
ÒSom m�s tecn�legs que ag�nciaÓ

Xavier Esgleas, el dia 8 fora de l'edif ici Narc�s

Monturiol del Parc d'Innovaci� i Recerca de la

Universitat de Girona QUIM PUIG.

Xavier Esgleas (Blanes, 1974) �s un enginyer civil amb m�ster en

administraci� i direcci� dÕempreses i guia de muntanya. A f inals del

2021, juntament amb el seu germ� Alber t i Jordi Tosas, va fundar

B4Experience, una ag�ncia de viatges digital. LÕAlber t, a punt

dÕacabar dret, �s capit� de marina mercant, especialista en

navegaci� �r tica. En Jordi �s matem�tic, guia dÕalta muntanya i

alpinista experimentat (amb cims de m�s de 8.000 metres). En

Xavier �s el director general executiu (CEO, en angl�s) de

lÕempresa.

Els seus viatges s�n per a gent dÕalt nivell adquisitiu?De mitj� i dÕalt

nivell adquisitiu. Un tiquet mitj� �s un viatge dÕuns 2.000 euros i

tenim productes de 5.000, de 10.000, de 15.000 o de 20.000 euros.

Tenim algun producte m�s econ�mic, de 300 o 500, per� el tiquet

normal �s entre 3.000 i 4.000.Com va sorgir lÕempresa?Vam muntar

una productora audiovisual de pelál�cules dÕaventura i vam

comen�ar a rodar pelál�cules per diferents llocs del m�n. Amb una

pelál�cula, vam agafar el nostre germ� de capit� per anar amb veler

pel nord de Noruega i esquiar dÕilla en illa. Quan vam tornar, ens vam adonar que el nostre germ� estava venent

els v�deos de la pelál�cula que hav�em fet a tota la gent que li anava preguntant. ÒOstres Ðvam dirÐ, seria millor

que, en lloc de vendre-ho tu, munt�ssim una empresa i comenc�ssim a vendre viatges dÕuna manera

estructurada.ÓUtilitzen eines dÕintelálig�ncia ar tif icial avan�ada i tecnologia dÕagents aut�noms?LÕequip que som

al darrere �s m�s tecn�leg que no dÕuna ag�ncia de viatges est�ndard. Per una banda, hem desenvolupat

algoritmes per poder identif icar un match (un enlla�) molt r�pid com un joc entre els usuaris i els viatges. Quan

vols fer un viatge dÕaventures, la m�xima por �s si aix� �s per a mi, si �s massa poc. Tenim un sistema

automatitzat que ens permet qualif icar molt b� les opor tunitats de venda i recomanar autom�ticament molt

millor els viatges a la gent. A m�s, hem muntat v�deos de viatge en realitat vir tual perqu� la gent pugui veure el

que far� all�. I tamb� tenim una plataforma de formaci� online, que est� avalada per cinc universitats, incloent-hi

la UdG, perqu� la gent que vol anar a la muntanya, ho faci amb m�s seguretat. �s un canal de captaci�

dÕusuaris.MÕha explicat que un dels treballadors �s a Singapur i que, a m�s, �s el cap. Me pot ampliar aquesta

par ticularitat?S�, s�, al f ina el nostre millor client o un dels nostres millors clients repetidors i que venia a m�s

viatges, a f inals de lÕany passat ens va dir. ÔMÕagrada molt el projecte i mÕagradaria ajudar-vos per fer-lo cr�ixerÕ.

Ell t� la nacionalitat de Singapur, doctor en intelálig�ncia ar tif icial, m�ster en administraci� dÕempreses a Chicago

i que havia estat en star t-ups molt grans en tecnologia profunda dÕintelálig�ncia ar tif icial muntant intelálig�ncies

ar tif icials. Ell ens est� donant supor t i estructurant una miqueta el f inan�ament internacional com estrat�gies

molt clares dÕimplantaci� dÕintelálig�ncia ar tif icial complexa, que no �s la dÕuna ag�ncia tradicional, per poder

cr�ixer molt m�s r�pid.O sigui, que un dels clients m�s habituals �s ara un dels puntals econ�mics de

lÕempresa?Al f inal, als clients els agrada, repeteixen. �s una cosa que no es pensava. Si tens una subscripci� a

Net f lix saps que �s de recurr�ncia, per� pensaves que els viatges, no. Llavors la gent sur t contenta dÕun viatge i

te diu. ÕLÕany que ve on aniremÕ [...]
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