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1. Introducció 

Amb la creació d’un món 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 comunicació 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 país fins al 

punt de disminuir fortament la quantia de les beques Erasmus-pràctiques (Espanya és el país 

que 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 país tant receptor com emissor 

d’estudiants d’intercanvi a l’estranger amb aquest mateix programa. L’any 2013 va rebre 

40.202 estudiants, situant-se en primer lloc seguit d’Alemanya (30.368) i França (29.293). 

(Annex 1) 

Les estadístiques mostrades per la Comissió 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 pràctiques a l’estranger (55.000) i els que han decidit estudiar en una altra universitat 

(215.000). 

El programa Erasmus-pràctiques permet que els estudiants passin entre 3 i 12 mesos en un 

dels països de la Unió Europea, incloent Islàndia, Liechtenstein, Noruega, Suïssa i Turquia que 

també s’han afegit a l’acord. El perfil mitjà d’un estudiant Erasmus és el d’una dona de 22 anys, 

que estudia una Llicenciatura y que passa 6 mesos fora. 

Existeix també la possibilitat de realitzar intercanvis acadèmics arreu del món amb convenis 

entre diferents universitat però aquests, no estan finançats per la UE. Malgrat tot, aquest fet 

incrementa la xifra d’estudiants arribats al nostre país, i més concretament, a Barcelona. 

Totes aquestes xifres i la meva experiència com a estudiant d’intercanvi m’han fet arribar a la 

idea de crear una aplicació mòbil i pàgina web que permetin l’intercanvi lingüístic online així 

com la organització de tot tipus d’activitats a Barcelona. Aquesta aplicació es veu altament 

afavorida pel creixent nombre d’intercanvi de persones arreu del món. 

En el meu cas personal, jo vaig marxar a estudiar al Quebec (Canadà) i la llengua oficial era el 

francès, 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 aplicació 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, però considero que sempre ha estat més còmode fer-ho des de casa, en qualsevol 
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moment, i amb la possibilitat de conèixer 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 lingüístic haguessin estat molt a favor d’una aplicació com 

aquesta.  

Pel que fa a l’organització d’activitats, la universitat Laval de Canadà era força proactiva i això 

ens va anar molt bé a tots per a conèixer-nos entre nosaltres i per conèixer la ciutat, la seva 

història i les seves costums. Jo particularment vaig estar molt agraït a l’organització per 

integrar-nos d’aquesta manera.  

Aquest projecte es veuria també força afavorit per l’alta accessibilitat de les xarxes 3g i 4g 

(aquest fet afavoreix la creació de l’aplicació mòbil, millorant la velocitat de la connexió) i per 

l’accés, cada cop major, d’internet a casa. Actualment, cada cop més locals, tant públics com 

privats, ofereixen una connexió 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 capaç de facilitar la 

integració dels estudiants nouvinguts a Barcelona a través, tant de l’organització de tot tipus 

d’activitats a la ciutat i els seus voltants,  com de la creació d’una aplicació i pàgina web per a 

l’intercanvi lingüístic online. 

Tant la recerca d’activitats com les característiques de l’intercanvi lingüístic, les hem dut a 

terme a través d’un estudi minuciós de la competència i afegint-hi alguna aportació personal 

que considerem que pot tenir cert èxit. Intentarem que els estudiants d’intercanvi coneguin la 

cultura local de la millor manera possible convidant-los a realitzar activitats típiques 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 anàlisi DAFO per a tenir clar el potencial del projecte.  

Durant aquest temps hem estat creant les eines que utilitzaríem per a conèixer la viabilitat del 

nostre model de negoci. En cap cas estudiarem si el negoci té futur o no, simplement hem 

facilitat les eines necessàries per saber-ho. Per fer un anàlisi de la viabilitat caldria fer algun 

tipus d’inversió que no he considerat oportuna ja que de moment, la intenció a curt termini, 

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

 

3. Anàlisis de la Competència 

Per a realitzar un correcte anàlisi de la competència 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 característiques. En primer lloc, he estudiat la competència pel que fa a aprendre 
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idiomes online, i tot seguit he estudiat la competència directa pel que fa a l’organització 

d’activitats per a estudiants internacionals a Barcelona.  

 

3.1 Aprendre idiomes online 

Competidors Característiques Social Media 

Lext Talk  
(no té pàgina web) 
 

És una aplicació mòbil. Ofereix videoconferències 
entre els usuaris connectats i filtrats a través dels  
interessos i un mapa del món amb banderes de 
cada país. Té diccionari i traductor de veu . No té 
pàgina web. És gratuït i per gent de tot arreu del 
món. Hi ha una opció que costa 0,99€ que et 
permet eliminar els anuncis. Només es pot 
descarregar per a iPhone i iPad, cal tenir iTunes. 

 No tenen pàgina web 

 Facebook (70 fans) 

 Twitter (30 seguidors) 
 

Mylanguage exchange 
http://www.mylanguagee
xchange.com/ 
 

És una pàgina web poc elaborada i amb poca gent. 
Ofereix lliçons, intercanvi lingüístic textual i xat 
rooms. És gratuït i per tot tipus d’edat i 
nacionalitat. Et permet filtrar per edat, país i 
idiomes. No té aplicació. 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 perquè tu després els 
agreguis al Skype. No tenen videoconferència 
pròpia des de la web. El preu de ser un membre 
gold és de 6$/mensuals. 

 No tenen xarxes socials 
 

Busuu  
https://www.busuu.com 
 

Oferta de 12 idiomes. Tenen aplicació i pàgina 
web. Ofereixen lliçons online (exercicis d’escriptura 
i diàlegs) amb videoconferències. Té un servei 
bàsic i un Premium. El Premium et permet fer 
exercicis de gramàtica, gravacions de veu, exercicis 
d’escriptura amb imatges, correccions més ràpides, 
probes de nivell, accés il·limitat als 12 idiomes, un 
examen d’anglès (GSET) gratuït i sense publicitat. 
Hi ha vàries 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, sinó que hi ha natius que 
t'ensenyen. És més aviat un professor online que 
et corregeix exercicis i puntua pronunciació, 
vocabulari i gramàtica. No hi ha videoconferència. 
És gratuït i segmenta tot tipus d’edat i gent de tot 
arreu. La pàgina 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 àudios curts estil Whatsapp. Només és per 
mòbils i tablet (és una aplicació). Han afegit la 
opció trucada gratuïta (no sé com funcionarà però 

 Youtube (548 subscriptors) 

 Facebook (6.657 fans) 

 Twitter (1.424 seguidors) 
 

http://www.mylanguageexchange.com/
http://www.mylanguageexchange.com/
https://www.busuu.com/
http://livemocha.com/
http://www.hellotalk.com/
http://www.hellotalk.com/
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les trucades via internet de moment no funcionen 
gaire bé). Tenen traducció del que escrius al idioma 
que desitgis amb un únic clic. També pots escoltar 
la pronunciació del que has rebut. Segmenten gent 
de tot el món i de tot tipus d’edat. No és 
compatible amb alguns telèfons. L’aplicació és 
100% gratuïta. 

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 aplicació, és una pàgina web. 

 Facebook (89.326 fans) 

 Twitter (4.887) 

 Blog 

ESN  
http://www.esn.org 
 

Ofereixen intercanvis lingüístics presencials. És 
totalment gratuït i està enfocat als estudiants 
d’intercanvi que es troben a Espanya. Altament 
reconegut a tot el país. No tenen aplicació.  

 Facebook (238.657 fans) 

 Twitter (9.004 seguidors)  

 Google+ (46 seguidors)  

 Youtube (1.208 subscriptors) 

Gamelingu 
http://gamelingu.com/ 
 

Ofereixen videoconferències, intercanvi lingüístic 
via text i jocs online amb l’interlocutor. Selecciones 
les llengües que parles i les que vols que parli el 
teu interlocutor i et mostra les diverses persones 
que responen a les teves exigències. Tenen una 
amplia varietat d’idiomes (no tenen català). 
Enfocat per a gent jove de tot arreu i és 100% 
gratuït. No tenen aplicació. 

 
 

 Facebook (176 fans) 

 Twitter (12.740 seguidors) 

 Blog  
 

 

 
Blabloo 
https://www.blabloo.com  
 

Tenen intercanvi lingüístic gratuït en els idiomes 
que desitgis. Està enfocat a gent jove de tot arreu 
del món. Recolzament d'organitzacions 
internacionals. Pots enviar missatges escrits. Tenen 
professors que poden controlar el número de 
trucades que realitzes, quants minuts parles, com 
comentes els vídeos en l'idioma estranger, però no 
poden accedir a les converses amb altra gent. No 
tenen aplicació mòbil. 

 Facebook (343 fans) 

 Linkedin (29 seguidors) 

 Twitter (34 seguidors) 

 Viadeo (6 seguidors) 
 

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

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

Social Media.  

 

Exchangebcn (la meva) Seria una pàgina web i una aplicació mòbil. Oferiríem 
conferències a través de vídeo, àudio i text entre 
persones filtrades a través dels seus interessos i idiomes 
parlats. Selecciones les llengües que domines, les que 
vols aprendre i se’t presenten les persones que 
responen a aquestes exigències mostrant els seus 
interessos per a tenir temes de conversa. 
Proporcionarem un diccionari que permeti guardar 
paraules.  Organitzarem també trobades cara a cara. 
L’aplicació serà visual i fàcil d’utilitzar. Aquesta opció 
serà totalment gratuïta però hi haurà publicitat. Em 
centraré principalment en els joves estudiants de 

 

 Facebook 

 Twitter 

 Google+ 

 Youtube 

http://www.italki.com/?hl=es
http://www.italki.com/?hl=es
http://www.esn.org/
http://gamelingu.com/
https://www.blabloo.com/
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Barcelona, malgrat es puguin unir també altres 
persones per temes de negocis o simplement culturals. 

 
3.2 Organització d’activitats a Barcelona per a estudiants 

Competidors Característiques Social Media 

Erasmus Student 
Network (ESN) 
www.esn.org 
 

No té Aplicació mòbil ni intercanvi lingüístic online 
(si cara a cara). És la més coneguda. Ofereixen tot 
tipus d'activitats (viatges, activitats esportives, oci 
nocturn, intercanvi lingüístic cara a cara, karaoke, 
etc). És per tot Espanya així 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 Aplicació ni ofereix 
intercanvi lingüístic. Tenen els Social Media mal 
enllaçats (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 turístiques). Tampoc té 
aplicació ni ofereix intercanvi lingüístic. A la web li 
falta contingut. Se suposa que ofereixen recerca 
d'allotjament però no hi ha res visible. Web en 5 
idiomes (mal traduïda). 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 Aplicació ni 
ofereix intercanvi lingüístic. Web bastant 
elaborada, que ofereix allotjament i tot tipus 
d'activitats. Ofereixen targeta Sim per a mòbils 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 
però cap actualització) 

 Facebook (10.473 fans) 

 Google+ (bastantes 
actualitzacions però 
només 34 seguidors) 

 Flickr  

 Vimeo.  

 
 
 

Exchange Bcn (la meva) Organitzarem activitats de tot tipus 
majoritàriament pels estudiants d’intercanvi 
(gastronòmiques, culturals, esportives, d’oci tant 
nocturn com diürn i viatges per llocs emblemàtics 
de Catalunya). Tindrem web i aplicació mòbil. No 
oferirem allotjament. L’aplicació serà gratuïta però 
les activitats no. 

 

 Facebook 

 Twitter 

 Google+ 

 Youtube 

 Instagram 

http://www.esn.org/
http://www.erasmusbarcelona.org/
http://www.erasmusbarcelona.org/
http://www.erasmus-life-barcelona.com/
http://www.erasmus-life-barcelona.com/
http://www.erasmusbarcelona.com/
http://www.erasmusbarcelona.com/
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D’aquest profund anàlisi de la competència he extret les següents 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 últimes xarxes socials, malgrat no dedicar-hi gaires esforços, és degut a que 

afavoreix el posicionament SEO de l’empresa. És per aquest motiu que també he cregut oportú 

incloure-les. Com a valor afegit en el tema de les xarxes socials, he creat també un compte a 

Instagram, una xarxa social d’allò més implementada avui en dia i que cap dels meus 

competidors ha decidit utilitzar. En aquesta xarxa hi penjarem imatges i vídeos curts de les 

activitats. Ens serà útil per a guanyar reputació i crear imatge de marca. 

 

4. Anàlisis  

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 consistència, tens moltes probabilitats d’èxit futur, o com a mínim 

de minimitzar riscos inesperats. 

 

4.1.1 Customer Segments  

Fer una bona definició del nostre target ens pot resultar d’allò més útil 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 definició d’aquest faria que esgotéssim els nostres 

recursos d’una forma ineficient.   

El target principal de Exchangebcn són bàsicament els estudiants d’intercanvi que venen a 

Barcelona. En cas de créixer i expandir-se ja serien els estudiants d’intercanvi en general, però 

en un principi ens centrarem en Barcelona, per facilitat i comoditat. Creiem que pot ser una 

aplicació molt interessant per a tots els estudiants d'intercanvi i de màster que vinguin a la 

ciutat, tant a les universitats públiques com a les privades, ja que els hi facilita el sempre 

complicat procés d’integració a un lloc nou. 

Aquesta aplicació també pot resultar interessant pels estudiants nacionals. Potser en aquest 

cas les activitats turístiques no resulten tant temptadores, però les activitats d’oci i l’intercanvi 

lingüístic 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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aplicació 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” són majoritàriament els estudiants que acaben 

d'arribar a Barcelona i volen conèixer gent en la seva mateixa situació per poder fer coses i 

descobrir la ciutat. Serien també els que per algun motiu acadèmic, laboral o personal volen 

aprendre majoritàriament 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 lingüístic o bé conèixer gent, o bé 

conèixer la ciutat. En tot cas, els nostres actes promocionals aniran dirigits als grups definits 

prèviament, i no a aquestes possibles minories. 

 

4.1.2 Value Proposition 

Exchangebcn busca millorar l’adaptació  dels estudiants internacionals a la ciutat de Barcelona. 

Aquest projecte té com a objectiu crear una pàgina web i una aplicació que ofereixin als 

estudiants les següents possibilitats: 

 

- Aprendre idiomes: 

Aquesta aplicació vol permetre als estudiants tant nacionals com internacionals aprendre els 

idiomes que desitgin a partir d'intercanvis lingüístics online. És a dir, a totes hores, des de on 

es desitgi i de forma totalment gratuïta. Aquest intercanvi podrà ser a través de 

videoconferència, a través de text escrit o a través de únicament un micròfon. L’aplicació 

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 filtrarà a través 

de dues característiques, els idiomes i els seus interessos. Tot per fer les xerrades el més 

agradables i entretingudes possible. 

 

- Organització d'activitats d'oci:  

Una de les prioritats en els inicis de tot jove que marxa a estudiar fora és sempre conèixer gent 

nova, a poder ser d’altres cultures, i la cultura i ciutat de destí. És per això que Exchangebcn 

pretén oferir una proposta d’activitats d’allò més entretingudes a Barcelona i els seus voltants 

per als estudiants internacionals, i perquè no, als nacionals que s’hi vulguin afegir. Comptem 

amb tot tipus d’activitats gastronòmiques, esportives, d’oci nocturn, culturals, turístiques, i 

d’oci diürn. Aquestes es veuen resumides en l’annex 10. Per a que un estudiant participi en 

una de les activitats proposades només ha d’accedir a l’aplicació o pàgina web i clicar al botó 

“unir-se”. Cada cop que s’organitzi una activitat nova els nostres clients rebran una notificació 
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a l’aplicació i veuran un esdeveniment a la nostra pàgina 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’inscripció. Finalment, als usuaris que ens hagin proporcionat el seu número de telèfon en el 

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

 

- Millorar la proposta de les universitats:  

Perquè creiem que les universitats catalanes ens haurien de donar el seu suport? Bàsicament 

perquè creiem que el fet d'oferir activitats pels estudiants d'intercanvi permetria a les 

universitats catalanes millorar l'experiència internacional dels estudiants rebuts, millorant així 

la seva imatge internacional i en conseqüència, 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 fusió de Skype i Facebook per a estudiants internacionals ": 

Per a explicar de forma senzilla el nostre projecte diem que som la fusió de Skype i Facebook 

per a estudiants internacionals. La nostra aplicació permetrà als estudiants la opció de 

conèixer la ciutat i gent en la seva mateixa situació mitjançant activitats d'oci. També 

incorporem, tal i com he citat anteriorment, una opció interactiva entre els usuaris d'aquesta 

aplicació basada en l'intercanvi lingüístic, ja sigui a través de videoconferència, 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, sinó que oferim serveis, fa que ens basem sovint en aquest tipus de suport per 

arribar al client. Per a donar-nos a conèixer havia pensat en fer conferències al principi de cada 

semestre a les universitats de Barcelona, tant a les públiques com a les privades. Aquestes 

conferències estarien enfocades bàsicament als estudiants d’intercanvi i es farien en anglès. 

Creiem que bona part del nostre target també es pot trobar o bé en biblioteques, o bé en 

residències 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 està basat en una plataforma digital, també intentarem arribar al 

nostre client final a partir d’aquí, ja que considero que les oportunitats en el món digital 

creixen exponencialment. Moltes empreses realitzen campanyes únicament online, i molts 
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dels clients arriben a les empreses a través d’aquestes. També és cert el fet de que cada cop es 

realitzen més transaccions monetàries online. Per tant, resulta interessant aprofitar aquest 

canal ja que en podem treure un gran rendiment futur.  

És 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 l’intercanvi lingüístic 

online i l’organització d’activitats, per intentar arribar al client final a través de les xarxes.  

Li donarem també molta importància al posicionament SEO, ja que està demostrat que la gent 

no acostuma a passar de la segona pàgina del buscador. Estar ben posicionats ens donarà 

molta visibilitat. És per això que intentarem treballar els factors tant on page com off page pel 

que fa al SEO. De moment ja disposem de Google+ i de un canal de Youtube i, un cop creem la 

pàgina 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 són la densitat de les paraules (cops que utilitzes cada 

combinació de paraules), la prominència (on situes aquestes combinacions de paraules) i la 

velocitat de càrrega. Aquests son els punts que podem treballar dotant la nostra pàgina d’un 

contingut rellevant, que no doni peu a confusió i amb una bona programació per reduir el 

temps de càrrega.   

També durem a terme accions pel canal offline com la repartició de flyers i pòsters (annex 4) 

als llocs ja esmentats amb anterioritat (biblioteques, residències d’estudiants i universitats), 

però sempre amb un punt de digitalització, situant-hi en cada un d’ells un codi QR per arribar 

directament a la pàgina 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 

promoció. Gràcies a aquesta pàgina podrem conèixer l’interès real que té la gent en el nostre 

projecte, i basant-nos en aquests números podem decidir si portar-lo fins al final o abandonar 

per falta d’interès. És una eina molt útil per optimitzar els nostres limitats recursos econòmics.  

En cas de dur a terme el projecte, les activitats proposades s’anunciarien al Facebook i a 

l’aplicació, on rebries una notificació push cada cop que hi hagués una activitat nova. Sovint, la 

gent no aconsegueix llegir totes les novetats del dia a Facebook, és per això que hem pensat 

en les notificacions push al mòbil que tenen un ràtio d’obertura altíssim (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’intentarà dur a 

terme a través de l’aplicació. El primer contacte es faria en persona i després intentaríem que 

aquestes es registressin. Si l’aplicació 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 gratuït ja que 

després ens beneficiarem dels seus serveis obtenint una part dels seus beneficis. Aquestes  ens 

pagarien a través de l’aplicació (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 l’ajuda de certs partners que ens 

poden arribar a facilitar les tasques, tant de promoció 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. És important mantenir una bona relació 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 l’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 l’existència de l’aplicació. Tal i com he 

esmentat anteriorment, Espanya és avui en dia el país més important pel que fa a l’intercanvi 

d’estudiants. És el país que en rep més cada any i el que més n’envia. Hauríem de saber 

aprofitar aquests indicadors i treure’n partit. Intentaríem ser proactius fent conferències 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 negociació amb altres empreses que em permetin 

organitzar les activitats previstes i citades a l’annex 10. Aquestes es veurien afavorides per un 

increment de la clientela i es podrien unir a nosaltres sense ser prèviament contactades, 

només afegint-se a la app com a empresa. Un cop inscrites, se les contactaria. Sense la 

col·laboració 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 d’Exchangebcn, 

explicant-los-hi el perquè de la importància de col·laborar amb nosaltres. Si finalment 

accepten les condicions proposades, que variaran depenent del tipus d’activitat i local, els 

faríem afegir a l’aplicació i se’ls contactaria cada cop que tinguéssim prevista una activitat. 

Moltes de les activitats turístiques només es realitzarien un o dos cops l’any. Per tant, per a 

aquestes empreses potser no resulta atractiu el fet d’unir-se a l’aplicació. En aquests casos, 

se’ls contactarà el parell de cops que necessitem organitzar l’activitat sense necessitat d’estar 
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a la aplicació. Malgrat tot, en cas de competència, sempre resultarà beneficiós inscriure-s’hi 

perquè prioritzarem totes aquelles empreses que hi estiguin registrades.  

Finalment, també contactaríem amb associacions d’estudiants per facilitar-nos l’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 l’entrega d’aquest projecte final de grau, l’aplicació i pàgina web no estaran creades. 

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

que ens permetrà fer un estudi de mercat de la gent interessada en l’aplicació. He 

desenvolupat una campanya de Google Adwords sota unes paraules de recerca relacionades 

amb el nostre negoci, per tal de mesurar quin tràfic generaria sobre la landing page i en segon 

terme, quin percentatge de visitants mostrarien interès en el nostre projecte, pel fet de deixar 

les seves dades de contacte. 

Amb això veurem si hi ha un públic que faci cerques usant les paraules claus escollides i si 

generen un tràfic que es converteixi en leads o possibles clients. Aquesta és una manera 

senzilla i econòmica de mesurar l’interès en el nostre producte abans d’incórrer en quantioses 

inversions. En cas d’èxit de subscripcions a la nostra landing page, posaríem en marxa 

l’aplicació i pàgina web. Per al correcte funcionament d’aquestes, hem identificat una sèrie 

d’activitats clau que hauríem de dur a terme. Aquestes són les següents: 

 

-Activitats de màrqueting:  

Realitzaríem campanyes de Google Adwords per a atraure gent tant a la nostra aplicació com a 

la nostra pàgina web. També dissenyaríem flyers i pòsters que situaríem i repartiríem tant a les 

universitats, com a les biblioteques, com a les residències d’estudiants. Tots ells amb un codi 

QR que et redirigirà a la web. Totes les visites rebudes s’analitzarien amb l’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 l’aplicació, etc. Aquesta eina ens resultarà molt útil a la hora d’avaluar tots els actes 

promocionals que duguem a terme. De tant en tant intentaríem organitzar conferències 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 situaríem la nostra app tant a la App Store com a Google Play Store per donar-nos a 

conèixer. Val a dir que, la campanya de Google Adwords ha estat creada però no s’ha posat en 

marxa ja que per això caldria pagar. Els pòsters i els flyers també han estat dissenyats i 

finalment, he creat un compte de Google Analytics, que de moment he enllaçat a la landing 

page ja que no disposo de pàgina web 

http://bielormad.wix.com/exchangebcn
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- Gestió de les xarxes socials: 

Després d’estudiar la competència tant per als que es dediquen a l’intercanvi lingüístic com per 

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

marxa les següents 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 útil tant com a eina d’atenció al client, com per a la promoció de  les 

activitats organitzades. Des d’aquesta plataforma intentarem resoldre els dubtes que 

tinguin els estudiants respecte a les activitats o inclús si tenen algun problema tècnic 

amb l’aplicació. Facebook també et dona l’oportunitat d’accedir a grups de persones ja 

segmentats, per exemple d’estudiants internacionals a Barcelona (annex 8). Aquests 

grups són una gran oportunitat per accedir a gent que busca precisament el que 

nosaltres oferim. És necessari tenir una pàgina de Facebook ben treballada ja que és 

una de les primeres pàgines que posicionarà el buscador quan algú busqui la teva 

empresa. Tenir una pàgina de Facebook elaborada pot donar bona imatge de marca  i 

confiança als nostres clients.  

 Twitter: És 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 l’empresa. Gairebé tots els 

competidors compten amb un compte de Twitter. En el meu cas, l’utilitzaré més aviat 

com a recordatori de que cert dia hi ha certa activitat planificada.   

 Google+: El cas de Google+ és força diferent. Si que és cert que moltes de les empreses 

compten amb ell, però poques hi treballen. És 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. Aquí a Europa no s’utilitza gaire. Els americans son els que 

més l’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 

útil a la hora de posicionar una empresa. En el meu cas, els vídeos 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 diferenciarà de gran part de la nostra 

competència ja que ningú compte amb ella. L’utilitzaríem per a penjar fotos de les 



13 
 

activitats i alguns vídeos 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 dedicació. 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 passió 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 pàgina web i a les teves 

xarxes socials més ben vist et tindrà el buscador, i més ben posicionat et tindrà. Intentarem ser 

també el màxim de proactius possibles en la gestió del servei per a que hi hagi el mínim de 

queixes i el màxim de satisfacció per part del client.  

 

- Promoure la difusió "boca a boca": 

Considero que en una aplicació 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 publiquin coses, ja sigui al Twitter o al Facebook, citant la nostra empresa o compartint 

publicacions de Exchangebcn. Els descomptes seran variables depenent de l’activitat. Una altra 

proposta que pretenc afegir en els inicis és que per a cada 3 estudiants que ens aconsegueixi 

algú (registrar-se), aquest tindrà una activitat de fins a 15€ totalment gratuïta.  

 

- Publicitat a la pàgina web i a l’aplicació mòbil: 

Ja que pretenc que tant l’aplicació com la pàgina web siguin totalment gratuïtes, és necessari 

cercar publicitat per ambdues plataformes. Aquest fet permetrà a l’empresa finançar sobretot 

l’intercanvi lingüístic, 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 èxit serà la negociació amb els locals. Si aquests no li veuen futur o veuen que no hi 

poden extreure cap rendiment, el nostre projecte morirà. Per tant és important contactar amb 

el màxim d’empreses possible per a que s’uneixin. Amb un simple registre, poden arribar a 

aconseguir moltíssims clients i potser, de per vida. Aquesta serà una de les activitats més 

complicades perquè 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. És per aquest fet que, 

prèviament a la negociació, 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 conèixer gent nova, altres cultures i 

aprendre nous idiomes, pretenem donar una relació molt propera amb el client. En un principi, 

buscarem la interacció 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 confiança entre totes les parts, fet que pot ser molt beneficiós  per tots. Està clar que un 

cop creixem com a empresa s’anirà perdent aquesta proximitat i s’anirà fent del tot 

insostenible. En cas de créixer si que facilitaríem altres eines que també tindrem en els nostres 

inicis com el correu electrònic i un número de telèfon. Tal i com he explicat amb anterioritat, la 

nostra pàgina de Facebook l’utilitzarem també per a millorar l’atenció al client, contestant a 

tot tipus de dubte amb la major brevetat de temps possible. 

Una altre de les opcions que oferirà la nostra aplicació i pàgina web serà la “d’unir-se”. Amb 

això, la gent tindrà la opció d’afegir-se als esdeveniments desitjats clicant només al botó “unir-

se” (per a alguns plans, com per exemple les competicions esportives, hi haurà places 

limitades). Hi haurà també la opció d’afegir-se per als locals que vulguin col·laborar amb 

nosaltres amb freqüència. Aquests també haurien de clicar al botó i donar-nos les dades de 

contacte per a poder negociar amb ells. Tots aquells que estiguin registrats a l’aplicació tindran 

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

 

4.1.7 Key Resources 

En un projecte d’aquestes característiques, 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 són idees excel·lents, no es fan reals bàsicament per falta de finançament i aquest és un 

dels greus problemes que hauríem de saber solucionar. Per sort, al ser un projecte que es 

desenvoluparà de forma online, no ens farà falta finançar gaires recursos físics apart d’un bon 

equip humà, no gaire estès en els seus inicis. Podem evitar inclús 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, 

està clar que el cost més important que haurem d’afrontar és el de l’equip humà. Un projecte 

com el que pretenc amb Exchangebcn requereix programació per a crear tant l’aplicació mòbil 

com la pàgina web. El cost de contractar un programador és un cost que tindríem únicament al 

inici del projecte; un cop creades aplicació i pàgina web ja no serà necessari tenir al nostre 

equip aquest tipus de professional. 

Quan ja tinguem ambdues plataformes en funcionament, serà necessari la contractació d’un 

community manager que s’encarregarà tant de les xarxes socials com de tots els actes 

promocionals. Aquest si que haurà de treballar a perpetuïtat per l’empresa.  
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Aquests seran, en un principi, els grans actius de l’empresa juntament amb mi que 

m’encarregaré d’organitzar i planificar totes les activitats previstes. Si la cosa anés bé, ja 

pensaríem en la contractació 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’èxit local. La idea de 

començar a Barcelona és simplement per afavorir el fet d’organitzar les activitats. Si finalment 

ens internacionalitzéssim, hauríem de comptar amb alguna despesa més de personal. Malgrat 

tot, considero que és un projecte totalment escalable, ja que està basat en una plataforma 

digital que fa que es puguin minimitzar els costos de personal en cas d’entrar en nous mercats. 

Serà també estrictament necessari estar en contacte amb els administradors dels locals on 

succeeixen les activitats previstes. Si no comptem amb ells, el nostre projecte perdrà sentit i 

no podrem organitzar els esdeveniments planificats. Per tant, és necessari fer-los sentir part 

del nostre projecte perquè s’hi involucrin al màxim. 

Per finançar tots aquests recursos necessaris havia pensat en l’ajuda de business angels, o bé 

en préstecs bancaris, ja que els costos tampoc són 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 

finançament. Jo, com a propietari, podria arribar a fer una aportació inicial de fins a 5.000€ per 

reduir l’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 

inversió inicial és considerable, però un cop feta aquesta, els costos són mínims. Per això 

considero que és un negoci amb molts avantatges a la hora de poder créixer i 

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

page: 

Creació de l’aplicació i pàgina web (crear i 
donar un domini)  

10.712€ (nativa, alta qualitat) (Annex 18) 

Costos de Màrqueting (campanya de Google 
Adwords, impressió de flyers i pòsters, un 
parell d’esdeveniments finançats per 
l’empresa a l’arribada dels estudiants al 
Setembre i al Febrer, etc.) 

250€/mes 

Registre de l’empresa (Exchangebcn S.L.) 3000€ 

Provisió de fons pels tràmits de constitució de 
la societat 

1000€ 

Despeses de personal  - Sou variable depenent dels ingressos. (50% 
pel community manager i 50% per 
l’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’interès pel projecte, només hauríem gastat els diners destinats al 

màrqueting de la landing page (Adwords, flyers i pòsters), 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 

pàgina. Aquest és, indubtablement, el gran avantatge d’aplicar el mètode “lean startup”.  

 

4.1.9 Revenue Streams (annex 20) 

La idea després d’estudiar la competència és que l’aplicació i pàgina web seran 100% gratuïtes. 

Els ingressos els dividirem en dues parts. Pel que fa a l’intercanvi lingüístic, tot el que generem 

vindrà donat de la publicitat que hi posem a l’aplicació. Ara mateix no estudio la opció 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 l’aplicació i la pàgina web. Al oferir activitats molt diversificades, el tipus de 

transacció monetària variarà força. Per a algunes activitats es farà pagar a l’estudiant 

directament a l’aplicació o web (cas de competicions esportives) i en altres activitats, com 

podria ser una trobada a un bar, serà el propietari del bar qui hagi de fer la transacció via app. 

En cas de no estar registrats, es negociaria amb el local el mètode de pagament.  Els ingressos 

s’hauran de negociar amb les empreses. La idea és demanar una quantitat econòmica 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 serà variable depenent de la gent que entrem (intentaríem fer-ho sense la 

necessitat de fer cua i amb algun descompte ensenyant una imatge que col·locaríem a 

l’aplicació 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’aplicació. 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 gràcies a la nostra app. Com 

demostraríem que ve de part nostra? És molt senzill. L’estudiant es presentarà amb un codi QR 

que ensenyarà al home del bar, i aquest li donarà un altre codi que haurà de posar a la nostra 

aplicació. Què en treu l’estudiant? Aquest es veurà beneficiat de punts de fidelització que es 

traduiran en descomptes en properes activitats. Què en treu el bar? En aquest cas el local es 

veurà beneficiat per un augment de la clientela. L’estudiant veurà com acumula punts cada 
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cop que s’hi presenti i, per tant, esdevindrà un client molt més fidel. Què en traiem nosaltres? 

A nosaltres, el bar ens pagarà setmanalment la quantitat de 1€ per client. 

Per a totes les activitats turístiques, intentaríem jugar simplement amb els descomptes de 

grup deixant un marge per a Exchangebcn. El preu que faríem pagar no hauria d’excedir en cap 

cas el preu d’una entrada individual però hauria de ser superior al d’una entrada grupal. Els 

temes gastronòmics són força 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. Ningú pensarà en anar pel seu compte ja que el preu 

serà el mateix i probablement no hi trobi lloc. Aquí qui perdria una mica de marge seria el 

restaurant però es veuria beneficiat d’un gran nombre de clients. El nostre benefici 

l’obtindríem d’una negociació amb el restaurant en qüestió. Intentaríem que fos d’un 20-30% 

del preu final.  

 

4.2 Anàlisi DAFO 
 

Debilitats 

- Falta de capital. 

- Falta d’habilitats tècniques en l’elaboració 

de la pàgina web i la aplicació. 

- Falta d’equip humà. 

 

Amenaces 

- Falta de col·laboració per part dels locals, 

universitats, residències, etc. 

- No trobar un bon equip humà. 

- Possible competència futura. 
 

Fortaleses 

+ La gran fortalesa és el disseny del producte 

i la seva proposta de valor ja que: 

 Facilitem l’arribada i el confort de 

l’estudiant que arriba a Barcelona. 

 Aplicació previsiblement molt visual i 

fàcil d’utilitzar. 

 Es pot utilitzar des de qualsevol 

dispositiu i des d’on es desitgi.  

+ Coneixements de Màrqueting digital. 

+  Em baso en el model “lean start up” que 

m’assegura que si fracasso, ho faré d’una 

forma ràpida i econòmica. 

 

Oportunitats 

+ No existeix cap aplicació similar. 

+ Augmenta cada cop més el número 

d’estudiants d’intercanvi a Barcelona. 

+ Negoci fàcilment 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’innovació, ja fa dos anys, i que he hagut d’anar 

transformant i adaptant a mesura que anava avançant 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 creació d’un 

model de negoci que faciliti la integració dels estudiants nouvinguts a Barcelona, ja sigui des 

d’Espanya o altres racons del món.  

En tot aquest procés m’hagués agradat poder crear tant l’aplicació com la pàgina web però la 

necessitat d’accedir a la càmera dels dispositius m’ha complicat les coses ja que era necessària 

l’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 

promoció d’aquesta per a veure el possible èxit 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 pàgina. En tot cas, ho he deixat tot preparat per si 

en un futur m’hi animés.  

Tenir problemes és inevitable però 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 l’aplicació ni la pàgina web van fer que, 

gràcies a l’ajuda del director del TFG, trobéssim la solució de la landing page i ens baséssim en 

el model  “lean start up” que m’assegura que si fracasso, ho faré d’una forma ràpida i 

econòmica.  

Un cop finalitzat el Canvas, vam veure que, en cas d’èxit, seria un model de negoci fàcilment 

escalable i amb capacitat per a la internacionalització, 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’allò més interessant tant pels 

estudiants, com pels negocis, com pels inversors.  

Degut a la incertesa de l’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 clàssic pla de negoci de 40 

pàgines ja que la idea és que en poc temps i amb pocs recursos tinguis un producte mínim 

viable (el que es coneix com MVP o Minimum Viable Product) que et permeti interactuar amb 

el client i definir si existeix o no interès per part del teu segment. Això et proveeix dades 
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empíriques exteriors sobre l’acceptació del teu producte i la quantitat de persones disposades 

a pagar per ell. Per tant, serem capaços de treure un producte amb certa certesa de que es 

produeix l’encaix producte-mercat, reduint el risc d’incertesa i d’una forma més econòmica. 

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’informació sobre la gent 

que 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 permetrà 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 

pàgina també podrem analitzar els resultats amb l’ajuda de Google Analytics.  

Crec que el meu model de negoci té altes probabilitats d’èxit ja que, actualment i tal i com he 

esmentat en diverses ocasions, no hi ha ningú que ofereixi ambdós serveis en una mateixa 

aplicació, i per tant no tenim competència directa. El fet de jo haver estat en la mateixa 

situació que el meu segment de clients fa que conegui les seves necessitats a la perfecció, fet 

que fa que pugui adaptar el negoci a les seves necessitats. Centrar-ho a Barcelona també ha 

estat una decisió conservadora i conscienciada ja que garanteix que, gràcies al meu 

coneixement de la ciutat, les activitats proposades siguin les encertades. Aquesta decisió, 

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 consistència al projecte i 

minimitzant al màxim el risc de fracàs.   
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Annex 1: Estudiants d’Erasmus 
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Annex 2: Logos possibles i final 

 

 
 

 
 

 

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

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

fletxes. El primer simbolitza una conversació mentre que les fletxes 

simbolitzen un intercanvi en general, en aquest cas d’estudiants. 

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

Júlia Garcia, dissenyadora gràfica, a qui agraeixo profundament la 

seva feina. 

 

Annex 3: Codi QR 

 

Aquest codi QR és el que hem situat en els flyers i pòsters i que et 

durà inicialment a la Landing Page. En cas de crear l’empresa en 

crearíem un altre que et redirigís directament a la pàgina web o la 

descàrrega mòbil. 
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Annex 4: Flyer/pòster 

 

Aquest pòster ha estat dissenyat per l’Ana Vidal. Vam decidir entre tots dos ser molt breus en 

l’explicació 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 

conèixer 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’allò més bé en una discoteca. Aquesta imatge ha estat 

utilitzada a la landing page. 

 

Imatge 2: Gent realitzant un intercanvi lingüístic (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 gràcies a les seves dimensions. Ha estat utilitzada a Facebook, Twitter 

i Google+. 
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Imatge 4: Imatge que he situat com a capçalera del meu compte de Youtube. És 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 

 

 

 



27 
 

2.Twitter

 

3. Google+ 

 
 
4. Youtube 
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5. Instagram 

 

 

 

Annex 7: Exemple d’esdeveniment a Facebook 
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Aquest és un exemple de com promocionarem els esdeveniments a través de la xarxa social 

Facebook. 

 

Annex 8: Exemple de grups de Facebook 
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Ambdós són grups ja creats a Facebook amb més de 3000 persones del nostre target. La 

primera imatge és d’un grup que busca l’intercanvi lingüístic 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 pàgina on ens podríem promocionar 

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

 

 

 

http://www.amigosbarcelona.com/208/conocer-gente-gente-de-erasmus
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Annex 10: Activitats proposades 

1. Gastronomia 

 Tast de vins del Penedès: http://www.blancher.es/enoturisme (bbq+visita) 

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

escumosos-del-penedes/ 

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

 Calçotada: http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp?restaurante=can-marti 

2. Museus, monuments i passejos 

 Sagrada família: 

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

 Casa Batlló: 

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

 La pedrera: 

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

 Parc Güell:  

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

 Museu Picasso: 

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

 Les rambles + Port olímpic en bicicleta:  

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

 Museu del FCB + tour pel Camp Nou: 

http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-experience/detalle/ficha/grupos 
Preus 
http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-experience/detalle/ficha/horarios 
Horaris 
 

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
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 Macba:  

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

 Mnac: 

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

 Montserrat: 

Tarifes autocar: (adjuntar e-mail) 

Bus 35 places 

Barcelona > Montserrat 

Anada i tornada de 9h a 18h 

Preu: 320 + 10% Iva 

Total 352€ 

 

 Costa Brava (Cadaqués): 

Barcelona > Cadaqués 

Preu: 450 + 10% Iva  

Anada i tornada de 9h a 19h  

Bus 35 places 

 

 Liceu: 

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

 Palau de la música: 

http://www.palaumusica.cat/es/programaci%C3%B3n_314 Calendari i preus 
 

 Tour amb golondrina: 

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

3. Oci nocturn i diürn 

 Port Aventura: 

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

 Castellers:  

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

 Carnaval de Sitges: 

Barcelona > Sitges 

Preu: 380 + 10% Iva  

Anada i tornada de 20h a 7h  

Bus 35 places 

 

 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) 
 

 Show flamenc: 

- Espectacles flamencs a Barcelona: 
http://www.flamencotickets.com/es/barcelona-flamenco-
espectaculos?gclid=CjwKEAjw6Z2pBRCmvaXq6d7FjUoSJAAc5Lri_ghVgTAE8k6uwvzitws
g3dvuelmucWkc4UD614O7KxoCkxjw_wcB 
 
- “Tablao Flamenco Cordobés”: 
http://reservas.tablaocordobes.com/reservas.php?idioma=es Preus i Calendari 
 

 Partit del FCB: 

http://www.fcbarcelona.es/futbol/primer-
equipo/calendario?gclid=CjwKEAjwo5OpBRDU64qO07OXq00SJADn5hYnTZCm9_jo1-
ai5p4JytM4DT0ot-JoWlnLTNyyq2wsjRoCZ5Lw_wcB Preus i horaris (variables segons 
partit i zona)  
 

 F1:  

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

 Moto GP: 

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

 Bars:  

- Ryan’s: 

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
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https://plus.google.com/109085646073984383114/about?hl=es (carrer Ample) 
https://plus.google.com/105895791721094389115/about?hl=es (carrer Escudellers) 
https://es.foursquare.com/v/ryans-irish-pub-
gr%C3%A0cia/50072ea0e4b0fe3f53904f27 (carrer Torrent de l’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.google.com/112617939199287934333/about?gl=es&hl=es (carrer 
d’Aribau, 154) 
 
- Espit chupitos: 
http://www.espitchupitos.com/ (carrer d’Aribau, 77) 
 

 Discoteques:  

- Razzmatazz:  
http://www.salarazzmatazz.com/  (Carrer Almogàvers, 122) 
 
- Opium: 
http://www.opiummar.com/  (Passeig Marítim Barceloneta, 34) 
 
 - Pacha: 
http://www.pachabarcelona.es/ (Passeig Marítim Barceloneta, 38) 

 

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

 

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

 Karaoke: 

http://www.karaokebarcelona.com/  
- “Touch Music Karaoke” (carrer Joan Miró, 8)  
- “A viva voz” (carrer Rocafort, 187) 
- “A viva voz” (carrer Aribau, 103) 
 

 Competicions esportives:  

- Escola industrial 60€/h camp de futbol 11o 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/lloguer.php?p=lloguer   

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
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 Navegar: 

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

Annex 11: Justificació pressupostos 

Barcelona Montserrat (pregunta pressupost) 

 

 

Barcelona Montserrat (resposta pressupost) 

 
 

Barcelona Cadaqués (justificació pressupost) 

 

http://www.escoladelvent.com/Escola-del-Vent/es/16-alquiler-de-material
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Barcelona Sitges (justificació pressupost) 

 

 

Annex 12: Landing page 

http://bielormad.wix.com/exchangebcn 

Home: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://bielormad.wix.com/exchangebcn#!about/coyr
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Annex 13: Campanya de Google Adwords 

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

domini és inventat). 

 

Aquesta campanya et dirigeix a la Landing page (és la mateixa canviant només el link). 
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Annex 14: Google Analytics 

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/
https://www.google.com/analytics/web/?et=&authuser=1#report/visitors-overview/a62281417w97282981p101421616/
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Analytics segmentat per països: 

 

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

 
1. Ocupació voluntària: No podem sotmetre a ningú a feines forçades. 

2. Treball infantil: No contractar gent que no arribi a l'edat mínima, 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. Salut i seguretat en els locals, seguretat contra incendis, disposar de primers auxilis 

i un ambient laboral sa. 

5. Respectar la llibertat d'associació a sindicats o a qualsevol col·lectiu sense 

interposar-se, ni discriminar al treballador. 

6. No discriminació ni abús als treballadors a l'hora de contractar, ascendir, pagar per 

raó de raça, sexe, religió, edat, discapacitat, orientació sexual, estat civil, embaràs, 

nacionalitat, opinió política, origen social o ètnic o qualsevol estat protegit per la 

llei del país. 

7. Verificació de la implementació del Codi. 
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Annex 16: Canvas 
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Annex 18: Cost de creació de la app 

 

 

 

En el “desglose de costes” (valor inicial del proyecto) m’han sumat el preu de l’aplicació 

multiplataforma i el de l’aplicació nativa i només n’hauria de seleccionar un dels dos depenent 

de la qualitat desitjada. D’aquí a que els números es vegin inflats. El preu real seria: 

Aplicació multiplataforma: 1.000€ + 5.200€ + Cost de comissió de escrow (3%)= 6.386€ 

Aplicació Nativa: 1.000€ + 9.400€ + Cost de comissió de escrow (3%)= 10.712€ 

Pel preu del disseny gràfic i imatge corporativa del projecte m’ha donat l’opció de portar jo el 

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

Costos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 
Creació de 
l’aplicació i pàgina 
web (crear i donar 
un domini) 

X 
10.712€ (amb 
possible 
rebaixa pel 
disseny) 

X X 

Costos de 
Màrqueting 

250€/mes 250€/mes 250€/mes 250€/mes 

Registre de 
l’empresa X 

3.000€ 
(Exchangebcn 
S.L) 

X X 

Provisió de fons 
pels tràmits de 
constitució de la 
societat 

X 
1.000€ 

X X 

Despeses de 
personal 

500€ (No 
s’hauràn 
d’organitzar 
esdeveniments, 
només 
promocionar la 
landing page) 

500€ (encara 
no es duran a 
terme les 
activitats, i 
s’haurà de 
seguir fent 
promoció). 

Variable 
(50/50) 
depenent de 
les activitats 
organitzades i 
els ingressos 
per publicitat. 

Variable 
(50/50) 
depenent de 
les activitats 
organitzades i 
els ingressos 
per publicitat. 

Domini de la 
landing page o 
pàgina web 

8,25€/mes 8,25€/mes 8,25€/mes 8,25€/mes 

Costos de 
transport 

30€/mes 30€/mes 30€/mes 30€/mes 

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

288,25€ (+ 
salaris) 

 

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

subscriptors no fos l’esperat, aturaríem aquest projecte al final del primer mes i, per tant, les 

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

mensuals) serà d’un màxim de 14.712€ (a l’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 turístiques i espectacles Depenem del preu de grup (un 50% de la 
diferència entre el preu individual i el 
grupal). 

 

D’aquestes fonts d’ingressos, l’única que podria variar força és la publicitat ja que depenem 

bastant del nombre de clients i és complicat fer una predicció acurada per a un projecte 

totalment nou i, per tant, sense històrics. Per a dur a terme aquesta predicció, l’eina que ens 

pot resultar més útil (més que analitzar el nombre d’estudiants arribats) és la landing page. Un 

cop posem en funcionament totes les eines de màrqueting necessàries, podrem aproximar el 

nombre de clients que obtindríem. De moment, he considerat que el primer any ingressaríem 

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 públiques 

catalanes el curs acadèmic 2012-2013 

Universitat Nº estudiants 

Universitat de Barcelona 1103 

Universitat Autònoma de Bellaterra 887 

Universitat Politècnica de Catalunya 746 

Universitat Pompeu Fabra 464 

Estudiants de MBA a Barcelona (2013) 857 

Total 4.057 

Aquests són els estudiants Erasmus i de MBA que van arribar a Barcelona l’any 2012-2013. A 

aquest nombre cal afegir-li els estudiants d’altres tipus de màster, 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 l’intercanvi lingüístic o bé algunes activitats 

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

                                                     
1 Applicantes, Cada app genera un promedio de ingressos entre 1.200 y 4.000 dólares mensuales, 2012 
<http://applicantes.com/cada-app-ingresos-rentables-ios-blackberry/>  

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 estudiants2 

internacionals a les universitats públiques catalanes, el nostre target deu estar entre els 

15.000-20.000 estudiants. Calculo que, si som capaços de ser proactius en l’organització 

d’activitats i en la promoció de la app, el primer any podrem captar un 10% d’aquesta xifra, és 

a dir uns 2.000 estudiants. Aquesta predicció serà molt més acurada després d’analitzar els 

resultats de la nostra landing page. 

                                                     
2
 La Vanguardia, El número de estudiantes Internacionales en Catalunya se ha duplicado, 2012  

<http://www.lavanguardia.com/vida/20120401/54280090947/numero-alumnos-internacionales-catalunya-
duplicado.html> 

http://www.lavanguardia.com/vida/20120401/54280090947/numero-alumnos-internacionales-catalunya-duplicado.html
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 esbós 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.  
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Annex 23: Bibliografia de les Activitats proposades (preus i horaris) 

Vins i Caves Blancher [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.blancher.es/enoturisme> 
Espai Penedès [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://tastavinspenedes.cat/experiencia/maridatge-a-
cegues-de-pernil-iberic-escumosos-del-penedes/> 
Barcelona Restaurantes [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp?restaurante
=el-tunel-del-port> 
<http://www.bcnrestaurantes.com/barcelona.asp?restaurante
=can-marti> 
Basílica de la Sagrada Família [online]. [Consulted: Barcelona, 
2014] 
<https://www.clorian.com/site/SagradaFamilia/product/14/ty
pe/7?lang=es> 
<http://www.sagradafamilia.cat/sf-
cast/docs_serveis/infoGuiadesPopup.php> 
Casa Batlló [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<https://www.casabatllo.es/venta-entradas/> 
<https://www.casabatllo.es/visita/horarios/> 
La Pedrera [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<https://tickets.lapedrera.com/site/LaPedrera/> 
Park Güell [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<https://www.parkguellonline.cat/muslink/venda/activitats.js
p?lang=2&nom_cache=PARC&property=PARC> 
Museu Picasso [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.bcn.cat/museupicasso/es/museo/horarios.html 
> 
Born Bike Barcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.bornbikebarcelona.com/es/>  
Mattia 46 [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.mattia46.com/> 
Green Bikes Barcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.greenbikesbarcelona.com/rentals/> 
FCBarcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-
experience/detalle/ficha/grupos>  
<http://www.fcbarcelona.es/camp-nou/camp-nou-
experience/detalle/ficha/horarios>  
<http://www.fcbarcelona.es/futbol/primer-
equipo/calendario?gclid=CjwKEAjwo5OpBRDU64qO07OXq00S
JADn5hYnTZCm9_jo1-ai5p4JytM4DT0ot-
JoWlnLTNyyq2wsjRoCZ5Lw_wcB> 
Macba [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.macba.cat/es/horarios-y-precios> 
Museu Nacional d’Art de Catalunya [online]. [Consulted: 
Barcelona, 2014] 
<http://museunacional.cat/es/horarios-y-precios> 
Bus Plus [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.busplus.cat/> 
Gran Teatre del Liceu [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.liceubarcelona.cat/calendari.html> 
<http://www.liceubarcelona.cat/es/localidades-y-
abonos/localidades/estudiantes-y-jovenes.html> 
Palau de la Música Orfeó Català [online]. [Consulted: 
Barcelona, 2014] 
<http://www.palaumusica.cat/es/programaci%C3%B3n_314>  
Las Golondrinas [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://lasgolondrinas.com/es/> 

 

Port Aventura [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.portaventura.es/calendario> 
<http://www.portaventura.es/reservar/reservar-
entradas> 
Castellers de Vilafranca [online]. [Consulted: Barcelona, 
2014] 
<http://www.castellersdevilafranca.cat/es/component/cas
tellers/?view=stadsdetall&vista=temporades> 
Grup Balaña Cines i Teatres de Barcelona [online]. 
[Consulted: Barcelona, 2014] 
<https://www.grupbalana.com/salas.asp?ID=8> 
Cinemes Verdi [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.cines-verdi.com/barcelona/> 
Flamenco Tickets [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.flamencotickets.com/es/barcelona-
flamenco-
espectaculos?gclid=CjwKEAjw6Z2pBRCmvaXq6d7FjUoSJAA
c5Lri_ghVgTAE8k6uwvzitwsg3dvuelmucWkc4UD614O7Kxo
Ckxjw_wcB> 
Tablao Flamenco Cordobes [online]. [Consulted: 
Barcelona, 2014] 
<http://reservas.tablaocordobes.com/reservas.php?idiom
a=es> 
Entradas Circuit Catalunya [online]. [Consulted: Barcelona, 
2014] 
<http://www.entradascircuitcatalunya.com/entradas-
formula-1-2015,7.html> 
<http://www.entradascircuitcatalunya.com/entradas-
motogp-montmelo-2015,38.html> 
Grup l’Ovella Negra [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.ovellanegrabcn.com/> 
Taberna Sonora [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.tabernasonora.com/> 
Espit Chupitos [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.espitchupitos.com/> 
Sala Razzmatazz [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.salarazzmatazz.com/>   
Opium Barcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.opiummar.com/> 
Pacha Barcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.pachabarcelona.es/> 
Sala Apolo [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<https://www.sala-apolo.com/>  
The Sutton Club [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.thesuttonclub.com/> 
Karaoke Barcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.karaokebarcelona.com/> 
Ajuntament de Barcelona [online]. [Consulted: Barcelona, 
2014] 
<http://www.campdefutbolvallvidrera.com/lloguer.php?p
=lloguer> 
Pista en Juego [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.pistaenjuego.com/installacions-esportives-
escola-industrial-p474> 
Escola del Vent [online]. [Consulted: Barcelona, 2014] 
<http://www.escoladelvent.com/Escola-del-Vent/es/16-
alquiler-de-material> 
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https://tickets.lapedrera.com/site/LaPedrera/
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/
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http://www.greenbikesbarcelona.com/rentals/
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