.

• La combinació de seguidors, interacció i agradats dóna idea de fer bé.

• Aconseguir seguidors (no molts sinó bons) interessants en el producte

• Estudiar quina interacció es buscarà (comunicar, educar, vendre).

• Tenir seguidors de qualitat i interaccions de microinfluencers.

• Aconseguir que la interacció acabi en una compra.

• Us de codis promocionals a Instagram i tenir una landing page.

• Ser etiquetat en publicacions externes



3.- Pot ser Instagram una plataforma 
de venda directa de vi o experiències 

al consumidor final?

• Abans cal tenir una pàgina web pròpia i una bona botiga online.

• IG és el millor lloc per compartir experiències. Perquè no vendre-les?

• Sí, però utilitzant un idioma que ens acosti a la gent i un bon llenguatge 
audiovisual. A Instagram es parla sense corbata.

• Obrim Instagram diferent que obrim Amazon. Aprenem a treure partit a 
fidelitzar els comptes abans que a l’objectiu de vendre.

• Instagram shop o Instagram Ads donen molt de valor a la marca.

• Té riscos comptar amb plataforma externa com IG, que és canviant

• Traiem partit a noves funcionalitats com Instagram Food.



4.- Com valores el boom dels IGTV Live?

• Els aspectes tècnics (llum i so) s’han de cuidar més.

• Donem per entesa informació bàsica que els consumidors no saben.

• Serà clau per vendre experiències. És l’ara i l’aquí.

• Hi ha hagut un abús, que ha provocat pantallitis durant el 
confinament i passarà factura perquè IGLive és sinònim de totxo.

• És una eina molt potent per aconseguir un llenguatge directe

• Cal convertir els directes en clips més curts que es puguin veure 
després. Un celler no és un canal de televisió.

• A més d’entrevistes es poden retransmetre tastos o visites. 



5.- Com valores el paper a Instagram 
de la competència del vi català?

Què creus que se’n pot aprendre i què no?

• Explicar històries i emocions, com fan els de la cervesa artesana.

• Plasmar allò que fa únic el vi: des de la verema fins a la copa.

• Cal transgressió, jugar, ser més directes. Si ho porta un particular és 
una comunicació rància i si ho fa una agencia és un boniquisme 
estàndard, que resulta bonic i prou, no enganxa per res. 

• Estudiem la competència quan tinguem pla de comunicació concret, 
no caiguem en la temptació d’imitar o traslladar missatges erronis.














