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La present memòria aborda el desenvolupament de les pràctiques 

realitzades per la estudiant a l’empresa de desenvolupament software 

ONESIA Group Ltd., iniciativa de joves emprenedors amb base a Hong 

Kong i operant a Beijing. Les pràctiques realitzades han permès a l’autora 

adquirir experiència en diversos àmbits empresarials relacionats amb la 

comunicació, en especial el del màrqueting i les relacions públiques. A 

més, l’autora ha pogut posar en pràctica en un context professional els 

coneixements obtinguts en la seva formació en llengua i cultura 

estrangeres, i ha pogut observar de primera mà una realitat sociocultural 

prèviament introduïda al Màster d’Estudis Xinesos a Barcelona. Amb tot, 

l’autora ha pogut fusionar els camps teòrics estudiats amb la seva aplicació 

pràctica en el context de la gran expansió econòmica del país i l’apertura 

progressiva a noves empreses estrangeres. Una experiència, en definitiva, 

molt favorable pel futur professional de l’estudiant.  
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1. FITXA DEL PRÀCTICUM 

 

 NOM DE L’EMPRESA: ONESIA Group Ltd.  

 ADREÇA DE REGISTRE: Room 1501(763), 15/F., SPA Centre, 53-55 Lockhart 

Road, Wanchai, Hong Kong - 511000 - Hong Kong 

 NÚMERO DE TELÈFON: +86 130 1104 1422 

 WEB OFICIAL: onesiagroup.com  

 CORREU ELECTRÒNIC DE L’EMPRESA: onesia.group@yahoo.com 

 TUTOR DE LES PRÀCTIQUES I PERSONA DE CONTACTE: Leonardo Camarca, 

director executiu  

Correu electrònic: leokoeba@yahoo.com 

 CALENDARI DE LES PRÀCTIQUES: del 30 de Desembre de 2015 al 29 d’Abril de 

2016 

 HORARI: Disponibilitat de l’estudiant en pràctiques de dilluns a divendres, de 9h del 

matí a 18h del vespre, segons volum de treball. Aquest horari es pot estendre 

eventualment en el cas d’assistència a esdeveniments i meetings que es trobin fora 

de l’horari laboral establert.    

 

2. PRESENTACIÓ DE L’EMPRESA 

 

2.1. Perfil i objectius de l’empresa 

ONESIA Group es podria definir com a una empresa de desenvolupament de software 

orientada a la comunitat (community-driven) amb base administrativa a Hong Kong, i 

actualment operant a Beijing. Es tracta d’una nova iniciativa que va néixer el desembre de 

2015 amb el propòsit d’albergar nous projectes i idees innovadores que es poguessin dur a 

terme per a potenciar la comunicació intercultural entre un nombre creixent de població 

estrangera i la comunitat xinesa local, per a així ajudar a trencar les barreres a nivell social 

que existeixen entre ambdós col·lectius i poder prevenir, així, el xoc cultural que condueix 

els nouvinguts cap a una progressiva guetització.  
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Dins del context de la expansió massiva de l’àmbit de les telecomunicacions i l’accés a 

Internet (especialment durant els darrers anys a la Xina, que al 2015 compta com el país 

amb el major nombre d’usuaris registrats a nivell mundial, segons el CNNIC1), la missió 

d’ONESIA Group és, tanmateix, la d’oferir solucions que potenciïn un desenvolupament 

tecnològic eco sostenible, com ara mitjançant la creació de canals de donacions a reserves 

naturals i d’altres organitzacions per a la protecció del medi ambient. Tan mateix, també es 

fomenta la creació d’una plataforma que ajudi a resoldre la demanda creixent de serveis 

adreçats a facilitar la comercialització de productes i/o serveis entre particulars, o el que es 

coneix com a C2C Commerce, o “comerç de consumidor a consumidor”. Aquesta 

estratègia permet a les empreses estalviar infinitat de costos de producció i de màrqueting i 

evitar així la despesa de matèries primeres que s’hi haurien d’invertir, ja que aquestes 

actuen com a meres intermediàries i obtenen el seu benefici mitjançant un sistema de 

petites comissions.   

 

2.2. Projecte en desenvolupament i objectius 

Seguint aquesta premissa de cercar noves propostes i solucions eco sostenibles va sorgir 

la idea de crear una aplicació que servís com a plataforma intermediària per a poder 

comprar, vendre o intercanviar productes de segona mà de forma ràpida i senzilla, 

fomentant així, alhora, la interacció entre usuaris estrangers i locals tot i els límits imposats 

per la llengua. De fet, és difícil d’esbrinar què va venir primer, si l’ou o la gallina, ja que les 

dues idees van néixer més o menys a l’hora, l’una com a conseqüència directa de l’altra, 

una nit xafogosa d’estiu, mentre l’actual CEO, en Leonardo Camarca, i els seus companys  

xerraven sobre futures possibilitats per a combatre les  penúries de la vida dels 老外 

(laowai2) a Beijing... En tot cas, ja en aquells primers instants es va donar forma al projecte 

Bambù, l’actual aplicació per a dispositius mòbils.  

Així doncs, Bambù es va concebre com a plataforma mòbil intermediària per a oferir els 

usuaris l’habilitat de comprar, vendre i intercanviar productes de forma ràpida i eficaç, i a la 

vegada, servir com a meeting hub per  facilitar la interacció amb altres usuaris en llengües 

diferents. D’aquesta forma, i desbancant-se així de forts competidors com ara 闲鱼 o 转转 

                                                      
1 China Internet Network Information Center, The 36th Statistical Report on Internet Development in China, juliol de 2015 
2 Terme mandarí per referir-se als estrangers que pot comportar certs trets despectius, tot i que l’ús estès del mot, fins i tot 
entre la comunitat de nouvinguts, ha suavitzat aquesta connotació. 
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(Xianyu i Zhuanzhuan3, respectivament), l’aplicació no només s’adreçarà al que avui dia és 

el mercat més ampli de comerç C2C al món, sinó que també crearà un pont entre cultures i 

llengües diferents per a promoure la consciència i responsabilitat envers el medi ambient 

per mitjà de l’intercanvi d’objectes de segona mà. A més, amb Bambù es vol anar un pas 

més enllà i oferir un servei als clients no només com a intermediari, sinó facilitant el procés 

de post-venda adreçat a millorar i personalitzar l’experiència dels usuaris.  

No cal esmentar, però, que tenint en compte que ONESIA Group és una iniciativa que 

encara manca d’unes bases financeres sòlides, aquesta requereix d’una estratègia de 

mercat que vagi més enllà de l’adquisició d’usuaris (com fan altres aplicacions amb una 

interfície C2C, com és el cas d’Amazon© o d’Ebay©. Per aquest motiu, la empresa ha 

buscat un altre canal per a obtenir beneficis econòmics, per mitjà de l’aplicació d’un impost 

de gestió de l’1,8% per cada transacció dins de l’aplicació. Aquesta comissió no només 

facilitarà la obtenció de grans beneficis econòmics per a ONESIA (suposant, al mateix 

temps, una despesa mínima per al consumidor) sinó que també permetrà establir un 

sistema de reembosament pel qual els usuaris disposaran d’un crèdit específic per a poder 

bescanviar el valor dels seus objectes per altres ítems disponibles a l’aplicació, així com 

d’altres incentius per al consumidor. D’altra banda, el fet de gestionar els pagaments dins 

de la mateixa aplicació també farà possible un control més efectiu de la fiabilitat dels 

usuaris i, per suposat, de la satisfacció del client.  

Actualment hi ha 110.7 milions de venedors i compradors de productes de segona mà 

registrats en línia a la Xina Continental, nombre que continua creixent any rere any, fins a 

copsar, segons les prediccions estadístiques, la quantitat aproximada de 2,1 billons de 

CNY (Chinese Yuan) en transaccions a plataformes C2C al 20174. No obstant això, com ja 

hem esmentat anteriorment, les plataformes disponibles dins del territori xinès passen per 

alt el present conjunt demogràfic d’estrangers que resideix al país i, per tant, no faciliten 

l’intercanvi cultural entre la comunitat forana i local.  

És per aquest motiu que ONESIA ha adoptat l’estratègia d’adreçar la seva aplicació 

únicament a la població estrangera en la seva fase inicial amb el disseny d’una versió alfa 

en llengua anglesa, centrant-se primerament en la comunitat d’estudiants universitaris 

residents a Beijing, Shanghai i Guangzhou. Així doncs, la primera meta d’ONESIA és 

                                                      
3 Es tracta de les aplicacions per a mòbil adreçades al comerç de segona mà més conegudes disponibles al territori xinès i 

pertanyents als gegants 58.com i Taobao (淘宝), respectivament. 
4 D’acord amb les dades recollides al portal estatístic Statista Inc. 
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d’aconseguir una quantitat de més de 100.000 usuaris i poder posicionar Bambù dins del 

mercat com a una comunitat local d’articles de segona mà ben reconeguda. Un cop 

estudiades les necessitats dels nostres clients, i havent construït la confiança necessària 

per a guanyar la lleialtat de tots aquests usuaris, ONESIA llançarà la seva versió beta, que 

també anirà adreçada també a la comunitat xinesa. Havent copsat aquests dos objectius, 

es plantejarà aleshores d’expandir-se a d’altres països propers, Hong Kong i Taiwan, així 

com la possibilitat d’establir lligams amb altres grans empreses que ja tenen unes bases 

sòlides, com ara S.F. Express©, l’aplicació diccionari/traductor Youdao© o la plataforma 

espanyola Wallapop©. 

 

2.3. Organigrama de funcionament i àmbit d’acció.  

Actualment, i trobant-se encara en procés de formació, ONESIA Group no compta amb una 

organització interna gaire ample, sinó que més aviat ha de relegar tasques en empreses 

alienes, com ara per al desenvolupament de la pròpia aplicació mòbil (amb una agència de 

desenvolupadors) o l’administració legal i financera (per mitjà d’una gestoria. Tot i així, ara 

per ara ja hi consten tres figures claus, la dels tres socis fundadors de l’empresa i 

accionistes actuals: el Leonardo Camarca, director executiu, l’Oscar R. Rubio, el 

dissenyador gràfic que s’ha encarregat de la creació de la versió demo de l’aplicació i, 

finalment, en William Mason, assignat com a director de màrqueting i d’estratègia de 

vendes. Tot i així, un dels objectius principals de l’empresa actualment és el de trobar un 

director tècnic (Chief Technology Officer) i un equip d’experts desenvolupadors que es 

puguin dedicar íntegrament al manteniment i la millora de l’aplicació. Al final del camí, 

segons el CEO, l’organigrama haurà de tenir una estructura semblant a la següent: 
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Pel que fa a l’àmbit d’acció, com ja s’ha esmentat amb anterioritat, ONESIA Group aplicarà 

inicialment no només estratègies de màrqueting en línia (construcció d’una web oficial, fixar 

el focus d’atenció per mitjà de les rets socials, o SMM5), sinó que també realitzarà 

campanyes sobre el terreny, com ara per mitjà de la distribució de bolletins i flyers al carrer, 

la participació a fires y mercats de segona mà, publicacions en butlletins oficials i d’altres 

portals d’anuncis,  o emprar tècniques pertanyents al màrqueting de guerrilla6. 

 

2.4. Servei en què s’han desenvolupat les pràctiques. 

La meva implicació en el projecte Bambù va començar en el moment en què l’equip 

necessitava incorporar algun membre que ajudés a recopilar dades sobre el terreny, 

mentre l’empresa encara desenvolupava el seu estudi de mercat. Tanmateix, ONESIA 

Group necessitava integrants que es poguessin dedicar a difondre publicitat entre els 

potencials usuaris, tot i mantenint, alhora, l’agenda actualitzada respecte els 

esdeveniments potencialment interessants per a la companyia, com ara les trobades que 

sovint s’organitzen a les grans metròpolis amb l’objectiu d’establir contactes d’interès a 

                                                      
5 Social Media Marketing.  
6 El màrqueting de guerrilla, terme popularitzat el 1984 per Jay Conrad Levinson al seu llibre Guerrilla Marketing: Secrets for 
Making Big Profits from Your Small Business (“Secrets per a adquirir grans ganàncies del teu petit negoci”) I fa referència a la 
capacitaat d’obtenir beneficis a nivell publicitari mitjançant mètodes i tècniques poc convencionals. 

Comité de 
directors

CEO 

Director 
d'operacions

Administració Finances IT Legal Tècnic

Director tècnic

GM tècnic

Diagrama 1: Organigrama estàndard per a una societat limitada de petites dimensions 
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nivell empresarial, anomenades Networking Events, i d’altres indrets on poder recaptar 

potencials inversors o integrants clau per al grup, com per exemple al departament 

d’informàtica i telecomunicacions o al de comerç internacional de diverses universitats 

conegudes.  

Per tant, en establir el conveni de pràctiques, es va definir la funció de la practicant dins del 

que equivaldria al “departament de comunicació”, a càrrec de tasques pertanyents, 

aleshores, a l’àmbit de les relacions públiques i del copywriting7. No obstant, com s’ha 

mencionat prèviament, en aquesta etapa inicial la labor a realitzar és sens dubte molt més 

àmplia, incloent-hi també encàrrecs de disseny web i de recerca d’informació, posant en 

acta tots els moviments, processos i idees que es posin en comú en cada reunió, etc. Tot 

plegat, i tractant-se d’un nou projecte, el conjunt de membres treballa com a un sol equip, 

compartint idees i buscant les estratègies més efectives per a poder copsar l’èxit dins del 

gegant Xinès. 

 

 

 

3. ACTIVITATS REALITZADES DURANT EL PERÍODE DE PRÀCTIQUES 

 

3.1. Activitats realitzades i recursos utilitzats.  

Un dels avantatges d’haver col·laborat amb un startup com ONESIA Group, és la 

possibilitat d’accedir a un ampli rang dels àmbits professionals que conformen una 

empresa, és a dir, el fet de poder dur a terme tasques pertanyents a departaments ben 

diversos, com s’ha esmentat en l’apartat anterior. En efecte, aquesta disposició m’ha 

permès de tenir part en activitats tant de caire humanístic com tècnic, brindant-me la 

oportunitat, d’aquesta forma, d’adquirir noves habilitats i familiaritzar-me amb noves eines 

(programes de disseny o plataformes per a desenvolupar projectes en equip, per exemple). 

L’experiència, sens dubte, m’ha ajudat a enriquir el meu perfil professional i ha obert noves 

portes a altres àmbits del coneixement.  

                                                      
7 Es tracta de l’agent encarregat de redactar el contingut relatiu, principalment, al màrqueting i a la comunicació externa de 
l’empresa (llocs web, correus electrònics, fullets, catàlegs, etc.). 
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Les activitats principals que han estat realitzades durant el període de pràctiques es 

podrien dividir, per tant, en les categories següents: 

 

a. Màrqueting 

Com a empresa emergent, ONESIA Group ha hagut de construir una estratègia de 

màrqueting que tingués la força suficient per a atreure l’atenció d’una borsa considerable 

de clients potencials i, encara més important, de possibles inversors. Per a aquest motiu, 

els esforços es van centrar inicialment en l’estudi de mercat, això és, en una recollida 

massiva de dades per a desenvolupar un producte final que s’adeqüés al màxim a les 

necessitats i les expectatives del públic general.  Al mateix temps, l’empresa també va 

concentrar-se en la preparació de campanyes publicitàries d’intriga i de llançament8, amb 

el focus de generar la major expectació possible abans d’obrir la versió final de l’aplicació 

al mercat. Així doncs, com a treballadora en pràctiques, algunes de les tasques que vaig 

dur a terme en un inici foren:  

 

 

- Creació i publicació d’enquestes, 

Durant la fase de recollida de dades, entre el Febrer i el Març de 2016, vàrem elaborar amb 

la resta de l’equip, tota una sèrie de qüestionaris i d’enquestes adreçades a determinar, 

principalment, si seria viable establir una petita quota de processament per a cada 

transferència efectuada dins de l’aplicació, mesura que podria suposar la principal font 

d’ingressos de l’empresa. Les preguntes que s’hi van incloure, no obstant, giraven al 

voltant del tema dels restaurants i el menjar a domicili, per a evitar filtrar detalls sobre el 

producte abans d’hora. Per a dissenyar l’enquesta i recollir els resultats en forma de gràfic 

es va emprar el servidor SurveyMonkey®, que permet no només dissenyar i distribuir el 

                                                      
8 Es tracta de campanyes de màrqueting adreçades a generar expectació abans del llançament d’un producte o servei, per 
exeple mitjançant imatges o missatges que no desvelin la naturalesa del producte i que generin intriga i expectació per aquest. 



Memòria del pràcticum: 
Pràctiques a ONESIA Group Ltd. 

 

P à g i n a  9 | 25 

 

qüestionari, sinó que també emmagatzema les dades i les gràfiques generades dins d’una 

plataforma de treball a la qual es pot tenir accés en el futur.  

 Les entrevistes es van dur a terme als campus de tres universitats conegudes de Beijing: 

la BFSU (Beijng Foreign Studies University, 北京外国语大学), la BNU (Beijing Normal 

University, 北京师范大学) i a la famosa universitat de Qinghua (清华大学). Tanmateix, les 

enquestes també van estar distribuïdes al voltant d’indrets estratègics de la ciutat, com el 

barri universitari de Wudaokou(五道口), o les àrees internacionals de Sanlitun (三里屯) i 

Guomao (国贸). Finalment, també es va crear un vincle per a accedir a la versió virtual del 

qüestionari des de les rets socials, com ara Wechat o QQ. Això ens va permetre de 

conèixer més a fons el nivell de tolerància dels futurs clients envers els criteris de benefici 

econòmic de l’empresa, mentre que també ens va proporcionar d’un primer sondeig per a 

esbrinar quin percentatge de la població estaria genuïnament interessat en fer servir 

l’aplicació en el futur.  

 

- Organització i participació en esdeveniments de caire promocional  

A banda de les enquestes, una de les altres tasques en la qual vaig participar activament 

va ser en la organització d’esdeveniments per a promocionar el nom de l’aplicació i donar a 

conèixer el nostre servei abans de sortir al mercat, tot i participant en altres quedades i 

fòrums adreçats a petits emprenedors i startups que sovint es convoquen a Beijing (els 

coneguts com a Networking events). Aquests meetings solen ser organitzats al voltant d’un 

simposi o d’unes xerrades especialitzades en àmbits diversos (tecnològic, dret empresarial 

internacional, emprenedoria de firmes estrangeres, etc.) i tenen com a objectiu servir com a 

plataforma per a facilitar la comunicació i la creació de vincles entre tots aquells individus 

Il·lustració 1: extracte d'una de les enquestes distribuïdes en línia 
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interessats en aquests àmbits, així com a empreses ja establertes que busquen conèixer 

més a fons el seu mercat i d’altres agents externs que hi puguin estar interessats. Tot 

plegat, es tracta d’un mecanisme de creació de guanxi (关系, “connexions” o “contactes”), 

terme xinès que defineix la dinàmica bàsica de les rets de contactes i d’influències 

personals, i que constitueix un concepte central de la societat xinesa. En efecte, la creació 

d’una xarxa de contactes per a intercanviar favors o serveis ha pres una rellevància 

particular en una societat tan massificada com la xinesa. Per a aquest motiu es torna  

essencial per als estrangers que volen fer negoci al gegant asiàtic assistir a esdeveniments 

d’aquest caire i ampliar la seva ret de guanxi al més possible.  

Tornat al tema que ens pertany, i entre els diversos esdeveniments en què ONESIA Group 

va formar part, cal esmentar un seminari especialment rellevant per a l’establiment de 

vincles, que va tenir lloc al Desembre de 2015: el Silicon Valley i-Lab Advanced Pitch 

Workshop, dirigit pel conegut consultor i instructor de high-tech startups i altres grans 

empreses Silicon Valley, l’Steve Austin. La jornada es va centrar en el treball d’un discurs 

de vendes efectiu.  

Pel que fa als esdeveniments promocionals que va organitzar la nostra pròpia companyia, 

d’altra banda, cal destacar un mercat de puces i una subhasta que van tenir lloc durant 

l’estiu i al qual van acudir un gran nombre de persones que ja feien servir els grups de 

Wechat disponibles que gestiona l’equip d’ONESIA (dels quals se’n parlarà més endavant) 

i que, tenint en compte el nombre de participants i la ressò que se’n va fer, va estar tot un 

èxit. El meu paper en la organització va estar, en primer lloc, el d’anunciar l’esdeveniment 

en les rets socials i encarregar-me de part del desplegament logístic (reserva de 

l’emplaçament, distribució de taules, comandes de menjar i beure, ja que durant la 

subhasta es va oferir barbacoa gratuïta per a tots els participants). Tanmateix, no cal 
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esmentar, em vaig encarregar del seguiment i el control de l’activitat i de la posterior 

publicació dels resultats als mitjans socials.  

 

 

- Captació de possibles incorporacions a l’empresa  i inversors sobre el terreny,  

 En el del context dels Networking events que hem esmentat anteriorment, un dels meus 

objectius era el de captar possibles inversors interessats en el projecte, així com trobar 

especialistes dins de l’àmbit de les noves tecnologies que poguessin estar interessats en 

formar part activa del nostre equip per al desenvolupament de la versió alfa de l’aplicació 

Bambù. Amb aquest objectiu, vam assistir a algunes xerrades adreçades al col·lectiu 

universitari, fires de tecnologia i altres esdeveniments de rellevància dins d’aquest àmbit. 

D’entre ells, podem destacar-ne dos en concret, del qual van poder establir relacions 

fructíferes per al futur de l’empresa. Dins d’aquest paradigma, el terme sales pitch9 o 

“discurs de venda” va cobrar una importància clau, com a mitjà oral per a captar clients 

dins d’una audiència: el primer va ser un concurs de programació a la facultat d’informàtica 

de la Universitat de Beijing, que va tenir lloc el 7 d’abril de 2016, sota les inicials ACM 

                                                      
9 Es tracta de la línia de discurs amb l’objectiu de persuadir algú, amb una estratègia de presentació per a la venda d’un 
producte o d’un servei designada a iniciar i tancar la venda de dit producte o servei.  

Il·lustració 2: Cartell publicitari del mercat de puces i la subasta que va tenir lloc al juliol 
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SIGMOD; l’altre va ser un seminari sobre les estratègies energètiques a la Xina, també 

organitzat a la Universitat de Beijing, per la comunitat intel·lectual de Think in China. 

Amb tot plegat, pel que fa a la meva incursió dins de l’àmbit del màrqueting, he pogut 

apreciar, a grans trets, la importància de construir una estratègia de màrqueting i publicitat 

suficientment sòlida abans de poder llançar un producte al mercat. En definitiva, es tracta 

d’assegurar, per diversos mitjans, que el vaixell no s’enfonsarà dins les aigües tèrboles de 

la lluita empresarial poc després d’haver salpat.  

 

b. Relacions públiques i Copywriting  

Paral·lelament al màrqueting, tot i que guardant-hi una relació molt propera, un altre sector 

dins del qual vaig poder fer algunes passes va ser el de les relacions públiques i el 

copywriting. I, a què fan referència aquests dos conceptes? Es tracta, sens dubte, de dos 

posicions clau en totes les empreses actuals, originades per la necessitat de reforçar la 

comunicació efectiva i els vincles dins de la pròpia organització i amb agents externs, en un 

panorama en el qual la possessió i la forma de transmetre la informació és essencial per a 

mantenir-se a la capçalera dins del món empresarial.  

El concepte de relacions públiques es basa en la necessitat de crear vincles entre la 

organització, la comunicació i els públics relacionats, intentant integrar tots aquests 

elements dins d’una atmosfera positiva. Per a això s’hi empren mètodes provinents de 

moltes branques diferents, com ara la publicitat, el disseny, el màrqueting, la psicologia o el 

periodisme.  

Tanmateix, el copywriting fa referència a la tasca d’escriure textos (originàriament 

publicitaris, però progressivament s’ha estès a altres àmbits, com ara l’escriptura 

estratègica de llocs web) amb l’objectiu principal de persuadir a una audiència.  

Una de les meves funcions com a estudiant en pràctiques era, doncs, la de mantenir la 

comunicació amb el gran públic per mitjà de diverses xarxes socials populars al territori 

xinès, d’entre les quals cal destacar l’aplicació Wechat. De més a més, altres plataformes 

virtuals d’ús estès entre els estrangers a la Xina, com ara les webs The Beijinger, 

Shanghaiist o els blogs Chinawire i Panda Guides també van resultar de gran utilitat a 

l’hora de fer ressò.   



Memòria del pràcticum: 
Pràctiques a ONESIA Group Ltd. 

 

P à g i n a  13 | 25 

 

- Creació d’entrades i anuncis a diversos mitjans (treball en la visibilitat), 

La meva tasca principal era, com he mencionat, la de redactar noves entrades a les xarxes 

socials sempre que l’empresa volia anunciar un nou esdeveniment, notícia o assoliment 

amb el públic general. En essència, acostumàvem a compartir una imatge clau o d’un 

vídeo seguit d’una breu entrada, clara i concisa, que pogués captar l’atenció de la resta 

d’usuaris. Aquestes publicacions anaven adreçades, primerament, al blog de l’aplicació 

Wechat, i algunes d’aquestes es transferien a Chinawire i Panda Guides per mitjà d’un 

contacte extern. Tot plegat, l’objectiu era el de mantenir el focus de la clientela potencial 

sobre el futur llançament de Bambù i la organització d’esdeveniments relacionats.  

 

- Manteniment dels grups i el compte oficial de Wechat,  

Com ja s’ha esmentat anteriorment, abans del llançament de l’aplicació hem creat uns 

grups a l’aplicació Wechat dins dels quals els usuaris ja poden comprar i vendre els seus 

productes de segona mà. Concretament, s’han creat tres grups als quals hi consten, en 

total, 1276 usuaris residents a Beijing, que publiquen diàriament imatges dels seus articles 

seguits del preu corresponent i d’una breu descripció. Aquest recurs, sens dubte, ens ha 

Il·lustració 3: Captures del blog i anuncis publicats en línia 
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permet aprofundir en l’estudi de mercat per a detectar possibles conflictes i desavinences 

amb els clients.   

Així doncs, el meu paper ha estat, en aquest cas, el d’assistir en l’administració dels grups: 

inicialment, en la captació d’usuaris; tot seguit, hem ofert assistència als venedors per a 

publicar els seus productes en altres grups existents, i hem ajudat als compradors en la 

cerca d’aquells articles que necessitaven; finalment, hem publicat informació sobre el 

llançament de la nostra pròpia aplicació i de les quedades que hem organitzat (com ara el 

mercat de puces). 

 

- Comunicació interna i externa, i traducció de material especialitzat  

Com a assistent en relacions públiques i copywriter d’ONESIA Group, la meva darrera 

comesa ha estat la de redactar els correus electrònics i d’altres comunicats dins de 

l’empresa i amb organismes externs, mantenir al dia l’agenda i les actes de les reunions 

que es duien a terme i traduir alguns documents de caire tècnic provinents d’empreses 

Il·lustració 4: Captures del grup de Wehcat i del codi QR per a accedir-hi 
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xineses externes, com per exemple agències especialitzades en el desenvolupament 

d’aplicacions, contractes legals i servidors de plataformes en línia.  

 

c. Disseny gràfic  

Per acabar, m’agradaria també esmentar la meves petites passes dins del camp del 

disseny gràfic, amb la creació d’algun cartell i adhesiu publicitari, endinsant-me dins de l’ús 

d’eines com ara Adobe Photoshop© i Adobe Illustrator©. Tot i que es tracta de programes 

de disseny molt avançats i que requereixen un estudi molt més profund, vaig poder 

familiaritzar-me amb les funcions més bàsiques i crear o modificar imatges que més 

endavant s’integraven dins d’un cartell publicitari.  

Alhora, també vaig tenir la oportunitat d’assistir a la creació de la web oficial de Bambù (tot 

i que encara està en procés), mitjançant els coneguts softwares de disseny web 

Wordpress© i Wix©. Aquestes eines proporcionen a l’usuari una plataforma de treball 

ergonòmica i d’un ús molt intuïtiu, amb tot un seguit de plantilles i models que faciliten en 

gran mesura el procés de creació d’una web.  

Així doncs, aquesta experiència, no obstant i tractant-se d’una “petita familiarització”, ha 

estat possiblement una de les més útils, ja que el maneig de tals softwares, i la possible 

masterització d’aquests, suposa una aptitud remarcable dins del perfil professional de 

qualsevol individu. Al cap i a la fi, es tracta d’eines i recursos que poden aplicar-se i ser 

útils en tots els camps professionals, ja que possibiliten la integració de l’essència artística i 

creativa dins del desenvolupament de les noves tecnologies i la comunicació.  

 

3.2. Relació del pràcticum amb els àmbits xinesos. 

Quan parlem de l’estat Xinès en les darreres dècades podem, sens dubte, qualificar el seu 

salt econòmic cap al progrés com a “històric”, ja que mai abans en el transcurs de la 

humanitat ha tingut lloc una revolució i un canvi social tan intens,  respecte a les condicions 

materials de vida, en un periode de temps tant curt. La revolució econòmica del país es 

sintetitza en la taxa mitja anual de creixement,  d’un 10 per cent, copsada durant els 

darrers deu anys10.  

                                                      
10 FANJUL, Enrique. Hacia un nuevo modelo de crecimiento chino. Estudios de política exterior  



Memòria del pràcticum: 
Pràctiques a ONESIA Group Ltd. 

 

P à g i n a  16 | 25 

 

Com ja sabem, el creixement sense precedents del gegant asiàtic ha sigut el fruit de la 

continua exportació de productes i de la inversió a l’estranger. En els darrers tres anys, 

però, aquest ascens “incontrolat” s’ha detingut en pro d’un patró de creixement més 

equilibrat i sostenible. Així doncs, el focus d’inversió de l’estat s’ha centrat ara en el sector 

dels serveis i el consum intern: l’any 2015, dit consum intern ha augmentat fins a 

representar més del 50% del PIB, mentre que al 2009 només arribava al 35%. Aquesta 

situació ha fet possible que la Xina comenci a incorporar-se al grup d’economies dins del 

mercat global en les quals el consum domina al creixement, suposant un al·licient 

d’inversió per a les empreses no només locals, sinó també estrangeres. D’aquí que, des 

d’uns anys enrere, el govern hagi començat a llançar iniciatives per a incentivar els joves 

emprenedors a enlairar-se en cerca de l’èxit amb els seus projectes startup dins del territori 

xinès.   

Al març de 2015, per exemple, es va iniciar el projecte per a crear un sistema “d’incubador 

d’empreses” per a estudiants universitaris a l’àrea de negocis de Zhongguancun,  a Beijing, 

emplaçament on tenen base algunes de les empreses punteres del país en tecnologia, 

com ara el gegant Baidu o el portal web Sina. Al mateix temps, en moltes altres províncies i 

municipalitats, incloent-hi Hubei, Shanghai, Jiangxi i Qinghai també s’hi ha a invertit capital, 

introduït incentius o proporcionat estipendis per a ajudar els estudiants universitaris amb 

els seus projectes de negoci11. I no cal mencionar que aquest sistema d’incentius també va 

adreçat als estudiants estrangers que es trobin en les mateixes circumstàncies que els 

seus homòlegs xinesos.  

Sens dubte, sembla que el nou apropament a la economia per part del govern xinès ja 

comença a recollir els seus fruits, amb un nombre aproximat de 3.6 milions de noves 

empreses registrades durant el 2014, 46% més que l’any anterior. I això per no citar els 

més de 400 nous multimilionaris xinesos que s’han registrat a l’abril del 2015, la majoria 

dels quals ha amasat les seves riqueses en els darrers 30 anys. Molts d’aquests nous rics 

van optar per invertir en el camp de les noves tecnologies, aprofitant una millora 

considerable de la penetració i l’accés a Internet a tot el territori (amb un creixement de la 

cobertura d’un 10% anual des del 2010). Seguint aquest mateix principi, la tendència 

general dels nous negocis és la d’apostar pel poder creixent de l’e-Commerce (o comerç 

per Internet), un mercat que es calcula que pot arribar a copsar els 650 bilions de dòlars en 

                                                      
11 LU, Rachel. China, Start-up Nation. Foreign Policy 
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vendes al 2020. Més concretament, el comerç C2C, o Consumer-to-consumer del qual ja hi 

hem parlat anteriorment, ha experimentat una crescuda exponencial en els darrers 3 anys 

amb “macro botigues” en línia com Taobao.com (淘宝) que va experimentar una crescuda 

del 100% en el nombre d’usuaris al 2013, sense anar més lluny.  

Amb un panorama semblant, no és d’estranyar que històries d’èxit com la del famós 

multimilionari i creador d’Alibaba (principal empresa proveïdora de serveis de compra i 

venda per internet a la Xina, i propietària de Taobao) Jack Ma, s’hagin convertit en el 

model a seguir dia a dia per a centenars de nous emprenedors. Això, alhora, combinat amb 

el fet que Internet possibilita una plataforma global que s’estén molt més enllà de les 

fronteres del propi país, amb possibilitats d’expansió infinites, ha creat una font de 

motivació constant perquè els propietaris locals busquin l’expansió internacional, a la 

vegada que els emprenedors forans venen en un flux creixent, amb una població forana 

residint a la Xina de més d’un milió, atrets per un ambient empresarial que ja ha donat 

evidències de ser ben fructífer.  

ONESIA Group no és sinó una iniciativa més d’entre aquest col·lectiu, un altre projecte que 

pugna per cobrar forma i fer-se realitat al que per a molts és la nova terra de les 

oportunitats. El panorama empresarial actual i les perspectives econòmiques de la Xina 

conviden indubtablement a llençar-se a la piscina i moure fitxa, especialment amb un equip 

jove, dedicat i sense por com el d’ONESIA.  
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4. VALORACIÓ DE L’EXPERIÈNCIA DE LA PRÀCTICA REALITZADA EN LA 

FORMACIÓ DE L’ALUMNE 

 

地上本沒有路，走的人多了，也便成了路。— 鲁迅 

Com ja deia Lu Xun a començaments del segle passat, “Al principi, sobre la terra, no hi 

havia camins; han esdevingut camins quan la gent ha començat a caminar-los”. També ens 

ho recordava Machado en el seu poema, “caminante, no hay camino...”. I és que es tracta 

d’una veritat universal, el fet que tots filem el nostre destí a mesura que el recorrem, i no a 

la inversa. Per a aquest motiu és essencial obrir noves portes i seguir endavant, traçant a 

la nostra vida una “estela” d’experiències que ens aportin quelcom de rellevant, que ens 

ajudin a formar un perfil de nosaltres mateixos més complert, que ens ajudi a estar satisfets 

amb qui som, o qui hem arribat a ser, al final del camí. De vegades, però, hem de posar-

nos una bena als ulls i optar per opcions arriscades, ja que aquestes poden molt sovint 

aportar-nos les experiències més gratificants.  

Personalment, el fet de llançar-me a formar part del projecte Bambù com a estudiant en 

pràctiques, tot i haver estat una decisió del tot dubtosa al principi, ha proporcionat aquesta 

vivència positiva al meu propi camí, ajudant-me a créixer professionalment, però sobretot e 

l’àmbit personal. Això ha estat possible gràcies a que he pogut no només introduir-me al 

món empresarial, sinó també poder apreciar de primera mà tot el procés que comporta la 

creació d’una empresa i com, poc a poc, les idees es poden anar transformant en projectes 

reals. El fet, a més, de poder formar part activa en les decisions de l’equip m’ha brindat la 

oportunitat de posar en pràctica el meu pensament crític i ha contribuït a desenvolupar la 

meva capacitat d’anàlisi, mentre que el fet d’introduir-me en l’àmbit del màrqueting i les 

relacions públiques ha beneficiat sens dubte les meves dots comunicatives, tot i aportant 

un perfil professional més enllà de la traducció i la interpretació (la meva especialització 

universitària). Amb tot, tot i que sovint ens topàvem amb carrerons sense sortida i havíem 

de buscar noves formes d’atreure clients o de trobar finançament, el fet que aquestes 

dificultats ens atenyessin a tots com a conjunt  ha facilitat que es contemplessin, no com a 

problemes aïllats de cadascú, sinó com a reptes que havíem de batre per poder passar al 

nivell següent. En poques paraules, en tractar-se d’un projecte tan jove i amb tantes ganes 
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de fer-se realitat, el factor motivació ha primat per sobre del simple enriquiment personal de 

qui busca l’experiència de pràctiques en una firma coneguda.   

 

4.1. Vinculació dels aprenentatges del màster amb el pràcticum.  

Donat el fet que, prèviament a traslladar-me a Beijing, vaig cursar a Barcelona l’itinerari 

humanístic del Màster d’Estudis Xinesos a la UPF, ha estat concretament l’aspecte 

sociocultural del país asiàtic el que he pogut estudiar de primera mà. Seminaris sobre les 

rets socials, l’estudi de la història contemporània de la Xina, el seu pensament o fins i tot 

aspectes del cinema xinès s’han entrellaçat finalment per a formar un tapís de la realitat 

socioeconòmica de la Xina actual. En efecte, l’estudi previ de realitats més “aïllades” en va 

proporcionar el context, les peces d’un trencaclosques gegant que, més endavant, hauria 

de construir per arribar a entendre a una societat que, d’altra forma, roman un misteri de 

formes de pensar i patrons de comportament aparentment incongruents per a la resta del 

món.  

Tots els qui hem cursat el Màster d’Estudis Xinesos tenim en comú una fascinació pel món 

xinès i un afany per l’estudi i la comprensió de la seva cultura. Al mateix temps, tots els qui 

hem viscut a la Xina tenim en comú un seguit de vivències, petites batalles del dia a dia i 

moments de complicitat amb les seves gents que en han aportat una perspectiva del món 

molt més ampla i tolerant. Aquells que hem aconseguit unir les dues realitats, la fascinació i 

l’estudi previ sumat a l’experiència personal de dita realitat social, hem pogut copsar un 

nivell de comprensió superior, ja que hem emigrat al nou país amb les eines necessàries 

per a arribar a comprendre el per què; la càrrega històrica que ha perfilat una realitat actual 

molt concreta i no pas simple; l’essència de la societat xinesa actual.  

El màster ens ha proporcionat les eines, doncs, per a poder superar el xoc cultural inicial 

que s’esdevé en arribar al país i, fins i tot, arribar a estimar tot el seguit de treus 

característics que fan a la societat xinesa única i que en un principi ens semblaren tan 

incomprensibles. I aquesta facilitat s’ha convertit en l’aptitud més apreciable per part 

d’ONESIA Group, en tractar-se d’una empresa de la qual el 95% de l’equip és estranger. 

Tot i que es tracti, en molts casos, d’integrants que hagin viscut un temps prolongat en el 

territori xinès, no tenen l’experiència en l’estudi actiu de la realitat xinesa. Aquest ens 

proporciona un perfil com a mediadors i mediadores socioculturals molt valuós i 
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imprescindible per a tota iniciativa empresarial estrangera que vulgui tenir èxit a la Xina 

actual.  

 

4.2. Contribució de la pràctica a la formació de l’alumna. 

Com ja he comentat anteriorment, la pràctica ha suposat una experiència molt positiva i 

enriquidora tant a nivell professional com personal. Professionalment, ha possibilitat la 

meva entrada al món empresarial i m’ha facilitat proporcionat el context per veure de 

primera mà la creació i evolució d’una empresa forana dins del territori xinès, mentre que, 

al mateix temps, he pogut posar en pràctica l’estudi previ de la societat i la cultura xinesa, i 

observar com es fusionava amb la realitat i dibuixava una imatge molt més clara d’aspectes 

que prèviament havien estat aïllats. En l’àmbit personal, l’estada de pràctiques a ONESIA 

Group m’ha obert els ulls a una nova realitat que mai abans havia contemplat: la dels joves 

emprenedors. El fet de decidir agafar el bou per les banyes i pugnar perquè la teva idea es 

faci realitat ha despertat un nou esperit de motivació que fins aleshores havia ignorat en 

pro d’una realitat més “còmoda” i segura, sense riscs.  

En conclusió, considero que tot i que la meva aportació a ONESIA ha estat més aviat breu, 

però que gràcies al context en què s’han desenvolupat les pràctiques seguiré formant part, 

més o menys activa, en el seu desenvolupament futur. Treball en equip, habilitats en la 

comunicació i la mediació, creativitat i pensament analític son només algunes de les 

aptituds que he aconseguit millorar amb aquesta nova experiència, i no tinc dubte que 

seran beneficioses en el meu futur professional. Contagiada d’aquest esperit motivador i 

apassionat, em sento amb ganes renovades de seguir fent camí en el món de les 

comunicacions i, qui sap, potser un dia en un futur no gaire llunyà trobar el somni pel qual 

valgui la pena invertir tots els esforços, aquí o enllà. Ara per ara es difícil esbrinar a on 

arribaran aquests camins, si ONESIA arribarà al cim o haurà de sucumbir a mig camí, però 

els guanys adquirits en el procés, tot i no ser necessàriament materials, seran suficients 

perquè el risc hagi valgut la pena.  

  



Memòria del pràcticum: 
Pràctiques a ONESIA Group Ltd. 

 

P à g i n a  21 | 25 

 

5. BIBLIOGRAFIA 

 

China Internet Network Information Center. The 35th Statistical Report on Internet 

Development in China, juliol de 2015 [en línia]. Recuperat el 15 de juny de 2016. 

Consulta: 

https://www1.cnnic.cn/IDR/ReportDownloads/201601/P020160106496544403584.pd

f  

FANJUL, Enrique. Hacia un nuevo modelo de crecimiento chino. Estudios de política 

exterior [en línia]. Primavera de 2011, núm. 58. Recuperat el 12 de juliol. Consulta: 

http://www.politicaexterior.com/articulos/economia-exterior/hacia-un-nuevo-modelo-

de-crecimiento-chino/  

FREUND, Schlomo. My First Day in a Chinese Company, My First Day as Entrepreneur. 

Foreign Entrepreneurs in China [en línia]. 19 de juliol de 2012. Recuperat l’11 de 

juliol de 2016. Consulta: http://www.foreignentrepreneursinchina.com/  

HAN, Shasha. 2016 GES. China’s transition creates opportunities for innovation and 

entrepreneurship. People’s Daily Online [en línia]. 25 de juny de 2016. Recuperat 

l’11 de juliol de 2016. Consulta: http://en.people.cn/n3/2016/0625/c90000-

9077370.html  

HUANG, Yasheng. Entrepreneurship in China. The World Financial Review [en línia]. 22 de 

desembre de 2010. Recuperat el 12 de juliol. Consulta: 

http://www.worldfinancialreview.com/?p=2782http://www.worldfinancialreview.com/?

p=2782  

LU, Rachel. China, Start-up Nation. Foreign Policy [en línia]. 22 d’abril de 2015. Recuperat 

el 12 de juliol. Consulta: http://foreignpolicy.com/2015/04/22/china-startup-nation-

from-factory-to-tech-incubator/  

Statista Inc. Annual growth of online retail sales in China from 2009 to 2013 with a forecast 

up to 2017, by type of e-commerce, 2016 [en línia]. Recuperat el 15 de juny de 2016. 

Consulta: http://www.statista.com/statistics/374038/china-online-retail-sales-growth-

by-e-commerce-type/  

Think in China (2014). Cheap Oil & China’s Energy Strategy [en línia]. Recuperat el 10 de 

juliol de 2016. Consulta: http://www.thinkinchina.asia/53-cheap-oil-china-energy-

strategy/  

 

  

https://www1.cnnic.cn/IDR/ReportDownloads/201601/P020160106496544403584.pdf
https://www1.cnnic.cn/IDR/ReportDownloads/201601/P020160106496544403584.pdf
http://www.politicaexterior.com/articulos/economia-exterior/hacia-un-nuevo-modelo-de-crecimiento-chino/
http://www.politicaexterior.com/articulos/economia-exterior/hacia-un-nuevo-modelo-de-crecimiento-chino/
http://www.foreignentrepreneursinchina.com/
http://en.people.cn/n3/2016/0625/c90000-9077370.html
http://en.people.cn/n3/2016/0625/c90000-9077370.html
http://www.worldfinancialreview.com/?p=2782http://www.worldfinancialreview.com/?p=2782
http://www.worldfinancialreview.com/?p=2782http://www.worldfinancialreview.com/?p=2782
http://foreignpolicy.com/2015/04/22/china-startup-nation-from-factory-to-tech-incubator/
http://foreignpolicy.com/2015/04/22/china-startup-nation-from-factory-to-tech-incubator/
http://www.statista.com/statistics/374038/china-online-retail-sales-growth-by-e-commerce-type/
http://www.statista.com/statistics/374038/china-online-retail-sales-growth-by-e-commerce-type/
http://www.thinkinchina.asia/53-cheap-oil-china-energy-strategy/
http://www.thinkinchina.asia/53-cheap-oil-china-energy-strategy/


Memòria del pràcticum: 
Pràctiques a ONESIA Group Ltd. 

 

P à g i n a  22 | 25 

 

6. APÈNDIX DOCUMENTAL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Annex 1: Anunci per a captar desenvolupadors al concurs de 
programació que va tenir lloc a la Universitat de Beijing 

Annex 2: Anunci per a captar desenvolupadors publicat al portal web TheBeijinger 
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Annex 3: Captura de pantalla de la traducció de l’empresa Matou per a l’avaluació de projectes App 

Annex 4: Fotografia presa durant el seminari de Silicon Valley I-
Lab 
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Annex 6: Captures de moments compartits al blog de Wechat sobre un vídeo publicitari que es va enregistrar durant l’Abril de 2016  

Annex 5: Fotografies preses durant el mercat de puces i la subasta organitzades al juliol 
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Annex 7: Quan els grups de Wechat van arribar als 1000 membres en un temps rècord, 
també vam compartir la noticia 


