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1. Introduccio

Amb la creacié d’'un mén cada cop més globalitzat, el flux tant de persones, com de béns, com
de capitals esdevé cada cop més important. Per tant, neix la necessitat d’aprendre cada cop
més idiomes per a millorar la comunicacié entre diferents cultures i societats; ja sigui per
temes competitius, com els negocis i les oportunitats laborals, o simplement socials.

Malgrat la crisi viscuda en aquests darrers anys, que ha afectat greument el nostre pais fins al
punt de disminuir fortament la quantia de les beques Erasmus-practiques (Espanya és el pais
qgue rep les beques més baixes de tot Europa essent la mitjana d’uns 143 euros respecte als
272 de la mitjana Europea), Espanya segueix sent el primer pais tant receptor com emissor
d’estudiants d’intercanvi a I'estranger amb aquest mateix programa. L'any 2013 va rebre
40.202 estudiants, situant-se en primer lloc seguit d’Alemanya (30.368) i Franga (29.293).
(Annex 1)

Les estadistiques mostrades per la Comissié Europea revelen que prop de 270.000 estudiants
s’han beneficiat de les beques de la UE. Aquests, es divideixen entre els que han optat per
realitzar practiques a I'estranger (55.000) i els que han decidit estudiar en una altra universitat
(215.000).

El programa Erasmus-practiques permet que els estudiants passin entre 3 i 12 mesos en un
dels paisos de la Unid Europea, incloent Islandia, Liechtenstein, Noruega, Suissa i Turquia que
també s’han afegit a I’acord. El perfil mitja d’un estudiant Erasmus és el d’una dona de 22 anys,
gue estudia una Llicenciatura y que passa 6 mesos fora.

Existeix també la possibilitat de realitzar intercanvis academics arreu del mén amb convenis
entre diferents universitat pero aquests, no estan financgats per la UE. Malgrat tot, aquest fet
incrementa la xifra d’estudiants arribats al nostre pais, i més concretament, a Barcelona.

Totes aquestes xifres i la meva experieéncia com a estudiant d’intercanvi m’han fet arribar a la
idea de crear una aplicacio mobil i pagina web que permetin lI'intercanvi linglistic online aixi
com la organitzacié de tot tipus d’activitats a Barcelona. Aquesta aplicacié es veu altament
afavorida pel creixent nombre d’intercanvi de persones arreu del mén.

En el meu cas personal, jo vaig marxar a estudiar al Quebec (Canada) i la llengua oficial era el
frances, idioma que ja domino i que per tant no m’ha fet falta estudiar. Malgrat tot, si que vaig
veure que la gent que no el parlava tenia més dificultats en el dia a dia i que els hi hagués
resultat de gran ajuda una aplicacié com aquesta, que connectés gent amb interessos comuns.
Si que és veritat que certes universitats organitzen trobades cara a cara i s'acostuma a fer

bastant, pero considero que sempre ha estat més comode fer-ho des de casa, en qualsevol



moment, i amb la possibilitat de conéixer més d’'una persona, ja que fa que no t’hagis
d’adaptar al horari del teu interlocutor. En el meu cas particular, unes companyes que van
decidir realitzar un intercanvi linglistic haguessin estat molt a favor d’una aplicacié com
aquesta.

Pel que fa a I'organitzacid d’activitats, la universitat Laval de Canada era forga proactiva i aixo
ens va anar molt bé a tots per a coneixer-nos entre nosaltres i per coneixer la ciutat, la seva
historia i les seves costums. Jo particularment vaig estar molt agrait a I'organitzacié per
integrar-nos d’aquesta manera.

Aquest projecte es veuria també forga afavorit per I'alta accessibilitat de les xarxes 3g i 4g
(aquest fet afavoreix la creacid de I’aplicacié mobil, millorant la velocitat de la connexid) i per
I"accés, cada cop major, d’internet a casa. Actualment, cada cop més locals, tant publics com
privats, ofereixen una connexié wifi que permetria augmentar la velocitat de les connexions

entres els usuaris.

2. Objectius

L'objectiu principal d’aquest projecte és el de crear un model de negoci capag de facilitar la
integracié dels estudiants nouvinguts a Barcelona a través, tant de I'organitzacié de tot tipus
d’activitats a la ciutat i els seus voltants, com de la creacié d’una aplicacid i pagina web per a
I'intercanvi linglistic online.

Tant la recerca d’activitats com les caracteristiques de l'intercanvi linglistic, les hem dut a
terme a través d’un estudi minucids de la competencia i afegint-hi alguna aportacié personal
gue considerem que pot tenir cert exit. Intentarem que els estudiants d’intercanvi coneguin la
cultura local de la millor manera possible convidant-los a realitzar activitats tipiques de la zona.
Per a dur a terme el model de negoci, ens hem centrat durant tot el projecte en el model
Canvas, juntament amb un analisi DAFO per a tenir clar el potencial del projecte.

Durant aquest temps hem estat creant les eines que utilitzariem per a conéixer la viabilitat del
nostre model de negoci. En cap cas estudiarem si el negoci té futur o no, simplement hem
facilitat les eines necessaries per saber-ho. Per fer un analisi de la viabilitat caldria fer algun
tipus d’inversid que no he considerat oportuna ja que de moment, la intencié a curt termini,

no és la de posar en marxa aquest projecte. Potser en un futur existeixi I’'oportunitat.

3. Analisis de la Competéncia

Per a realitzar un correcte analisi de la competéencia he dividit el meu projecte en dues parts
ben diferenciades ja que actualment no hi ha, o no he trobat, cap negoci que reuneixi
ambdues caracteristiques. En primer lloc, he estudiat la competéncia pel que fa a aprendre
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idiomes online, i tot seguit he estudiat la competéencia directa pel que fa a I'organitzacié

d’activitats per a estudiants internacionals a Barcelona.

3.1 Aprendre idiomes online

Competidors

Caracteristiques

Social Media

Lext Talk
(no té pagina web)

Es una aplicacié mobil. Ofereix videoconferéncies
entre els usuaris connectats i filtrats a través dels
interessos i un mapa del mén amb banderes de
cada pais. Té diccionari i traductor de veu . No té
pagina web. Es gratuit i per gent de tot arreu del
mon. Hi ha una opcié que costa 0,99€ que et
permet eliminar els anuncis. Només es pot
descarregar per a iPhone i iPad, cal tenir iTunes.

No tenen pagina web
Facebook (70 fans)
Twitter (30 seguidors)

Mylanguage exchange
http://www.mylanguagee

xchange.com/

Es una pagina web poc elaborada i amb poca gent.
Ofereix lligons, intercanvi lingliistic textual i xat
rooms. Es gratuit i per tot tipus d’edat i
nacionalitat. Et permet filtrar per edat, pais i
idiomes. No té aplicacié. No pots contactar amb
gent si no ets un membre gold (només et pots
posar amb contacte amb aquells que t’hagin
contactat a tu abans). Et permet posar-te en
contacte (si ets gold) amb gent que parla els
idiomes que t'interessen perqué tu després els
agreguis al Skype. No tenen videoconferéencia
propia des de la web. El preu de ser un membre
gold és de 6S/mensuals.

No tenen xarxes socials

Busuu
https://www.busuu.com

Oferta de 12 idiomes. Tenen aplicacié i pagina
web. Ofereixen llicons online (exercicis d’escriptura
i dialegs) amb videoconferencies. Té un servei
basici un Premium. El Premium et permet fer
exercicis de gramatica, gravacions de veu, exercicis
d’escriptura amb imatges, correccions més rapides,
probes de nivell, accés il-limitat als 12 idiomes, un
examen d’anglés (GSET) gratuit i sense publicitat.
Hi ha varies tarifes: des de 5€/mes fins a 15€/mes
(només canvia la quantitat de mesos que ets gold.
Com més mesos, més barat surt
proporcionalment).

Youtube (7.076 subscriptors)
Blog

Google+ (428.394 seguidors)
Facebook (730.777 fans)
Twitter (24.980 seguidors)

Livemocha
http://livemocha.com/

No és un intercanvi, sind que hi ha natius que
t'ensenyen. Es més aviat un professor online que
et corregeix exercicis i puntua pronunciacio,
vocabulari i gramatica. No hi ha videoconferencia.
Es gratuit i segmenta tot tipus d’edat i gent de tot
arreu. La pagina triga molt en carregar.

Blog

Twitter (31.240 seguidors)
Facebook (614.436 fans)
Youtube (4.515 subscriptors)

Hello Talk
http://www.hellotalk.com

[

Tots els idiomes que desitgis. Només intercanvi via
text i audios curts estil Whatsapp. Només és per
mobils i tablet (és una aplicacid). Han afegit |a
opcid trucada gratuita (no sé com funcionara pero

Youtube (548 subscriptors)
Facebook (6.657 fans)
Twitter (1.424 seguidors)
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les trucades via internet de moment no funcionen
gaire bé). Tenen traduccio del que escrius al idioma
que desitgis amb un dnic clic. També pots escoltar
la pronunciacio del que has rebut. Segmenten gent
de tot el mén i de tot tipus d’edat. No és
compatible amb alguns teléfons. L’aplicacié és
100% gratuita.

Italki
http://www.italki.com/?hl

=es

Son professors online (de pagament) amb diferents
pressupostos segons professor (entre uns 6 i uns
20€ per hora). Segmenten tot tipus d’edat i gent de
tot arreu. No tenen aplicacio, és una pagina web.

Facebook (89.326 fans)
Twitter (4.887)
Blog

ESN
http://www.esn.org

Ofereixen intercanvis linglistics presencials. Es
totalment gratuit i esta enfocat als estudiants
d’intercanvi que es troben a Espanya. Altament
reconegut a tot el pais. No tenen aplicacio.

Facebook (238.657 fans)
Twitter (9.004 seguidors)
Google+ (46 seguidors)
Youtube (1.208 subscriptors)

Gamelingu
http://gamelingu.com/

Ofereixen videoconferéncies, intercanvi linglistic
via text i jocs online amb l'interlocutor. Selecciones
les llenglies que parles i les que vols que parli el
teu interlocutor i et mostra les diverses persones
que responen a les teves exigencies. Tenen una
amplia varietat d’idiomes (no tenen catala).
Enfocat per a gent jove de tot arreu i és 100%
gratuit. No tenen aplicacid.

Facebook (176 fans)
Twitter (12.740 seguidors)
Blog

Blabloo
https://www.blabloo.com

Tenen intercanvi linglistic gratuit en els idiomes
que desitgis. Esta enfocat a gent jove de tot arreu
del mén. Recolzament d'organitzacions
internacionals. Pots enviar missatges escrits. Tenen
professors que poden controlar el nimero de
trucades que realitzes, quants minuts parles, com
comentes els videos en |'idioma estranger, pero no
poden accedir a les converses amb altra gent. No
tenen aplicacié mobil.

Facebook (343 fans)
Linkedin (29 seguidors)
Twitter (34 seguidors)
Viadeo (6 seguidors)

Val a dir que, a diferéncia del meu projecte, totes aquestes webs i aplicacions segmenten un

mercat molt més ample i no es limiten Unicament a Barcelona, fet que pot afectar les xifres del

Social Media.

Exchangebcn (la meva)

Seria una pagina web i una aplicacié mobil. Ofeririem
conferéncies a través de video, audio i text entre
persones filtrades a través dels seus interessos i idiomes
parlats. Selecciones les llenglies que domines, les que
vols aprendre i se’t presenten les persones que
responen a aquestes exigencies mostrant els seus
interessos per a tenir temes de conversa.
Proporcionarem un diccionari que permeti guardar
paraules. Organitzarem també trobades cara a cara.
L'aplicacio sera visual i facil d’utilitzar. Aquesta opcid
sera totalment gratuita pero hi haura publicitat. Em
centraré principalment en els joves estudiants de

e Facebook

o Twitter
e Google+
e Youtube
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Barcelona, malgrat es puguin unir també altres

persones per temes de negocis o simplement culturals.

3.2 Organitzacid d’activitats a Barcelona per a estudiants

Competidors

Caracteristiques

Social Media

Erasmus Student
Network (ESN)

WWW.esn.org

No té Aplicacié mobil ni intercanvi linglistic online
(si cara a cara). Es la més coneguda. Ofereixen tot
tipus d'activitats (viatges, activitats esportives, oci
nocturn, intercanvi lingliistic cara a cara, karaoke,
etc). Es per tot Espanya aixi que les xifres del Social
Media també es veuran afectades. Pagues les
activitats.

Facebook (238.657 fans)
Twitter (9.004 seguidors)
Google+ (46 seguidors)
Youtube (1.208
subscriptors)

http://www.erasmusbar
celona.org

Organitza activitats pels estudiants d'intercanvi
(viatges, festes, i reunions entre estudiants
internacionals). Tampoc té Aplicacié ni ofereix
intercanvi lingistic. Tenen els Social Media mal
enllagats (et porten al programa que han utilitzat
per crear la web). Ofereixen allotjament. També
has de pagar les activitats.

Facebook (6.920 fans)
Youtube (24 subscriptors)
Google+ (35 seguidors)

http://www.erasmus-
life-barcelona.com/

Organitza activitats pels estudiants d'intercanvi
(festes, viatges i activitats turistiques). Tampoc té
aplicacié ni ofereix intercanvi lingtiistic. A la web li
falta contingut. Se suposa que ofereixen recerca
d'allotjament pero no hi ha res visible. Web en 5
idiomes (mal traduida). Ofereixen un carnet
Erasmus amb descomptes a la hora de sortir de
festa, anar a restaurants o practicar certs esports.
No especifica llocs ni res (hi falta molt contingut).
Es paguen les activitats.

Facebook (1.472 fans)

http://www.erasmusbar

celona.com/

Organitza activitats pels estudiants d'intercanvi
(culturals, festes i viatges). Tampoc té Aplicacié ni
ofereix intercanvi linglistic. Web bastant
elaborada, que ofereix allotjament i tot tipus
d'activitats. Ofereixen targeta Sim per a mobils i un
paquet d’accessoris al arribar (mapa, samarreta,
Erasmus card i polsera Erasmus). S’han de pagar les
activitats.

Youtube (208
subscriptors)

Twitter (27 seguidors
pero cap actualitzacid)
Facebook (10.473 fans)
Google+ (bastantes
actualitzacions pero
només 34 seguidors)
Flickr

Vimeo.
Exchange Bcn (la meva) | Organitzarem activitats de tot tipus
majoritariament pels estudiants d’intercanvi Facebook
(gastronomiques, culturals, esportives, d’oci tant Twitter
nocturn com dilirn i viatges per llocs emblematics Google+
de Catalunya). Tindrem web i aplicacié mobil. No Youtube
oferirem allotjament. L"aplicacio sera gratuita pero Instagram

les activitats no.
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D’aquest profund analisi de la competéncia he extret les seglients conclusions en base a les
xarxes socials a utilitzar:

He decidit crear un Facebook, un Twitter (xarxes socials que veig imprescindibles ara mateix
per a qualsevol empresa) i també un compte de Google+ i de Youtube ja que he vist que quasi
tots els meus competidors en disposen. El fet de que la majoria d’empreses comptin amb
aquestes dues Ultimes xarxes socials, malgrat no dedicar-hi gaires esforcos, és degut a que
afavoreix el posicionament SEO de I'empresa. Es per aquest motiu que també he cregut oport
incloure-les. Com a valor afegit en el tema de les xarxes socials, he creat també un compte a
Instagram, una xarxa social d’alldo més implementada avui en dia i que cap dels meus
competidors ha decidit utilitzar. En aquesta xarxa hi penjarem imatges i videos curts de les

activitats. Ens sera util per a guanyar reputacié i crear imatge de marca.

4. Analisis

4.1 Model Canvas

Hem decidit implementar el model Canvas ja que considerem que cobreix tots els aspectes
necessaris i a tenir en compte a la hora de crear un negoci. Si aconsegueixes alinear-los tots
dotant-los d’un cert sentit i consisténcia, tens moltes probabilitats d’exit futur, o com a minim

de minimitzar riscos inesperats.

4.1.1 Customer Segments

Fer una bona definicié del nostre target ens pot resultar d’alldo més util a la hora de dirigir i
segmentar les nostres campanyes promocionals per a assegurar-nos de que arribem al que
hauria de ser el client final. Una mala definicié d’aquest faria que esgotéssim els nostres
recursos d’una forma ineficient.

El target principal de Exchangebcn sdn basicament els estudiants d’intercanvi que venen a
Barcelona. En cas de créixer i expandir-se ja serien els estudiants d’intercanvi en general, pero
en un principi ens centrarem en Barcelona, per facilitat i comoditat. Creiem que pot ser una
aplicacid molt interessant per a tots els estudiants d'intercanvi i de master que vinguin a la
ciutat, tant a les universitats publiques com a les privades, ja que els hi facilita el sempre
complicat procés d’integracid a un lloc nou.

Aquesta aplicacié també pot resultar interessant pels estudiants nacionals. Potser en aquest
cas les activitats turistiques no resulten tant temptadores, pero les activitats d’oci i I'intercanvi
linguistic online si que ho poden ésser. Ambdues permeten als estudiants nacionals millorar el

seu nivell d’idiomes i passar una bona estona coneixent gent nova. Pot arribar a ser una
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aplicacid molt interessant sobretot per tots aquells estudiants que venen d’altres parts de
Catalunya o d’Espanya i es troben a la ciutat cursant els seus estudis amb pocs coneguts i amb
moltes ganes de passar una bona estona.

Considero per tant, que els “early adopters” sén majoritariament els estudiants que acaben
d'arribar a Barcelona i volen conéixer gent en la seva mateixa situacié per poder fer coses i
descobrir la ciutat. Serien també els que per algun motiu académic, laboral o personal volen
aprendre majoritariament la llengua local.

Finalment, val a dir que sempre existeix la possibilitat que es registri algun perfil de persona
totalment inesperat que només busqui o bé l'intercanvi lingliistic o bé coneixer gent, o bé
coneixer la ciutat. En tot cas, els nostres actes promocionals aniran dirigits als grups definits

préviament, i no a aquestes possibles minories.

4.1.2 Value Proposition
Exchangebcn busca millorar I'adaptacié dels estudiants internacionals a la ciutat de Barcelona.
Aquest projecte té com a objectiu crear una pagina web i una aplicaciéd que ofereixin als

estudiants les seglients possibilitats:

- Aprendre idiomes:

Aquesta aplicacié vol permetre als estudiants tant nacionals com internacionals aprendre els
idiomes que desitgin a partir d'intercanvis lingliistics online. Es a dir, a totes hores, des de on
es desitgi i de forma totalment gratuita. Aquest intercanvi podra ser a través de
videoconferéncia, a través de text escrit o a través de Unicament un microfon. L'aplicacié
pretén incorporar també un diccionari per a buscar paraules i per guardar les paraules
desitjades (sovint les més utilitzades o que causin més dificultats). La gent es filtrara a través
de dues caracteristiques, els idiomes i els seus interessos. Tot per fer les xerrades el més

agradables i entretingudes possible.

- Organitzacio d'activitats d'oci:

Una de les prioritats en els inicis de tot jove que marxa a estudiar fora és sempre coneixer gent
nova, a poder ser d’altres cultures, i la cultura i ciutat de desti. Es per aixd que Exchangebcn
pretén oferir una proposta d’activitats d’allo més entretingudes a Barcelona i els seus voltants
per als estudiants internacionals, i perque no, als nacionals que s’hi vulguin afegir. Comptem
amb tot tipus d’activitats gastronomiques, esportives, d’oci nocturn, culturals, turistiques, i
d’oci dilirn. Aquestes es veuen resumides en I'annex 10. Per a que un estudiant participi en
una de les activitats proposades només ha d’accedir a I'aplicacié o pagina web i clicar al botd

“unir-se”. Cada cop que s’organitzi una activitat nova els nostres clients rebran una notificacié



a 'aplicacié i veuran un esdeveniment a la nostra pagina de Facebook per a guanyar visibilitat.
A través de Twitter farem alguns recordatoris per a que a la gent no se li passi el termini
d’inscripcid. Finalment, als usuaris que ens hagin proporcionat el seu nimero de teléfon en el

moment de registrar-se, també se’ls hi enviara un recordatori a través de Whatsapp.

- Millorar la proposta de les universitats:

Perqué creiem que les universitats catalanes ens haurien de donar el seu suport? Basicament
perque creiem que el fet d'oferir activitats pels estudiants d'intercanvi permetria a les
universitats catalanes millorar I'experiencia internacional dels estudiants rebuts, millorant aixi
la seva imatge internacional i en conseqieéncia, la qualitat dels seus estudiants. Apart, també
oferim la possibilitat als estudiants nacionals de millorar altres idiomes estrangers. Aquest fet

pot comportar estudiants més formats i per tant amb millors ofertes laborals.

- "Som la fusié de Skype i Facebook per a estudiants internacionals ":

Per a explicar de forma senzilla el nostre projecte diem que som la fusié de Skype i Facebook
per a estudiants internacionals. La nostra aplicacié permetra als estudiants la opcié de
coneixer la ciutat i gent en la seva mateixa situacié mitjancant activitats d'oci. També
incorporem, tal i com he citat anteriorment, una opcio interactiva entre els usuaris d'aquesta
aplicacié basada en l'intercanvi linglistic, ja sigui a través de videoconferéncia, missatge de
text o simplement amb so. Amb aquest projecte intentem complir amb un factor social i

cultural.

4.1.3 Channels

Per a dur a terme qualsevol tipus de projecte, un dels punts més rellevants sempre és el dels
canals. Resulta molt important decidir com pot Exchangebcn arribar als clients. O més aviat,
com els clients poden arribar a Exchangebcn. El fet d’utilitzar plataformes online i no oferir un
producte, sind que oferim serveis, fa que ens basem sovint en aquest tipus de suport per
arribar al client. Per a donar-nos a coneixer havia pensat en fer conferéncies al principi de cada
semestre a les universitats de Barcelona, tant a les publiques com a les privades. Aquestes
conferencies estarien enfocades basicament als estudiants d’intercanvi i es farien en angles.
Creiem que bona part del nostre target també es pot trobar o bé en biblioteques, o bé en
residencies d’estudiants. Per tant, gran part dels actes promocionals que vulguem dur a terme
també estaran basats en aquests recintes.

Com que el nostre projecte esta basat en una plataforma digital, també intentarem arribar al
nostre client final a partir d’aqui, ja que considero que les oportunitats en el mén digital

creixen exponencialment. Moltes empreses realitzen campanyes Unicament online, i molts



dels clients arriben a les empreses a través d’aquestes. També és cert el fet de que cada cop es
realitzen més transaccions monetaries online. Per tant, resulta interessant aprofitar aquest
canal ja que en podem treure un gran rendiment futur.

Es per aquest fet que ens plantegem dur a terme una campanya SEM, basada en Google
Adwords (annex 13), amb dos blocs d’objectius ben diferenciats entre I'intercanvi linglistic
online i I'organitzacié d’activitats, per intentar arribar al client final a través de les xarxes.

Li donarem també molta importancia al posicionament SEQ, ja que esta demostrat que la gent
no acostuma a passar de la segona pagina del buscador. Estar ben posicionats ens donara
molta visibilitat. Es per aixd que intentarem treballar els factors tant on page com off page pel
gue fa al SEO. De moment ja disposem de Google+ i de un canal de Youtube i, un cop creem la
pagina web, intentarem dissenyar-la de la forma més eficient i coherent possible. Google té en
compte diversos factors on page que haurem de tractar pel que fa al posicionament. Alguns els
podem millorar i alguns no. Aquests sén la densitat de les paraules (cops que utilitzes cada
combinacio de paraules), la prominencia (on situes aquestes combinacions de paraules) i la
velocitat de carrega. Aquests son els punts que podem treballar dotant la nostra pagina d’un
contingut rellevant, que no doni peu a confusié i amb una bona programacié per reduir el
temps de carrega.

També durem a terme accions pel canal offline com la reparticié de flyers i posters (annex 4)
als llocs ja esmentats amb anterioritat (biblioteques, residencies d’estudiants i universitats),
pero sempre amb un punt de digitalitzacid, situant-hi en cada un d’ells un codi QR per arribar
directament a la pagina web. Actualment, ja que la app no ha estat creada, els codis QR
utilitzats et dirigeixen a la landing page. Aquest és un altre dels instruments utilitzats per a la
promocid. Gracies a aquesta pagina podrem coneixer l'interés real que té la gent en el nostre
projecte, i basant-nos en aquests nimeros podem decidir si portar-lo fins al final o abandonar
per falta d’interés. Es una eina molt Gtil per optimitzar els nostres limitats recursos economics.
En cas de dur a terme el projecte, les activitats proposades s’anunciarien al Facebook i a
I"aplicacio, on rebries una notificacié push cada cop que hi hagués una activitat nova. Sovint, la
gent no aconsegueix llegir totes les novetats del dia a Facebook, és per aixd0 que hem pensat
en les notificacions push al mobil que tenen un ratio d’obertura altissim (d’entre el 40 i el
60%). Una de les altres bones oportunitats que et dona Facebook és la d’anunciar-te als grups
creats d’estudiants internacionals a Barcelona. Sovint son grups grans, de més de 1.000
persones, que estan buscant justament tot el que nosaltres oferim (annex 8).

Com bé he explicat en anteriors apartats, el contacte amb les empreses s’intentara dur a
terme a través de I'aplicacid. El primer contacte es faria en persona i després intentariem que

aquestes es registressin. Si I'aplicacid aconsegueix créixer, no seria necessari el primer
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contacte cara a cara. En un principi el registre per a les empreses seria totalment gratuit ja que
després ens beneficiarem dels seus serveis obtenint una part dels seus beneficis. Aquestes ens
pagarien a través de I'aplicacio (en cas de que haguéssim de rebre els diners per part del local i

no dels estudiants; com per exemple el cas dels restaurants o bars).

4.1.4 Key Partners

Per a dur a terme aquest projecte és obvi que necessitarem |'ajuda de certs partners que ens
poden arribar a facilitar les tasques, tant de promocié com de desenvolupament.

Un dels nostres partners clau en aquest projecte seran les universitats catalanes que es poden
veure afavorides per una millor proposta de serveis i per tant, d'un increment de la demanda i
de la qualitat dels seus estudiants. Es important mantenir una bona relacié amb les
universitats ja que és on es troba bona part del nostre target de clients i per tant on tinc
previst realitzar la majoria d’actes promocionals. Per sort, les universitats catalanes reben cada
any una gran quantitat d’estudiants d’intercanvi. Intentarem estar en contacte permanent
amb aquestes amb I'objectiu que ens deixin i que ens ajudin a promocionar-nos. Podria
resultar molt interessant el fet de que les universitats locals contactessin els estudiants
internacionals abans d’arribar i els hi expliquessin de I'existéncia de I'aplicacié. Tal i com he
esmentat anteriorment, Espanya és avui en dia el pais més important pel que fa a I'intercanvi
d’estudiants. Es el pais que en rep més cada any i el que més n’envia. Hauriem de saber
aprofitar aquests indicadors i treure’n partit. Intentariem ser proactius fent conferencies i tot
tipus d’actes promocionals en aquests centres. Les universitats catalanes que col-laborin amb
nosaltres tindran el valor afegit d’oferir una millor proposta de serveis respecte a les que no hi
col-laborin.

Una altre part important del projecte és la negociacié amb altres empreses que em permetin
organitzar les activitats previstes i citades a I'annex 10. Aquestes es veurien afavorides per un
increment de la clientela i es podrien unir a nosaltres sense ser préviament contactades,
només afegint-se a la app com a empresa. Un cop inscrites, se les contactaria. Sense la
col-laboracié d’aquestes el meu projecte no seria possible. En un principi serem nosaltres qui,
personalment, anirem a informar als locals i empreses de la proposta dExchangebcn,
explicant-los-hi el perque de la importancia de col-laborar amb nosaltres. Si finalment
accepten les condicions proposades, que variaran depenent del tipus d’activitat i local, els
fariem afegir a I'aplicacid i se’ls contactaria cada cop que tinguéssim prevista una activitat.
Moltes de les activitats turistiques només es realitzarien un o dos cops I'any. Per tant, per a
aquestes empreses potser no resulta atractiu el fet d’unir-se a I'aplicacid. En aquests casos,

se’ls contactara el parell de cops que necessitem organitzar |’activitat sense necessitat d’estar
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a la aplicacid. Malgrat tot, en cas de competencia, sempre resultara beneficiés inscriure-s’hi
perque prioritzarem totes aquelles empreses que hi estiguin registrades.

Finalment, també contactariem amb associacions d’estudiants per facilitar-nos I'arribada als
clients. Aquestes associacions poden ser un bon punt de partida per introduir Exchangebcn als

nouvinguts.

4.1.5 Key Activities
El dia de I'entrega d’aquest projecte final de grau, I'aplicacid i pagina web no estaran creades.

He creat una landing page sota el domini http://bielormad.wix.com/exchangebcn (annex 12)

que ens permetra fer un estudi de mercat de la gent interessada en |’aplicacié. He
desenvolupat una campanya de Google Adwords sota unes paraules de recerca relacionades
amb el nostre negoci, per tal de mesurar quin trafic generaria sobre la landing page i en segon
terme, quin percentatge de visitants mostrarien interés en el nostre projecte, pel fet de deixar
les seves dades de contacte.

Amb aixd veurem si hi ha un public que faci cerques usant les paraules claus escollides i si
generen un trafic que es converteixi en leads o possibles clients. Aquesta és una manera
senzilla i economica de mesurar 'interés en el nostre producte abans d’incdrrer en quantioses
inversions. En cas d’éxit de subscripcions a la nostra landing page, posariem en marxa
I"aplicacid i pagina web. Per al correcte funcionament d’aquestes, hem identificat una serie

d’activitats clau que hauriem de dur a terme. Aquestes son les segiients:

-Activitats de marqueting:

Realitzariem campanyes de Google Adwords per a atraure gent tant a la nostra aplicacié com a
la nostra pagina web. També dissenyariem flyers i posters que situariem i repartiriem tant a les
universitats, com a les biblioteques, com a les residéncies d’estudiants. Tots ells amb un codi
QR que et redirigira a la web. Totes les visites rebudes s’analitzarien amb I'ajuda de Google
Analytics per tal de saber d’on venen les visites, quant de temps passen a la web, si s’han
inscrit a I'aplicacid, etc. Aquesta eina ens resultara molt util a la hora d’avaluar tots els actes
promocionals que duguem a terme. De tant en tant intentariem organitzar conferencies per
als nouvinguts a les universitats d’acollida per explicar el nostre projecte. Seria interessant
poder-ho fer al setembre i al febrer que és quan arriben la majoria dels estudiants a la ciutat.
També situariem la nostra app tant a la App Store com a Google Play Store per donar-nos a
coneixer. Val a dir que, la campanya de Google Adwords ha estat creada pero no s’ha posat en
marxa ja que per aix0 caldria pagar. Els posters i els flyers també han estat dissenyats i
finalment, he creat un compte de Google Analytics, que de moment he enllacat a la landing
page ja que no disposo de pagina web
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- Gestio de les xarxes socials:

Després d’estudiar la competencia tant per als que es dediquen a I'intercanvi lingliistic com per

als organitzadors d’activitats per a estudiants internacionals a Barcelona, he decidit posar en

marxa les seglients xarxes socials:

Facebook: Actualment és la xarxa més popular a Europa i als Estats Units. Tots els
competidors en tenen i crec que és imprescindible per a qualsevol negoci. En el meu
cas, em pot ser util tant com a eina d’atencié al client, com per a la promoci6 de les
activitats organitzades. Des d’aquesta plataforma intentarem resoldre els dubtes que
tinguin els estudiants respecte a les activitats o inclus si tenen algun problema técnic
amb I'aplicacié. Facebook també et dona I'oportunitat d’accedir a grups de persones ja
segmentats, per exemple d’estudiants internacionals a Barcelona (annex 8). Aquests
grups sén una gran oportunitat per accedir a gent que busca precisament el que
nosaltres oferim. Es necessari tenir una pagina de Facebook ben treballada ja que és
una de les primeres pagines que posicionara el buscador quan algu busqui la teva
empresa. Tenir una pagina de Facebook elaborada pot donar bona imatge de marca i
confianca als nostres clients.

Twitter: Es la segona xarxa social més popular, i la que creix més. També és de les
primeres que apareixen en el buscador a la hora de buscar I'empresa. Gairebé tots els
competidors compten amb un compte de Twitter. En el meu cas, I'utilitzaré més aviat
com a recordatori de que cert dia hi ha certa activitat planificada.

Google+: El cas de Google+ és forca diferent. Si que és cert que moltes de les empreses
compten amb ell, perd poques hi treballen. Es més aviat per a millorar el
posicionament SEO al motor de recerca de Google ja que, com bé indica el seu nom,
Google+ pertany a Google. Aqui a Europa no s’utilitza gaire. Els americans son els que
més |'utilitzen. Jo, en el meu cas, també he creat un compte de Google+ per a estar
ben posicionat. Les actualitzacions seran les mateixes que faré al Facebook, sense
crear activitats.

Youtube: Aquesta xarxa social també pertany a Google i per tant, també resulta molt
uatil a la hora de posicionar una empresa. En el meu cas, els videos que intentarem
penjar seran més aviat de les festes, excursions i activitats que anem organitzant amb
els estudiants.

Instagram: Aquesta xarxa social és la que ens diferenciara de gran part de la nostra

competéncia ja que ningl compte amb ella. L'utilitzariem per a penjar fotos de les
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activitats i alguns videos curts. Aquesta eina seria merament per a generar imatge de

marca.

- Pro activitat:

Crec que un dels aspectes més importants per al bon funcionament d’una empresa és el fet de
ser proactiu i fer les coses amb ganes i dedicacid. El fet de sentir aquest negoci com a propi i
ser una cosa que faria per gust, sense la necessitat de cobrar un sou alt, fa que pugui fer les
coses amb molta passio i que per tant els resultats arribin amb molta més facilitat. El fet de ser
proactiu és molt important sobretot a la hora de promocionar el servei tant a les xarxes socials
com als canals offline. Com més actualitzacions realitzis a la teva pagina web i a les teves
xarxes socials més ben vist et tindra el buscador, i més ben posicionat et tindra. Intentarem ser
també el maxim de proactius possibles en la gestié del servei per a que hi hagi el minim de

gueixes i el maxim de satisfaccié per part del client.

- Promoure la difusid "boca a boca":

Considero que en una aplicacié6 com Exchangebcn, gran part dels nous clients que puguem
rebre vindran del boca a boca. Tinc previst realitzar certs descomptes a tots aquells estudiants
que publiguin coses, ja sigui al Twitter o al Facebook, citant la nostra empresa o compartint
publicacions de Exchangebcn. Els descomptes seran variables depenent de I’activitat. Una altra
proposta que pretenc afegir en els inicis és que per a cada 3 estudiants que ens aconsegueixi

algu (registrar-se), aquest tindra una activitat de fins a 15€ totalment gratuita.

- Publicitat a la pagina web i a I'aplicacio mobil:
Ja que pretenc que tant I'aplicacié com la pagina web siguin totalment gratuites, és necessari
cercar publicitat per ambdues plataformes. Aquest fet permetra a I'empresa financar sobretot

I'intercanvi linguistic, ja que les activitats si que tenen un preu d’on n’obtindrem un benefici.

- Arribar a acords amb els administradors dels locals:

Finalment, tal i com he explicat abans, un dels punts més importants per a que Exchangebcn
tingui éxit sera la negociacié amb els locals. Si aquests no li veuen futur o veuen que no hi
poden extreure cap rendiment, el nostre projecte morira. Per tant és important contactar amb
el maxim d’empreses possible per a que s’uneixin. Amb un simple registre, poden arribar a
aconseguir moltissims clients i potser, de per vida. Aquesta sera una de les activitats més
complicades perqué haurem d’arribar a acords en el preu per a que les dues parts en puguem
treure un benefici decent. Haurem de saber arribar al win-win perfecte. Es per aquest fet que,
préviament a la negociacid, hauré d’estudiar amb profunditat les necessitats del meu

interlocutor.
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4.1.6 Customer Relationships

Al ser un projecte petit i que em motiva pel fet de poder coneixer gent nova, altres cultures i
aprendre nous idiomes, pretenem donar una relacié molt propera amb el client. En un principi,
buscarem la interaccié personal entre jo, organitzador dels esdeveniments, i client. També
intentarem ser el més propers possible amb els locals. Aquesta proximitat acostuma a traduir-
se en confianca entre totes les parts, fet que pot ser molt beneficidés per tots. Esta clar que un
cop creixem com a empresa s’'anira perdent aquesta proximitat i s’anira fent del tot
insostenible. En cas de créixer si que facilitariem altres eines que també tindrem en els nostres
inicis com el correu electronic i un numero de telefon. Tal i com he explicat amb anterioritat, la
nostra pagina de Facebook I'utilitzarem també per a millorar I'atencié al client, contestant a
tot tipus de dubte amb la major brevetat de temps possible.

Una altre de les opcions que oferira la nostra aplicacié i pagina web sera la “d’unir-se”. Amb
aixo, la gent tindra la opcid d’afegir-se als esdeveniments desitjats clicant només al botd “unir-
se” (per a alguns plans, com per exemple les competicions esportives, hi haura places
limitades). Hi haura també la opcid d’afegir-se per als locals que vulguin col-laborar amb
nosaltres amb freqliéncia. Aquests també haurien de clicar al boté i donar-nos les dades de
contacte per a poder negociar amb ells. Tots aquells que estiguin registrats a I'aplicacié tindran

més opcions de ser contactats i per tant, en podran treure més rendiment.

4.1.7 Key Resources

En un projecte d’aquestes caracteristiques, una de les coses més complicades és sempre el
trobar recursos financers. La majoria d’idees que la gent té al cap avui en dia, i que de tan en
tant son idees excel-lents, no es fan reals basicament per falta de financament i aquest és un
dels greus problemes que hauriem de saber solucionar. Per sort, al ser un projecte que es
desenvolupara de forma online, no ens fara falta financar gaires recursos fisics apart d’'un bon
equip huma, no gaire estés en els seus inicis. Podem evitar inclus els costos d’oficina ja que al
ser pocs i sense necessitat d’un horari fixe podem arribar a fer les coses des de casa. Per tant,
esta clar que el cost més important que haurem d’afrontar és el de I'’equip huma. Un projecte
com el que pretenc amb Exchangebcn requereix programacio per a crear tant I’aplicacié mobil
com la pagina web. El cost de contractar un programador és un cost que tindriem Unicament al
inici del projecte; un cop creades aplicacid i pagina web ja no sera necessari tenir al nostre
equip aquest tipus de professional.

Quan ja tinguem ambdues plataformes en funcionament, sera necessari la contractacié d’un
community manager que s’encarregara tant de les xarxes socials com de tots els actes
promocionals. Aquest si que haura de treballar a perpetuitat per I'empresa.
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Aquests seran, en un principi, els grans actius de I'empresa juntament amb mi que
m’encarregaré d’organitzar i planificar totes les activitats previstes. Si la cosa anés bé, ja
pensariem en la contractacié de més personal. Tal i com he esmentat en algunes parts del
projecte, no tanquem portes a obrir-nos a nous mercats en cas d’éxit local. La idea de
comencar a Barcelona és simplement per afavorir el fet d’organitzar les activitats. Si finalment
ens internacionalitzéssim, hauriem de comptar amb alguna despesa més de personal. Malgrat
tot, considero que és un projecte totalment escalable, ja que esta basat en una plataforma
digital que fa que es puguin minimitzar els costos de personal en cas d’entrar en nous mercats.
Sera també estrictament necessari estar en contacte amb els administradors dels locals on
succeeixen les activitats previstes. Si no comptem amb ells, el nostre projecte perdra sentit i
no podrem organitzar els esdeveniments planificats. Per tant, és necessari fer-los sentir part
del nostre projecte perque s’hi involucrin al maxim.

Per finangar tots aquests recursos necessaris havia pensat en I'ajuda de business angels, o bé
en préstecs bancaris, ja que els costos tampoc son desorbitats. En cas de fer real el projecte,
s’haurien d’estudiar les diverses opcions i decidir quina s’adapta millor pel que fa a
finangament. Jo, com a propietari, podria arribar a fer una aportacié inicial de fins a 5.000€ per

reduir I'endeutament financer.

4.1.8 Cost Structure (Annex 19)

Un dels grans avantatges d’aquest projecte és que al basar-se en una plataforma digital, la
inversié inicial és considerable, perd un cop feta aquesta, els costos son minims. Per aixo
considero que és un negoci amb molts avantatges a la hora de poder créixer i

internacionalitzar-se. Aquests serien els costos en cas d’éxit de subscripcions a la landing

page:

Creacié de l'aplicacié i pagina web (crear i 10.712€ (nativa, alta qualitat) (Annex 18)
donar un domini)

Costos de Marqueting (campanya de Google 250€/mes

Adwords, impressié de flyers i posters, un
parell  d’esdeveniments finangats per
I'empresa a I'arribada dels estudiants al
Setembre i al Febrer, etc.)

Registre de I'empresa (Exchangebcn S.L.) 3000€

Provisié de fons pels tramits de constitucié de 1000€

la societat

Despeses de personal - Sou variable depenent dels ingressos. (50%

pel community manager i 50% per
I’organitzador d’esdeveniments)

Cost del domini de la Landing page 8,25€/mes

Costos de transport 30€/mes
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En cas de veure una falta d’interes pel projecte, només hauriem gastat els diners destinats al
marqueting de la landing page (Adwords, flyers i posters), al cost del domini de la landing page
(8,25/mes€) que haurem de pagar fins que decidim si seguir endavant amb el projecte o no, i
al salari dels treballadors. En principi, tinc pensat promocionar durant 1-2 mesos aquesta

pagina. Aquest és, indubtablement, el gran avantatge d’aplicar el métode “lean startup”.

4.1.9 Revenue Streams (annex 20)

La idea després d’estudiar la competéncia és que I'aplicacid i pagina web seran 100% gratuites.
Els ingressos els dividirem en dues parts. Pel que fa a I'intercanvi lingliistic, tot el que generem
vindra donat de la publicitat que hi posem a I'aplicacié. Ara mateix no estudio la opcié de
retirar la publicitat a canvi de fer-se membre “Premium”. Potser, més endavant i depenent de
les conclusions tretes dels resultats obtinguts la puguem afegir.

El fet de basar-nos en una plataforma digital, fa que la majoria de transaccions es duguin a
terme a través de I'aplicacid i la pagina web. Al oferir activitats molt diversificades, el tipus de
transaccid monetaria variara forca. Per a algunes activitats es fara pagar a I'estudiant
directament a I'aplicacid o web (cas de competicions esportives) i en altres activitats, com
podria ser una trobada a un bar, sera el propietari del bar qui hagi de fer la transaccié via app.
En cas de no estar registrats, es negociaria amb el local el metode de pagament. Els ingressos
s’hauran de negociar amb les empreses. La idea és demanar una quantitat economica als locals
seleccionats per fer les trobades ja que es veurien beneficiats de una major clientela. Les
quantitats variarien depenent del tipus de local.

A les discoteques sera variable depenent de la gent que entrem (intentariem fer-ho sense la
necessitat de fer cua i amb algun descompte ensenyant una imatge que col-locariem a
I’aplicacié per donar-li un cert valor afegit al client final). Pels esdeveniments esportius també
seria variable; dependria del nombre de participants. El valor afegit en aquest cas és més clar
ja que a la gent normalment li costa o |li fa mandra organitzar activitats per tanta gent. En
aquest cas, per cada participant en traurem el mateix rendiment. Ambdues activitats es
pagaran a través de l'aplicacié. En el cas dels bars ja és una mica més complexa ja que no
tothom consumeix el mateix i sovint, costa de demostrar el que ha pres la gent. Per tant, la
idea seria negociar una quota fixe per estudiant que es presenti gracies a la nostra app. Com
demostrariem que ve de part nostra? Es molt senzill. L’estudiant es presentara amb un codi QR
gue ensenyara al home del bar, i aquest li donara un altre codi que haura de posar a la nostra
aplicacié. Que en treu I'estudiant? Aquest es veura beneficiat de punts de fidelitzacié que es
traduiran en descomptes en properes activitats. Que en treu el bar? En aquest cas el local es

veura beneficiat per un augment de la clientela. L'estudiant veura com acumula punts cada
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cop que s’hi presenti i, per tant, esdevindra un client molt més fidel. Qué en traiem nosaltres?
A nosaltres, el bar ens pagara setmanalment la quantitat de 1€ per client.

Per a totes les activitats turistiques, intentariem jugar simplement amb els descomptes de
grup deixant un marge per a Exchangebcn. El preu que fariem pagar no hauria d’excedir en cap
cas el preu d’una entrada individual perd hauria de ser superior al d’una entrada grupal. Els
temes gastronomics son forca més senzills ja que la necessitat de reservar taula fa que la gent
que vulgui vindre s’hagi d’inscriure per saber quants som i per tant no existeix la necessitat
d’haver d’oferir cap mena de descompte. Ningu pensara en anar pel seu compte ja que el preu
sera el mateix i probablement no hi trobi lloc. Aqui qui perdria una mica de marge seria el
restaurant perd es veuria beneficiat d’un gran nombre de clients. El nostre benefici
I’obtindriem d’una negociacié amb el restaurant en questid. Intentariem que fos d’'un 20-30%

del preu final.

4.2 Analisi DAFO

Debilitats Amenaces

- Falta de capital. - Falta de col-laboracié per part dels locals,

- Falta d’habilitats técniques en I'elaboracié
de la pagina web i la aplicacié.

- Falta d’equip huma.

universitats, residencies, etc.
- No trobar un bon equip huma.

- Possible competéncia futura.

+ La gran fortalesa és el disseny del producte
i la seva proposta de valor ja que:
e Facilitem I'arribada i el confort de
I’estudiant que arriba a Barcelona.
e Aplicacié previsiblement molt visual i
facil d’utilitzar.
e Es pot utilitzar des de qualsevol
dispositiu i des d’on es desitgi.
+ Coneixements de Marqueting digital.
+ Em baso en el model “lean start up” que
m’assegura que si fracasso, ho faré d’una

forma rapida i economica.

+ No existeix cap aplicacié similar.
+ Augmenta cada cop més el nUmero
d’estudiants d’intercanvi a Barcelona.

+ Negoci facilment escalable.
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5. Conclusions

Durant aquests darrers mesos he estat estudiant, i plasmant en aquest TFG, la idea que un dia
em va vindre al cap en una classe d’innovacié, ja fa dos anys, i que he hagut d’anar
transformant i adaptant a mesura que anava avancgant en el projecte, per a diferenciar-me i
fer-lo el més viable possible.

Les tasques realitzades durant aquest temps han estat totes centrades en la creacié d’'un
model de negoci que faciliti la integracid dels estudiants nouvinguts a Barcelona, ja sigui des
d’Espanya o altres racons del mén.

En tot aquest procés m’hagués agradat poder crear tant I'aplicacié com la pagina web pero la
necessitat d’accedir a la camera dels dispositius m’ha complicat les coses ja que era necessaria
I’'ajuda d’un programador. Ja que la idea, ara mateix, no és la de posar en marxa el projecte per
falta de recursos i temps, vaig decidir crear la landing page i centrar-me més aviat en eines de
promocié d’aquesta per a veure el possible exit que podria arribar a tenir el meu projecte. El
fet de no fer-ho real fa que no hi hagi invertit diners i, per tant, ara mateix no pugui analitzar
resultats ja que no he pogut promocionar la pagina. En tot cas, ho he deixat tot preparat per si
en un futur m’hi animés.

Tenir problemes és inevitable pero ser derrotat per ells és opcional. Durant aquests mesos
m’he anat trobant certes dificultats (esmentades anteriorment) que he hagut de minimitzar o
transformar en fortaleses. El fet de no poder crear ni I'aplicacié ni la pagina web van fer que,
gracies a I'ajuda del director del TFG, trobéssim la solucié de la landing page i ens baséssim en
el model “lean start up” que m’assegura que si fracasso, ho faré d’'una forma rapida i
economica.

Un cop finalitzat el Canvas, vam veure que, en cas d’éxit, seria un model de negoci facilment
escalable i amb capacitat per a la internacionalitzacid, ja que el fet de recolzar-nos en una
plataforma digital fa que es puguin minimitzar els costos de personal i es pugui definir un
model de negoci repetible, que es podria arribar a aplicar de forma incremental en diferents
ciutats.

Sincerament considero que aquest projecte pot resultar d’alldo més interessant tant pels
estudiants, com pels negocis, com pels inversors.

Degut a la incertesa de I'entorn en que ens trobem i als constants canvis que es produeixen,
crec que és més eficient aplicar el model “lean start up” que el classic pla de negoci de 40
pagines ja que la idea és que en poc temps i amb pocs recursos tinguis un producte minim
viable (el que es coneix com MVP o Minimum Viable Product) que et permeti interactuar amb

el client i definir si existeix o no interés per part del teu segment. Aix0 et proveeix dades
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empiriques exteriors sobre I'acceptacid del teu producte i la quantitat de persones disposades
a pagar per ell. Per tant, serem capagos de treure un producte amb certa certesa de que es

produeix I’encaix producte-mercat, reduint el risc d’incertesa i d’'una forma més economica.

Donat que el nostre producte és digital, la campanya de Google Adwords és el canal més
eficient per arribar als nostres potencials clients. Et facilita tot tipus d’informacio sobre la gent
qgue fa recerques amb les paraules relacionades amb el nostre producte i per tant t'ajuda a
definir el teu segment de mercat i a estudiar la viabilitat del teu projecte. A més a més, et
permet ajustar el teu pressupost. Finalment, la landing page ens permetra obtenir unes
previsions de demanda molt més acurades que las que et donaria un estudi de mercat ja que
et permet segmentar millor el teu mercat i captar si hi ha prou demanda. A partir d’aquesta

pagina també podrem analitzar els resultats amb I'ajuda de Google Analytics.

Crec que el meu model de negoci té altes probabilitats d’exit ja que, actualment i tal i com he
esmentat en diverses ocasions, no hi ha ningl que ofereixi ambdds serveis en una mateixa
aplicacid, i per tant no tenim competencia directa. El fet de jo haver estat en la mateixa
situacio que el meu segment de clients fa que conegui les seves necessitats a la perfeccid, fet
qgue fa que pugui adaptar el negoci a les seves necessitats. Centrar-ho a Barcelona també ha
estat una decisid conservadora i conscienciada ja que garanteix que, gracies al meu
coneixement de la ciutat, les activitats proposades siguin les encertades. Aquesta decisid,
malgrat ser conservadora, no és del tot definitiva. Crec que a través d’aquest projecte hem
aconseguit alinear tots els elements del model Canvas, donant molta consistencia al projecte i

minimitzant al maxim el risc de fracas.
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Annex 1: Estudiants d’Erasmus

PAIS ESTUDIANTES
: SPAIN 40 202
Destinos mainr 8
UNITED KINGDOM

Erasmus |
més populares NETHERIJ’AN(;; :
2012-2013 BELGIUM

FINLAND
CZECH REPUBLIC
DENMARK
IRELAND
AUSTRIA

f

NORWAY
HUNGARY

L!THUANIA
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SLOVAKIA
”w ATVIA
BULGARIA
CROATIA
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LIECHTENSTEIN

TOTAL DE

ENTRADAS

268 143
ESTUDIANTES

El estudiante Erasmus tipico

61%

de los estudlantes Erasmus son IMUjeres

I

Niveles de los estudiantes Erasmus
1% 3%
Doctorado Ciclo corto ¢«

67%
Licenciatura q

Con competencias que mejoran la empleabilidad

resolucion . yaptabilidad curiosidad
de problemas

ﬁn B

Edad

22

° anos L]

Tiempo en
el extranjero

° e
L4 e
e e
® meses e

Beca media
al mes
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Erasmus: cambiando vidas y abriendo mentes
2012-2013

)52 827 268 14
;7 198523 213266 Zoogll mum
l..79%
|

21% | MILLONES

2007/08  2008/09 2009/10 2010/11 2011/12 2012/13 1987/88 - 2012/13

Periodos de practicas m Total de estudiantes en movilidad

Annex 2: Logos possibles i final

©
EXCHANGE ~ »FXcHAns:

Finalment, em vaig decidir pel seglient ja que reuneix dos dels

e©@e

EXCHANGE

elements que hi volia situar des d’un bon principi; la bombolla i les

fletxes. El primer simbolitza una conversacié mentre que les fletxes EX CH A N GE
simbolitzen un intercanvi en general, en aquest cas d’estudiants. e el

Val a dir que, aquesta combinacié de logos ha estat creada per la

Julia Garcia, dissenyadora grafica, a qui agraeixo profundament la

seva feina.

Annex 3: Codi QR

Aquest codi QR és el que hem situat en els flyers i posters i que et
dura inicialment a la Landing Page. En cas de crear I'empresa en

creariem un altre que et redirigis directament a la pagina web o la

descarrega mobil.
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Annex 4: Flyer/poster

MEET NEW
PEOPLE

IN BARCELONA

bielormad.wix.com/exchangebcn

Aquest poster ha estat dissenyat per I’Ana Vidal. Vam decidir entre tots dos ser molt breus en
I’explicacié per despertar la curiositat de la gent i que aquesta s’animés o bé a entrar a la

landing page directament a través del link, o bé a través de la fotografia del codi QR per a

coneixer més detalls.
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Annex 5: Imatges utilitzades a la landing page, als flyers i a les xarxes socials

Imatge 1: Mostra gent passant-ho d’allo més bé en una discoteca. Aquesta imatge ha estat

utilitzada a la landing page.

Imatge 2: Gent realitzant un intercanvi lingiistic (en aquest cas via Facetime). Aquesta imatge

ha estat utilitzada a la landing page.

Imatge 3: Molt semblant a una de les anteriors, mostra gent en una discoteca. Aquesta imatge
em donava més opcions gracies a les seves dimensions. Ha estat utilitzada a Facebook, Twitter

i Google+.
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Imatge 4: Imatge que he situat com a capgalera del meu compte de Youtube. Es una imatge de

la ciutat de Barcelona (lloc on realitzarem la nostra activitat en un principi).

Annex 6: Xarxes socials (Facebook, Twitter, Google+, Youtube i Instagram)

1. Facebook

&« C' & https://www.facebook.com/exchangebcn?fref=ts

| £ Exchange Ben ? Biel Inicio

o

y I Reciente
J

2015

.

\ ) 4
EXQEA‘NGE Exchange’Bcn™\ 5 ' /
Ordenadorésftecnologia

Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas ~

A1 persona le gusta esto Publicacion  [7 Foto/ video

Escribe algo
Invita a tus amigos a que indiguen que les gusta

INFORMACION > m

http://bielormad.wix.com/exchangebcn
ey

Exchange Bcn
27 2:40 - @

de abril a las 12:4i

FOTOS > .
Do you want to meet new people in Barcelona?

26



2. Twitter

|

3 Exchange Ben %V 9 exchange ben (@Exchanc x

« C |8 Twitter, Inc Ws)| https://twitter.com/Exc|

L1

EXCHANGE

€@ nicio 4 Notificaciones ) Mensajes

Editar perfil
Tweets Tweets y respuestas Fotos y videos A quién seguir - Actualizar - Ver todos
exchange bcn
DExchangeber RE/MAX360
& exchange bcn @Exchangeben - 27 de abr R
. i
Q Barcelona, Catalonia Do you want to meet new people in Barcelona? £ Seguir

&‘ bielormad.wix.com/exchangebcn

- Jerome Mombasa (2.Jerom
@ Fotosy videos E E -
WD Carlos Barrabés () Crujico
] 2 Seguir
Ll

)

[OF=

3. Google+
K3 Exchange Bcn X Y39 exchange ben (@Bxchanc ) [ Exchange bcn: Google~ x . SR

€« C' B https://plus.google.com/u/0 0 4 9 sts 1S

GO 816 F: “ +Exchange Ben

Pagina de Google+ v Ver perfil como: Propietario v

Exchange Bcn

bielormad.wix.com/exchangebcn

Informacién Publicaciones Colecciones Fotos Videos Resefias

Comparte tus novedades... En tus circulos

No has afiadido a nadie o esta seccién esté oculta.

2 z
5 @ Te tienen en sus circulos
Texto F E dex Event Ei
Nadie te ha afiadido o esta secci6n esté oculta.
4. Youtube
I3 Exchange Ben % V' exchange ben (@Exchana % @ Exchange Ben - YouTube % Q.. D - C=HE=Aa]
€« C' | & https://www.youtube.com/ch: €
You Q Subir jat
A Gk suscriptores = Gestor de videos
@ Micanal
T Mis suscripciones & EXCHANGE
X Historial
© Ver méstarde

SUSCRIPCIONES

Exchange Bcn =

o Propietario ¥

Inicio Videos Listas de reproduccion Canales Comentarios Mas informacion

27



5. Instagram

/  @exchangeben - Fotosy X =] @@;&

€« X & https://instagram.com/exchangebcn/ Q =

- exchangebcn

EXCHANGE

exchangebcn

http://bielormad.wix.com/exchangebcn publicacior seguidor equidos

Editar perfil

Mayo de 2015

EXCHANGEBCN T

EXCHANGE
Edit Your Profile

bielormad.wix.com/exchangebcn

Annex 7: Exemple d’esdeveniment a Facebook

BTN

Exchange Bcn ha creado un evento

Razzmatazz international party

Miércoles, 3 de junio a las 23:00

Razzmatazz en Barcelona

1 persona asistira Participar

Me gusta - Co
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A

anizado por Exchange Ben 4, Participar W Guardar & Invitar v | eee

INVITADOS

® wmiércoles, 3 de junio a las 23:00
Mostrar mapa

Q Razzmatazz

[fj Entradas disponibles - RVITAATUS AMGOS

ar entradas

Aquest és un exemple de com promocionarem els esdeveniments a través de la xarxa social

Facebook.

Annex 8: Exemple de grups de Facebook

n Language Exchange Club Barcelona

gi Biel Ormad Ravella
plfay Editar perfl

[&] Uttimas noticias -

& Mensajes
3 Eventos 2 Debate Miembros Eventos Fotos Archivos Buscar en este grupc Q

fl
o]

SRUPOS

ACTIVIDAD RECIENTE MIEMBRO S 8799 miembros

W TOoMISLAV

—
4] ESCI 1 . . .
— Gracias por tus comentarios. Puedes Anular esta accion o Denunciar este

[ Nuevos grupos 3 contenido como abusivo

¥ Creargrupo D IPCION

Would you like to practice a language in
APLICACIONES person either in a group or with a partner?
B Jusgos lan George Bolton

Un dia como hoy
{ly CandyCrushSaga &
[& Fotos

@™

You know a... Ver mas

CREAR GRUPOS NUEVO S

Question time!

(3 Noticias de jusgos 20

&

Con los grupos, compartir
con amigos, familiares y
compafieros de equipo es
mas facil que nunca.

Crear grupo
PAGINAS

wl Noticias de paginas 20+ If you Could Say
& Descubrirpaginas a sentence which

¥ Crear pagina

FOTOS DE GRUPO RECIENTES Vertodas
— the whole world [
[5% Mejores amigos 15 Could hear‘ l’, :'S’ ‘2
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GRUPOS

W TOMISLAV

& escl

B8 Nuevos grupos 5 Grupo cerrado

Biel Ormad Ravella
S Cditar perfi
(&) Uttimas noticias -
& Mensajes
[53] Eventos

n Erasmus & Exchange Students Barcelona 2014-2015 (Par Q Y Biel Inicio 1

(%)

B Erasmus & Exchange Studenis B... ‘

¥ Creargrupo

APLICACIONES Unete a este grupo para ver los debates, publicar y comentar. MIEMBROS 3767 migminos

B8 Juegos 6

Un dia como hoy

{ candyCrushsaga & JL8miembros Yermeos DESCRIPCION

[& Fotos Amigos = Erasmus & Exchange Students Barcelona
2014-2015 (Parties, Trips,Help)

() Noticias de juegos 20+

www.erasmusbarcelona.org

PAGINAS Alex Carvi Jaume
- Ao Asensio CR

¥ Noticias de paginas 20+ CREAR GRUPOS NUEVO'S

[ Descubrir paginas

— 2 Administradore Con los grupos, compartir

+ Crear pagina 2 s

s con amigos, familiares y Crear giupo

AMIGOS compafieros de equipo es

= mas facil que nunca.

|¥¢ Mejores amigos 15 Davide Giorgio Dani

fiian Wintan intac

Ambdds sén grups ja creats a Facebook amb més de 3000 persones del nostre target. La

primera imatge és d’un grup que busca lintercanvi linglistic i la segona és simplement

d’estudiants internacionals a Barcelona. Val a dir que hi ha molts més grups d’aquest estil i que

només n’he seleccionat dos com a mostra.

Annex 9: Exemple de pagina on ens podriem promocionar

http://www.amigosbarcelona.com/208/conocer-gente-gente-de-erasmus

Grupo Gente de Erasmus

Punto de encuentro de gente que este de Erasmus en Barcelona. Para poder compartir historietas, dudas, consultas y
no sentirse tan solo en la ciudad de Barcelona.

ACTIVIDADES RELACIONADAS I CREAR UNA NUEVA ACTIVIDAD

Gente para salir a tomar algo, ir a bailar o pasear por bcn
05/ FEB Febrero-fiestaxbecn +0

Buenasss! Somos dos amigos de 22 de intercambio que buscamos conocer gente con buen rollo para tomar algo,
salir. Bailar o conocer bcn! Somos nuevos aqui! Nos gusta pasarla bien y divertirnos...saludoss

GENTE PARA IR AFIESTAS TECHNO, TECH-HOUSE, MINIMAL...
18/ DICkevinxc +1

HOLA!! Soy un chicode 21 afios y estoy buscando gente que comparta los mismos gustos x la misica electrénica
en especial x los géneros techno, tech-house!! parair de fiesta y disfrutar las noches de Barcelona!!
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Annex 10: Activitats proposades

1. Gastronomia

e Tast de vins del Penedes: http://www.blancher.es/enoturisme (bbg+visita)

http://tastavinspenedes.cat/experiencia/maridatge-a-ceques-de-pernil-iberic-

escumosos-del-penedes/

e Pgella: http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp ?restaurante=el-tunel-del-port

e Calcotada: http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp Prestaurante=can-marti

2. Museus, monuments i passejos

e Sagrada familia:

https://www.clorian.com/site/SagradaFamilia/product/14/type/7 ?lang=es Preus
http://www.sagradafamilia.cat/sf-cast/docs serveis/infoGuiadesPopup.php Horaris

e Casa Batllo:

https://www.casabatllo.es/venta-entradas/ Preus generals
https://www.casabatllo.es/visita/horarios/ Horaris

e Lapedrera:

https://tickets.lapedrera.com/site/LaPedrera/product/37-la-pedrera-de-
dia/type/29?lang=es Preus i horaris

e Parc Giell:

https://www.parkquellonline.cat/muslink/venda/activitats.jsp ?lang=2&nom cache=PA
RC&property=PARC# Entrada general, fa falta tenir consolidada I’empresa per a poder
accedir a preus de grup.

e Museu Picasso:

http://www.bcn.cat/museupicasso/es/museo/horarios.html Preus i horaris (gratuit per
universitaris i diumenges)

e Lesrambles + Port olimpic en bicicleta:

http://www.bornbikebarcelona.com/es/
http://www.mattia46.com/
http://www.greenbikesbarcelona.com/rentals/

e  Museu del FCB + tour pel Camp Nou:

http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-experience/detalle/ficha/qrupos
Preus
http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-experience/detalle/ficha/horarios
Horaris
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http://www.blancher.es/enoturisme
http://tastavinspenedes.cat/experiencia/maridatge-a-cegues-de-pernil-iberic-escumosos-del-penedes/
http://tastavinspenedes.cat/experiencia/maridatge-a-cegues-de-pernil-iberic-escumosos-del-penedes/
http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp?restaurante=el-tunel-del-port
http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp?restaurante=can-marti
https://www.clorian.com/site/SagradaFamilia/product/14/type/7?lang=es
http://www.sagradafamilia.cat/sf-cast/docs_serveis/infoGuiadesPopup.php
https://www.casabatllo.es/venta-entradas/
https://www.casabatllo.es/visita/horarios/
https://tickets.lapedrera.com/site/LaPedrera/product/37-la-pedrera-de-dia/type/29?lang=es
https://tickets.lapedrera.com/site/LaPedrera/product/37-la-pedrera-de-dia/type/29?lang=es
https://www.parkguellonline.cat/muslink/venda/activitats.jsp?lang=2&nom_cache=PARC&property=PARC
https://www.parkguellonline.cat/muslink/venda/activitats.jsp?lang=2&nom_cache=PARC&property=PARC
http://www.bcn.cat/museupicasso/es/museo/horarios.html
http://www.bornbikebarcelona.com/es/
http://www.mattia46.com/
http://www.greenbikesbarcelona.com/rentals/
http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-experience/detalle/ficha/grupos
http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-experience/detalle/ficha/horarios

e Macbha:

http://www.macba.cat/es/horarios-y-precios Horaris i Preus

e Mhnac:

http://museunacional.cat/es/horarios-y-precios Horaris i preus

e Montserrat:

Tarifes autocar: (adjuntar e-mail)
Bus 35 places

Barcelona > Montserrat

Anada i tornada de 9h a 18h
Preu: 320 + 10% Iva

Total 352€

e (Costa Brava (Cadaqués):

Barcelona > Cadaqués

Preu: 450 + 10% Iva

Anada i tornada de 9h a 19h
Bus 35 places

o liceu:

http://www.liceubarcelona.cat/calendari.html Calendari
http://www.liceubarcelona.cat/es/localidades-y-abonos/localidades/estudiantes-y-

jovenes.html Preus

e Palau de la musica:

http://www.palaumusica.cat/es/programaci%C3%B3n 314 Calendari i preus

e Tour amb golondrina:

http://www.lasgolondrinas.com/es/agencias Preus i horaris.

3. Oci nocturn i diiirn

e Port Aventura:

http://www.portaventura.es/reservar/reservar-entradas Preu Parc tematic
http://www.portaventura.es/calendario Calendari

e (Castellers:
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http://www.macba.cat/es/horarios-y-precios
http://museunacional.cat/es/horarios-y-precios
http://www.liceubarcelona.cat/calendari.html
http://www.liceubarcelona.cat/es/localidades-y-abonos/localidades/estudiantes-y-jovenes.html
http://www.liceubarcelona.cat/es/localidades-y-abonos/localidades/estudiantes-y-jovenes.html
http://www.palaumusica.cat/es/programaci%C3%B3n_314
http://www.lasgolondrinas.com/es/agencias
http://www.portaventura.es/reservar/reservar-entradas
http://www.portaventura.es/calendario

http://www.castellersdevilafranca.cat/es/component/castellers/?view=stadsdetall&vis
ta=temporades Actuacions

e Carnaval de Sitges:

Barcelona > Sitges

Preu: 380 + 10% Iva

Anada i tornada de 20h a 7h
Bus 35 places

e (Cinemes VOSE:

- Balmes Multicines (12 sales)
https://www.grupbalana.com/salas.asp?ID=8 (C/ Balmes 422-424, 08022 Barcelona)

- Cinemes Verdi
http://www.cines-verdi.com/barcelona/ (C/ Verdi 32)

e Show flamenc:

- Espectacles flamencs a Barcelona:
http://www.flamencotickets.com/es/barcelona-flamenco-
espectaculos?gclid=CiwKEAjw6Z2pBRCmvaXq6d7FjUoSJAAc5Lri ghVgTAE8k6uwvzitws
g3dvuelmucWkc4UD61407KxoCkxjw _wcB

- “Tablao Flamenco Cordobés”:
http://reservas.tablaocordobes.com/reservas.php?idioma=es Preus i Calendari

e Partit del FCB:

http.//www.fcbarcelona.es/futbol/primer-
equipo/calendario?gclid=CiwKEAjwo50pBRDU64g0070Xq00SJADn5hYnTZCm9 jol-
ai5p4JytM4DT0ot-JoWInLTNyyq2wsjRoCZ5Lw_wcB Preus i horaris (variables segons
partit i zona)

e FI:

http://www.entradascircuitcatalunya.com/entradas-formula-1-2015,7.html Preus (Dia
i hora variable depenent de I'any)

e Moto GP:

http://www.entradascircuitcatalunya.com/entradas-motogp-montmelo-2015,38.html|
Preus (Dia i hora variable depenent de I'any)

e Bars:

- Ryan’s:

33


http://www.castellersdevilafranca.cat/es/component/castellers/?view=stadsdetall&vista=temporades
http://www.castellersdevilafranca.cat/es/component/castellers/?view=stadsdetall&vista=temporades
https://www.grupbalana.com/salas.asp?ID=8
http://www.cines-verdi.com/barcelona/
http://www.flamencotickets.com/es/barcelona-flamenco-espectaculos?gclid=CjwKEAjw6Z2pBRCmvaXq6d7FjUoSJAAc5Lri_ghVgTAE8k6uwvzitwsg3dvuelmucWkc4UD614O7KxoCkxjw_wcB
http://www.flamencotickets.com/es/barcelona-flamenco-espectaculos?gclid=CjwKEAjw6Z2pBRCmvaXq6d7FjUoSJAAc5Lri_ghVgTAE8k6uwvzitwsg3dvuelmucWkc4UD614O7KxoCkxjw_wcB
http://www.flamencotickets.com/es/barcelona-flamenco-espectaculos?gclid=CjwKEAjw6Z2pBRCmvaXq6d7FjUoSJAAc5Lri_ghVgTAE8k6uwvzitwsg3dvuelmucWkc4UD614O7KxoCkxjw_wcB
http://reservas.tablaocordobes.com/reservas.php?idioma=es
http://www.fcbarcelona.es/futbol/primer-equipo/calendario?gclid=CjwKEAjwo5OpBRDU64qO07OXq00SJADn5hYnTZCm9_jo1-ai5p4JytM4DT0ot-JoWlnLTNyyq2wsjRoCZ5Lw_wcB
http://www.fcbarcelona.es/futbol/primer-equipo/calendario?gclid=CjwKEAjwo5OpBRDU64qO07OXq00SJADn5hYnTZCm9_jo1-ai5p4JytM4DT0ot-JoWlnLTNyyq2wsjRoCZ5Lw_wcB
http://www.fcbarcelona.es/futbol/primer-equipo/calendario?gclid=CjwKEAjwo5OpBRDU64qO07OXq00SJADn5hYnTZCm9_jo1-ai5p4JytM4DT0ot-JoWlnLTNyyq2wsjRoCZ5Lw_wcB
http://www.entradascircuitcatalunya.com/entradas-formula-1-2015,7.html
http://www.entradascircuitcatalunya.com/entradas-motogp-montmelo-2015,38.html

https://plus.qoogle.com/109085646073984383114/about?hl=es (carrer Ample)
https://plus.qgoogle.com/105895791721094389115/about?hl=es (carrer Escudellers)
https://es.foursquare.com/v/ryans-irish-pub-
gr%C3%A0cia/50072ea0e4b0fe3f53904f27 (carrer Torrent de I’Olla)

- Ovella Negra:
http://www.ovellanegrabcn.com/ (carrer de les Sitges, 5) i (carrer de Zamora, 78)

- Taberna Sonora:
http://www.tabernasonora.com/ (carrer Pamplona, 96)

- Le Cyrano:
https://plus.qoogle.com/112617939199287934333/about?ql=es&hl=es (carrer
d’Aribau, 154)

- Espit chupitos:
http://www.espitchupitos.com/ (carrer d’Aribau, 77)

e Discoteques:

- Razzmatazz:
http.//www.salarazzmatazz.com/ (Carrer Almogavers, 122)

- Opium:
http://www.opiummar.com/ (Passeig Maritim Barceloneta, 34)

- Pacha:
http://www.pachabarcelona.es/ (Passeig Maritim Barceloneta, 38)

- Nasty Mondays Apolo:
https://www.sala-apolo.com/ (Carrer Nou de la Rambla, 113)

- Sutton:
http://www.thesuttonclub.com/ (carrer Tuset, 13)

e Karaoke:

http://www.karaokebarcelona.com/

- “Touch Music Karaoke” (carrer Joan Mird, 8)
- “A viva voz” (carrer Rocafort, 187)

- “A viva voz” (carrer Aribau, 103)

e Competicions esportives:

- Escola industrial 60€/h camp de futbol 110 2 de futbol 7
http://www.pistaenjuego.com/installacions-esportives-escola-industrial-p474

- Vallvidrera 70€/1h30 camp de futbol 11 o 2 de futbol 7
http://www.campdefutbolvallvidrera.com/lloquer.php ?p=Illoguer
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https://plus.google.com/109085646073984383114/about?hl=es
https://plus.google.com/105895791721094389115/about?hl=es
https://es.foursquare.com/v/ryans-irish-pub-gr%C3%A0cia/50072ea0e4b0fe3f53904f27
https://es.foursquare.com/v/ryans-irish-pub-gr%C3%A0cia/50072ea0e4b0fe3f53904f27
http://www.ovellanegrabcn.com/
http://www.tabernasonora.com/
https://plus.google.com/112617939199287934333/about?gl=es&hl=es
http://www.espitchupitos.com/
http://www.salarazzmatazz.com/
http://www.opiummar.com/
http://www.pachabarcelona.es/
https://www.sala-apolo.com/
http://www.thesuttonclub.com/
http://www.karaokebarcelona.com/
http://www.pistaenjuego.com/installacions-esportives-escola-industrial-p474
http://www.campdefutbolvallvidrera.com/lloguer.php?p=lloguer

e Navegar:

http://www.escoladelvent.com/Escola-del-Vent/es/16-alquiler-de-material (Preus)

Annex 11: Justificacio pressupostos

Barcelona—> Montserrat (pregunta pressupost)

Outlook.com (H)Nuevo  Responder|v Eiminar Archivar  Cormeo

ol Re: Pressupuesto
Carpetas »To: <info@busplus.cats
' " .

Randsia de sntrad =Sent: Wednesday, April 08, 2015 12:39 PM

»Subject: Pressupuesto
Correo no deseado »
Borradores s

. >> De: Biel Ormad Rmellam
Emiados > Asunto: Presupuesto
Eliminados >
T

Nueva carpeta > Efl.’fu no de contacto NS

»> Nlimero de plazas:30

o e

= Lugar de salida: Barcelona plaga Catalunya
»> Lugar de legada:Montsemrat

=

»=Fachade Salida:04/15/2015

= Hora de salida: 300 h

>

== Fecha de llegada:04,19/2015

== Hora de llegada:18:00 h

Barcelona—> Montserrat (resposta pressupost)

Mueva carpeta >Buenaos dias

>hus 35 plazas
=Barcelona > Montserrat
=Iday vuelta

=Precio 320 + 10% lva
=Total 352€

=MNota. si hay que entrar dentro del parquin hay que pagar S0€
=saludos

= www busplus.cat

= 6069934910

=carles

Barcelona—> Cadaqués (justificacio pressupost)

Outlook.com @Nuevo Responder |v Himinar Archivar Cormeo no deseado |¥ Limpiar Moverav Categoriasw ===

ar en el corre el Re: Pressupuesto

Carpetas BUS PLUS INFO  agregar a contactos 08/04/2015
Bandeja de entrada Para: biel ormad ravella »

Correo ne deseado
450 + 10% va

Borradores

—— Original Message —
Enviados From: biel ormad ravella
To: BUS PLUS INFO
Sent: Wednesday, April 08, 2015 1:04 PM
Nueva carpeta Subject: RE: Pressupuesto

Eliminados

Me podrias hacer un presupuesto también parair a Cadaqués? Iry volver saliendo alas 9 de la mafiana y volviendo a las 19h de la tarde. Gracias
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Barcelona—> Sitges (justificacié pressupost)

Qutlook.com @Num Responder |v Himinar Archivar Correo no deseado | v L

C 35 BUS PLUS INFO (info@busplus.cat)  Agregar a contactos 08/04/2015
ia de Parx Biel Omad w

Correo no deseado
Borradores 380 + 10% Iva
Enviados Gracies
----- Original Message -----
Eliminados From: "Biel
Nueva carpeta To: <info!

Sent: Wednesday, April 08, 2015 1:18 PM
Subject: Pressupuesto

> De: Biel Ormad <bielormad@hotmail.com>
> Asunto: Presupuesto

> Telefona de contacto 4G

> Numero de plazas:30

» Lugar de salida: Barcelona plaga catalunya
> Lugar de llegada:Sitges

> Fecha de Salida:02/14/2016
> Hora de salida: 20:00 h

» Fecha de llegada:02/15/2016
> Hora de llegada:7:00 h

Annex 12: Landing page

http://bielormad.wix.com/exchangebcn

Home: x Y m Exchange ben x m - ‘

[OOS e

Do you want to meet new
people in Barcelona?

planning to create 3 FREE mobile app for students

©
W
=
(]

v you to meet new people from all around the

visit the best places in the city and to learn foreign
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http://bielormad.wix.com/exchangebcn

About:

http://bielormad.wix.com/exchangebcn#!about/coyr

T —

jebcn#labout/coyr

B00% ®

ome ~bout

EXCHANGE

~ Basiriene =

You only will have to follow these different steps:

1 Sign in J =

Select whether you want to stat a (‘ ')
conversation with another student or to view
the proposed activities

N

3 if you have selected conversafion, you have to 1_\/‘ ;k
7 choose the desired language and you can
start! /4
If you select Activities, choose the desired day numsn
in the calendar S

U

Finally, click the "add" button o become a g
paicart
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Annex 13: Campanya de Google Adwords

Aquest exemple de campanya hauria d’anar dirigit a la pagina web final que no he creat. (el

domini és inventat).

treballfinalg@gmail.com

Repor creatad sabada, 11 de aorl 42 2015

[ Campaign: Campafia n*1

status Enablad

Budgst [EUR) 5.00vday

Datea 4MIWII15 - Nane

Campalgn typs Zearch Metwark with Display 2alect
Inciude search partners Enabled

B stratagy Budget Cptimilzer

Languaga Targeting Calalan, English, Spanieh

LOCATIONE  BID ADJUSTMENT
Eepafia

Ad Group: Languags exchange groups of ads

Status Enabled
Default Max. CPC (EUR) 1.28
Max. CPM ([EUR) 020
CPA BH (EUR) oo
KEYWORDE MAX GFCEUR]  MATCH TYFE  BID 3TRATEGY Lanquage exchange onine
Learn English 1.28 Broad Free app for l2aming languages
Epanisn spaaking 1.28 Beaad Leam other languages with natives
N WWW.EXChange.com
English epeaking 1.28 Broad
Cnling English 28 Broad
Learn languages online 1.28 Broad
Fres language exchange 1.28 Broad
englleh sganish 1.28 Broad
language leaming 28 Broad
language exchange 1.28 Broad
oniing exchange 1.28 Broad
Language exchange barcalona  1.28 Broad
Learn |anguages frae 28 Broad

4d Growp: Activities for Internatlonal etudents in BCH

Stafus Enabled

Default Max_ CPC (EUR) 1.28

Max. CFM [EUR) 0.20

CPA BM (EUR) oo
KEYWORDA MAX CFC(EUR) MATCHTYRE  EID ETRATEGY | | BCN student actiiiles
barcalona aciivities Sroad Fre2 app which organizas activities
tnings ta do In barczlona Sread far far2ign EwLdants in SCN

WWW.2Xchange.com

tmnings to 522 In parcaiona Broad
barcalona things 1o da Sroad
boaking barcaiona Broad
night clut barcelona Sroad
Dbest GlubE IN Darcekana Broad
barcalona nightitfe Sroad
bparcalona wrsma 28 Broad
tings to do In barcaiona for students 128 Sroad

Aquesta campanya et dirigeix a la Landing page (és la mateixa canviant només el link).
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-l Campaign: Campaiia n™

Status

Budget (EUR})

Dates

Campaign type

Include search partners
Bid strategy

Language Targeting

LOCATIONS
Espara

Enabled

5.00/day

4/10°2015 - Mone

Search Metwork with Display Select
Enabled

Budget Crptimizer

Catalan, English, Spanish

BID ADJU STMENT

Ad Group: Language exchange groups of ads

Status Enabled

Default Max. CPC (EUR) 1.28

Max. CPM [EUR) 0.20

CPA Bid (EUR}) 0.0
KEYWORDS Ma X CPC |EUR] MATCH TYPE BID STRATEGY
Leam English 1.28 Broad
spanizh speaking 1.28 Broad
English speaking 1.28 Broad
COmline English 1.28 Broad
Leam languages online 1.28 Broad
Frae language exchangs 1.28 Broad
english spanish 1.28 Broad
language leaming 1.28 Broad
language exchange 1.28 Broad
Omnline exchange 1.28 Broad
Langusge exchange barcelona 1.28 Broad
Learm languages free 1.28 Broad

Ad Group: Activities for international students in BCN

Status Enabled

Default Max. CPC (EUR) 1.28

Max. CPM (EUR) 0.20

CPA Bid (EUR}) 0.01
KEYWORD S MaX CPC (EUR] MATCH TYPE
barcelona activities 1.28 Broad
things to do in barcelona 1.28 Broad
things to see in barcelona 1.28 Broad
barcelona things to do 1.28 Broad
booking barcelona 1.28 Broad
night club barcelona 1.28 Broad
best clubs in barcelona 1.28 Broad
barcelona nightlife 1.28 Broad
barcelona turisme 1.28 Broad
things to do in barcelona for students 1,28 Broad

BID STRATEGY

Langusge sxchangs onling

Free app for learning langusges
Leamn other langueges with natives.
biglormnad. wix. com/excchangsbon

CH student activities
Fres app which organizes activities
for foreign students in BCM
bielormad.wix. comfesschangeben
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Annex 14: Google Analytics

https://www.google.com/analytics/web/?et=&authuser=1#report/visitors-

overview/a62281417w97282981p101421616/

4y

Paneles

Accesos directos

Eventos de Intelligence

Tiempo real

Audiencia

Vision general
Usuarios activos B4

Analisis de grupoBETA

Google Analytics

o

Paneles

Accesos directos

Eventos de Intelligence

Tiempo real

Audiencia
Vision general
Usuarios activos BETA
Andlisis de grupoBETA
» Datos demograficos
b Intereses

¥ Infermacién geografica

Pagina principal Informes Personalizacion Administrador

Vision general de audiencia

Correo electronico  Exportar ~  Afadiral panel  Acceso directo

Todas las sesiones
100,00 %

Vision general
Sesiones ~ frente a  Seleccione una métrica

@ Sesiones

+ Agregar segmento

bielormad@gmai
Exchange Ben - http:i/bielormad. wi
Todos los datos de sitios w

12 abr. 2015-12 may. 2015

<

Cadahora Dia Semana Mes

s0
25 M /_\
*—r—= r—r—r—r—r—9 *— + +
15 abr. 22 abr. 29 abr. & may
) o ) i bielormad@gmail.com
Pagina principal Informes Personalizacion Administrador

Sesiones Usuarios

231 220 342

Paginas/sesién

1,48

Duracién media de la sesién

00:00:52

MNimero de paginas vistas

Porcentaje de rebote

54,55 %

M

Exchange Bcn - hitp:/bielormad. wix.c... ¥ ¢ p

Todos los datos de sitios web

M New Visitor B Retuming Visitor

[N~ M A —~MAS

% de nuevas sesiones

95,24 %

Datos demograficos Idioma Sesiones % Sesiones

Idioma 3 1. (not set) 208 N :0.04 %
Pais 2 12 | 519%
Ciudad 3. enus 1M | 476%

Sistema

ver todo el informe
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https://www.google.com/analytics/web/?et=&authuser=1#report/visitors-overview/a62281417w97282981p101421616/
https://www.google.com/analytics/web/?et=&authuser=1#report/visitors-overview/a62281417w97282981p101421616/

Analytics segmentat per paisos:

Pais Sesiones % Sesiones
1. B5 United States 175 I 7576 %
2. (not set) 18 0 7.79%
3. mm Russia 14 | 6.06%
4. @l China 5 | 216%
5 [ Germany 3 ]130%
6. I France 2 | 087 %
7. S8 United Kingdom 2 | 087 %
8 e Japan 2 | 087 %
9. e South Korea 2 | 087%
10. B8 Australia 1 | 043%

ver todo el informe

Annex 15: Codi de conducta (en cas de creixement com a empresa):

Ocupacié voluntaria: No podem sotmetre a ningu a feines forgades.
Treball infantil: No contractar gent que no arribi a I'edat minima, respectar els
estudis i no sotmetre'ls a treballs perillosos que puguin danyar la seva salut.

3. Respectar els drets del treballador respecte al sou, beneficis, horari laboral i
baixes.

4. Salutiseguretat en els locals, seguretat contra incendis, disposar de primers auxilis
i un ambient laboral sa.

5. Respectar la llibertat d'associacid a sindicats o a qualsevol col-lectiu sense
interposar-se, ni discriminar al treballador.

6. No discriminacié ni abus als treballadors a I'hora de contractar, ascendir, pagar per
rad de raga, sexe, religio, edat, discapacitat, orientacio sexual, estat civil, embaras,
nacionalitat, opinid politica, origen social o étnic o qualsevol estat protegit per la
llei del pais.

7. \Verificacié de la implementacié del Codi.
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Annex 16: Canvas
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Annex 18: Cost de creacio de la app

Calidad optima Aplicacion Android + iPhone
9. 4 g
Interfaz p i Aplicacion gratuita con publicidad

O

o
f

con redes sociales y email Si

a Un dnico idioma Boceto ya preparado
Si

Disefio grafico e imagen corporativa del proyecto  BA20dlas [E1000€

Desarrollo Aplicaciones Multiplataforma iOS + Android + Panel de Control Backend B8 60dias [E5200 £

s [E10400£

o

Desarrollo Aplicaciones Nativas i0S + Android + Panel de Control  B290 di

Desglose de costes

Valor inicial del proyecto: 15600 £
Coste del proyecto con IVA (0%) @« 0
Coste del comision de escrow (3%) @ 468 £
Total que el cliente va a ingresar 16068 €

En el “desglose de costes” (valor inicial del proyecto) m’han sumat el preu de I'aplicacid
multiplataforma i el de I'aplicacid nativa i només n’hauria de seleccionar un dels dos depenent
de la qualitat desitjada. D’aqui a que els nimeros es vegin inflats. El preu real seria:

Aplicacié multiplataforma: 1.000€ + 5.200€ + Cost de comissié de escrow (3%)= 6.386€
Aplicacié Nativa: 1.000€ + 9.400€ + Cost de comissio de escrow (3%)= 10.712€

Pel preu del disseny grafic i imatge corporativa del projecte m’ha donat I'opcié de portar jo el

meu propi dissenyador i per tant, reduir el preu (conec a una dissenyadora grafica).
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Annex 19: Cost Structure

Costos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

Creacio de 10.712€ (amb

I"aplicacio i pagina X possible X X

web (crear i donar rebaixa pel

un domini) disseny)

Costos de 250€/mes 250€/mes 250€/mes 250€/mes

Marqueting

Registre de 3.000€

I'empresa X (Exchangebcn X X

S.L)

Provisio de fons 1.000€

pels tramits de X X X

constitucié de la

societat

Despeses de 500€ (No 500€ (encara Variable Variable

personal s’hauran no esdurana | (50/50) (50/50)
d’organitzar terme les depenent de depenent de
esdeveniments, | activitats, i les activitats les activitats
nomeés s’haura de organitzadesi | organitzades i
promocionar la | seguir fent els ingressos els ingressos
landing page) promocio). per publicitat. | per publicitat.

Domini de la 8,25€/mes 8,25€/mes 8,25€/mes 8,25€/mes

landing page o

pagina web

Costos de 30€/mes 30€/mes 30€/mes 30€/mes

transport

Total 788,25€/mes 15.500,25€ 288,25€ (+ 288,25€ (+

salaris) salaris)

Aquesta taula només sera definitiva en cas d’exit de la landing page. Si el nombre de

subscriptors no fos I'esperat, aturariem aquest projecte al final del primer mes i, per tant, les

nostres despeses serien de 788,25€. La nostra inversid inicial (sense tenir en compte els costos

mensuals) sera d’un maxim de 14.712€ (a 'espera de si podem rebaixar el preu del disseny de

la app, que actualment és de 1.000€). Els nostres costos fixes mensuals seran de 288,25€ a

partir del tercer mes, i podrien anar disminuint ja que els costos de transport un cop ja siguem

coneguts poden arribar a ser inferiors a 30€ (les empreses ens contactarien a nosaltres sense

la necessitat d’anar a buscar-los).
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Annex 20: Revenue Streams

Ingressos per publicitat 1.000€/mes (aproximadament)1

Entrada a discoteques 3€/persona entrada

Bars 1€/persona

Restaurants 20-30% del preu final

Competicions esportives 2€/persona

Activitats turistiques i espectacles Depenem del preu de grup (un 50% de la
diferencia entre el preu individual i el
grupal).

D’aquestes fonts d’ingressos, I'Unica que podria variar forca és la publicitat ja que depenem
bastant del nombre de clients i és complicat fer una prediccid acurada per a un projecte
totalment nou i, per tant, sense historics. Per a dur a terme aquesta prediccid, I'eina que ens
pot resultar més Gtil (més que analitzar el nombre d’estudiants arribats) és la landing page. Un
cop posem en funcionament totes les eines de marqueting necessaries, podrem aproximar el
nombre de clients que obtindriem. De moment, he considerat que el primer any ingressariem
aproximadament uns 1.000€/mes tenint en compte que la mitjana d’ingressos per publicitat

de les apps se situa en uns 1.345€ mensuals.

Annex 21: Nombre d’estudiants Erasmus rebuts per les universitats publiques

catalanes el curs académic 2012-2013

Universitat N2 estudiants
Universitat de Barcelona 1103
Universitat Autonoma de Bellaterra 887
Universitat Politécnica de Catalunya 746
Universitat Pompeu Fabra 464
Estudiants de MBA a Barcelona (2013) 857
Total 4.057

Aquests son els estudiants Erasmus i de MBA que van arribar a Barcelona I'any 2012-2013. A
aquest nombre cal afegir-li els estudiants d’altres tipus de master, els que venen amb un altre
tipus de conveni, els que arriben a les universitats privades, i finalment, alguns estudiants
nacionals que estiguin interessats en realitzar o bé I'intercanvi linglistic o bé algunes activitats

d’oci (sobretot els d’altres parts del pais que venen a viure a Barcelona en pisos d’estudiants).

! Applicantes, Cada app genera un promedio de ingressos entre 1.200 y 4.000 ddlares mensuales, 2012
<http://applicantes.com/cada-app-ingresos-rentables-ios-blackberry/>
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Calculo finalment que, tenint en compte que al 2012 van arribar uns 12.000 estudiants?
internacionals a les universitats publiques catalanes, el nostre target deu estar entre els
15.000-20.000 estudiants. Calculo que, si som capagos de ser proactius en l'organitzacid
d’activitats i en la promocio de la app, el primer any podrem captar un 10% d’aquesta xifra, és
a dir uns 2.000 estudiants. Aquesta prediccié sera molt més acurada després d’analitzar els

resultats de la nostra landing page.

la Vanguardia, El nimero de estudiantes Internacionales en Catalunya se ha duplicado, 2012
<http://www.lavanguardia.com/vida/20120401/54280090947/numero-alumnos-internacionales-catalunya-
duplicado.html>
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Annex 22: Disseny de la app

Aquest és un esbds que mostra el contingut aproximat que haurien de tindre les pantalles. Obviament, intentarem fer-ho amb un disseny molt més modern

i atractiu pel client. Aquesta tasca és simplement per facilitar-li la feina al dissenyador.

[AERANSE

Loginas a: Thank you!

You are now part of

Company

this project.

We will contact you
during the following
days

Individual

[AERANSE

Method of payment

s
AT TAL
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Calendar

Activities

Proposed activity

Visit Cadagues
feplaration|

Method of payment

s
BAY P

!

i
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