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Safe AirData es una start-up que nace con el objetivo de
convertirse en una referencia nacional en el mercado de las
aeronaves no tripuladas (UAV).

Existe una clara oportunidad en el sector de los UAV, que
hoy en dia es uno de los mas atractivos en el ambito
tecnolégico e industrial. Dentro de este sector Espana
debido a sus caracteristicas demograficas y orograficas
puede ser un jugador clave en el desarrollo de un mercado
que todavia esta dando sus primeros pasos y parece claro
que esta por explotar.

SAD surge como empresa con la intencion de explotar esta
tecnologia a través de la prestacion de servicios,
desarrollando e integrando sistemas de informacion
mediante plataformas aéreas de tecnologia UAV.

Los UAV son aeronaves pilotadas de forma remota y que
pueden volar de forma autonoma. Su principal ventaja en
sus multiples aplicaciones, es la capacidad de realizar
vuelos sin tripulacion a bordo, reduciendo riesgos humanos
y costes respecto a las tecnologias actuales.

Todos los estudios de mercado publicados y las hojas de
ruta marcadas por organismos oficiales apuntan hacia un
crecimiento medio constante del 5% en los préximos 10
anos.

A través del presente plan de negocio, desarrollaremos la
idea, modelo de negocio y objetivos estratégicos de SAD,
asi como la viabilidad econdémico-financiera del proyecto
empresarial.
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Los aviones no tripulados (o0 ‘drones’) son aeronaves que vuelan sin tripulacion humana a bordo.
En inglés son conocidos por las siglas UAV (Unmanned Aerial Vehicle). Son capaces de
mantener un vuelo controlado y sostenido, y utilizan desde motores de explosion, motores de
reaccion o motores eléctricos alimentados por baterias para su vuelo y sustentacion en el aire.

El mercado de los aviones no tripulados sera uno de los puntales econdmicos de crecimiento en
el planeta en los proximos diez afios. Eso es lo que se deduce el informe “The Market
2013-2023 Global UAV”, lanzado por Strategic Defence Intelligence, que detalla, las
perspectivas de gasto en aviones no tripulados en el periodo comprendido entre 2013 y 2023.
Segun sus conclusiones, el gasto global de sistemas aéreos no tripulados alcanzara los 114.000
millones de ddlares en esos dos lustros, siendo EE.UU. el principal inversor mundial.

Para comprobar el liderazgo de EE.UU, aclara el informe, no hay mas que remitirse al 10 de julio
del 2013, cuando la Marina norteamericana completé con éxito el primer aterrizaje en un
portaaviones del UCAV “X-47B”, convirtiéndose en el primer avion no tripulado en aterrizar en un
portaviones, lo que se tildéb como un hecho histérico en la historia de la aviaciéon moderna.

Este importante crecimiento sera fruto de la necesidad que tendran muchos paises de vigilar
grandes superficies, ademas de dar cobertura a sus respectivas obligaciones militares. “The
Market 2013-2023 Global UAV” subraya la importancia que han tenido los aviones no tripulados
para hacer frente a la guerra contra el terrorismo, con protagonismo especial en acciones en
Afganistan o Pakistan, ademas de realizar labores de vigilancia cruciales para la seguridad. Las
crecientes amenazas en el planeta en este siglo XXI, como la pirateria, el terrorismo o la
inmigracion ilegal, ponen mas que nunca encima de la mesa la necesidad de optar por la mejora
de los UAV, ainade el documento. Esta tecnologia ha experimentado, por otra parte, un impulso
sustancial en lo que a capacidades se refiere, ya sea a través del perfeccionamiento de la
resistencia, del procesamiento de datos y de las comunicaciones con los puestos de mando.
Dotar a los sistemas no tripulados de mejores capacidades para portar armamento es otra linea
en la que se estan invirtiendo considerables recursos.
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Desde los afios 80 los sistemas aéreos no tripulados (UAV) han
operado bajo un marco limitado. Los usos de esta tecnologia se
limitaban principalmente a operaciones publicas de tipo militar o de
seguridad. En los ultimos afos, el numero de operaciones posibles
ha crecido significativamente tanto en cantidad como en complejidad
técnica y sofisticacion.

Pese a que la industria aeroespacial esta basada en estrictos
procedimientos estandarizados, la tecnologia UAV carece por el
momento de una regulacién especifica que asegure unas
operaciones seguras y fiables para aplicaciones civiles y que se
espera salga a la luz en el afno 2015. Al eliminar la figura del piloto
en el vehiculo aéreo, se crean nuevos escenarios de actuacion que
deben ser profundamente analizados y entendidos para determinar
el impacto y la aceptacion de las operaciones seguras para los UAV.

Estos sistemas se basan en novedades tecnoldgicas aeroespaciales
de ultima generacién, que ofrecen avances que pueden abrir nuevas
y mejores aplicaciones comerciales o civiles asi como mejoras de la
seguridad operacional y eficiencia de toda la aviacion civil.

El potencial de los UAV para usos civiles se ha hecho evidente hace
mucho tiempo y estd comenzando a realizarse, si bien de forma
limitada debido a la falta de regulacion. Se esta considerando
activamente la migracion de los tipos actuales de los UAV militares a
funciones y aplicaciones civiles. Mientras tanto, nuevos disefios se
estan adaptando especificamente al mercado civil.

Para reflejar mejor la condicion de estas aeronaves que son
realmente pilotadas, se introduce en el vocabulario la expresion
“aeronave pilotada a distancia” (RPA). Una RPA es una aeronave
pilotada por un “piloto remoto”, titular de licencia, emplazado en una
“estacion de piloto remoto” ubicada fuera de la aeronave (es decir,
en tierra, en barco, en otra aeronave, en el espacio) quien monitorea
la aeronave en todo momento y puede responder a las instrucciones
expedidas por el ATC, se comunica por enlace de voz o datos segun
corresponda al espacio aéreo o a la operacion, y tiene
responsabilidad directa de la conduccion segura de la aeronave
durante todo su vuelo.
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Una RPA puede poseer varios tipos de tecnologia de piloto
automatico pero, en todo momento, el piloto remoto puede intervenir
en la gestidon del vuelo. Esto equivale a la capacidad del piloto de
una aeronave ftripulada volando en piloto automatico de asumir
rapidamente el control de la misma. A continuacion se resume los
distintos actores en los vuelos RPA como referencia:

(Y Unmanned aerial vehicles (UAV)

Dispositivo destinado a ser utilizado para el vuelo en el aire que no
tiene un piloto a bordo. Este dispositivo incluye todas las clases de
aviones, helicopteros, dirigibles y aeronaves de despegue vertical sin
un piloto a bordo.

)
V" Crewmember

Los miembros de la tripulacion de vuelo de UAV incluye pilotos,
operadores de sensores / carga util y observadores visuales (VO),

ademas puede incluir otras personas como apropiado o necesario
para asegurar la operacion segura de la aeronave.

(Y Unmanned Aircraft System (UAS)

Un avion no tripulado y sus elementos asociados en relacion con las
operaciones seguras, que puede incluir las estaciones de control
(suelo, nave, o base aérea), vinculos de control, equipos de apoyo,
cargas Utiles, sistemas de aterrizaje, y el equipo de lanzamiento /
recuperacion. Como se muestra en la Figura 1, que consta de tres
elementos:

« UAV
« Estacion de Control
¢ Enlace de datos
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Unmanned Aircraft System (UAS)

Unmanned
Aircraft

Pilot & Crew

Data Link

4 Control Station

L o Figure 1: The UAS and Flightcrew Members i

Las funciones de la RPA continuaran ampliandose a medida que las tecnologias y caracteristicas de
performance se comprendan mas y mejor. Largos tiempos de vuelo, capacidades operacionales encubiertas y
costos operacionales reducidos constituyen ventajas naturales para muchas comunidades, como las de
labores de vigilancia, agricolas y de analisis del medio ambiente.

Las aplicaciones de los UAV podrian ampliarse para incluir operaciones que involucren el transporte de carga
y en ultima instancia, posiblemente, pasajeros. Ademas entre otras operaciones, se ampliaran probablemente
a vuelos transfronterizos a reserva de aprobacion previa por los Estados involucrados.
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Vamos a analizar las influencias del entorno econdémico desde dos
puntos de vista:

. Previsiones macroecondémicas
. Ventajas econdmicas comparativas de la tecnologia UAV
\
) . . , ~
U7 Evolucién reciente de la economia espafiola

La recuperacion economica en Espafa, tras varios afios de
decrecimiento va por fin ganado traccion. La tendencia de las
variables en los primeros meses de 2014, confirman el crecimiento a
un ritmo de expansion de la actividad del 0.5% respecto al ultimo
trimestre de 2013. Sumandose a este hecho, por segundo trimestre
consecutivo la recuperacion esta acompafiada de creacion de
empleo. Segun un informe publicado por BBVA Research, esta
mejora de la economia espafiola encaminada desde el verano de
2013 se apoya en la disminucién de las tensiones financieras, en la
necesidad de un menor esfuerzo fiscal que el realizado en 2012, en
la solidez del sector exterior y, finalmente, en las reformas
estructurales llevadas a cabo. Dichos factores continuaran
incidiendo positivamente en la demanda doméstica (principalmente,
la privada) y justifican la consolidacion de la recuperacion a lo largo
del bienio 2014-2015 (entre 1%-2% segun dicho informe).

El crecimiento intertrimestral procede principalmente de la aportacion
positiva de la demanda externa, que crece a buen ritmo tras la
devaluacion interna que ha sufrido el Pais ganando en
competitividad; mientras que el consumo privado crecié a un ritmo
anualizado del 2,1%, en positivo por tercer trimestre consecutivo.
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INDICADORES DEL SECTOR INDUSTRIAL
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Fuente: Ministerio de empleo, INE y Funcas

Las exportaciones de bienes crecieron ligeramente en el cuarto
trimestre, lo que contrasta con las cifras de Aduanas-Ministerio de
Economia, que muestran una caida. Por otra parte, las
exportaciones de servicios turisticos sufrieron una contraccién que
tampoco es consistente con la evidencia a la que apuntan otros
indicadores, como las pernoctaciones de extranjeros en hoteles, la
entrada de turistas o el gasto turistico. Las importaciones totales, por
su parte, se redujeron en el cuarto trimestre. En el conjunto del afio,
las exportaciones crecieron un 4,9% y las importaciones un 0,4%.

Desde el punto de vista de la oferta, en el cuarto trimestre la
actividad crecid en la agricultura y en los servicios y se contrajo en
las manufacturas y en la construccion. En todo 2013, solo la
agricultura presenta un crecimiento de su VAB (Valor Agregado
Bruto) sobre el afo anterior.
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" Previsiones 2014-2015

Las condiciones econdmicas mejoraron notablemente durante 2013
como consecuencia de varios factores: el alejamiento de la crisis de
la deuda soberana y el saneamiento del sistema financiero, que han
reducido de forma muy notable la prima de riesgo y suavizado la
situacion de restriccion financiera vivida el afo anterior; la
suavizacion del ajuste fiscal, que fue mucho menos severo que el
sufrido en 2012; la positiva evolucion del turismo; y, finalmente, el
avance en los procesos de ajuste y correccion de los desequilibrios.
Esto ultimo explica el cambio de signo observado en variables como
el consumo privado o la inversion en bienes de equipo. La
suavizacion de la restriccion crediticia se refleja en el repunte
registrado en el Ultimo trimestre del afio en las cifras de crédito
nuevo al sector privado.

Con respecto a las perspectivas para 2014 y 2015, segun los
analistas de BBVA Research, cabe esperar el mantenimiento de un
ritmo de crecimiento suave a lo largo de 2014, que ganaria impulso
en 2015. La prevision de crecimiento del PIB se situa en un 1,2%
para 2014, dos décimas mas que la prevision anterior, y un 1,8%
para 2015.
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En ambos afios el crecimiento se sustentara sobre una moderada
recuperacion de la demanda nacional, mientras se mantiene la
aportacion positiva del sector exterior.

El consumo privado presentara un ritmo de crecimiento lento en
2014 y 2015, inferior al registrado en la segunda mitad de 2013, ya
que las condiciones no apoyan aun el sostenimiento de aquellas
tasas de crecimiento. El consumo publico ralentizara sensiblemente
su ritmo de ajuste como consecuencia del mencionado ciclo
electoral.

En cuanto a la inversion en bienes de equipo, seguira creciendo a lo
largo de todo el periodo de previsiones impulsada por los mismos
factores que han motivado su recuperacion en 2013: reposicion del
capital productivo depreciado y aumento de la actividad en el sector
exportador. No obstante, su ritmo de crecimiento sera inferior al de
otras etapas de recuperacion debido al aun débil pulso de la
demanda interna, al todavia inacabado proceso de
desendeudamiento de las empresas y a la, aunque creciente,
todavia reducida disponibilidad de crédito.

El resultado de todo lo anterior sera una aportacién positiva de la
demanda nacional al crecimiento del PIB de 0,7 y 1,2 puntos
porcentuales en 2014 y 2015 respectivamente, y una aportacion de
la demanda externa neta de 0,5 y 0,6 puntos porcentuales,
respectivamente.

Con respecto al empleo, su evolucion mas dinamica de lo esperado
en los ultimos meses de 2013 y primeros de 2014, segun Funcas,
ha conducido a una revision al alza del mismo para este afio, en el
que se incrementara un 0,5%, tasa que se elevara hasta el 1,1% en
2015. La tasa de paro se reducira algo mas de lo contemplado en las
anteriores previsiones, debido a que a la disminucién de la poblacion
activa se suma ahora la creacion neta de empleo.

El hecho de que se empiece a crear empleo con ritmos de
crecimiento del PIB reducidos implica que el aumento de la
productividad aparente del factor trabajo se va a moderar
significativamente, motivo por el cual los costes laborales unitarios
van a ralentizar su descenso en 2014 y 2015.
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V" Evolucion de la economia Global

Segun el Informe de BBVA Research, el crecimiento econdmico
global aumentaba en el Ultimo trimestre de 2013 cerca del 3,5%
anualizado, confirmando la mejora registrada el trimestre anterior. En
la segunda mitad de 2013 finalizd la recesion en la eurozona, se
acelerd el PIB en EE.UU vy el crecimiento japonés empezd a mostrar
los efectos positivos de una ultra expansiva politica monetaria.
Segun dicho informe, se baraja la posibilidad no desdefiable de que
la recuperacion global pueda ser incluso mas intensa de lo previsto
por los analistas, debido al impulso de los paises desarrollados,
especialmente por EE.UU. Pero también, con la eventualidad de que
la reciente volatilidad financiera e incertidumbre en algunas
economias emergentes pudiera trastocar el escenario previsto.

(Y EEUU y Europa

La decision de la FED de iniciar la retirada de la liquidez
extraordinaria facilitada desde 2008 es en si misma una sefnal de la
fortaleza del ciclo de EE.UU. Asi, se ha registrado un repunte del
empleo y del gasto privado que no ha necesitado medidas
monetarias adicionales. Ademas, el acuerdo sobre el presupuesto
para 2014-15, una sorpresa positiva respecto a nuestras
expectativas, puede ser un revulsivo alcista de la inversion llevando
el crecimiento mas alla del 2,5% previsto ahora para 2014. Con todo,
el comienzo de la salida de la expansion cuantitativa es un proceso
lleno de incertidumbre que impactara también en las condiciones
financieras globales. El escenario base previsto por BBVA y Funcas
incorpora el éxito de la FED en la combinacion de freno y posterior
retirada de la liquidez y de anclaje de tipos de interés, evitando que
su repunte temprano pudiera abortar la recuperacion.

Los informes consultados, también asumen que seguiran los
avances en las politicas que refuerzan la unién monetaria europea.
Crecimientos cercanos al 1% y 2% en 2014 y 2015 respectivamente
que exigirdn que sigan mejorando las condiciones de acceso a la
financiacion de gobiernos, empresas y bancos, y con ellos de los
hogares de las economias periféricas del area.
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Escenario base ene-14

— — — — Escenario base oct-13
h A

Crecimiento Mundial (%) Fuente: BBVA Research y FMI

Los factores que estan apoyando la moderada recuperacion de la
actividad en el area del euro son: i) la recuperacion de la demanda
externa; ii) la sostenida mejora de las condiciones financieras,
favorecida por la determinacion y el compromiso del BCE con una
politica monetaria expansiva; y, por ultimo y ligado con lo anterior, iii)
los pasos dados hacia la unidén bancaria, que han de reducir la
fragmentacion financiera que limita el papel de la politica monetaria
en el conjunto del area.

El afio 2014 es crucial para acabar con la fragmentacion causada
por la falta de reglas comunes y efectivas para el examen de los
balances de los bancos y de mecanismos para su supervision y
resolucion, mas alla de fronteras nacionales y de nichos regulatorios.
Asi, segun afirma BBVA Research, no son descartables periodos de
inestabilidad conforme se acerquen eventos que puedan alterar el
panorama, como las elecciones al Parlamento Europeo, o se vayan
conociendo las condiciones y los resultados de los examenes de los
balances bancarios.
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Segun Funcas, otro elemento de riesgo en Europa es la posibilidad
de acercarse mucho a un entorno en el que la deflacion sea un
riesgo relevante dado lo dificil que es salir de una espiral de
deflacion y falta de crecimiento. Aunque la deflacién sea segun dicho
analisis un evento poco probable, el margen de respuesta del
conjunto del area es acotado dada la configuracion actual de la
UEM. El banco central parece dispuesto a ir mas alla, pudiendo ir de
menos a mas y de acuerdo a su valoracion del riesgo desde
establecer nuevas lineas de fondeo a coste fijo para el sistema
bancario hasta considerar una expansion cuantitativa.

(Tasas inter les, %) 2011 2012 2013 2014 2015
Estados Unidos 1.8 28 1.8 25 25
UEM 1.6 0.6 -0.4 1.1 1.9

Alemania 3.4 0.9 0.5 1.8 2.0
Francia 2.0 0.0 0.2 1.1 1.6
Italia 0.6 2.6 -1.8 0.8 1.5
Espaia 0.1 -1.6 -1.2 0.9 1.9
Reino Unido 1.1 0.3 1.9 2.6 2.4
América Latina * 4.0 26 2.2 25 2.6
México 4.0 3.7 1.2 3.4 3.0
Brasil 2.7 1.0 2.2 25 1.9
EAGLES ** 6.7 5.0 4.8 5.2 5.4
Turquia 8.5 2.4 3.9 1.5 5.2
Asia-Pacifico 6.0 5.3 5.2 3.3 5.4
Japoén -0.4 1.4 1.7 15 1.3
China 9.3 7.7 7.7 7.6 7.5
Asia (exc. China) 3.7 3.5 3.4 3.7 4.0
Mundo 4.0 3.2 29 3.6 3.9

* Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México, Perd, Venezuela. ** Brasil, Corea, China, India. Indonesia. Méxice. Rusia. Taiwan, Turquia.

Previsiones Macro: variacion del PIB, fuente: BBVA Research

-
<’ China

Durante el primer trimestre de 2014, la economia china se ha
mostrado con claridad en su doble vertiente de soporte de la
economia global y de potencial factor de riesgo. Por una parte, las
dudas existentes a comienzos de ano sobre la sostenibilidad del
crecimiento chino y la posibilidad de un “aterrizaje brusco”, se han
disipado en el corto plazo. La economia se recupero en la segunda
mitad de 2013 y mantiene un buen tono.
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Las previsiones realizadas por BBVA Research para 2014 y 2015
sobre la economia china se mantienen entorno al 7.5%, confiando en
el margen y la capacidad de actuacion de las autoridades. Con todo,
el riesgo de un ajuste brusco a la baja del crecimiento seria un
evento especialmente dafino dado el tamafio de la economia china y
su importancia en el comercio global.

R
" Emergentes

El cambio de orientacion de la politica monetaria de EE.UU. tiene,
como es habitual, un impacto global. Las economias emergentes se
estan viendo sometidas a salidas de capital y depreciaciones en sus
monedas, intensificadas en algunos casos por eventos propios que
aumentan la incertidumbre sobre la gestion de sus respectivas
politicas econémicas domeésticas. Aun asi, hasta este momento y
desde una perspectiva agregada, para el conjunto de los
emergentes, la intensidad de las salidas de flujos de capitales de no
residentes no esta siendo mayor que en anteriores eventos de
cambio de expectativas.

Las tensiones recientes no alteran segun BBVA Research las
previsiones de crecimiento del conjunto de las economias
emergentes en el escenario mas probable, pero si que suponen un
riesgo bajista resefable. Este riesgo seria mayor en aquellas
economias mas integradas financieramente en la definiciéon de
carteras globales y que tengan vulnerabilidades como las sefialadas
mas arriba. Este seria el caso, sobre todo de Turquia, Brasil,
Indonesia o India. El tensionamiento monetario que algunas de ellas
estan emprendiendo para frenar el deslizamiento del tipo de cambio
y de las expectativas inflacionistas tendrd un impacto bajista en
crecimiento. Con todo, la diversidad dentro del grupo de economias
emergentes supone que se mantienen las favorables perspectivas
en areas de Sudamérica como el conjunto de las economias
andinas, Asia emergente o México, que incluso mejora sus
perspectivas de crecimiento en 2014 (hasta el 3,4%), arrastrada por
impulso ciclico de la economia de EE.UU.
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Al contrario que las previsiones econdmicas globales, la prevision de
crecimiento del sector de UAV resulta muy positiva. Se prevé que el
mercado internacional de vehiculos aéreos no tripulados crecera
anualmente alrededor del 5% hasta el 2021 segun el informe “The
Market 2013-2023 Global UAV” realizado por Strategic Defence
Intelligence

Actualmente el sector mueve anualmente alrededor de 7.100
millones de dolares en todo el mundo, y la prevision es que en 2021
alcance los 10.500 millones de dolares al afio. En conjunto, el
mercado de vehiculos aéreos no ftripulados alcanzara un valor
69.230 millones de euros en este periodo.

El estudio pronostica que el creciente negocio de los UAV
respondera al incremento de la demanda de distintos paises para
atender su seguridad tanto interna como externa, a determinadas
disputas territoriales y a las propias iniciativas de modernizacion
adoptadas por fuerzas armadas de todo el mundo.

Los paises de América del Norte y Europa se encuentran entre los
principales compradores de UAV, y es probable que EE UU domine
el mercado durante los proximos diez afios. El mayor crecimiento del
mercado se producira en el area Asia-Pacifico, con paises como
China o India, pero el lider mundial seguira siendo EE UU, que
concentrara el 69% de las compras y el 77% de las inversiones en |
+D para los UAV.

En el contexto actual, los aviones no tripulados juegan un papel
importante en misiones tan variadas como ataques militares,
vigilancia de fronteras, desarrollos de mapas, trabajos relacionados
con la agricultura, y con el estudio del clima. Esta tecnologia ha
crecido a elevada velocidad, y las nuevas empresas estan presentes
en cualquier parte del mundo. El uso civil esta viéndose frenado por
la falta de regulacién. Ademas, una informacion deficiente de la
seguridad, o su falta, y privacidad de los ciudadanos han frenado su
desarrollo.

Los UAV han evolucionado desde aviones de aeromodelismo
comandados por control remoto, hasta aviones urbanos, que pueden
jugar un papel Unico en muchas misiones publicas, incluyendo los
usos civiles.
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Solo en los Estados Unidos, a mediados del 2013, habia mas de 50
compafias, universidades y organismos gubernamentales
desarrollando alrededor de 150 diferentes disefios de UAV. Desde
una perspectiva operacional, de infraestructura y de seguridad, esto
presenta una serie de retos debido a la diversidad de formas,
estaciones de control, niveles de autonomia, y métodos de
comunicacion, amplio espectro de tamafio, o resistencia.

Se prevé que EEUU tenga una cuota de mercado de mas de 52.000
millones de dolares en el periodo 2014 al 2024. Frente a esta cifra,
se detalla el declive de Europa, que solo destinara una inversion de
24.000 millones de ddlares para el mismo periodo.

En el otro extremo se encuentran los paises de la region Asia-
Pacifico, con un crecimiento anual del 8,66% en el sector.

Geograficamente, Asia es uno de los lugares en los que mas énfasis
se hace, sobre todo por los problemas fronterizos que han surgido
en los ultimos afios. Se sefala a India, China, Corea del Sur, Corea
del Norte o Taiwan como ejemplos de paises que estan apostando
notablemente por estas tecnologias. De hecho, el informe
mencionado especifica que China estudia utilizar UAV en sus
fronteras maritimas, asi como la apuesta por los UCAV (Unmanned
Combat Air Vehicle) “Lijian” y “CH3". Japoén, que también sigue el
progreso de su histérico rival y vecino, habria pensado en dotarse
con los “Global Hawk”, del fabricante Northrop Grumman, para el
afio 2015.




\
(!

01. ANALISIS DEL ENTORNO

Total Worldwide Unmanned Air Veh Market by End-user Country
- Segmented at the System Level -
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Estimacion de evolucién del mercado de los UAV (Fuente UAVI)

Segun AUVSI (Asociacion Internacional de Vehiculos No Tripulados-
Association for Unmanned Vehicle Systems International)
actualmente el mercado mueve un 7,100 millones de ddlares al afio,
este mercado probablemente tenga un crecimiento limitado hasta
que se introduzcan marcos normativos apropiados.

La demanda de pequefios UAV civiles que vuelen por visibilidad
directa visual para actividades policiales, elevamientos topograficos y
fotografia y video aéreos continuara creciendo. Los RPA mas
grandes y mas complejos, capaces de emprender tareas mas
exigentes, muy probablemente comenzaran a funcionar en el
espacio aereo controlado donde todo el transito es conocido y donde
el ATC es capaz de proporcionar separacion respecto de otro
transito. Esto podria conducir a vuelos normales de carga
comerciales no tripulados.
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Paraddjicamente, las ventajas de las RPA para realizar misiones de
vigilancia visual u observaciéon, que tipicamente tienen lugar en
condiciones meteorolégicas de vuelo visual (VMC), son mucho mas
exigentes debido a la necesidad de evitar colisiones sin el beneficio
de un servicio de separacion proporcionado por el ATC. Actividades
tan variadas como el vuelo en globo, paracaidismo, vuelos de placer,
instruccion militar y operaciones policiales ocurririan probablemente
en las mismas condiciones. Todavia no se ha introducido tecnologia
para apoyar al piloto en el cumplimiento de responsabilidades
anticolisién; por lo tanto, el mercado civil para RPA que vuele fuera
del espacio aéreo controlado podria ser posiblemente el mas lento
en evolucionar.

Existe una clara ventaja competitiva en costes de la tecnologia UAV
respecto a los vehiculos aéreos tripulados tradicionales. La principal
ventaja de los UAV no es solo el precio inicial de compra comparado
con el coste de adquisicion de un aparato tripulado. La ventaja en
coste de los UAV civiles se demuestra mejor a lo largo del ciclo de
vida completo del sistema. Primeramente, y mas importante, es la
reduccion significativa de coste de personal, al eliminar la ingenieria,
mantenimiento y reparacion de los sistemas de tripulacion del avién
tradicional. Por otra parte, existe un ahorro muy importante de
combustible asociado a la reduccion de peso de los aparatos para
realizar las mismas tareas.

La reduccion de costes asociada a esta tecnologia permitira no solo
el ahorro en operaciones existentes a dia de hoy sino que abre un
abanico de nuevas posibilidades que con la tecnologia tradicional no
eran econdomicamente viables.
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V" Mercado (Tamaiio, tendencias, segmentos y

caracteristicas)

Los UAV han generado un mercado que se ha convertido en el mas
pujante del sector aeronautico de los ultimos diez afos. Y todo
apunta a que seguira siéndolo en el futuro. En su ultimo estudio
sobre la industria de los UAV, la consultora especializada
estadounidense Teal Group prevé que el negocio de los aviones no
tripulados se duplique en el periodo 2010-2019, pasando a mover
11.500 millones de ddlares anuales (8.409 millones de euros) desde
los 7.100 millones de ddlares previstos para el afno 2014. El total
acumulado de la década rondara los 80.000 millones de ddlares
(58.495 millones de euros). Y eso sin incluir los gastos asociados a
labores de operacion y mantenimiento de los aparatos.

De estas cifras, alrededor de un 55% se destinara a compras
(32.818 millones de euros) y el resto (unos 25.677 millones) se
empleara en proyectos de investigacion, desarrollo e innovacion
relacionados con las plataformas y sistemas no tripulados.

Por tipos de aparatos, el mayor gasto recaera en los UAV tipo MALE
(los que operan a media altitud y tienen largo alcance), que
concentraran un 26,5% del desembolso previsto en compras,
seguidos muy de cerca por los de tipo HALE (gran altitud y largo
alcance), que acapararan el 23,6%. El 15,1% del gasto ira a parar a
los UAV tacticos, el 14% a los de combate, un 7,7% a los de tipo
naval, solo un 8,4% a los destinados al mercado civil (vigilancia
contraincendios o de redes energéticas, por ejemplo) y el 4,5%
restante, a los Illamados mini-UAV (los hay hasta de solo 10
centimetros).

Estados Unidos seguira siendo la primera potencia mundial del
sector y concentrara el 76% de las inversiones en |+D que se
llevaran a cabo en esta década y el 58% de las relacionadas con
compras de UAV.
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En total, el informe de Teal Group prevé que el gigante
norteamericano sume hasta 21.510 unidades de este tipo de
aeronaves. El segundo gran mercado sera el europeo, con 4.277
unidades, con un valor aproximado de 7.537 millones de délares
(5.512 millones de euros).
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Se espera que la agricultura sea uno de los mayores mercados
potenciales de UAV en los Estados Unidos, cuando a partir de 2015
entre en vigor el reglamento de uso de UAV en el sector civil. En
Arizona, donde miles de personas trabajan ya desarrollando y
produciendo UAV, nuevos mercados podrian significar nuevos
empleos. A este respecto, la AUVSI predice una alta demanda de
UAV agricolas que seran capaces de rociar cultivos con herbicidas y
pesticidas y ofrecer acceso a datos en tiempo real sobre la salud de
la plantacion que estén sobrevolando. “El caso de la agricultura de
precision es uno de tantos casos basados en la eficiencia
economica” dice Darryl Jenkins, autor del informe de Marzo de 2013
publicado por la Asociacion. Para Jenkins, los UAV seran utilizados
para inspeccionar grandes granjas e identificar areas que necesiten
fertilizantes y pesticidas. Actualmente estas tareas se estan llevando
a cabo mediante aviones o helicopteros, pero los UAV haran mas
asequibles y accesibles estas tareas.

En Espanfia, el numero de empresas que participan en el mercado de
UAV va en aumento. En el ambito de la fabricacion de las
aeronaves, el principal impulsor nacional ha sido el Instituto Nacional
de Tecnologia Aeroespacial (INTA), dependiente del Ministerio de
Defensa, con desarrollos como el Siva o el mas reciente Hada (un
avion-helicéptero).

En el campo privado, el lider sigue siendo el consorcio europeo
Airbus a través de su filial Airbus Military.

Asimismo, la multinacional Indra cuenta con los programasl
“Pelicano” y “Mantis” y la empresa vasca Aerovision con el avion
“Fulmar”, que comercializara Thales.

La empresa Sener, por su parte, ha optado por asociarse con la
estadounidense General Atomics para vender su UAV Predator.

Ademas, hay que destacar la presencia de la industria espaiola en
el campo de las comunicaciones o sistemas como radares, optrénica
y navegacion, en el que participan empresas como Amper, Tecnobit,
GMV o Aries, entre otras
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Durante los ultimos afios ha existido un interés por parte de diversos
organismos publicos en el desarrollo del mercado de las aplicaciones
UAV para el ambito civil y en la promulgacion de la normativa
necesaria. En este apartado detallaremos las diferentes actuaciones
del poder politico en sus diferentes niveles (europeo, nacional y
autonoémico, asi como en el ambito internacional) para impulsar el
mercado de las aplicaciones UAV civiles. Veremos cdmo en cada
region o pais, el grado de penetracion de esta tecnologia es
diferente.

=) « . .
0" Ambito supranacional europeo

El sector aeronautico ha representado un claro ejemplo de
cooperacion entre diferentes paises europeos para el desarrollo

conjunto del marco tecnolégico y regulatorio requerido.

Los programas de cooperacion surgieron de la necesidad de la
industria aeronautica europea de poder aglutinar recursos para
competir con las empresas estadounidenses tanto en el ambito civil
como en el militar.

-
1’ Espania

Espafia todavia carece de una regulacion especifica para UAV.
AESA esta trabajando en este sentido y se espera que al igual que
en el resto de Europa en 2015 salga a la luz. Por el momento se
pueden utilizar UAV en espacios cerrados, bajo visibilidad directa y a
baja altura.

Cabe mencionar que en diciembre de 2013 AESA expidio el primer
Certificado de Aeronavegabilidad Experimental con matricula para
un UAV.

(X Estados Unidos

Estados Unidos esta invirtiendo ingentes cantidades de dinero en
seguridad nacional y en la integracion del control de trafico aéreo.
Actualmente, Estados Unidos mantiene un liderazgo indudable en el
desarrollo de UAV. En este pais, tanto las empresas como las
Agencias Federales realizan inversiones muy importantes en esta
materia. La Federal Aviation Administration (FAA) trabaja en la
incorporacion de los UAV civiles en el espacio aéreo americano. La
NASA vy la industria aeronautica trabajan conjuntamente en el area
de los UAV en el proyecto “Access 5” con un presupuesto de 350
millones de dolares.

Como ejemplo de aplicacién practica de la tecnologia, EEUU emplea
UAV civiles para controlar su frontera con Méjico.

-
» .
1" Japon

En Japon ya se certifican UAV para uso civil, especialmente en el
sector Agricola, en el que mas del 10% de la superficie fumigada se
realizan con estos sistemas.
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17 Necesidad de armonizacién

Hasta la fecha, la mayoria de los vuelos realizados por UAV han
tenido lugar en el espacio aéreo segregado para evitar peligros a
otras aeronaves. Los UAV actuales no pueden integrarse en forma
segura y fluida con otros usuarios del espacio aéreo, por dos
razones fundamentales, a saber, la incapacidad de cumplir aspectos
criticos del reglamento del aire, y la falta de Normas y Métodos
Recomendados (SARPS, por sus siglas en inglés) especificos para
UAV vy sus sistemas de apoyo.

Un factor fundamental en la integracion segura de los UAV en el
espacio aéreo no segregado sera su capacidad de actuar y
responder como hacen las aeronaves tripuladas. Gran parte de esta
capacidad se debera a la tecnologia y capacidad de la aeronave de
ser controlada por el piloto remoto, actuar como enlace de
comunicaciones entre el piloto remoto y el control de transito aéreo
(ATC), la performance (p. €j., tiempo de transaccion y continuidad
del enlace de comunicaciones) asi como la oportunidad y
puntualidad de la respuesta de la aeronave a las instrucciones del
ATC.

El otorgamiento de licencias al personal proporciona armonizacion
dentro de un espacio aéreo uUnico asi como a través de fronteras
nacionales y regionales. El piloto remoto de un UAV Yy el piloto de un
aeronave tripulada tienen la misma responsabilidad final por la
operacién segura de su aeronave y, por consiguiente, la misma
obligacién de tener conocimiento del derecho aéreo y performance
de vuelo, planificacion y carga, actuacion humana, meteorologia,
navegacion, procedimientos operacionales, principios de vuelo vy
radiotelefonia. Ambos pilotos deben obtener instruccion de vuelo,
demostrar su idoneidad, alcanzar un cierto nivel de experiencia y ser
titulares de licencias. También deben tener competencia en el idioma
utilizado para radiotelefonia y satisfacer ciertos niveles médicos de
estado fisico, aunque esto ultimo puede modificarse segun
corresponda al entorno UAV.

La ausencia de un piloto a bordo introduce nuevas consideraciones
con respecto al cumplimiento de responsabilidades relacionadas con
la seguridad operacional como la incorporacion de tecnologias para
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detectar y evitar, mando y control, comunicaciones con ATC vy
prevencion de interferencia no intencional o ilicita.

Tanto en la aviacion tripulada como en la no tripulada las tecnologias
evolucionan continuamente. La automatizacién desempefia una
funcidon cada vez mayor, en particular en las aeronaves de categoria
de transporte. Los sistemas automaticos ya son capaces de operar
los mandos, mantener a la aeronave en su rumbo, equilibrar el
consumo de combustible, transmitir y recibir datos de varias
instalaciones terrestres, identificar el transito en conflicto y
proporcionar avisos de resolucion, trazar y ejecutar perfiles de
descenso optimos y, en algunos casos, efectuar el despegue o
aterrizaje de la aeronave. Obviamente, todas esas actividades son
monitorizadas por el piloto.

R ..
L” Asuntos juridicos

Ninguna aeronave capaz de volar sin piloto puede volar sin él sobre
el territorio de un Estado, a menos que se cuente con autorizacion
especial de tal Estado y de conformidad con los términos de dicha
autorizacion. Cada Estado contratante se compromete a asegurar
que los vuelos de tales aeronaves sin piloto en las regiones abiertas
a la navegacion de las aeronaves civiles sean controlados de forma
que se evite todo peligro a las aeronaves civiles.

Toda aeronave de un Estado que se emplee en la navegaciéon
internacional llevara los siguientes documentos, de conformidad con
las condiciones prescritas en el presente Convenio:

» Certificado de matricula

+ Certificado de aeronavegabilidad expedido o convalidado por el
Estado en el que esté matriculada.

» Las licencias apropiadas para cada miembro de la tripulacion
+ Diario de a bordo

+ Si esta provista de aparatos de radio, la licencia de la estacién de
radio de la aeronave
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Analizaremos desde un punto de vista social las posibles nuevas
aplicaciones de los UAV civiles. La aceptacion por parte de la
sociedad de estos UAV es critico en el momento actual, ya que es
en este momento cuando los organismos competentes se centran en
el desarrollo de la normativa requerida.

Las aplicaciones UAV requieren de elevadas inversiones en
tecnologias y requieren la combinacion de multiples actores sociales.
Por lo tanto el desarrollo del mercado de las aplicaciones UAV civiles
contribuira al crecimiento en primera instancia de la industria
aeronautica y posteriormente a numerosas industrias y tecnologias
relacionadas como la electrénica, telecomunicaciones, certificacion
etc. La tipologia de perfiles profesionales para cubrir las necesidades
que se crearan contribuiran a la generacion de empleo cualificado de
alto valor afadido.

Las industrias donde los UAV pueden prestar sus servicios y generar
valor tales como la proteccion medioambiental, el estudio de la
atmosfera, la vigilancia de fronteras e instalaciones, la seguridad
publica, etc. son sectores con elevada visibilidad social donde esta
podra percibir el valor aportado por el uso de los UAV
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De la misma manera, la percepcion de un aumento de la seguridad
en operaciones como pueden ser la extincion de incendios o
vigilancia en catastrofes medioambientales en contraposicion a la
peligrosidad de misiones tripuladas durante las operaciones de vuelo
y su consiguiente minimizacion del riesgo de pérdida de vidas civiles
contribuiran también a la buena acogida social.

Como posible grupo de presion contrario al desarrollo de las
aplicaciones UAV hemos identificado el gremio de los pilotos
representados por organizaciones como el SEPLA ya que los pilotos
podrian considerar a los UAV civiles como una amenaza para sus
puestos trabajos. Nuestra estrategia para afrontar estas posibles
resistencias podria basarse en los siguientes argumentos.
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La tecnologia UAV pese a haber existido desde hace 30 afios ha
experimentado un desarrollo muy acentuado en la ultima década y
se espera que continde esta tendencia.

Los avances tecnologicos en los campos de las comunicaciones, en
los sistemas de navegacion y posicionamiento, el incremento de la
capacidad de procesamiento, la compactacion de los equipos, el
incremento de su fiabilidad, el desarrollo de «cargas de pago» cada
vez mas ligeras, fiables y con altas prestaciones, han propiciado el
desarrollo de este concepto de sistema con plataforma aérea no
tripulada para un uso civil, no solamente comercial, sino también por
parte de otros organismos gubernamentales, como puedan ser los
cuerpos de seguridad, vigilancia de fronteras, proteccion civil, etc..

Los UAV son considerados popularmente como mas adecuados
para tareas que entrafien monotonia o peligro para el piloto de una
aeronave tripulada. No obstante, hay un posible ambito mucho mas
amplio para los UAV, incluyendo entre otros, aplicaciones
comerciales, cientificas y de seguridad. Esos usos comprenden
principalmente actividades de monitoreo, comunicaciones vy
captacion de imagenes.

Las tareas tipicas de vigilancia y supervision comprenden el
patrullaje fronterizo y maritimo, la busqueda y salvamento,
proteccién de las pesquerias, deteccion de incendios forestales,
monitoreo de desastres naturales, medicién de la contaminacion,
vigilancia del trafico, inspeccion de plantas eléctricas y oleoductos y
observacion de la Tierra. Ademas, la capacidad de algunos UAV de
mantener posicion de estacion durante dias, semanas o incluso
meses les hace particularmente bien adecuados para servir de
retransmisores de comunicaciones. Otros UAV ya se explotan con
fines comerciales de producciéon de imagenes como fotografia aérea
y video.

El mundo de los UAV es muy amplio, si bien fue en el sector militar
donde surgieron estos aparatos, desde hace 20 afos han surgido
diferentes aplicaciones civiles que han ampliado el interés, la
investigacion y el desarrollo de estos sistemas, a la vez que han
originado nuevos requisitos en su operatividad, generando un mayor
espectro de sistemas.
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Mientras que en las aplicaciones militares, la mayor parte de los UAV
existentes son del tipo aeroplano y de cierto tamafio, en la
aplicaciones civiles, la maniobrabilidad y capacidad de vuelo
estacionario de los helicopteros ha hecho que este sea el tipo de
aeronave mas frecuente, aun estando limitado su uso a aparatos de
pequefio tamafo debido a la regulacion existente. A continuacion se
puede ver una clasificacién de los UAV segun distintas categorias:

Altitud .. Carga maxima
. - Alcance Autonomia
Categoria Acrénimo de vuelo en despegue
(km) (horas) (kg)

Tipo de
aeronave

Micro p(Micro) <10 250 1 <5 H,A otros
- . 150 a HA, P,

Mini Mini <10 200 <2 <30 Otros
Alcance cercano CR 10a30 3.000 2a4 150 H,A P,Otros
Alcance corto SR 30a70 3.000 3ab 200 A Otros
Alcance medio MR 70 a 200 5.000 6a10 1.250 A, Otros
Altitud baja 50 a A
Penetracion profunda LADP > 250 9.000 05a1 350
Autonomia media MRE > 500 8.000 10a18 1.250 AH
Autonomia alta A
Altitud baja LALE > 500 3.000 >24 <30
Autonomia alta AH
Altitud media MALE > 500 14.000 24a48 1.500
Autonomia alta A
Altitud alta HALE > 2000 20.000 24a48 12.000
Combate UCAV aprox. 1500 | 10.000 aprox. 2 10.000 HA
Ofensivo LETH 300 4.000 3a4 250 A
Sefiuelo DEC 0a500 5.000 <4 250 AH

Entre ND (no A
Estratosférico STRATO | > 2000 20.000 y | >48 . .

30,000 disponible)
Exo-estratosférico EXO ND >30.000 [ ND ND A

Clasificacion UAV por sus capacidades de vuelo (Fuente UAVI)

Hoy en dia la mayoria de las aplicaciones civiles se encuadran en
las categorias Micro y Mini con pesos en general inferiores a 5 Kg y
que operan a baja altitud. Estos UAV presentan diversas ventajas:
no precisan certificaciones de aeronavegabilidad, son de
relativamente bajo coste, de facil manejo, utilizan sistemas de
lanzamiento y recuperacion muy simples (incluso lanzados a mano)
y pueden equiparse con cargas de pago muy ligeras (basicamente
electro-opticas), para llevar a cabo misiones de reconocimiento
cercano, muy demandadas en los diferentes teatros de operaciones.
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V" Valoraciones generales

Gracias a las Ultimas noticias sobre programas piloto de compafiias
como Amazon para el uso de UAV en sus operaciones de
distribucién de paquetes, socialmente se empieza a aceptar el uso
de estos dispositivos que ya no solo se ven como tecnologia militar
para vigilar y emprender acciones tacticas, sino que pueden ayudar a
hacer tareas civiles hasta entonces caras, peligrosas y en algunos
casos imposibles. La sociedad comienza a percibir que una nueva
tecnologia como los UAV pueden tener grandes aplicaciones y por
tanto compafias que se dedican al desarrollo de esta tecnologia no
estan mal vistas desde el punto de vista social.

Ademas, dada la situacion econdmica de Espafia y la necesidad de
que el sistema productivo cambie del ladrillo a otras economias de
mayor valor afadido, todos los proyectos basados en nuevas
tecnologias y sobre todo intensivos en [+D+i estan muy bien
percibidos entre la poblacion. Los principales investigadores hasta
ahora han sido las universidades espafolas que no solo se ha
conseguido que cada vez existan mas profesionales con experiencia
en este ambito, sino que ademas gozan de buena fama y generan
apetito inversor por ser proyectos diferentes basados en nuevas
tecnologias no directamente relacionadas con Internet.

Uno de los grandes atractivos del uso de UAV para trabajos civiles,
es el gran ahorro que consiguen realizando las mismas operaciones
garantizando ademas un mayor nivel de seguridad al no tener que
ser realizado por personas (ya sea volando en helicopteros o
avionetas u operando directamente en el lugar donde se realiza la
accion). Asi los UAV pueden proporcionar a las entidades publicas y
privadas soluciones que generan mucho ahorro realizando el mismo
trabajo de manera automatica y sin riesgos.

Si bien ya existe en el mundo en general y en Espafa en particular
un mercado civil para UAV, este mercado probablemente siga siendo
limitado hasta que se introduzcan marcos normativos apropiados.
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Toda ampliacion importante también dependera del desarrollo y
certificacion de tecnologias requeridas para permitir la integracion
segura y fluida de los UAV en el espacio aéreo no segregado.

La demanda de pequefios UAV civiles que vuelen por visibilidad
directa visual para actividades policiales, levantamientos
topograficos y fotografia y video aéreos continuara creciendo de
manera constante. Sin embargo los UAV mas grandes y mas
complejos, capaces de emprender tareas mas exigentes, muy
probablemente comenzaran a funcionar en el espacio aéreo
controlado donde todo el transito es conocido y donde el ATC es
capaz de proporcionar separacion respecto de otro transito. Esto
podria conducir a vuelos normales de carga comerciales no
tripulados.

Paraddjicamente, las ventajas de los UAV para realizar misiones de
vigilancia visual u observacién, que tipicamente tienen lugar en
condiciones meteoroldgicas de vuelo visual (VMC), son mucho mas
exigentes debido a la necesidad de evitar colisiones sin el beneficio
de un servicio de separacion proporcionado por el ATC. Todavia no
se ha introducido tecnologia para apoyar al piloto en el cumplimiento
de responsabilidades anticolision; por lo tanto, el mercado civil para
RPA que vuele fuera del espacio aéreo controlado podria ser
posiblemente el mas lento en evolucionar.

Se espera que el mercado civil para UAV se desarrolle
gradualmente, con usos crecientes a medida que aumenta la
seguridad y la fiabilidad de los RPA, se elaboren especificaciones
técnicas y crezca la confianza del publico y la industria.

Actualmente las continuas noticias que se publican en medios de
comunicacion, hacen que el mundo UAV esté presente en la mente
de la poblacion. Grandes compafias como la ya mencionada
Amazon, Google, Facebook o UPS ya han anunciado abiertamente
sus intenciones de explorar las aplicaciones de los UAV en sus
respectivos negocios. En consecuencia, esta sucesion de noticias
provoca una atencién en el sector muy positivo a la hora de buscar
socios y fuentes de financiacién, pero peligroso ya que lo atractivo
del sector puede potenciar el aumento de la competencia.



01. ANALISIS DEL ENTORNO

\
(!

Hay numerosas razones para desarrollar el negocio de los UAV en
Espana, entre las que se podrian destacar:

* La construccion de Villacarrio (Jaén) del Centro de Vuelos
Experimentales Atlas, que es la primera instalacion en Espafia
dedicada a experimentar con tecnologias y sistemas de aviones
no tripulados, con objeto de servir como trampolin de la tecnologia
en Espafia.

« En Espafa existen numerosas empresas y universidades que
estan trabajando en este campo, e industria que fabrican
elementos para estos vehiculos a escala internacional, por lo que
cuenta con infraestructuras y personal técnico y graduado
suficiente para albergar cualquier desarrollo de fabricacion y
operacién de UAV.

* Los sistemas aéreos no tripulados tienen una utilidad potencial
para varios organismos del Ministerio del Interior como la
Direccion General de Trafico o las Fuerzas y Cuerpos de
Seguridad del Estado.

* Potenciales usos de estos sistemas en Espafia como son los
campos de: agricultura, gestion de agua y acuiferos,
medioambiente, vertidos, urbanismo y catastro, vigilancia de
fronteras, lucha contra el fuego, gestion del trafico terrestre, etc.

-
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V" Crecimiento del sector en Espaia en los

proximos 10 ainos. Proyeccion 2014-2024.

Con anterioridad hemos visto el crecimiento del sector de los UAV en
el mundo, y por regiones econémicas. Debido a que no existen datos
especificos para Espafia, y por asimilacion del crecimiento en
Europa, se podria pensar que el crecimiento del sector en Espafa es
aproximadamente un 15% del crecimiento del sector en Europa.

Ello supone que el gasto total acumulado durante los préximos 10
afios sera de 3.600 millones de ddlares, lo cual no es despreciable.

Asi pues, si tenemos en cuenta que no hay muchos jugadores en
este mercado, y que los que hay se dedican en parte a aplicaciones
militares, creemos que SAD tiene una oportunidad de negocio muy
importante.

En las proyecciones economicas que hemos realizado, hemos
supuesto que el mercado crece linealmente durante todos los afos,
pero creemos muy factible que a partir del afio 2016, el sector crezca
a mayor velocidad, siendo posible, por lo tanto, aumentar la
facturacion de SAD, y aumentar la cuota de mercado respecto de
otros competidores.
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Segmentacién del mercado

Es ampliamente conocido el uso de los UAV en sector militar, pero
solo desde hace un tiempo se estan empezando a descubrir los
potenciales usos de los aviones no tripulados en el sector civil.

-
()

-
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Aplicaciones en el sector militar

Inteligencia de imagenes y senales

Vigilancia y reconocimiento

Adquisiciéon de objetivos

Soporte de artilleria, relé de comunicaciones y guerra electrénica
Misiones ofensivas

Supresién de defensa aérea enemiga

Apoyo aéreo cercano

Bombardeos de precision e iluminacion de blancos en misiones de
alto riesgo

Aplicaciones civiles

Control de trafico e inspeccion de carreteras, vias y lineas de
transporte en general.

Misiones de control de narcotrafico

Misiones de busqueda policial, fronteras y terrorismo.

Topografia: fotografia aérea con realizacion de mapas y deslinde
de fincas, uso catastral.

Control de cosechas, agricultura y paisaje, estudio de suelos.
Investigacién del entorno ecoldogico y meteorolégico: cambio
climatico, catastrofes naturales y seguimiento

Localizacion de accidentes en lugares de dificil acceso

Gestion de crisis originadas por desastres naturales, como
inundaciones o terremotos

\
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+ Seguimiento de movimientos migratorios, recuento de animales,
plagas y deteccion de bancos de pesca

+ Rapida deteccion de incendios y el seguimiento de su evolucion

* Inspeccion de lineas eléctricas de alto voltaje

« Comunicaciones de telefonia movil e Internet

-
» - . o

V" Los usos civiles vistos con anterioridad se pueden agrupar
en cuatro sectores generales:

+ Sector de Medio Ambiente

« Sector de Agricultura

» Sector Industria y Energia

« Sector de Servicios y Seguridad Civil

En SAD nos vamos a centrar en los tres primeros, dejando al menos
de momento, el cuarto sector para cuando hayamos avanzado mas
en la curva de aprendizaje.
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¢" Proveedores

El sector de la fabricacion y de la oferta de servicios mediante los
aviones no tripulados, al ser un sector tecnolégicamente muy
avanzado tiene, muchos proveedores que a su vez hacen de
competidores o incluso de partners. No es de extrafiar que un
proveedor de avionica para un modelo concreto de UAV sea a su vez
competidor en otro segmento de UAV.

SAD tendra como proveedores a los siguientes grupos de empresas:

 Empresas de electronica relacionadas con las operaciones de
vuelo

* Informatica y programacion de sistemas de vuelo y/o analisis de
datos recogidos

« GPS y otros chips en la parte de programacion, pilotaje o
comunicaciones.

* Proveedores fabricantes de UAV, como optocopteros y aviones no
tripulados en general.

« Empresas proveedoras de materiales especiales para la
fabricacion de UAV.

SAD va a intentar en todo momento tener canales abiertos con todos
estos grupos de empresas de modo que pueda crear alianzas
estratégicas y de este modo, posicionar la empresa lo mejor posible
haciendo para que de esta forma gane cuota de mercado.

-
1’ Barreras de entrada y salida

La primera y fundamental es la legislacion, o mejor dicho, la no
legislacion al respecto, ya que a dia de hoy no se sabe con exactitud
como va a ser posible utilizar los UAV y en que ambitos, etc...
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Es publico que se esta trabajando en la regulacion, y se espera que
para el 2104 o el 2015 haya una regulacion clara en materia de
vuelos auténomos, pero a pesar de esto, vemos que es un momento
bueno de posicionarnos y estar preparados para cuando el mercado
esté regulado e intentar llegar antes.

Otra de las barreras de entrada que tenemos es la econémica, pues
no hay que olvidar que este sector intensivo en capital para el
desarrollo de tecnologia y en el que competiremos con empresas de
gran tamafio y de gran capacidad financiera. Por tanto
necesitaremos una inyeccion de capital importante para poder,
primero comprar los UAV a algun suministrador y/o partner y poder
empezar a trabajar con nuestros clientes, y a partir de ahi dar el
siguiente paso, es decir el desarrollo propio.

Ademas podemos hablar de la existencia de una barrera tecnolégica.
No hay que olvidar que, aunque nosotros somos una empresa
desarrolladora en cuanto a tecnologia se refiere, la competencia es
muy importante por la existencia de empresas grandes. Por tanto
pensamos que la competencia sera muy dura. Si es verdad que una
de las maneras que tenemos de solventar esta barrera es la de
conocer bien a nuestro cliente y saber que datos son los que le
interesan y a partir de ahi, desarrollar la tecnologia necesaria para
optimizar mejor los resultados.

Respecto a la comercializacion fuera de Espafia, no vemos problema
alguno a que el modelo de negocio puede ser facilmente exportable
si bien, estamos ante un riesgo de legislacion, que en su caso se
estudiaria para cada pais y asi poder adaptar nuestro producto a
dicha legislacion, para poder seguir ofreciendo a nuestros clientes un
servicio de calidad alli donde se nos demande.
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V" Posibles nuevos competidores

Espana cuenta con numerosas empresas que han sido capaces de
realizar una importante expansion internacional y de integrarse en
CoNsorcios y proyectos europeos, y que participan continuamente en
propuestas de |+D europeas.

Desde el punto de vista de SAD, cualquier empresa que utilice UAV
es un competidor pero a la vez puede ser un cliente. SAD desea ser
una empresa desarrolladora de tecnologia en funcion de las
necesidades del cliente, pero también ofreceremos servicios
directamente al cliente final. Por tanto, para SAD, competidores son
aquellos que desarrollen tecnologia aplicada a los UAV y los que se
dediquen a usar los UAV para dar algun tipo de servicio.

Al ser un producto novedoso, y de tan variadas aplicaciones, los
competidores pueden ser diversos, e incluso hoy puede que ni se
conozcan.

Es por eso que pensamos que debemos estar atentos a la evolucion
del mercado y a las posibilidades reales que esta tecnologia ofrece
para ser los primeros en posicionarnos tanto a nivel de desarrollo
como a nivel de clientes.

Entre los posibles clientes y/o competidores podemos identificar
empresas como ‘UAV Navigation’ o ‘SCR’.

La primera, fundada en 2004, se especializé en autopilotos, unas
pequeias cajitas que llevan el hardware y software para que los UAV
puedan volar solos. Los han vendido a la empresa israeli IAl, que lo
puso en varias de sus familias de aviones, a Airbus, a Boeing o
British Aerospace. La empresa, que tiene delegaciéon en EEUU, inicid
en 2008 la construccion de pequefios helicdpteros no tripulados, ya
tiene dos prototipos en comercializacion, el Commando, que vendio a
la Direccion General de Policia, y el Snipper, usado por Iberdrola en
el mantenimiento de las lineas de alta tension.

SCR, otra empresa del sector, ha tenido éxito con sus aviones-
blanco, UAV de entre 30 y 100 kilogramos de peso usados como
blancos en ejercicios militares.
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Fundada en 1991, SCR construye 30 o 40 de estos aparatos al afio y
ha vendido ya unos 700 a otras empresas como Aerovisién, con el
Fulmar, un pequefo UAV, o Flightech, también en el mismo
segmento.

Otras empresas como Secom, y la germana Ascending
Technologies con su cuatricoptero podrian ser competencia en la
division de producto e ingenieria.

Asi mismo la espafiola Imagenes Aéreas que ha vendido cuatro
UAV al ayuntamiento de Madrid y otras de similar perfil (empresas
pequefias que han dado soluciones de video al cine o la television)
no serian competidores por dimension de la compaiia pero se estan
adelantando a una demanda creciente en un mercado inexistente
por lo que adquieren importancia por comenzar las relaciones con
clientes importantes y recorrer la curva de aprendizaje antes.

(Y Skycatch

Cabe mencionar que el pasado noviembre, los representantes de la
futura SAD estuvieron en la sede de un potencial suministrador de
UAV. La intencion fue la de acercar posturas con vistas a firmar un
acuerdo marco de modo que las dos empresas se convirtiesen en
partners. Skycatch, en EEUU, podria ser un competidor en el medio
plazo si desarrolla acuerdos con otras empresas espafiolas con la
misma solucion ya que ofreceriamos el mismo producto solo
pudiéndonos diferenciar en precio y nivel de servicio (tiempos,
atencion al cliente, calidad de los informes).

Por otro lado a largo plazo sera un competidor directamente ya que
las soluciones que queremos desarrollar por nuestra cuenta son las
mismas sobre las que trabaja Skycatch.

(Y Grandes empresas con sus propias soluciones:

Finalmente las grandes empresas a las que esperamos vender
nuestros UAV u ofertar nuestros servicios estan comenzando a crear
sus propios desarrollos y podrian ser competidores futuros por estar
mas cerca de sus mercados y competidores y tener mas poder de
influencia en los mencionados mercados.
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T’ Poder de Negociacion de los Clientes

En un primer momento, y dado que no tenemos nombre en el
mercado y que lo que presentamos es muy novedoso, el poder de
negociacion de SAD es incierto, pues por un lado esta la
incertidumbre logica del cliente, pero por otro esta la aplicacién de
una tecnologia a su ambito de trabajo que le dara mejores
resultados, mas baratos, sin riesgo y haciendo que su dia a dia sea
mas productivo. Este, sin duda, es el punto que tenemos que
explotar para hacer que el cliente nos vea como una soluciéon y como
una necesidad ya sea por lo que le ofrecemos como lo que le
podemos ofrecer en un futuro. En esta situacion, es cuando nuestro
poder de negociacion sera mas fuerte, pues el cliente nos ve como
un solucion a problemas que hasta ese momento no conocia o en el
caso de si hacerlo no encontraba la forma de solucionarlo de manera
eficiente y a un coste razonable.

-
) .
V" Poder de negociacion de los proveedores

Como ya hemos contado, en una primera fase esperamos que
nuestro proveedor sea la empresa americana Skycatch,
proveyéndonos no solo de los UAV sino del software necesario para
poder empezar a trabajar con los clientes previamente
seleccionados. Como en cualquier situacion de mercado, la realidad
es que al principio nuestro poder de negociacion sera muy pequefio
pues dependemos de Skycatch para poder empezar a hacernos un
nombre en el mercado si bien, nos sirve de ayuda ya que ellos nos
proporcionaran la mas avanzada tecnologia que podremos poner al
servicio de nuestros clientes. A medida que vayamos aumentando el
numero de clientes y nos vayamos haciendo un nombre en el
mercado, nuestro poder de negociacidon sera mayor pues nuestra
demanda de productos crecera.
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Esto, aparte de lo ya mencionado, nos servira de punto de inicio para
poder empezar a ser nosotros los desarrolladores de nuestros
propios aparatos asi como del software ya que, tendremos la
confianza del cliente y tendremos mas claro que quiere y donde
poder invertir esfuerzos para optimizar mas nuestros recursos sin
descuidar la calidad de los mismos.

¢ Posibles estrategias de respuesta de los

competidores

Los competidores seguramente intenten mejorar o ir a nuestros
clientes ofreciéndoles algo diferente o simplemente lo mismo pero a
un coste mas barato. Nosotros a dia de hoy pretendemos tener una
ventaja competitiva sobre la mayoria de ellos y es que
potencialmente tenemos detras una empresa que lleva tiempo
fabricando y desarrollando este tipo de productos por lo que sin duda
es dificil que desde el inicio alguien tenga un producto de similares
caracteristicas y que pueda ofrecer lo mismo.

El desarrollo de la relacion con un partner tacnoldgico (como
Skycatch sera en una primera fase, fundamental para poder realizar
una labor comercial real antes que los competidores. En una
segunda fase, SAD quiere realzar la investigacion y desarrollo
internamente ya que sera cuando tenga suficiente conocimiento en
el mercado.
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Como se ha comentado anteriormente la tecnologia UAV carece a dia de hoy de una regulacion especifica, que se
espera salga a la luz en el ano 2015 y por tanto, todo UAV operara con arreglo a las normas vigentes de OACI
(Organizaciéon Aviacion Civil Internacional) que existen para aeronaves tripuladas asi como toda norma especial y
especifica segun las caracteristicas operacionales, juridicas y de seguridad entre operaciones de aeronaves tripuladas y
no tripuladas. Si bien no existe una normativa comun, como se vera mas adelante, cada pais esta desarrollando de
forma individual distintas regulaciones que en algunos casos ya permiten vuelos UAV para algunas categorias de RPA.

Para integrar los UAS en el espacio aéreo no segregado y en aerédromos no segregados, debera haber un piloto
responsable de la operacién UAS. La aviacion civil se ha basado hasta ahora en la nocion de que un piloto dirige la
aeronave desde el interior de ella misma y, con mucha frecuencia, con pasajeros a bordo. Al retirar el piloto de la
aeronave se crean nuevos escenarios que crean importantes problemas técnicos y operacionales de actuacion que
estan siendo profundamente analizados para determinar el impacto y la aceptacién de las operaciones seguras para la
los UAV

La integracién segura de los UAS en el espacio aéreo no segregado sera una actividad a largo plazo en la que muchos
participantes interesados contribuiran con su experiencia y conocimientos en tépicos diversos como el otorgamiento de
licencias y la calificacion médica de la tripulacion UAS, sistemas para detectar y evitar a otros vehiculos u obstaculos,
espectros de frecuencias (incluyendo su proteccion respecto de la interferencia no intencional o ilicita), normas de
separacion respecto de otras aeronaves y el desarrollo de un marco normativo robusto.

Las aeronaves que operan sin piloto a bordo presentan un amplio numero de potenciales peligros para el sistema de la
aviacion civil. Estos peligros deben identificarse y mitigarse en beneficio de la seguridad operacional, al igual que
cuando se introduce un nuevo disefio del espacio aéreo, nuevos equipos o procedimientos.

Las bases de certificacién se corresponden con el conjunto de normas aprobadas por las autoridades internacionales de
Aviacion Civil (FAA americana, EASA europea etc), contra las cuales se debe certificar el producto, el disefio y la
produccion de sistemas y componentes aeronauticos. Estas normas cubren todos los sistemas, subsistemas y
componentes aeronauticos y establecen los requisitos para considerarlos seguros, desde el punto de vista de la
aeronavegabilidad.
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Existen multitud de organismos reguladores que estan involucrados y
que tienen responsabilidad en el ambito de la aviacion civil, es
importante diferenciarlos y conocerlos para poder analizar su
posicidon y normativas para el sector de los UAV.

En el ambito civil, el conjunto de normas sobre aeronavegabilidad se
correspondian inicialmente con las emitidas por la Federal Aviation
Administration (FAA) norteamericana, denominadas Federal Aviation
Regulations (FAR). Estas fueron refrendadas o asumidas por los
Organismos reguladores europeos, inicialmente por la Joint Aviation
Authority (JAA) donde las FAR se adaptaron como normas JAR
(Joint Aviation Regulations). Posteriormente las adopté la EASA con
los codigos CS (Certification Specifications). A continuacion se
detallan los distintos actores implicados en las regulaciones y
normativas que afectan a los UAS.

EUROCONTROL
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© OACI( Organizacién Aviacion Civil

Internacional)

La OACI tiene como objetivo fundamental el fomentar los principios y
la técnica de la navegacion aérea Internacional, ademas del apoyo,
desarrollo y perfeccionamiento del transporte aéreo internacional. El
convenio bajo el que opera, acepta el principio de que cada Estado
tiene la soberania completa y total sobre el espacio por encima de su
territorio, y dispone que ningun servicio aéreo pueda operar sobre o
dentro del territorio del Estado contratante sin su consentimiento
previo. Sus principales funciones son:

i Asegurar el progreso seguro y sistematico de la aviacion civil
internacional en el mundo

ii Fomentar las artes del disefio y manejo de aeronaves para fines
pacificos

iii Estimular el desarrollo de rutas aéreas, aeropuertos y ayudas para
la navegacion aérea en la aviacion civil internacional

iv Satisfacer las necesidades de los pueblos del mundo en lo tocante
a transportes aéreos seguros, regulares, eficientes y econéomicos

v Evitar el despilfarro de recursos econdmicos que cause la
competencia ruinosa

vi Garantizar que los derechos de los Estados contratantes se
respeten plenamente, y que todo Estado contratante tenga
oportunidad razonable de explotar lineas aéreas internacionales

vii Evitar la parcialidad entre Estados contratantes

viii Fomentar la seguridad de los vuelos en la navegacion aérea
internacional

ix Fomentar el desarrollo general de la aeronautica civil internacional
en todos sus aspectos
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1’ JAA (Joint Aviation Authorities)

Las JAA fueron creadas en 1970 como una autoridad de certificacion
de aeronavegabilidad para la Unién Europea. Sus objetivos
originarios, por tanto, se limitaban a producir leyes de certificacion
comunes para aviones de gran tamafo y sus motores debido a las
necesidades de la industria aerondutica europea y particularmente
de los productos producidos por consorcios internacionales
europeos.

A partir de 1987, su ambito se amplié a la regulacion de todas las
actividades de operacion, mantenimiento, concesion de licencias y
descripcion de estandares de certificacion y disefio para todas las
clases de aeronaves. Mediante la norma 1592/2002 del Parlamento
Europeo y el Consejo de Europa aprobada el 28 de septiembre de
2003, las JAA asumieron toda la autoridad reguladora en materia de
aviacion dentro del territorio de la Unién Europea, a excepcién de la
relacionada con la seguridad en vuelo, de quien se encarga la
European Aviation Safety Agency (EASA).

(Y EASA (European Aviation Safety Agency)

La Agencia Europea de Seguridad Aérea es una agencia de la Unién
Europea cuya funcion es unificar los estandares comunes de
aeronavegabilidad en los Estados miembros de la Unioén Europea asi
como velar por la proteccién medioambiental en la aviacion civil.
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FAA (Federal Aviation Administration)

La Administracion Federal de Aviacién, Federal Aviation
Administration (FAA) en inglés, es la entidad gubernamental
responsable de la regulacion de todos los aspectos de la aviaciéon
civil en los Estados Unidos (equivalente a EASA en EEUU).

a
)
V" Eurocontrol

Eurocontrol es el nombre abreviado de la «Organizacién Europea
para la Seguridad de la Navegacion Aérea» (en inglés, European
Organisation for the Safety of Air Navigation). Esta organizacion se
fundé en Bruselas (Bélgica) en diciembre de 1960, siendo sus
promotores los seis paises siguientes: Alemania, Bélgica, Francia,
Luxemburgo, Paises Bajos y Reino Unido.

Se trata de una organizacion civil y militar integrada por 40 estados
miembros que tiene como objetivo el desarrollo de un sistema
seguro, eficaz y coordinado del trafico aéreo europeo: «Un cielo
Unico europeo».

% JARUS (Joint Authorities for Rulemaking on
Unmanned Systems)

JARUS es un grupo de expertos cuyo objetivo principal es el
proponer una reglamentacién armonizada que cubra todos los
aspectos operacionales del UAS y desarrollar propuestas para todos
los aspectos de la regulacion de UAS:

* Operativos

+ Personales

» Técnicos

+ Organizativos
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':’AESA (Agencia Espanola de Seguridad -
Aérea)

La Agencia Estatal de Seguridad Aérea, es una agencia estatal

encargada de la seguridad de la aviacién civil en el ambito territorial

de Espafa. Su fundacion data del afio 2008 y se encuentra adscrita -
al Ministerio de Fomento, a través de la Direccion General de '
Aviacion Civil. | e

Las Autoridades Nacionales de Aviacion Civil de cada pais miembro N\
siguen encargandose de la mayoria de tareas operativas como N
licencias y certificacion de aeronaves. Siendo la Agencia Europea de

Seguridad Aérea (EASA) la encargada de desarrollar las normas

comunes para la aviacién civil, asegurando el cumplimiento de las

mismas a través de inspecciones en los Estados Miembros. En =
Espafia la Autoridad de Aviacion Civil es AESA.
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Para ser capaz de entender tanto la normativa actual como el
desarrollo que tendra una vez se integren los UAV en el espacio
aéreo, en primer lugar hay que ser capaz de distinguir las reglas de
vuelo con las que una aeronave esta volando. Cuando hablamos de
reglas, nos referimos a normas, principios que deben ser obedecidos
para el desarrollo de una actividad, en el caso de las reglas de vuelo
se definen de la siguiente manera:

Las Reglas de Vuelo Visual (VFR), son el conjunto de normas
contenidas en el Reglamento de Circulacion Aérea y que establecen
las condiciones suficientes para que el piloto pueda dirigir su
aeronave, navegar y mantener la separacion de seguridad con
cualquier obstaculo con la unica ayuda de la observacién visual. Bajo
VFR, el piloto dirige su aeronave manteniendo en todo momento
contacto visual con el terreno, aunque le esta permitido utilizar los
instrumentos de vuelo a bordo como ayuda suplementaria.

Las Reglas de Vuelo Instrumental (IFR), son el conjunto de normas y
procedimientos recogidos en el Reglamento de Circulacion Aérea
que regulan el vuelo de aeronaves con base en el uso de
instrumentos para la navegacion, lo cual implica que no
necesariamente debe tener contacto visual con el terreno.

Ejemplo de VISlbllldad durante el vuelo VFR Vs IFR
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Para realizar el vuelo por instrumentos, los pilotos deben tener una
habilitacion especial que los certifique a realizar los vuelos en IFR,
mientras que los pilotos sin habilitacién por instrumentos solo podran
realizar vuelos en VFR. Esta habilitacién la obtiene el piloto privado o
comercial, otorgado por la autoridad aeronautica competente.

Otro factor que debe tomarse en cuenta, son las condiciones
meteoroldgicas, visibilidad y distancia de las nubes en vuelos VFR.
Si las condiciones ambientales posibilitan volar por referencias
"visuales" o por el contrario exigen a volar por instrumentos.

Si en vuelo VFR no puede mantenerse en VMC (visual
meteorological conditions), el piloto debera decidir si puede continuar
el vuelo en IMC (instrumental meteorological conditions), o por el
contrario debe aterrizar lo mas pronto posible. No debera continuar
en IMC si no cumple con las reglas antes mencionadas (habilitacion
y equipos a bordo).

Atand above 10,000 ft ams|

Inside Control Zone o

W«ﬂ. 3000 ft altitude 4 R

Clear of cloud and in
sight of the surface

Necesidades de visibilidad en funcion
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Un espacio aéreo es una porcion de atmoésfera, definido por unas
coordenadas geograficas horizontalmente (area) y limitado por unas
altitudes concretas (volumen). Cada fragmento del espacio aéreo
esta definido y dependiendo de las caracteristicas del mismo se
podra volar a través de él bajo unas determinadas condiciones y
cumpliendo una serie de requisitos siempre orientados a la seguridad
del vuelo.

La OACI establece siete clasificaciones de espacio aéreo, y para ello
utiliza letras, concretamente de la A ala G.

De la A a la E se considera espacio aéreo controlado, esto quiere
decir que se proporciona control y separacion a las aeronaves que
vuelan en él, con algunas excepciones que veremos ahora. En todos
ellos se permiten vuelos tanto VFR como IFR, exceptuando el clase
A, en el que solo se permiten los vuelos IFR, siendo este el mas
restrictivo de todos. Diferencias entre ellos:

A. Solo vuelos IFR. Se proporciona separacion a todos los traficos.
Se proporciona separacion entre todos los vuelos, tanto IFR
como VFR.

C. se proporciona separacion a los IFR respecto de otros IFR y
VFR. Se proporciona separacioén a los VFR respecto de los IFR,
e informacion respecto de otros VFR.

D. se proporciona separaciéon a los IFR respecto de otros IFR e
informacion* respecto de los VFR. A los vuelos VFR solamente
se les proporciona informacién respecto del resto de traficos.

E. solo se proporciona separacion entre vuelos IFR. Al resto de
vuelos solo se les proporciona informacion. Los vuelos VFR no
estdn obligados a mantener comunicacion via radio con los
servicios de control.

F. solose proporciona informacioén respecto otros vuelos a los IFR.
Al resto solo se les proporciona informacion si lo solicitan, no
estando obligados a mantener comunicacion via radio con los
servicios de control.

G. solo se proporciona informacién de trafico en caso de solicitarlo.
Ningun vuelo esta obligado a mantener comunicacion via radio
con los servicios de control.

Los espacios aéreos clase F y G no estan controlados, es decir, la
responsabilidad de "separarse" respecto otros aviones recae en el
piloto.
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Proporcionar informacion es avisar al piloto de posibles situaciones
de conflicto que se pudieran dar con otros traficos, para que estos [ ;
actuen en consecuencia. No obstante la responsabilidad de [ IMPORTANTE para el VUELO LIBRE |
separarse recae en el piloto. Por ejemplo; para dos avionetas que
van siguiendo la costa en sentidos opuestos y a la misma altitud, el

controlador debera informar a ambos pilotos de este hecho, pero la " Servicios proporcionados S"im-‘d Sujeta a i
o . . . ez > ipo contacto de S ipo
rgsponsabllldaq de separgrse y e\./lltar lI'a p03|’b.le '<|30I|S|on es dg los Clase [ 1 relo P vadio con “’"“ff{‘c"“d“ . 3
pilotos. Ademas de la informacion "de ftrafico" se proporciona (ATC) devade | A= Ale
informacion meteoroldgica, pista en uso del aeropuerto de destino y
cualquier otra que requiera el piloto en su navegacion.
IFR si— s6lo separacion si si Si si controlado
B
VER si— solo separacion si si Si si controlado
IFR si— s6lo separacion si si Si si controlado
C
v | e o o si o controlado
IFR Lmﬁﬁﬁ si si si si controlado
D
VFR inf. de trafico si si Si si controlado
IFR se":f‘c‘}‘l’:‘;afk o o 4 o ol
E
VFR en la medida de lo posible si si no no controlado
1R | e camemmme. o s st P No controlado
F
VER no si si no no No controlado
i ) L. ) B ~ IFR no si si si no No controlado
Distribucién espacio aéreo controlado en Espana G
VFR no si si no no No controlado
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En Espafia, AESA es el organismo oficial encargado de todo lo
relacionado con la seguridad aérea, y por tanto, sera la encargada de
emitir la normativa de UAV que todavia no ha visto la luz.

Por el momento no esta permitido el uso de UAV para aplicaciones
civiles (para uso militar existe una normativa que permite su
operacion exclusivamente en espacio aéreo segregado). Es decir,
actualmente no esta permitido, el uso de aeronaves pilotadas por
control remoto con fines comerciales o profesionales, para realizar
actividades consideradas trabajos aéreos, como la fotogrametria,
agricultura inteligente (detectar en una finca aquellas plantas
especificas que necesitarian de una intervencion, como riego,
fumigacion, para optimizar el cultivo), reportajes graficos de todo tipo,
inspeccion de lineas de alta tensién, ferroviarias, vigilancia de
fronteras, deteccion de incendios forestales, reconocimiento de los
lugares afectados por catastrofes naturales para dirigir las ayudas
adecuadamente, etc.

La realizacién de trabajos especializados (también llamados trabajos
aéreos), como son las filmaciones aéreas, los de vigilancia, de
deteccion y / o extincidon de incendios, de cartografia, de inspeccion,
etc., tal como indican los articulos 150 y 151 de la Ley 48/1960 sobre
Navegacion Aérea, requiere autorizacion por parte de AESA, y hasta
que no esté aprobada la nueva normativa especifica que regule el
uso de este tipo de aparatos, AESA no puede emitir dichas
autorizaciones porque carece de base legal para ello.

La legislacion aeronautica general vigente contiene una serie de
disposiciones que no hacen posible el vuelo de los UAV en la mayor
parte de los casos. La regulacion especifica de estas aeronaves, en
la que AESA esta trabajando en colaboraciéon con la industria,
contendra disposiciones particulares para ellas, que sustituyan o
complementen a las generales y hagan posible su vuelo con
determinadas condiciones y limitaciones.
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Por otra parte, lo que si es legal es la utilizacién de estos sistemas
en recintos completamente cerrados, como naves industriales,
pabellones deportivos o domicilios particulares.

La nueva normativa establecera una clasificacion de estas
aeronaves, especificando qué categorias quedaran exentas de
disponer de matricula y certificado de aeronavegabilidad y
estableciendo los requisitos para la certificacion de las que lo
requieran, asi como para su fabricacion, mantenimiento y operacion,
y para su acceso al espacio aéreo, determinando en particular en
qué lugares y bajo qué condiciones podran volar, y las medidas de
seguridad especificas que puedan requerirse en cada uno de esos
lugares.

Mientras no se publique, no se pueden utilizar ese tipo de aeronaves
para realizar trabajos aéreos, aunque la Agencia puede dar
autorizaciones puntuales para vuelos de desarrollo o de
demostracién, asi como para los vuelos requeridos para la
certificacion de estas aeronaves.

La falta de un desarrollo legislativo apropiado en Espafna esta
restando competitividad al sector. En Europa por ejemplo, hay en la
actualidad 1.300 licencias para operar aviones controlados de forma
remota (RPA), mas de la mitad de ellas, en Francia.

Existen dos érdenes ministeriales que regulan el uso de los UAV
para cuestiones de defensa, pero en el ambito civil, la legislacién es
todavia inexistente aunque la Agencia Estatal de Seguridad Aérea
(AESA) tiene redactado un borrador sobre el acceso al espacio
aéreo y las operaciones permitidas en este.
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‘" Borrador de la nueva Normativa

Ya existen varios borradores del futuro reglamento en los que AESA
junto con otros actores involucrados en el sector de los UAV esta
trabajando. El borrador por el momento se esta centrando en
delimitar qué radio y a qué altura se pueden autorizar los UAV, la
inspiracion, se encuentra en las normativas vigentes del ambito
comunitario, particularmente en la francesa y la inglesa.

El texto, que en un principio sera conservador, descansara sobre tres
patas. La primera es la certificacion de la nave, que consiste en
garantizar que se puede utilizar de modo seguro y que no va a fallar.
En esta linea, AESA ya ha matriculado su primer UAV después de un
afo de estudio.

Otro punto sera el espacio aéreo. Se maneja la idea de crear
ventanas espacio-temporales de uso, que se materializan en un
cilindro imaginario en el que se puede volar el RPA sin temor a
colisiones con otras naves, segun afirman algunos expertos
involucrados en el borrador. La teoria del cilindro permitiria, por
ejemplo, realizar grabaciones en eventos localizados, como un
partido de futbol, una manifestacion o sobrevolar una finca, pero
seria inviable para funciones de vigilancia que abarcan un terreno
mas amplio, como el control de las fronteras o de los tendidos
eléctricos.

Por ultimo, se valora exigir a los usuarios una titulacién similar a la de
los pilotos privados. De modo que no sera tan simple como comprar
un UAV y ponerlo a volar, si no que se necesitara gente preparada
para poder pilotarlo.

Esta regulacion, tendria tintes provisionales, dado que se espera una
normativa europea en el medio plazo que permita integrar todas las
operaciones UAV en el espacio aéreo. Mientras, AESA y los
principales actores trabajan con miras a conseguir, en los proximos
afios compatibilizar el espacio aéreo no segregado en el que los RPA
vuelen casi por cualquier lugar.
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Como se ha comentado, AESA prepara una legislacion para el Uso
Civil de las Aeronaves no Tripuladas que abrirda nuevas
oportunidades de negocio, se estima que durante el Verano de 2014
estara concluido el proyecto de la normativa sobre los sistemas
aéreos de pilotaje remoto, que esta realizandose en colaboracion
con la industria implicada, éste debe ser flexible para adaptarse a los
cambios y favorecer al maximo la viabilidad del sector, pero sin
comprometer la seguridad.

En la creacion de esta normativa estan participando diversos
agentes como la Administracion Publica, AENA, el Instituto Nacional
de Técnica Aeroespacial o el Ministerio de Defensa, con constantes
consultas a diversas empresas del sector mediante conferencias,
talleres, etc.

AESA en varias notas publicadas en su web aclara que uno de los
objetivos es compatibilizar el calendario de la entrada en vigor de la
legislacion con las necesidades de la industria, y se espera que en el
verano de 2014 el proyecto normativo esté listo para su tramitacion.
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A continuacion vamos a analizar la posicion de Europa en el ambito
de los UAV, deteniéndonos en las disposiciones de los distintos
organismos responsables. Tanto EASA como Eurocontrol han
publicado diversas directrices especificando las condiciones a través
de las cuales el sector se tendra que desarrollar.

La integracién total de los RPA tendra que encajarse en el sistema
ATM (Air Traffic Management), y no siendo el sistema ATM quien
tenga que adaptarse para la integracion segura de los RPA. Los UAV
deberan demostrar que sus operaciones son al menos igual de
seguras que las de la aviacioén tradicional, en particular en cuanto al
control de trafico aéreo (ATC). EI ATC no sera posible si se necesita
gestionar de forma efectiva un alto numero de distintos tipos de RPA
cada uno con diferentes procedimientos.

La integracion de los UAV no implicara un impacto significativo en los
usuarios actuales del espacio aéreo:

* Los RPA deberan cumplir con los reglamentos y procedimientos
existentes y futuros

* Su Integracion no comprometera el nivel de seguridad de la
aviacion existente, ni aumentara el riesgo. Es decir, la forma en
que se lleven a cabo las operaciones de los RPA debera ser
equivalente a los aviones tripulados, tanto como sea posible.

* Los UAV deberan cumplir con el proceso de gestién de
trayectorias SESAR (proyecto Cielo Unico de gestién del transito
aéreo ATM).

* Todo RPA podra cumplir con el control del trafico aéreo y sus
respectivas reglas y procedimientos

» Deberan cumplir con los requisitos de capacidad aplicables al
espacio aéreo dentro del cual estan destinados a funcionar.
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" Clasificacion de las operaciones

Se prevé que los RPA operaran en el espacio aéreo y los entornos
ATM, y por tanto se mezclaran con una variedad de aviones
tripulados (aviacion comercial) bajo las reglas de vuelo por
instrumentos (IFR), o reglas de vuelo visual (VFR) que se adhieren a
los requisitos especificados del espacio aéreo en el que operan.

Mientras que el transporte aéreo comercial normalmente vuela con
objetivo de mover pasajeros, carga o correo, del aerédromo "A" al
aerodromo "B", mediante un perfil de vuelo que incluye una fase de
ascenso, ruta a relativamente gran altura (compuesta por segmentos
esencialmente rectos), descenso y aterrizaje, los RPA comprenden
una gama mucho mas amplia de posibles operaciones, no
necesariamente similar a las operaciones de la aviacion general,
aeronaves de alas giratorias o misiones militares.

Para dicha clasificacion se distinguira segun las altitudes de las
operaciones, tomando como referencia una medida genérica de 500
ft. aunque cada pais puede marcar esta altura a distintos niveles. Por
tanto habra que distinguir:

1-. Operaciones a muy bajo nivel VLL (Very Low Level), por
debajo del nivel IFR y a altitudes tipicas VFR para la aviacion
tripulada, es decir que no excedan los 500 ft. sobre el nivel del
suelo.

Comprenden:

A. Visibilidad directa visual (VLOS, Visual line of sight) en un
intervalo no superior a 500 metros del piloto remoto, en el que el

piloto mantiene un contacto visual sin ningun tipo de ayuda con el
RPA.

B. Visibilidad directa visual extendida (E-VLOS ,Extended Visual Line
of Sight) donde , mas alla de 500 metros , el piloto esta respaldado
por uno o mas observadores con los que la tripulacién mantiene el
contacto visual sin ayuda directa con el avién dirigido por control
remoto.
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C. Mas alla de VLOS (B- VLOS, Beyond VLOS) donde las
operaciones estan también por debajo de 500ft. pero mas alla de la
linea visual de la vista y que requiere apoyo tecnoldgico adicional.

2-. Operaciones en VFR o IFR por encima de 500 ft.

A. IFR (o VFR ) para las RLOS (radio line-of-sight ) en el espacio
aéreo no segregado , donde la aviacion tripulada esta presente . Se
requiere la capacidad clave en la aeronave de “detectar y evitar" en
relacion y cooperacion con el trafico de cercano. De forma contraria
se aplicaran medidas restrictivas.

B. IFR (0o VFR') BRLOS (beyond radio line-of-sight ), cuando el RPA
ya no puede estar en contacto directo por radio con el piloto remoto y
por lo tanto es necesaria una comunicacion mas amplia con una
gama de servicios via satélite. En este las comunicaciones
normalmente serian ofrecidas por un proveedor de servicios
habilitado.
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Dentro del proyecto de integracion de los UAV en el espacio aéreo, EASA junto con Eurocontrol han definido un plan de accion con los pasos a
tomar con su horizonte temporal correspondiente. Se detallan a continuacion:

2013 2014
Q1 Q2 03 Q4| Q Q@ Q3 04|

2015 2016 2017

‘ 2018 2019
Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 | Q Q2 Q3 Q4

| Q Q2 Q3 Q4 l Qi Q2 Q3 Q4

| |

Activity#1 - EVLOS/VLOS OSED
Q PR Sm.
imnon L 7 all effort (<10FTE )

RPAS activities awareness for security

1
— ' i s
Activity#2 - EVLOS/VLOS = e : ,  Medium effort (10-s0FTe )
Operations in urban areas SPS 5 Modals and Prototypes \
Specten P iemar Y ; - Large effort (>50 FTE ) -
AL - YOS OSED. Ganatic waining S Demonstrstors : o ot
Human Factors = prie e s y ' _:,:. Initiation phase
Activity#4 — IFR/VFR e
Visual detectability solutions and ’sm? - : : 1
detectability of the RPA by sensors Y Gty el A : !
Acti'\:l;tz'#St —CI'F:/VFdR P - S Validation Exercise
etect and Avoi ’
Activity#6 — BVLOS e S ‘ i
Detect and Avoid SPR 09‘5 . b ¢
T v v |
Activity#7 - IFR/VFR Ly | s
Comms C2 datalink ; Yalkiation Exarchee
; - OSED H
Activity#8 - BVLOS SPR o uEmEEE
Comms C2 datalink ‘mnm v o v Exarchia

Activity#9 - IFR/VFR ]
Airspace Access and Airport Validation Exorcisa
Operations !

' :
Activity#10 - BVLOS 1
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' A

1
] 1
| 1
| 1
| 1
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| L
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1

Operations |
Activity#11 - IFR/VFR | - Validation Exercise
Contingency | T
Activity#12 - IFRVFR&BVLOS | - AT Validation Exarcisa
Human Factors ! .sm @ 05’5 Q
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Demonstrations of best practices
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' 1
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Plan de accion para la integracion de los UAV en el espacio aéreo, fuente: EASA



02. ENTORNO LEGAL

\
(!

<’ Plazo 2013

En la actualidad, las operaciones con RPA ligeros (<150 kg) en
VLOS y EVLOS ya se estan llevando a cabo en varios paises
europeos, siempre en base a la normativa interna nacional y no
armonizado bajo EASA. Tales operaciones pueden llevarse a cabo
en todas las clases del espacio aéreo, pero siempre con contacto
visual con el piloto a distancia o de un observador.

Estas operaciones se permiten fuera de areas congestionadas, para
reducir posibles riesgos para las personas en tierra, y para reducir
los procesos de certificacion de aeronavegabilidad para RPA de
pequeio tamafo (por debajo de 25 Kg en su mayoria).

Se aplican requisitos y procesos de seguridad adicionales, cuando el
operador del RPA desea volar sobre zonas densamente pobladas, a
la vez que las operaciones en los aeropuertos son segregadas del
resto del trafico. Las operaciones IFR y en nucleos poblados
(manifestaciones por ejemplo) se llevan a cabo bajo condiciones
estrictas y especialmente en el espacio aéreo segregado. Las
operaciones comerciales civiles ya estan permitidas en algunos
Estados miembros, bajo la responsabilidad de un operador de UAV
aprobado.

'
V" Plazo 2014-2018

En este periodo de tiempo, las operaciones de RPA ligeros en VLOS
y E-VLOS se habran convertido en un hecho cotidiano, gracias
principalmente a la armonizacion progresiva de las normas
nacionales, y deberian esperarse normativas comunes en la mayoria
de los paises. Estos tipos de operaciones de UAV también podrian
llevarse a cabo en zonas urbanas y densamente pobladas, siempre y
cuando los objetivos de seguridad de aeronavegabilidad establecidos
se cumplan.
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Se habran realizado los progresos necesarios para el acceso de los
RPA a las clases A y C del espacio aéreo, gracias a sistemas
capaces de interactuar entre si. Sin embargo, las operaciones de
RPA todavia no se podran integrar a lo largo de las rutas
normalizadas de llegada y salida en las principales terminales del
espacio aéreo, ni en los aeropuertos utilizados principalmente por la
aviacion tripulada que ocupa rutas comerciales.

Se desarrollaran en mayor medida las operaciones B- VLOS a muy
bajo nivel, lo que podria permitir su puesta en marcha en zonas muy
poco pobladas o sobre alta mar.

Roadmap for safe integration
of RPAS into European airspace

EVOLUTION

2014 ST INTEGRATION
EUROCAE WGg3 % 2028
- Operation in non-segregated
= ACOMMODATION airspace for all RPAS
' 2023
Gradual elimination of
limitations and restrictions for
INTAL 2018 RPAS of any weight.
Initial IFR/BVLOS operations,
subject to certain limitations
2013 and restrictions}

Common rules for
Commercial operation of
Light RPAS in VLOS.

fuente: Eurocontrol
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T’ Plazo 2019-2023

En este periodo de tiempo, los pilotos remotos autorizados, bajo la
responsabilidad de los operadores de RPA certificados, podrian
operar RPA en entornos IFR en casi todas las clases de espacio
aéreo. Se habran desarrollado normas comunes y proporcionadas
por EASA, y se aplicaran progresivamente a RPA civiles de cualquier
peso y configuracion.

Se espera que, en base a los requisitos de seguridad, algunas areas
aun estén fuera de limite para los RPA, como aeropuertos y el
Espacio Aéreo Terminal a la vez que algunos cuellos de botella para
otros usuarios del espacio aéreo en Europa.

Podrian comenzar las operaciones iniciales de RPA en VFR vy las
operaciones VLOS y E-VLOS RPA se integraran plenamente en las
operaciones de aviacion civil del dia a dia. Las operaciones B-VLOS
se ampliaran aun mas y, posiblemente, se incluirdn estas sobre
areas pobladas.

Los vuelos de estado de RPA (militares y gubernamentales no
militares) estaran sujetos a las regulaciones nacionales.

Il
¢\ Plazo 2024-2028

En este periodo de tiempo, ademas de la evolucion de las normas
técnicas y operativas, lo que conducira a la reduccion de las
restricciones, se espera que los RPA puedan operar en la mayor
parte del espacio aéreo no segregado, mezclandose con la aviacion
tripulada, siguiendo los mismos procedimientos del ATM vy
garantizando el mismo nivel de seguridad y proteccion. Por otra
parte, se pueden prever normas comunes para vuelos publicos.

Por ultimo, sobre la base de normas comunes, la experiencia
adquirida y el reconocimiento mutuo establecido entre los estados
miembros, los operadores RPA podran volar de forma
transfronteriza, basandose en el principio "File and Fly", evitando la
carga administrativa para solicitar una autorizacion especial antes de
presentar el plan de vuelo .
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Una vez vistos los marcos normativos y los proyectos de integracion
de los UAV en Europa, pasamos a analizar en qué situacion esta
cada pais de nuestro entorno en cuanto a su normativa nacional.

-
<’ Europa

Para la UE la seguridad es la primera prioridad en materia de
aviacion. Las normas de la UE se basaran en el principio de que los
UAV civiles deben proporcionar un nivel de seguridad equivalente al
de las operaciones realizadas con aparatos tripulados, EASA, ya ha
comenzado a elaborar normas especificas aplicables a las
aeronaves teledirigidas y tiene por objeto alcanzar el objetivo
declarado por el Consejo Europeo de diciembre de 2013, de
garantizar la integracion progresiva del sistema de aeronaves
teledirigidas en el espacio aéreo a partir de 2016.

Mas adelante se detalla una tabla con los paises de la Unién
Europea con algun tipo de regulacién nacional sobre RPA (fuente
Eurocontrol, actualizada a Marzo de 2014).

Como se puede observar, Espafia se encuentra retrasada respecto a
las normativas de otros paises como UK, Alemania o Francia que ya
cuentan con una regulacion aprobada, especialmente Francia que
centra la mayor parte de las operaciones a nivel Europeo.
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V" Estados Unidos

Estados Unidos es el principal pais fabricante de UAV del mundo y
se estima que sea el driver de la tecnologia en los préximos afios, si
bien su enfoque principal ha sido el ambito militar. En el sector de los
UAV civiles, su situacion es muy parecida a la de Europa y carece de
una normativa oficial, aunque se espera que esta salga a la luz en
2015. Actualmente se permiten vuelos en zonas no pobladas y a
niveles VLL, siempre que exista visibilidad directa con el vehiculo.

a
1’ Japén

Japodn es uno de los paises mas avanzados en el uso de los UAV y
tiene una regulacion aprobada desde hace mas de 15 afios. Los
UAV se emplean masivamente para tareas agricolas tales como el
rociado selectivo de fertilizantes o herbicidas en zonas concretas que
asi lo requieren. Desde que los RPA fueron utilizados por vez
primera, su uso ha experimentado una imparable expansion pasando
desde 40.000 hectareas hasta mas de un millon de hectareas en la
actualidad, lo que supone casi el 40% de todos los campos de arroz
del pais.
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Regulacion RPAs en Europa

En
<150kg VLOS
<150kg VLOS Finalizada en 2013
Republic <150 kg BLOS Aprobada (Mayo 2013)
<150kg VLOS Aprobada (Enero 2004)
<150kg VLOS Esperada mediados 2014
France <25kg BLOS <150kg VLOS, BLOS Aprobada (Abril 12) — a retocar en 2014
<25kg  VLOS Aprobada (2013)
<150kg VLOS
<25kg  VLOS Aprobada (May 02012)
<25kg  VLOS Aprobada (Diciembre 2013)
<150kg VLOS Esperada mediados 2014
<150kg VLOS En preparacion
<25kg  VLOS <150kg VLOS Aprobada (2012) — actualizacion en camino
Poland <150kg BLOS Aprobada 2013
<25kg  VLOS En preparacién (esperada finales 2014)
Aprobada (Marzo 2013)
<25kg  VLOS Aprobada (2002) + varias actualizaciones

Situacion regulatoria en los distintos paises europeos. Fuente: Eurocontrol.
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Uno de los mayores desafios a los que habra que hacer frente en el
corto-medio plazo en la aviacion civil europea es referente a la
saturacion de la capacidad del espacio aéreo.

Las ineficiencias que afectan al fragmentado espacio aéreo europeo
cuestan actualmente a las compafias aéreas y a sus clientes casi
5.000 millones de euros anuales, al afiadir 42 kildmetros a la
distancia de un vuelo medio, con lo que se obliga a las aeronaves a
consumir mas combustible, generar mas emisiones, pagar derechos
de uso mas elevados y provocar mayores retrasos. Por poner un
ejemplo, los Estados Unidos controlan el mismo volumen de espacio
aéreo que Europa, con mas trafico y unos costes de casi la mitad.

La Comision Europea ha invertido 600 millones de euros en una
nueva investigacion para poner fin a la congestion del espacio aéreo
europeo. Con esta medida, se desea impedir una saturacion de la
capacidad ante la prevision de un aumento del nimero de vuelos del
50 % en los proximos 10 a 20 afios.
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Crecimiento anual del trafico aéreo, fuente: Eurocontrol
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El objetivo sera desarrollar la tecnologia necesaria para conseguir el
Cielo Unico Europeo, el ambicioso proyecto de reformar el espacio
aéreo europeo, con el fin de duplicar la capacidad y reducir a la
mitad los costes de la gestion del trafico aéreo.

La nueva financiacion se destinara a desarrollar los medios
necesarios para que las compafias aéreas transiten por sus rutas
preferidas (y mas directas), gracias a las nuevas tecnologias de
intercambio de datos entre la tierra y el aire.

Esta problematica es uno de los mayores frenos a la hora de integrar
a los RPA en el espacio aéreo, ya que este de momento no esta
preparado para que ambas tecnologias (vehiculos tripulados y no
tripulados) coexistan sin que la seguridad se vea afectada.
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Actualmente Espana carece de una normativa aplicable a la tecnologia UAV para fines comerciales, y AESA, como
organismo regulador, no puede emitir autorizaciones ni certificaciones porque no dispone de una base legal para ello.

Segun ha publicado AESA, se estima que durante el verano de 2014 estara concluido el proyecto de la normativa sobre
los RPA, que esta realizandose en colaboracion con la industria implicada. Este sera suficientemente flexible como para
ser capaz de adaptarse a posibles cambios y favorecer al maximo la viabilidad del sector, sin comprometer la seguridad.

Ya existe un borrador del reglamento en el que AESA esta trabajando, por el momento se estan centrando en delimitar
qué radio y a qué altura se podran autorizar los UAV. El texto descansara sobre tres patas:

» Necesidad de certificaciéon de la aeronave
+ Se maneja la idea de crear ventanas espacio-temporales de uso en el espacio aéreo,
» EXxigir a los usuarios una titulacion para volar los RPA
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A nivel Europeo, tanto EASA como Eurocontrol han publicado diversas directrices especificando los requisitos a través
de los cuales el sector se tendra que desarrollar, acotando los pasos a seguir y el marco temporal para ellos. A destacar,
los plazos mas inmediatos que se deben acometer segun ambos reguladores, son:

* Plazo 2013: Los RPA ligeros (<150 kg) para operaciones en VLOS y EVLOS ya se deberian poder volar en los paises
europeos, siempre en base a la normativa interna nacional y no armonizada bajo EASA. Tales operaciones deben
llevarse a cabo bajo contacto visual de un piloto u observador. Actualmente varios paises tales como Francia,
Alemania y Reino Unido ya estan funcionando bajo estas directrices

* Plazo 2014-2018: Las operaciones de RPA ligeros se habran convertido en un hecho cotidiano, incluso en zonas
densamente pobladas, gracias principalmente a la armonizacion progresiva de las normas nacionales, y deberian
esperarse normativas comunes en la mayoria de los paises

En este aspecto Espafia va por detras respecto a los paises de su entorno pero, segun ha comentado AESA, se espera
una regulacién a corto plazo y la intencion de la organizacion es convertir a Espafia en una referencia europea dentro de
este sector.

Los problemas de congestion que afectan actualmente al trafico aéreo en la aviacidn comercial tradicional, impiden y
dificultan la total integracién de los RPA en el medio plazo. Las ineficiencias que afectan al fragmentado espacio aéreo
europeo han llevado a la saturacién de su capacidad. La Comision Europea esta trabajando en un proyecto cuyo
objetivo es desarrollar la tecnologia necesaria para conseguir el Cielo Unico Europeo a través del intercambio de datos
entre tierra y el aire.

Una vez redefinidos el espacio aéreo y los procedimientos para operar en él, se espera que los RPA se puedan integrar
de forma total, el marco temporal marcado para este hito se situa en la horquilla 2024-2028.
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El compromiso central de Safe AirData es la satisfaccion de las necesidades y
expectativas del cliente, suministrandole soluciones integrales de informacion mediante
el uso aviones no tripulados (UAV) desarrollando e integrando la mas avanzada

tecnologia.

':’ FACTORES DIFERENCIALES El modelo de negocio consiste en el desarrollo de aviones no
tripulados y en ofrecer servicios a los clientes mediante dichos
aviones no tripulados.

Como factores diferenciales, SAD se caracterizara por cuatro Los UAV se desarrollaran mediante el uso de las tecnologias mas

elementos: avanzadas de fabricacion y para ello se pretende utilizar las

- observaciones y las propuestas de los clientes. Para la fabricacion

<’ Desarrollo e integracion de tecnologia propia que aporte de los UAV se contara con personal altamente capacitado en los

soluciones tecnolégicamente avanzadas a nuestros clientes campos de disefio e ingenieria. Ademas, se van a ofrecer servicios a

- clientes, que mediante el uso de los UAV se van a poder ofertar a un

{” Prestacion de servicios asociados ad hoc para cada cliente precio mucho mas bajo de lo que viene siendo habitual, o incluso

- ofrecer servicios con un elevado valor afiadido que hasta este

1’ Focalizados en el ambito de la agricultura, la industria y momento no era posible ofrecer.

grandes proyectos medioambientales El negocio se centrara en un primer momento en la oferta de los

- servicios mediante el uso de los aviones no tripulados ya construidos

1V’ Estudio de las posibles aplicaciones asociadas al por alguna empresa del sector, y en el desarrollo, de modo paralelo

tratamiento de datos mediante el uso de data analytics y big a las primeras operaciones, de nuevos aviones no tripulados, con
data tecnologia propia.

\ La vision es ser la empresa lider en el campo de

servicios de informacion relacionados con los vuelos

no tripulados en Espaia para los sectores AGRICOLA,

INDUSTRIAL Y MEDIOAMBIENTAL

Safe AirDATA
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1 Agricultura

En el campo de la agricultura SAD quiere ofrecer sus servicios de
informacién por medio de la medicién con UAV de datos recogidos
con periodicidad para asi comparar sus variaciones.

Dentro de esta tipologia de cliente podriamos destacar a vifiedos y
plantaciones intensivas de frutales vigilando los riegos para su
optimizacion y crecimiento de las cosechas asi como propagacion de
plagas.

e .

4" Industria

Como en el caso anterior, SAD propondra a este segmento de
cliente servicios de informacion recogidos por UAV en lo respectivo a
conservacion y mantenimiento de instalaciones, reparaciones, etc.
Como en el caso de la agricultura se identifica un cluster de
empresas propietarias de instalaciones fotovoltaicas que pueden
requerir nuestros servicios reduciendo el coste de su operacion y
mantenimiento.

< Medioambiente. (Administraciones Publicas)

La conservacion del medioambiente esta adquiriendo una
importancia clave en los ultimos anos. El presupuesto dedicado a
dicha conservacion crece ano tras afio.

Es por esto que SAD cree que puede ayudar a las AAPP a reducir su
gasto obteniendo resultados similares con mayor seguridad,
informaciéon mas precisa y en ocasiones pudiendo obtener
informacién que hasta ese momento no era posible recoger.

\
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Dada la complejidad del mercado y la dificultad que supone crear
una empresa altamente tecnoldégica partiendo de cero, se ha

estimado oportuna la busqueda de posibles alianzas estratégicas
que ayuden a conseguir los objetivos marcados.

)
" Proveedores

Desde el punto de vista de los proveedores, nos interesaria contar
con un socio tecnologico capaz de desarrollar las innovaciones
descritas. En este sentido ya se ha contactado con algunas
empresas especializadas en UAV.

» Desarrolladoras de equipos de navegacion aérea que permitan el
vuelo autbnomo

Fabricantes de UAV capacitados para realizar las modificaciones
que exige nuestro modelo de negocio

(Y Clientes

En el ambito de los clientes, se estudiaria la posibilidad de asociarse
con alguna empresa dedicada a la vigilancia y la seguridad. SAD
aprovecharia su cartera de clientes y su capacidad de introducir el
producto en el mercado, mientras que el proveedor de servicios de
vigilancia y seguridad contaria con un producto diferenciador que lo
haria mas competitivo en el mercado.

En ambos casos se trataria de organizaciones con las que existen
posibilidades de complementacion, con objetivos y metas en comun,
y que mediante la cooperacion se facilitaria la realizacion de sus
actividades.

En un segundo nivel se estudiara la conveniencia de alianzas con
proveedores de camaras, informatica y periféricos asociados a la
actividad de los UAV, puesto que si bien puede ser interesante, el
beneficio para ambas partes no es tan evidente.
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\” David Barroso Sainz

David Barroso naci6 en Madrid en 1980, es Licenciado en
Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad San
Pablo CEU de Madrid. Master en Gestion Estratégica de la Empresa
y Master en Direccién de empresas Inmobiliarias (MDEI) por la
Escuela de negocio San Pablo CEU. Executive MBA por la EOI.

Ha desarrollado toda su carrera en el sector inmobiliario
fundamentalmente en analisis de operaciones, valoraciones y
desarrollos urbanisticos tanto en consultoria como en entidades
financieras. Actualmente es consultor senior en PwC.

) . , ,
V" Javier Martinez Rios

Javier Martinez naci6 en Madrid en 1982, es Licenciado en
Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad Carlos I
de Madrid y Executive MBA por la EOI, ha desarrollado toda su
carrera en los ambitos comerciales y de marketing en el sector del
automovil tanto en una agencia de comunicacion especializada en
automocion como en varias marcas de automoviles del importador
Bergé Automocién como Subaru, Cadillac, Hummer, Tata Motors,
Lexus y SsangYong.

Actualmente es Key Account Manager en GE Capital desarrollando
e implantando relaciones internacionales de General Electric en
Espafia de grandes flotas de automoviles en renting.
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1”7 Ricardo Manzano Casarrubios

Ricardo Manzano nacié en Madrid, es Ingeniero Aeronautico por la
Universidad Politécnica de Madrid (UPM) y Executive MBA por la
EOI.

Acumula seis afios de experiencia en el sector aeroespacial. Durante
tres afios trabajé en Iberia Mantenimiento, realizando tareas de
Planificacion, Control de la produccion y preparando y gestionando
las ofertas de mantenimiento para clientes. En 2010 se incorporé a
HEICO Aerospace como representante para Espafia, gestionando
los contratos de suministro y reparacion de piezas aeronauticas
existentes y como responsable de desarrollo de negocio.

) .
\" Pablo Huesa Vines

Pablo Huesa naci6 en Castelldon, es Ingeniero Industrial por la
Universidad Jaume | de Castellén y Executive MBA por la EOI. Pablo
se unio al equipo técnico de Vector Cuatro en 2011 acumulando mas
de 9 afos de experiencia en ingenieria. Ha participado en la
promocion, disefo, desarrollo, construccion y puesta en marcha de
un portfolio de proyectos fotovoltaicos de mas de 200MW en Espafa
y en el extranjero.

Previo a su incorporacion a Vector Cuatro, como Project Manager
gestiono, construyd y puso en operacidén con éxito varios proyectos
fotovoltaicos conectados a red, tanto en Espafia como en ltalia,
ademas de crear la estructura de su anterior empresa en ltalia,
realizando también auditorias de proyectos previas a la compra para
su construccion.
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V" Capacidades personales

Es sabido que las caracteristicas y capacidades del
equipo promotor son criticas para garantizar el éxito
del proyecto. Ademas, si se desea en algun momento
de la evolucion de la empresa involucrar a nuevos
socios 0 conseguir financiacion, las caracteristicas de
cada uno de los componentes del equipo son
importantes para demostrar la seriedad y la viabilidad
del proyecto.

En este proyecto de creacion de empresa de UAV los
componentes cuentan todos con una larga
experiencia profesional en sus campos de actuacion.
El equipo promotor del proyecto de SAD esta formado
por 4 componentes con una elevada formaciéon. Los
componentes del equipo son dos Licenciados en
Direccién y Administracion de Empresas, un Ingeniero
Aeronautico y un Ingeniero Industrial. Por lo tanto las
capacidades técnicas y de gestion de la nueva
sociedad estan mas que aseguradas. Pasamos a
resumir dichas caracteristicas, detallandolas y
clasificandolas segun su naturaleza.
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Por supuesto, es importante contar con un dominio experto en las
tareas técnicas relacionadas con la aviacién en general y con los
aviones dirigidos a distancia en particular.

(Y Conocimiento del sector

Debido a que uno de los componentes del equipo es Ingeniero
Aeronautico y trabaja en el sector desde hace varios afios, el
conocimiento que se dispone del sector es elevado. La capacidad de
conseguir contactos con gente y empresas bien situadas es elevada
y tiene buenas relaciones con gente del sector que pueden abrir
puertas y oportunidades de negocio.

-
1’ Conocimiento del producto o servicio.

Debido a que el sector especifico de los UAV es una sector muy
nuevo, con un rapido desarrollo, no hay un conocimiento amplio de
los productos, por lo que todo el desarrollo de producto es
experimental. Asi mismo, los servicios que estan pensados ofrecer
también son innovadores, y sera necesario un tiempo para que el
gran publico descubra o entiendas las posibilidades del uso civil de
los UAV.

-
1’ Conocimiento del proceso productivo

El proceso productivo tendra, en un primero momento, poco peso ya
que esta previsto negociar con proveedores el suministro de los
aparatos. A medida que la empresa vaya ganando cuota de mercado
y aumentando sus beneficios, ira asumiendo algunas tareas de
construccién o de desarrollos propios. La empresa ya cuenta con
varias ideas que pretende desarrollar lo antes posible, pero siempre
que la situacion financiera, y el entorno lo permitan.
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V" Conocimiento de la tecnologia

La tecnologia de los UAV es al mismo tiempo muy conocida y
totalmente innovadora. Los aviones no tripulados tienen
componentes largamente testados con otros que son
experimentales. Es por ello que pretendemos tener el respaldo de un
suministrador potente. De los desarrollos tecnoldgicamente
complicados se encargara dicho suministrador (o varios
suministradores), y nosotros nos encargaremos de aportar valor alli
donde podamos hacerlo. Ademas, tal y como se ha comentado, se
pretende desarrollar en paralelo diferentes ideas que creemos que
pueden dar una importante ventaja competitiva respecto a otras
empresas de aviones no tripulados.

En cualquier caso, gracias a los conocimientos del Ingeniero
Aeronautico y del Industrial, creemos que podemos cubrir con
garantias estos campos.

) . .
A" Capacidad comercial

La capacidad comercial estda mas que asegurada gracias a los dos
componentes con perfil mas de gestion, los dos licenciados en
Administracion de Empresas. Gracias a ellos, los contactos
comerciales y la experiencia necesaria para llevarlos a cabo estan
asegurados, siendo muy importante esta parte para dar visibilidad al
proyecto en unas primeras etapas en las cuales serd necesario
hacer muchos contactos comerciales para dar a conocer la empresa
y los servicios que es posible ofrecer.

LY
%’ Formacién

La formacién de cada uno de los implicados en el proyecto esta
siendo completada mediante la realizacion de un Executive MBA.
Ademas, todos los miembros del equipo trabajan en companias
lideres en sus campos lo que les ha permitido adquirir amplia
experiencia y conocimientos.
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! Capacidades de gestion

Los componentes del equipo se caracterizan en general por ver
oportunidades de negocio en cualquier situacion, lo cual puede
favorecer la expansion de la startup. Ademas, son consecuentes con
la fijacion de las metas marcadas, y persistentes.

o Visi6 -
isidn estratégica

Todos los componentes del equipo poseen una vision estratégica,
que resulta ser clave para dirigir la empresa hacia un objetivo de
éxito. Las decisiones estratégicas se deliberan y se toman de
manera consensuada. Ademas, por las caracteristicas personales de
cada uno de los miembros del equipo, la toma de decisiones es un
proceso enriquecedor, ya que todas las personas implicadas aportan
un gran valor al mismo, enriqueciéndolo con la experiencia.

< Capacidad de direccion

Al igual que la vision estratégica, los cuatro componentes tienen una
elevada capacidad de gestion forjada y avalada a lo largo de los
afnos de vida profesional, y desarrollada en diversos ambientes.

(Y Conocimientos y experiencia en gestion

Ademas de los conocimientos técnicos especificos que el Ingeniero
aeronautico pueda aportar, los cuatro componentes de la nueva
empresa poseen experiencia en la gestion de equipos, materiales, y
econdémicos gracias a su trayectoria profesional.

Y Capacidades personales

Las palabras diligencia, perseverancia y entusiasmo califican
bastante bien a los componentes del equipo, estando dispuestos a
sacrificar todo su tiempo para conseguir que el proyecto salga
adelante. El elevado grado de compromiso por parte de todos los
componentes es sin duda crucial para que finalmente el proyecto
salga adelante.
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1’ Capacidades financieras

o F .
ondos propios

Aun no se ha previsto cual puede ser el capital inicial necesario para
comenzar a trabajar en el uso y fabricacion de los aviones no
tripulados, pero tanto los miembros del equipo como la gente mas
cercana a ellos (FFF) ya han mostrado su disposicion de aportar
capital, estando prevista una aportacion total de entre los 30.000 y
los 50.000 euros. Ello confirma que la implicacion del equipo y de la
gente de su alrededor es elevada, y que hay confianza en que el
proyecto puede salir adelante.

Y Capacidad de crédito

Capacidad para afrontar la primera ronda de financiacion necesaria
para arrancar. Una vez comenzadas las operaciones, SafeAirData
tendra que buscar las siguientes rondas de financiacion en el
mercado para afrontar el desarrollo de las compania en las primeras
etapas de la misma. En funcién del volumen de la inversion, de la
politica retributiva a los socios, de la inversion en [+D+i y de las
necesidades de se desprendan del plan de tesoreria, se identificaran
las necesidades financieras tanto de corto como de largo plazo, se
identificaran las fuentes de financiacion para las citadas necesidades
y se cuantificara el coste de las mismas. Una vez hecho todo esto,
se hara la primera ronda de financiacion interna entre gente
conocida, de forma que las necesidades de captacion de crédito del
exterior sean lo menor posible.

-
» . .
U7 Contactos y Vinculaciones

Con el objeto de aumentar los contactos que ahora mismo ya
poseen los componentes del equipo, esta previsto asistir a todos los
eventos de emprendeduria que sea posible, intentando ampliar la
red de contactos, especialmente entre las personas de capital
semilla. Ademas se intentara conectar con responsables de
proyectos de aviacion o aviones no tripulados de forma que mejore
el conocimiento del sector y sus caracteristicas basicas.
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Safe AirData ofrece soluciones integrales en el ambito de los aviones
no ftripulados, desarrollando e integrando la mas avanzada
tecnologia para cubrir las necesidades de nuestros clientes,
principalmente enfocadas a maximizar su productividad al mismo
tiempo que controlan el gasto.

Como factor diferencial, Safe AirData se relacionara con el cliente de
tal manera que perciba nuestros servicios como una soluciones
sencillas, flexibles y auto-configurables, para ello orientaremos »
nuestras operaciones en ese sentido mientras que invertimos Andlisis y Disefio de'o v Transporte y
importantes partidas en |+D para proporcionar de forma continua las ” g T
soluciones mas innovadoras.

La propuesta de valor de Safe AirData consiste en proporcionar a f‘

v
nuestros clientes una herramienta que de una manera sencilla y Safe AirDATA vuelo Auténomo y recogida

segura le permita o bien ahorrar costes respecto a herramientas Re:;o’oah":):;r;cidn de dotos
actuales o bien le abra nuevos caminos hasta hoy imposibles de tbachigad
plantear, contribuyendo a la mejora de su negocio. -

B > 1]”
En primer lugar, los UAV son configurados por Safe AirData segun la % de,,,’.";;jrf.gj"em"'
mision que vayan a realizar (tanto en hardware con en software), una " <
vez configurado, el UAV estara preparado para que se le introduzca ' ’t ; a
el plan de vuelo, y que, de forma auténoma realice la mision \U %"d x
mientras recoge los datos necesarios.

Estos datos a posteriori son cargados en nuestros servidores para
proceder a su almacenamiento y procesado, generando los informes
que seran entregados a nuestros clientes, mayoritariamente
mediante la plataforma.
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A través de nuestra pagina web, nuestros clientes podran acceder de
forma sencilla a distintos tipos de informes que les permitiran
gestionar de manera mas eficaz sus negocios, en esta web no solo
veran informes propios, existira una biblioteca de informes que les
permitirda compararse con otros contribuyendo asi a la mejora
continua en sus actividades.

Nuestra plataforma sera accesible desde cualquier terminal con

acceso a internet y se podra utilizar desde cualquier dispositivo sean =
estos portatiles, smartphones o tablets. A través de ella acercamos
al cliente nuestro ecosistema de servicios y aplicaciones, disefiadas
para ser usadas de forma sencilla, flexible, autoconfigurable vy
divertida.

La plataforma de gestion centraliza gran parte de nuestra estrategia
de fidelizacion al estar especialmente disefiada para que el usuario
perciba la experiencia de uso como un producto aumentado, por
norma general, el valor de los informes va creciendo segun se va
construyendo una base histdrica, puesto que permitira hacer el
seguimiento de la evolucién, comparar, anticipar acontecimientos o
planificar de una manera mas adecuada.

A medio plazo, segun SAD vaya incrementando su base de datos se
pueden abrir nuevas vias de negocio basadas en el Big Data, tales
como creacion de modelos o la venta de datos agregados que
puedan tener valor para nuestros clientes.
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% Oportunidades ofrecidas por el Entorno

Parece claro que el sector de los UAV hoy en dia es uno de los mas
atractivos en el ambito tecnoldgico e industrial. Dentro de este sector
Espana puede ser un jugador clave en el desarrollo de un mercado
que pese a que no es nuevo, todavia esta dando sus primeros pasos
y parece claro que esta por explotar. Espafia como pais reune las
siguientes caracteristicas:

» Tiene capacidades tecnoldgicas, industriales y poco a poco
recuperando la financiera (se necesita €1M y no €100M para
operar en el este mercado)

+ Condiciones favorables: Buen clima, baja densidad de poblacién
(bosques, costas) lo que significa unas condiciones idoneas para
el vuelo de UAVs

A parte existe una buena predisposicion por parte de los organismos
reguladores en cuanto a esta tecnologia, segun la convencion del
sector celebrada a principios de 2014 la Agencia Estatal de
Seguridad Aérea (AESA) transmitié su predisposicion: “Es necesario
legalizar al sector de los mini-RPA cuanto antes”.

Entre las muchas oportunidades que hemos encontrado en el sector
destacamos las siguientes:

-
1’ Mercado creciente y con infinitas posibilidades

El Sector UAV esta en expansion y se espera que crezca a tasas del
10% al menos durante 10 afios. Estados Unidos representa el 58%
del mercado total -segun datos del UNVEX- seguido de lIsrael, su
eterno aliado en Medio Oriente, lider en esta tecnologia y una de los
grandes potencias a nivel mundial. China Rusia, India , Brasil asi
como Europa Occidental no se quedan a la zaga y asoman en el
escenario con un protagonismo cada vez mas significativo.
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Segun John Keller, investigador de la consultora internacional Teal
Groups, en los préximos diez anos la inversion en el mercado global
de vehiculos aéreos no tripulados, alcanzara la cantidad de 12.000
millones dolares en 2023.

Estos 12.000 millones, segun la misma fuente, incluyen 4.000
millones de dolares para investigacion y otros 8.000 millones para la
contratacion. La inversion realizada en el 2013 ya ascendido a 6.600
millones de dolares.

Asi pues, es obvio que invertir en el sector de Vehiculos no
Tripulados es ya demostradamente lucrativo. Es asi como, hace ya
unos meses, Infodensa informaba que “Francia y Reino Unido
representan las tres cuartas partes del negocio en la Union Europea,
pero las previsiones apuntan a que Espafa ocupa una buena
posicion y tendra oportunidades de negocios muy importantes”.

LY
*’ Sector en auge con presencia constante en medios de
comunicacion

Durante mucho afios la tecnologia de los aviones no tripulados ha
estado olvidada por los medios de comunicacion y ha estado fuera
del dia a dia de la opinién publica, a partir de la guerra de Irak y con
motivo de su utilizacién por parte del ejército americano, el sector ha
vivido un boom y es conocido a dia de hoy por cualquier persona
que siga la actualidad.

Semana tras semana aparecen nuevas noticias y polémicas
asociadas. Multinacionales que anuncian que utilizaran UAVs en sus
operaciones diarias (Amazon), ejércitos y organizaciones publicas
que se benefician de la tecnologia para abaratar costes econémicos
y humanos a la par que aumentan la seguridad son algunas de las
aplicaciones que semana tras semana tienen presencia en los
medios.

Desde Safe AirData consideramos que es el momento adecuado
para subirse a la ola ya que esta notoriedad del sector hace que los
clientes potenciales estén mucho mas abiertos a explorar las
soluciones que le podemos aportar.
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V" Pequefio niumero de competidores a nivel nacional

Por ser un sector joven, no existen todavia muchas empresas que se
dediquen al suministro de servicios a través de UAVs. En los
estudios de mercado realizados, se han encontrado principalmente
dos grupos de competidores:

+ Empresas grandes o muy grandes que se dedican a la fabricacién
y desarrollo de tecnologia (Airbus, Indra, etc...): Este grupo por
norma general se dedica a UAVs de tamaio mediano o grande
segmento en el que Safe AirData no planea competir por el
momento

* Empresas medianas o pequefias mas orientadas a los servicios
(Elimco, Cat UAV, Flight Tech, etc), este grupo si que competiria
en nuestro segmento, sin embargo hemos identificado claras
ineficiencias (tecnologia poco innovadora, muy poco enfocada al
cliente), por lo que confiamos en poder ganar cuota de mercado
en un espacio corto de tiempo

-
1’ Lanzamiento de la nueva regulaciéon en 2015

Como se ha explicado anteriormente, todavia no existe una
regulaciéon especifica para el vuelo de UAVs, se espera que esta
salga a la luz en 2015 si bien la integracion completa se demorara
mas en el tiempo. Esta incertidumbre puede ser considerada tanto
una amenaza COmo una amenaza.

Desde el punto de vista de las oportunidades, en Safe AirData
somos muy conscientes de este acontecimiento y por tanto desde el
inicio nos contaremos con la flexibilidad necesaria para poder
adaptarnos a cualquier particularidad que se produzca debido a la
regulaciéon. Consideramos este hecho una clara ventaja competitiva
sobre otros competidores ya constituidos e integrados en el mercado
actual que tendran mas dificultad para adaptarse.
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17 Amenazas del Entorno

Respecto a las amenazas del entorno, destacamos las siguientes
como las mas importantes a tener en cuenta.

(% Time to market

Como en todo sector tecnoldgico llegar a tiempo es fundamental,
pese a ser un mercado joven, en expansion y aun por explotar, es
clave llegar pronto y posicionarse antes de que la competencia cree
barreras de entrada dificiles de superar. Somos muy conscientes de
esta particularidad y por ello hemos buscado una serie de alianzas
que nos permitan competir en el mercado desde el inicio de la
empresa.

-
(% Empresas con mayor capital y experiencia

Sin duda, la mayor de la amenazas es la competencia que
representan empresas mas grandes con mayor capital, experiencia y
tecnologia que Safe AirData. Es por ello que nos ubicaremos en
aquellos segmentos en los que todavia no existe una alta
competencia para a partir de ahi expandirnos a aquellos segmentos
que consideremos oportunos.

r:) F ..
alta de regulaciéon

La falta de regulacién que también consideramos una oportunidad es
una amenaza evidente, por el momento hay que mantenerse a la
espera hasta que los organismos reguladores pertinentes anuncien
novedades en este aspecto. Sera fundamental ser flexible para
poder adaptarse de la mejor forma posible a cualquier novedad que
surja.
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o ‘. .
Aceptacién social

Otro aspecto a tener en cuenta es el posible rechazo social a la
tecnologia. Las constantes noticias en los medios de comunicacion
han podido crear cierta alarma social por posibles problemas de
intimidad o sensacion de inseguridad que el sector tendra que
esforzarse en solucionar. Es evidente que los beneficios superan con
creces las posibles amenazas que los UAV pueden suponer para la
sociedad, habra que poner énfasis en este aspecto aunque, como
toda tecnologia disruptiva, la sociedad necesitara un tiempo para
adaptarse

-
¢’ Desconocimiento de la tecnologia

Por ultimo, el desconocimiento de la tecnologia por parte de los
potenciales clientes es una amenaza que debemos tener en cuenta
a la hora de lanzar los productos de Safe AirData. Aunque como se
ha comentado anteriormente, la presencia en los medios de
comunicacion es constante, un volumen importante de nuestros
potenciales clientes todavia desconoce el potencial de los UAV para
Su negocio y las areas de Marketing y Comercial tendran que hacer
importantes esfuerzos para sobreponerse a esta amenaza.
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\" Fortalezas del Proyecto

Desde el punto de vista interno analizamos los puntos fuertes de
Safe AirData que consideramos mas importantes:

-
1’ Flexibilidad

Como se ha comentado anteriormente la incertidumbre de la
regulacién en los préximos afos exige disponer de la flexibilidad
suficiente para reaccionar ante cualquier imprevisto. Safe AirData,
tanto por tamano como por filosofia dispondra de dicha flexibilidad
que nos permitira pivotar de la forma que el mercado vaya
marcando.

Y Contactos socios estratégicos (Skycatch)

En cuanto a las fortalezas, destacamos el partnership con Skycatch
como socio estratégico. Esto nos permitira introducirnos en el
mercado de forma rapida y poder satisfacer las necesidades de
nuestros clientes desde el inicio. Sin duda esto es fundamental para
empezar a ganar clientes que creen la base necesaria para poder
sustentar las inversiones futuras en 1+D.

-
» . .
V" Ventajas en coste respecto a tecnologias actuales

Un factor clave en la tecnologia UAV es su menor coste econémico y
su mayor seguridad operativa respecto a las tecnologias actuales.
Este hecho por un lado permitird ahorrar costes a nuestros clientes y
por otro abre un nuevo abanico de posibles actuaciones hasta ahora
no posibles ya que las herramientas disponibles eran inseguras o su
coste-beneficio no lo permitian.
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Y Equipo multidisciplinar

Uno de los puntos fuertes esta constituido por su equipo fundador.
Disponemos de un equipo multidisciplinar con expertos en el campo
de la Ingenieria, direccion de proyectos, Marketing, Finanzas y
Comercial. Este expertise nos permitira dirigir a Safe AirData de una
manera eficiente.
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¢" Debilidades del Proyecto

Desde el punto de vista interno analizamos los puntos fuertes de
Safe AirData que consideramos mas importantes:

R . .
L" Poca experiencia

La ausencia de experiencia en el sector de los UAV es un handicap
con el que tendremos que convivir. Pese a ello, contamos con
profesionales muy competentes en cada uno de sus sectores y
esperamos una rapida adaptacion.

-
» . e
1”7 Ausencia de capital inicial

Como toda Start Up, la ausencia de capital es una de las principales
amenazas, no contamos con un alto capital inicial por lo que las
aportaciones de inversores y bancos seran fundamentales para
poder llevar a Safe AirData al lugar que nos hemos marcado.

-
» .
V" Dependencia de proveedores

El sector de los UAV es un sector altamente tecnologico, aunque
nuestra estrategia a medio plazo establece que seremos capaces de
desarrollar nuestra propia tecnologia de forma auténoma, queremos
competir en el mercado desde el inicio, es por esto que
necesitaremos apoyarnos al 100% en proveedores. En Espafa no
existe un mercado fuerte de componentes de UAVs, por lo que
necesitaremos ir a mercados mas potentes como EEUU, Francia,
Alemania o China.

) -
" Tamano de la empresa

El tamafo pequeno de la empresa puede ser un handicap a la hora
de competir por ciertos proyectos (entidades publicas) con otros
competidores mas grandes. A parte de esto podremos presionar de
manera muy limitada a nuestros proveedores por lo que tendremos
que hacer un esfuerzo extra a la hora de conseguir precios
competitivos en nuestras compras.
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1”7 Ausencia tecnologia propia

Debido a nuestra estrategia de competir en el mercado desde el
inicio y de forma paralela al desarrollo de nuestra propia tecnologia,
tendremos que buscar proveedores tecnolégicos que cumplan
nuestras necesidades. La busqueda de alianzas estratégicas sera un
punto clave a la hora de poder competir de manera eficiente en el
mercado.
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A continuacion se detallan los mapas estratégicos de Safe AirData.
Se han realizado dos analisis separados para compararnos de forma
individual con dos empresas tipo, una de tamafo grande y la otra de
tipo mediano-pequefio.

% SAD VS competidor de tamaio grande:

Si bien es cierto que en el segmento al que inicialmente nos
dirigiremos (AUVs tipo micro y mini), no es el mas utilizado por las
empresas de tipo grande, es evidente que en un principio Safe
AirData tendra complicado competir con empresas de tamafo
grande que ya disponen de una importante cuota de mercado y
musculo financiero para soportar una produccién a gran escala.

Tenemos dos ventajas claras sobre este tipo de competidor. En
primer lugar la flexibilidad propia de una empresa pequefia
(especialmente orientada a ser flexible por las particularidades del
sector), de la que carecen los competidores grandes. Por ser un
mercado tecnologico en constante evolucion y principalmente por la
incertidumbre regulatoria este factor puede marcar la diferencia en el
medio plazo.

Otra ventaja es la orientacion al cliente, la cual formara parte de la
filosofia de la empresa, caracteristica no muy predominante en las
empresas de gran tamafo. Confiamos que esta vocacion hacia el
cliente nos proporcione unas altas tasas fidelizacién, mayores que
las de nuestros competidores.
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T SAD Vs competidor de tamafo medio-

pequeno:

Respecto a los competidores de tamafio pequefo, en general si que
competiran en nuestro segmento y tendremos que tener especial
cuidado en sabernos diferenciar de sus productos y servicios.

Como se ha comentado repetidamente, nuestra estrategia de
diferenciacion respecto a este tipo de competidores estara basada
en dos pilares: La orientacion al cliente y la innovacion.
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En el corto plazo competiremos con ellos con una estrategia que
apueste por el cliente como centro de las operaciones para que este

perciba nuestro servicio como sencillo y flexible, a diferencia de lo & & & T & K &\'bb &
que hoy ofrece el mercado con productos mas complejos y poco bé& ,gé\ Qo\"b Q«° @‘z" ,b(,\&b Q(\°® 6’2’6\ t@& 6150\ (\\6‘0
amigables. O A Y bef@ e & ¢ &

N4 ob'bb & & <& N &
A medio plazo y debido a la fuerte inversion en |+D que SAD oi‘e' & © @\b <
realizara, podremos diferenciar nuestros productos y servicios
gracias a la innovacion. Confiamos en que estas dos estrategias nos =¢=SAD == Competidor pequefio

proporcionen una alta cuota de fidelizacion, mayor que la media del
mercado.
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Tras el analisis externo (Oportunidades y Amenazas) e interno (Fortalezas y
Debilidades) a continuacion se procede al analisis cruzado que permitira estudiar
todas las posibles interrelaciones e identificar los mayores puntos débiles (estrategias
defensivas) y los puntos fuertes (estrategias de ataque).

Oportunidades [ Amenazas |
o
5 5
4 59 |, 3 S -
4 (] v o [e) ()]
Q-DAFO SAFE gl |§cE|52 |38 s |S|%ls
cC |&= O © 5 bt g o £ ‘C RIS
Q | v n £ [} g c N ° c © 8 5
AIRDATA 1A IR E
Cloo |[® 9 g |2 o cc | |92 d| £§|& o
© c @© o] TN E (%] o O O —
O [65 [g 5T o 28— |2 0 o .9 o ‘S |0
° [T = ol gl | 9|y I =)
© © = [ ko) ) < +— v o © = O ©
et et 2 .8 g o S 20 N 35 ] oy % © Qo &
s |228|582|8ER|Is®|E|ES|S| 3|28
= |2 co|lne€Elacc |89 Elu > w < |0l
Flexibilidad 1 2 0 1 1 1 0 1] 0 0 7
& | Mercado pionero, innovador y por descubrir 2 2 2 2 1] 0 -1 ol o 0 8
N - =
0 | Contactos socios estratégicos (Skycatch) 2 1 1 2 0 1 ol ol o 0 7
E Ventajas en coste respecto a tecnologias
© | actuales 1 1 0 1 ol o] -1] of 1 0 3
Equipo multidisciplinar 1 1 1 1 0 1 0] 0o O 1 6
Poca experiencia 0 0 -1 0 -1 -1 -2 o[ O -2 -7
Ausencia de capital inicial -1 -2 0 0 ol -2 20 ol o -2 -9
Dependencia de proveedores 0 0 0 0 0] -1 -1 ol O -1 -3
Tamafio de la empresa 0 0 0 0 0f O -1] 0] O 0 -1
Ausencia tecnologia propia 0 -1 0 0 0] -1 -1 ol O -1 -4
6 4 3 7 1] -2 -9 1 1 -5 14
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La escasez de aplicaciones comerciales en el mercado para la
tecnologia UAV existente y las ventajas en coste que estas
suponen, unido a que se trata de un mercado creciente con un
pequefio numero de competidores fuertes a nivel nacional, facilita
la captacion de clientes y expansion a corto-medio plazo.

La falta de regulacion es una fuerte amenaza, debido a ello en
SAD nos centraremos en el negocio de los Mini-UAVs en primer
término. Al ser una empresa pequefa dispondremos de la
flexibilidad necesaria para afrontar cualquier posible giro que se
produzca en términos de regulacion.

La ausencia de tecnologia debido al pequefio tamafio y la poca
experiencia de la compania implican una dependencia excesiva
de los proveedores. En este sentido los contactos con un socio
estratégico (Skycatch) que nos sirva como punto de inicio seran
criticos.

Necesidad de capital inicial para poder afrontar las inversiones en
tecnologia e infraestructuras necesarias para comenzar con la
actividad.

Pese a que se trata de una tecnologia innovadora y por explorar,
la continua presencia en los ultimos meses de los UAV en los
medios de comunicacion facilitara la introduccién del producto en
el mercado.

Equipo multidisciplinar con perfiles muy diferenciados, lo que
enriquece el capital humano de la empresa y garantiza a la
empresa el adecuado enfoque técnico, comercial y financiero.

AirDATA
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Safe AirData se marca como objetivo convertirse en una empresa
referencia a nivel nacional en el sector de los servicios asociados a
los UAVs, desarrollando e integrando la mas avanzada tecnologia
siempre desde la perspectiva de satisfaccion del cliente como meta
principal.

Para cumplir este objetivo general nos marcamos los siguientes
objetivos estratégicos clave para posicionar a Safe AirData.

Y Situar a Safe AirData entre las tres primeras PYMES del
sector UAV en facturacion a nivel nacional en los primeros

cuatro anos.

Como todo sector altamente tecnoldgico, el sector UAV tiene una
importante barrera de entrada cuando una nueva empresa quiere
empezar a competir desde cero. Por eso sera un factor clave
disponer de alianzas estratégicas que nos permitan competir desde
el principio.

Como se ha comentado anteriormente, el cliente publico sera quien
impulsara este mercado tanto por su naturaleza como por la mayor
facilidad a la hora de tramitar licencias y certificados, por tanto los
esfuerzos de Safe AirData iran enfocados a este tipo de cliente.

-
(Y Convertir a Safe AirData en la PYME mas innovadoras en el

sector de los UAV en los cinco primeros afios.

Pese a que las alianzas seran clave en los primeros anos de vida,
uno de nuestras principales metas es convertirnos una empresa
auténoma desde el punto de vista tecnolégico. En un mercado tan
atractivo y con un crecimiento tan acentuado, sera un factor clave
ser capaz de diferenciarse tecnoldgicamente respecto a la
competencia. Por ello la innovacion sera capital para Safe AirData y
destinaremos importantes inversiones al 1+D.

A través de la innovacion continua, buscaremos mantener una
ventaja competitiva sostenible en el tiempo. En primer lugar esta se
centrara en la experiencia del cliente y los desarrollos tecnoldgicos
en los ambitos del vuelo auténomo y reduccion de ruido en las
operaciones.
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A medio plazo contemplamos el analisis y procesado de datos (Big
Data) como uno de las posibles negocios en los que nos podemos
posicionar.

-
» - L
V" Ser el proveedor de servicios UAV con la mayor percepcién

de valor por parte del cliente a nivel nacional

Tras analizar el sector, hemos detectado que existe un nicho de
mercado en el sector de los servicios UAV para aquellas empresas
que centren sus esfuerzos en el cliente y no en el UAV/Servicio. La
mayoria de nuestros competidores tienen un aspecto muy ingenieril
y poco amigable, por ello Safe AirData se centrara en el cliente como
centro de todas nuestras operaciones tratando de maximizar su
percepcion de valor.

Centraremos nuestros esfuerzos en construir el servicio creando una
experiencia que el cliente perciba como unica. La diferenciacion nos
defendera frente a los competidores, creando lealtad de los clientes
y una posible menor sensibilidad de éstos al precio, constituyendo a
la vez una barrera de entrada importante.

Por esto, un aspecto clave sera lograr una alta fidelizacion de los
clientes. Dentro de nuestra estrategia sobre la relacion con los
clientes a través de nuestra pagina Web sera clave. Esta fidelidad a
la vez nos permitira mantener un histérico de informes de tal
volumen que nos permita desarrollar la estrategia a medio plazo en
el ambito del Big Data ya comentada.

En resumen, una empresa que ha conseguido diferenciar sus
productos y servicios, y ha alcanzado altas cotas de fidelidad por
parte de sus clientes, estara mejor defendida frente a posibles
sustitutivos que sus competidores.

> .
V" TIR, Break Even Point

TIRANO 5 39,10%

PUNTO MUERTO 1.796.403,94 € Q1 ANO3
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Una vez definidos los objetivos estratégicos de Safe AirData vamos a proceder a desglosar las lineas de actuacion y las areas funcionales
responsables para ser capaces de alcanzar dichos objetivos en un horizonte temporal definido.

En los siguientes cuadros se despliegan los programas a seguir y objetivos a corto y medio plazo junto con indicadores de cumplimiento y de
seguimiento necesarios, estableciendo al mismo tiempo las prioridades a seguir.

Situar a Safe AirData entre las tres primeras PYMES del sector UAV en facturacion a nivel nacional en los primeros cuatro

anos.
Linea de Actuacion Area Funcional responsable Horizonte temporal Prioridad Seguimiento
Alianza estratégica con un proveedor de tecnologia Operaciones 3 primeros afos. 1 Semestral
Captacion contrato cliente publico por encima €1M Comercial 2 primeros afios. 3 Semestral
Disponer de la financiacién necesaria para adecuar la flota de UAVs Financiera 3 primeros afios. 2 Trimestral
60% de la facturacion de SAD provenga de clientes publicos A partir del tercer afio 4 Semestral

Convertir a Safe AirData en la PYME mas innovadoras en el sector de los UAV en los cinco primeros anos.

Linea de Actuacién Area Funcional responsable Horizonte temporal Prioridad Seguimiento
Ser independientes tecnolégicamente 1+D/ Operaciones A partir del tercer afio 2 Anual
Destinar €0.5M a I+D Financiera 4 primeros afios. 1 Anual
Desarrollo tecnolégico vuelo auténomo y reduccién de ruido 1+D 2 primeros afos. 4 Semestral
Desarrollo aplicacién Big Data 1+D 3 primeros afos. 3 Semestral

Ser el proveedor de servicios UAV con la mayor percepcion de valor por parte del cliente a nivel nacional

Linea de Actuacion Area Funcional responsable Horizonte temporal Prioridad Seguimiento
Implementacién y mantenimiento Pagina Web Marketing Primer afio. 1 Trimestral
Obtener una imagen de marca asociada a soluciones sencillas, flexibles y
auto-configurables Marketing 2 primeros afios. 2 Semestral
Alcanzar una fidelizaciéon de 60% Marketing 3 primeros afios. 3 Semestral

Objetivos financieros

Linea de Actuacion Area Funcional responsable Horizonte temporal Prioridad Seguimiento
Volumen de ventas > €2M Comercial 3 afios. 1 Anual
Volumen de ventas > €4M Comercial 5 afios. 1 Anual
TIR> 20% Financiera 5 afios. 3 Anual
Superar Break Even Point en el tercer afio Financiera 3 afos. 1 Anual
EBITDA >20% Financiera A partir del segundo afio 2 Anual
Margen Bruto/Ventas > 50% Comercial/Produccién A partir del segundo afio 2 Anual
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C{"SAD pretende posicionarse en el mercado entre dos tipologias de empresas existentes. En el mercado actual las
empresas de ingenieria no se posicionan en ofrecer soluciones al cliente sino que hacen hincapié en la tecnologia. Por
otro lado las empresas que se posicionan e los servicios a clientes carecen de ingenieria propia.

-
) . . ~ s . . .z
C"Es por ello por lo que SAD pretende diferenciarse como una compaiia que ofrece soluciones basadas en informacién
con el uso de UAV’'s que usa la ingenieria y tecnologias propias para trasladar al cliente la solucion de problemas de

manera mas facil, segura y econémica.
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\—*’ﬁntado al cliente>
Posicionamiento SAD
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1 Agricultura

En el campo de la agricultura SAD quiere ofrecer sus servicios de
informacién por medio de la medicién con UAV de datos recogidos
con periodicidad para asi comparar sus variaciones.

Dentro de esta tipologia de cliente podriamos destacar a vifiedos y
plantaciones intensivas de frutales vigilando los riegos para su
optimizacion y crecimiento de las cosechas asi como propagacion de
plagas.

e .

4" Industria

Como en el caso anterior, SAD propondra a este segmento de
cliente servicios de informacion recogidos por UAV en lo respectivo a
conservacion y mantenimiento de instalaciones, reparaciones, etc.
Como en el caso de la agricultura se identifica un cluster de
empresas propietarias de instalaciones fotovoltaicas que pueden
requerir nuestros servicios reduciendo el coste de su operacion y
mantenimiento.

< Medioambiente. (Administraciones Publicas)

La conservacion del medioambiente esta adquiriendo una
importancia clave en los ultimos anos. El presupuesto dedicado a
dicha conservacion crece ano tras afio.

Es por esto que SAD cree que puede ayudar a las AAPP a reducir su
gasto obteniendo resultados similares con mayor seguridad,
informaciéon mas precisa y en ocasiones pudiendo obtener
informacién que hasta ese momento no era posible recoger.

\
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SAD diferencia en su plan de marketing entre objetivos cuantitativos

cualitativos que se especifican mas adelante: - . ~
y g P El objetivo de los primeros meses del Afio 1 es

a conseguir al menos un par de clientes, que nos
'g’ Objetivos cuantitativos sirv’an como casos de éxito. Estos primeros clientes
seran los que usaremos para promocionar los
servicios, y de ejemplo para otros potenciales

-

1’ Cuota de mercado clientes.

SAD define una cuota de mercado objetiva en funcién de cada uno Con la informacion de mercado facilitada por estos
de los tres segmentos de clientes a los que quiere dirigirse. Al no dos primeros clientes, estimaremos de nuevo la
existir un mercado de servicios de UAV en Espafia el mercado total cuota de mercado, ajustandola a la realidad de cada
se calcula en funcién del total de gasto de hacen las empresas en momento.

cada segmento en la solucion actual que utilizan para solucionar sus -

problemas. Como consideramos que la mayoria de las empresas ¢’ En el mercado de la agricultura consideramos la

seguiran usando la solucion tradicional el mercado de servicios de mayor cuota ya que SAD en los primeros afios
UAV se calcula como el 5% de ese total con un crecimiento anual

ot o X A puesto que nuestra oferta en el afio 1 es mucho
en la penetracion sobre el total del 5% que es previsto en el analisis mas real v sobre todo mucho mas inmediata que
del entorno anterior. y q

la de nuestros competidores.

Afo 1 Anfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 -
) . . .
Empresas Mercado Agricultura 7.000 7.000 7.000 7.000 70 ¢ Respecto al mercado industrial y en particular la
Empresas Mercado Industria 66.000 66.000 66.000 66.000 66.000 Al A HP H
Py ot 00 oot oot s medicién de eficiencia de los paneles
Inflacion esperacda _ 3% % % % fotovoltaicos, esta cuota es algo mas baja debido
Gasto promedio solucidn alternativa AG 6.500,00 € 7.029,75 € 7.602,67 € 8.222,29 € 8.892,41€ , R e .
Gasto promedio solucién alternativa IND 10.000,00 € 10.815,00 € 11.696,42 € 12.649,68 € 13.680,63 € al mercado mas dlsperso y dificil de IIegar.
Gasto promedio solucién alternativa AAPP 200.000,00 € 216.300,00 € 233.928,45 € 252.993,62 € 273.612,60 €
-
Mercado Potencial AG 45.500.000,00 € 49.208.250,00 € 53.218.722,38 € 57.556.048,25 € 62.246.86618¢€ O . i “hii
Mercado Potencial IND 660.000.000,00 € 713.790.000,00 € 771.963.885,00 € 834.878.941,63 € 902.921.575,37 € t"Las Administraciones Publicas con proyeCtOS
Mercado Potencial AAPP 400.000.000,00 € 432.600.000,00 € 467.856.900,00 € 505.987.237,35 € 547.225.197,19 € medioambientales tienen menos cuota de
Previsién de crecimiento de mercado de UAV's 0,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% mercado o bj etivo por tener ma yores
Uso de UAV en segmento 5,00% 5,25% 5,51% 5,79% 6,08% Competidores Operando en eSte mercado y su
Mercado Potencial AG UAV 2.275.000,00 € 2.583.433,13 € 2.933.682,07 € 3.331.416,02 € 3.783.072,74 € i
Mercado Potencial IND UAV 33.000.000,00 € 37.473.975,00 € 42.554.509,16 € 48.323.836,74 € 54.875.340,91 € Complejldad' No ObStante’ SAD cree que debe de
Mercado Potencial AAPP UAV 20.000.000,00 € 22.711.500,00 € 25.790.611,61 € 29.287.173,78 € 33.257.782,37 € estar presente en él por ser el mas grande, el de
Mercado Potencial AG UAV 65.000,00 € 133.900,00 € 172.396,25 € 227.287,22 € 28531648 € mayor y mejor proyeccion futura y por ser
Mercado Potencial IND UAV 213.000,00 € 438.780,00 € 753.239,00 € 1.008.587,02 € 1.438.400,26 € ~ . .
Mercado Potencial AAPP UAV 235.000,00 € 484.100,00 € 1.495.869,00 € 2311.117,61€ 3.173.934,84 € Espafia un pais con abundancia de AAPP con
Cuota de mercado AG 2,86% 5,18% 5,88% 6,82% 7,54% pOder de dec's'on y gaSto aUtonomO En Ia
Cuota de mercado IND 0,65% 1,17% 1,77% 2,09% 2,62% proyeccio’n a 5 anos SAD quiere tener la mayor
Cuota de mercado AAPP 1,18% 2,13% 5,80% 7,89% 9,54%

. . _ cuota de mercado en este segmento.
Calculo de mercado potencial y cuotas de mercado a 5 afios
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V" Objetivos comerciales

Se plantean los objetivos comerciales en funcién del porcentaje del
total del mercado en cada uno de los segmentos de cliente. Para ello
se definen tres funnel diferentes en cada una de las tres tipologias
de cliente para definir el numero total de clientes a los cuales
debemos llegar con las diferentes herramientas de promocion.

Empresas mercado total por segmento
Empresas impactadas por promociones de
SAD

Empresas con conocimiento de SAD
después de la promocion

Empresas contactadas con
éxito por SAD

Empresas con reunién
comercial F2F

mpresas que
solicitan
presupuesto

Funnel comercial de SAD

SAD decide recoger en este plan una mejora de todos las diferentes
fases del funnel anteriormente expuesto mejorando todos los ratios
en los proximos 5 afios.

Suponemos estas mejoras debido a los siguientes motivos:

-
» - .
U’ Crecimiento y madurez del mercado de los UAV que hara que
mas clientes pasen a utilizar esta tecnologia en lugar de la

solucioén tradicional.

-
) . .
U” Mayor expertise de SAD en los mercados en los que opera asi
como de argumentarios comerciales en los mismos basados en
éxitos y fracasos anteriores.
LY
%’ Crecimiento de SAD en los mercados en los que opera con
respecto a otras empresas de UAV que operan en los mismos
segmentos de cliente.

-
) — , . .
0" Conocimiento de mas empresas en el mercado de la existencia
de SAD gracias a trabajos con otras empresas y promociones de

campanfas anteriores.

LY
(I . L :
0" Mejoras operativas en la gestion de los procesos comerciales.

-
%’ Crecimiento de las redes comerciales y de los presupuestos de
promocion asi como mejora de la eficiencia de las campanas.

Estas mejoras se recogen en el siguiente cuadro para 5 afios:

AGRICULTURA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5
Clientes Agricultura 10 20 25 32 39
Empresas contactadas 133 235 263 337 411
Reuniones F2F 67 118 132 168 205
Ratio de cierre 15,0% 17,0% 19,0% 19,0% 19,0%
INDUSTRIA

Clientes Industria 15 30 50 65 90
Empresas contactadas 600 750 1000 1300 1800
Reuniones F2F 300 375 500 650 900
Ratio de cierre 5,00% 8,00% 10,00% 10,00% 10,00%
AAPP

Clientes AAPP 1 2 2 3 4
Empresas contactadas 200 267 200 300 400
Reuniones F2F 100 133 100 150 200
Ratio de cierre 1,00% 1,50% 2,00% 2,00% 2,00%

Fuerza de Ventas
Comerciales Agricultura
Comerciales Industria
Comerciales AAPP (KAM)
Total FFVV

W R e
w R PR
AN PP
AN NN
NN W N

Objetivos Funnel comercial de SAD
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1’ Rentabilidad

SAD decide fijar la rentabilidad de cada cliente como objetivo del
plan de marketing ya que esta impactara directamente en el pricing
de cada uno de los servicios.

Se decide tomar esta decision debido a la imposibilidad de cerrar
precios por ser diferentes las necesidades en cada uno de los
proyectos y clientes.

Es por tanto por la que la rentabilidad media en cada uno de los
clientes en términos de CV (contribution value) seran las siguientes:

Rentabilidad ventas SAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CV Hora de vuelo AG 100% 100% 100% 100% 100%
CV Hora de vuelo IND 567% 567% 567% 567% 567%
CV Hora de vuelo AAPP 300% 300% 300% 300% 300%
CV Plataforma AG 25% 25% 25% 25% 25%
CV Plataforma IND 69% 69% 69% 69% 69%
CV Plataforma AAPP 92% 92% 97% 97% 97%
CV Total AG 91% 91% 91% 91% 91%
CV Total IND 103% 103% 103% 103% 103%
CV Total AAPP 161% 161% 166% 166% 166%

Rentabilidad objetivo por segmento

) . . s . . .z

\” Satisfaccion y fidelizacion

SAD incluye también en este plan objetivos de satisfaccion y
fidelizacion que seran medidos con diferentes acciones y de los

cuales también se espera una evolucion positiva durante los cinco
afios de este plan:

El ratio de satisfaccion se calcula como porcentaje sobre el 100%
(Completamente satisfecho) y se estimara mediante encuestas y
valoraciones solicitadas al cliente una vez se haya proporcionado
como varios meses después. Esta decision se toma ya que al ser un
servicio que proporciona informacion, la idoneidad de la misma solo
puede ser validada por el cliente después de un tiempo trascurrido
de la prestacion del servicio.

Respecto al ratio de fidelizacion este es sencillamente el calculo del
porcentaje de clientes que vuelven a contratar nuestros servicios en
el periodo de tiempo especifico necesario (en el caso del vino las
mediciones de riego solo se haran durante los periodos de riego y en
de las placas fotovoltaicas por ejemplo una medicion al afio es

suficiente).

Satisfaccion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Empresas Mercado Agricultura 85% 87% 90% 95% 95%
Empresas Mercado Industria 85% 87% 90% 95% 95%
AAPP 80% 83% 87% 90% 95%
Fidelizacion Ano 1 Anfo 2 Ano 3 Afo 4 Afno 5
Empresas Mercado Agricultura 50% 50% 55% 60% 60%
Empresas Mercado Industria 50% 50% 55% 60% 60%
AAPP 0% 20% 25% 30% 35%

Objetivos anuales de satisfaccion y fidelizacion por tipologia de
cliente
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Segun todos los objetivos del plan de marketing
expuestos anteriormente, se adjuntan las tablas a
cinco anos de objetivos comerciales por segmento de
cliente tanto en numero de clientes como en
facturacion. De la misma manera en el cuadro se
recogen los costes de ventas tanto en precio unitario
como el volumen previsional.

Prevision Ingresos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Clientes AG 10 20 25 32 39
Clientes IND 15 30 50 65 90
Clientes AAPP 1 2 2 3 4
Total Clientes 19 58 76 94 115
Inflacién esperacda 3% 3% 3% 3%
PVP Hora de vuelo AG 60,00 € 61,80 € 63,65 € 65,56 € 67,53 €
PVP Hora de vuelo IND 200,00 € 206,00 € 212,18 € 218,55 € 225,10 €
PVP Hora de vuelo AAPP 200,00 € 206,00 € 212,18 € 218,55 € 225,10 €
Horas de vuelo media AG 100 100 100 100 100
Horas de vuelo media IND 16 16 16 16 16
Horas de vuelo media AAPP 600 600" 1.800 1.800 1.800
PVP Horas de vuelo total AG 6.000,00 € 6.180,00 € 6.365,40 € 6.556,36 € 6.753,05 €
PVP Horas de vuelo total IND 3.200,00 € 3.296,00 € 3.394,88 € 3.496,73 € 3.601,63 €
PVP Horas de vuelo total AAPP 120.000,00 € 123.600,00 € 381.924,00 € 393.381,72 € 405.183,17 €
PVP plataforma AG 500,00 € 515,00 € 530,45 € 546,36 € 562,75 €
PVP plataforma IND 11.000,00 € 11.330,00 € 11.669,90 € 12.020,00 € 12.380,60 €
PVP plataforma AAPP 115.000,00 € 118.450,00€ " 366.010,50 € 376.990,82 € 388.300,54 €
Total Ingresos Agricultura 65.000,00 € 133.900,00 € 172.396,25 € 227.287,22 € 285.316,48 €
Total Ingresos Industria 213.000,00 € 438.780,00 € 753.239,00 € 1.008.587,02 € 1.438.400,26 €
Total Ingresos Sector Publico 235.000,00 € 484.100,00 € 1.495.869,00 € 2.311.117,61€ 3.173.934,84 €

TOTAL 513.000,00 € 1.056.780,00 € 2.421.504,25 € 3.546.991,84 € 4.897.651,59 €
Coste Hora de vuelo AG 30,00 € 30,90 € 31,83 € 32,78 € 33,77 €
Coste Hora de vuelo IND 30,00€ 30,90 € 31,83 € 32,78 € 33,77€
Coste Hora de vuelo AAPP 50,00 € 51,50 € 53,05 € 54,64 € 56,28 €
PVP Horas de vuelo total AG 3.000,00 € 3.090,00 € 3.182,70 € 3.278,18€ 3.376,53 €
PVP Horas de vuelo total IND 480,00 € 494,40 € 509,23 € 524,51 € 540,24 €
PVP Horas de vuelo total AAPP 30.000,00 € 30.900,00 € 95.481,00 € 98.345,43 € 101.295,79 €
Coste plataforma AG 400,00 € 412,00 € 424,36 € 437,09 € 450,20 €
Coste plataforma IND 6.500,00 € 6.695,00 € 6.895,85 € 7.102,73 € 7.315,81€
Coste plataforma AAPP 60.000,00 € 61.800,00€ ¥ 185.400,00 € 190.962,00 € 196.690,86 €
Total Coste de ventas AG 34.000,00 € 70.040,00 € 90.176,50 € 118.888,70 € 149.242,47 €
Total Coste de ventas IND 104.700,00 € 215.682,00 € 370.254,10 € 495.770,24 € 707.044,63 €
Total Coste de ventas AAPP 90.000,00 € 185.400,00 € 561.762,00 € 867.922,29€ 1.191.946,61 €
TOTAL 228.700,00 € 471.122,00 € 1.022.192,60 € 1.482.581,23 € 2.048.233,71 €
Ingresos netos AG 31.000,00 € 63.860,00 € 82.219,75€ 108.398,52 € 136.074,02 €
Ingresos netos IND 108.300,00 € 223.098,00 € 382.984,90 € 512.816,78 € 731.355,62 €
Ingresos netos AAPP 145.000,00 € 298.700,00 € 934.107,00 € 1.443.195,32 € 1.981.988,23 €
TOTAL INGRESOS NETOS 284.300,00 € 585.658,00 € 1.399.311,65 € 2.064.410,61 € 2.849.417,87 €
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Se adjunta también el cuadro de estacionalidad de ventas por segmento de cliente y la proyeccion de ventas por meses en todos los periodos. El
factor de estacionalidad usado en el plan se mantendra constante durante todos los afios de duracion de este plan excepto en el primer ano.

El primer afo no esta sujeto y referenciado al factor de estacionalidad de ventas ya que esta fijado en funcién del arranque de la empresa, el ciclo
de maduracion comercial y el nimero de comerciales en SAD con los ratios de cierre ya especificados en el funnel.

Estacionalidad SAD Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Afio 1
Ingresos - € - € - € - € 10.260,00 € 35.910,00 € 35.910,00 € 20.520,00 € 76.950,00 € 87.210,00 € 112.860,00 € 133.380,00 € 513.000,00 €
Coste de ventas - € - € - € - € 4.574,00 € 16.009,00 € 16.009,00 € 9.148,00 € 34.305,00 € 38.879,00 € 50.314,00 € 59.462,00 € 228.700,00 €
Ingreso Neto - € - € - € - € 5.686,00 € 19.901,00 € 19.901,00 € 11.372,00 € 42.645,00 € 48.331,00 € 62.546,00 € 73.918,00 € 284.300,00 €
% Total 0% 0% 0% 0% 2% 7% 7% 4% 15% 17% 22% 26% 100%
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Afio 2
Ingresos 52.839,00 € 63.406,80 € 84.542,40 € 95.110,20 € 105.678,00 € 126.813,60 € 73.974,60 € 42.271,20€ 73.974,60 € 95.110,20 € 116.245,80 € 126.813,60 € 1.056.780,00 €
Coste de ventas 23.556,10 € 28.267,32 € 37.689,76 € 42.400,98 € 47.112,20€ 56.534,64 € 32.978,54 € 18.844,88 € 3297854 € 42.400,98 € 51.823,42 € 56.534,64 € 471.122,00 €
Ingreso Neto 29.282,90 € 35.139,48€ 46.852,64 € 52.709,22 € 58.565,80 € 70.278,96 € 40.996,06 € 2342632 € 40.996,06 € 52.709,22 € 64.422,38 € 70.278,96 € 585.658,00 €
% Total 5% 6% 8% 9% 10% 12% 7% 4% 7% 9% 11% 12% 100%
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Afio 3
Ingresos 121.075,21 € 145.290,26 € 193.720,34 € 217.93538 € 242.150,43 € 290.580,51 € 169.505,30 € 96.860,17 € 169.505,30 € 217.93538 € 266.365,47 € 290.580,51 € 2.421.504,25 €
Coste de ventas 51.109,63 € 61.331,56 € 81.775,41€ 91.997,33 € 102.219,26 € 122.663,11 € 71.553,48 € 40.887,70 € 71.553,48 € 91.997,33 € 112.441,19 € 122.663,11 € 1.022.192,60 €
Ingreso Neto 69.965,58 € 83.958,70 € 111.944,93 € 125.938,05 € 139.931,17 € 167.917,40 € 97.951,82 € 55.972,47 € 97.951,82 € 125.938,05 € 153.924,28 € 167.917,40 € 1.399.311,65€
% Total 5% 6% 8% 9% 10% 12% 7% 4% 7% 9% 11% 12% 100%
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Afo 4
Ingresos 177.349,59 € 212.819,51 € 283.759,35 € 319.229,27€ 354.699,18 € 425.639,02 € 248.289,43 € 141.879,67 € 248.289,43 € 319.229,27€ 390.169,10 € 425.639,02 € 3.546.991,84 €
Coste de ventas 74.129,06 € 88.954,87 € 118.606,50 € 133.432,31€ 148.258,12 € 177.909,75 € 103.780,69 € 59.303,25 € 103.780,69 € 133.432,31€ 163.083,94 € 177.909,75 € 1.482.581,23 €
Ingreso Neto 103.220,53 € 123.864,64 € 165.152,85 € 185.796,96 € 206.441,06 € 247.729,27 € 144.508,74 € 82.576,42 € 144.508,74 € 185.796,96 € 227.085,17 € 247.729,27 € 2.064.410,61 €
% Total 5% 6% 8% 9% 10% 12% 7% 4% 7% 9% 1% 12% 100%
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Afo 5
Ingresos 244.882,58 € 293.859,10 € 391.812,13€ 440.788,64 € 489.765,16 € 587.718,19 € 342.83561€ 195.906,06 € 342.835,61 € 440.788,64 € 538.741,67 € 587.718,19 € 4.897.651,59 €
Coste de ventas 102.411,69 € 122.894,02 € 163.858,70 € 184.341,03 € 204.82337€ 245.788,05 € 143.376,36 € 81.929,35€ 143.376,36 € 184.341,03 € 225.305,71€ 245.788,05 € 2.048.233,71€
Ingreso Neto 142.470,89 € 170.965,07 € 227.953,43 € 256.447,61€ 284.941,79 € 341.930,14 € 199.459,25 € 113.976,71 € 199.459,25 € 256.447,61 € 313.43597 € 341.930,14 € 2.849.417,87 €

% Total 5% 6% 8% 9% 10% 12% 7% 4% 7% 9% 11% 12% 100%
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SAD ofrece un servicio basado en soluciones de informacion
recogida y tratada con UAV. Para ello SAD no solo ofrece a sus
clientes el vuelo del UAV y su uso para recoger informacion sino el
posterior analisis de los datos recogidos por el aparato.

Una vez el cliente contrata los servicios de SAD es la compaiia la
que se desplaza a volar encima de la parcela sobre la que tiene que
recoger la informacion. Se diferencia por tanto de otras companias
que venden o alquilan directamente el aparato ya que SAD integra
todas las operaciones de vuelo, descarga y procesamiento de los
datos.

En el caso de SAD el operador de vuelo es personal externo
debidamente formado por la empresa al que se le encarga el trabajo
de vuelo solo cuando se tiene que realizar “directizando” el coste de
este tipo de personal a cada cliente y cada trabajo. Preferiblemente
la red de operadores estara formada por jovenes universitarios, SAD
los llamara comercialmente “MAKANAKIS”.

Una vez se han captado las imagenes por SAD, estas son volcadas
a servidores informaticos donde son procesadas. El cliente visualiza
los informes que SAD crea, directamente en la pagina web, es decir,
el formato de informes no es mediante el envio de la informacion
sino que esta colgada en la web. De esta forma, SAD no solo
colgara la ultima informacion sino que tendra en la zona privada de
cliente de la web toda la informacién relativa a ese cliente, teniendo
este la oportunidad de poder consultar el historico de informes de
todos los vuelos que se han hecho y la posibilidad de generar
nuevos informes (por ejemplo comparando contra series historicas
de otras zonas donde SAD ha volado con similares caracteristicas).

(Y Bases de carga

Adicionalmente SAD comercializara las soluciones de recogida de
informacioén periddica basada en estaciones de carga en las que el
UAV esta posado y es capaz de despegar de manera auténoma a
realizar la mision de vuelo que se envia por Internet volviendo una
vez la misidon es completada para recargar la bateria y descargar los
datos tomados durante el vuelo para transmitirlos a la pagina web.

AirDATA

Se adjunta storyboard explicativo de la operativa de vuelos con base
de carga:

Tanto los aparatos como las bases de carga y el software de guiado
y recogida de informacion sera en una primer fase del partner
norteamericano Skycatch siendo progresivamente de ingenieria
propia de SAD.

Ademas del storyboard sobre el funcionamiento de la base de carga
se adjuntan fotografias de los UAV's asi como de la primera version
de la base de carga desarrollada por el partner Skycatch.
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A continuacion describimos brevemente algunos servicios “tipo” de
informacién en cada uno de los tres segmentos de cliente con un
business case:

' . VTN
4" Agricultura: VINEDOS

El problema

« En fincas de mas de 250Ha la solucion habitual es revisar
determinados elementos de manera puntual

+ Especialmente en el caso del riego, siendo una actividad critica
(135MM Litros de agua en 250Has con 80 Has de vifiedo)

» Grandes deficiencias por falta de control del riego

La solucion

» SAD puede volar diariamente sobre la finca completa
* Mediante software se pueden encontrar diferencias en el terreno —

*» Es posible controlar variables importantes como plagas o Fg’!";‘
maduracion de la vid, etc.

* SAD es capaz de adecuar el servicio a las necesidades de i
clientes

El Mercado potencial
* Mercado potencial: 4.000 bodegas y 465.358 Ha.

* Nuestro target: empresas de gestion profesionalizada con mas de
200Has (avg)

Precio

aoouOND |

DISD 7 SVI

Coste aproximado: 6.500 €

Calculado en funcién de una media de 100 horas de vuelo por
servicio a 65€/h y una plataforma de software e ingenieria de 500€
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% Industria: PLANTAS FOTOVOLTAICAS

El problema

* Los cambios regulatorios hacen mas necesario que nunca
optimizar gastos

+ Actualmente el coste de revision termografica de una instalacién
fotovoltaica mediante medios humanos es elevado

* En el peor de los casos hay riesgo de accidentes para las
personas (cubiertas de naves industriales)

La solucion

» Es posible optimizar costes reduciendo el personal necesario para
determinadas tareas rutinarias

» Es posible realizar el mismo trabajo en un menor tiempo gracias a
los UAV's.

+ La facilidad de revisién en remoto de las instalaciones mejora la
seguridad de las personas

El Mercado potencial
En Espafia hay 66.000 instalaciones fotovoltaicas

Nuestros targets: empresas de O&M que quieran reducir costes,
fondos de inversidon propietarios de varias instalaciones, asset
managers, etc.

Precio
Coste aproximado: 14.200 €

Calculado en funciéon de una media de 16 horas de vuelo por servicio
a 200€/h y una plataforma de software e ingenieria de 11.000€

\
(/4
‘ AirDATA

W W O L R s o s i
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7’ ORGANISMOS DE CONSERVACION DEL MEDIOAMBIENTE

El problema

* Actualmente, muchos de los datos que se utilizan en
medioambiente vienen de sensores remotos que se montan sobre
coches, satélites o aviones ftripulados, estos tiene un coste
elevado, poca efectividad y un alto riesgo de las personas que
ejecutan los trabajos en algunos casos.

La solucion

e Abaratar costes mediante el uso de los UAV cuando ahora se
utilizan coches, satélites o aviones tripulados.

» La tarea se realiza de forma mas focalizada en la zona a estudiar,
incurriendo en menores costes.

* Mediante los UAV es posible realizar una revision previa de zonas
de dificil acceso lo que permite abaratar costes.

El Mercado potencial

AT

* Nuestros targets: Sector publico y grandes empresas o
propietarios de grandes terrenos.

i

* Posibilidades futuras: asociacion con Universidades, grupos de
investigacion, y entidades publicas de cualquier tipo

Precio
Coste aproximado: 235.000 €

Calculado en funcién de una media de 600 horas de vuelo por
servicio a 200€/h y una plataforma de software e ingenieria de
115.000€

I [onifienhm
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SAD distingue el canal de distribucion del servicio dependiendo del
tipo de cliente al que se dirige dentro de las tres tipologias de
clientes. El motivo es que cada uno de ellos opera en un mercado
completamente diferente y su numero, composicion y problematica
es ctambién diferente. En SAD entendemos que el cliente del sector
publico asi como los de tipo industrial mas avanzados tienen una
necesidad de ser desarrollado directamente por fuerza comercial
propia de la compafia mientras que en el caso agricola y en una
buena parte del industrial la distribucion puede ser algo mas masiva.

En cualquiera de los clientes no obstante ademas del canal
predominante SAD pretende tener su WEB tanto en la zona abierta
como en la zona de cliente como un canal de comercializacion en si
mismo sobre todo en el caso de clientes activos o antiguos clientes,
bien sea consumiendo servicios de informacién con vuelos ya
realizado o encargando proximos vuelos pudiendo desde la misma
web fijar el dia y la hora en la que se realizara la misién.

O Agricultura

En el caso de la agricultura, dado el gran niumero de vifiedos y otras
explotaciones agricolas donde puede existir un business case (bien
sea para medir eficiencia en el riego u otra necesidad de informacion
descrita por el cliente), y la menor complejidad de venta al tratarse
de estudios mas cerrados, SAD ha decidido crear una red comercial
externa a la compafia. Esta estara formada por los mismos
operadores de vuelo (MAKANAKIS) que realizaran las misiones
necesarias para captar la informacion de un cliente que se han
descrito en el plan de operaciones y en el apartado “producto” del
Marketing Mix. Estos operarios, que seran deseablemente jévenes
universitarios remunerados de manera variable dependiendo del
numero de trabajos que realicen, estaran de la misma manera
incentivados econdmicamente para detectar y conseguir nuevos
clientes en las inmediaciones de la explotacién en la que vayan a
realizar el vuelo.

\
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De esta forma la red ira creciendo conforme el negocio vaya
creciendo haciendo posible ir creciendo en el numero de prospects
tratados en una curva que incrementa su pendiente a la vez que se
consiguen mas vuelos y que por tanto la red comercial crece de una
manera escalable cuando el negocio crece en esta tipologia de
cliente.

Operador de vuelo prepara

ndo misién en un vinedo
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En el caso de este segmento de cliente, SAD quiere hacer uso de la
red para aquellos clientes y usos en los cuales el servicio a prestar
por SAD sea muy estandar como por ejemplo los vuelos como
camara termografica la misma red de MAKANAKIS que en el caso
del cliente de agricultura con la diferencia Unicamente en la
formacién de la problematica especifica del cliente en particular. Esta
red se utilizard por ejemplo para el business case expuestos
anteriormente de plantas fotovoltaicas donde la soluciéon que ofrece
SAD tiene para el cliente un payback muy rapida, SAD conoce la
solucion técnica.

Para el resto de clientes, el canal de distribucion seréa la propia labor
comercial del equipo comercial de SAD que buscara reunirse con los
clientes para exponerles las ventajas de trabajar solucionando los
problemas de informacion con el uso de UAV y ofreciendo pruebas
del servicio.

-
1’ Medioambiente. Administraciones publicas

Dado que consideramos este segmento prioritario en nuestra
estrategia de crecimiento y que ademas se trata del de mas
complejidad por su variedad de encargos y por ser siempre
diferentes para cada cliente, SAD siempre usara el canal directo a
través de su fuerza comercial y en el caso de las Administraciones
Publicas mas grandes directamente del director comercial de la
compafia.

La fuerza comercial para este segmento sera de un perfil de
comerciales mas preparados y con una remuneracion mayor. Estan

contemplados en el plan de marketing las diferencias de coste.

\
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SAD tiene la necesidad de fijar los precios dependiendo del cliente y
del proyecto particular que cada uno demanda. El motivo
fundamental es que tanto las necesidades de hardware de vuelo
como la extension por la que volar hace imprescindible dimensionar
cada proyecto adecuandolo a la realidad.

Por ello, SAD fija el criterio de fijacion de precios con una
rentabilidad minima fijada por operacién de la unidad de “horas de
vuelo” y un coste fijo de estudio e ingenieria para el tratamiento de
datos. Esto quiere decir que SAD calculara el coste variable de cada
hora de vuelo en cada tipologia de cliente y sumara un porcentaje
segln se especifica en la tabla adjunta. De la misma manera
trasladara al cliente el coste total mas la rentabilidad objetivo del uso
de la plataforma, el analisis y la preparacién de los datos.

El calculo de cada hora de vuelo incluye a su vez todo el coste de
operaciones tales como el personal necesario para realizar el vuelo,
el transporte, el vuelo. Por su parte, la recogida de datos, la
descarga a un servidor y su posterior analisis seran cuantificados
también para cada cliente. Al ser un coste diferente dependiendo del
cliente, sera el director de operaciones el responsable de estimarlo y,
junto con el equipo comercial, valorar el incremento de la rentabilidad
de las dos partidas (vuelo y analisis) segun lo soportado por el
cliente y el valor aportado al cliente en funcién del servicio sustitutivo
utilizado.

Para las estimaciones comerciales se ha tomado una estimacién
media por cada cliente siendo esta trasladable al plan financiero
mas como masas totales de ingresos que como clientes especificos.
La forma de pago se establecera con cada cliente dependiendo del
proyecto pero SAD entiende que a nivel comercial, y por eso queda
reflejado en este plan, la forma de pago preestablecida sera de una
parte fija inicial en forma de prevision de fondos que financie el 60%
de los costes mas su margen incremental de la plataforma de
estudio mensualizando el resto de cantidades para que se
devenguen segun dure el mismo.

Rentabilidad ventas SAD

ANO 1

ANO 2

ANO 3

‘\
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ANO 5

CV Hora de vuelo AG
CV Hora de vuelo IND
CV Hora de vuelo AAPP

CV Plataforma AG
CV Plataforma IND
CV Plataforma AAPP

CV Total AG
CV Total IND
CV Total AAPP

Se adjunta también ejemplo
segmento de cliente segun

100%
567%
300%

25%
69%
92%

91%
103%
161%

100%
567%
300%

25%
69%
92%

91%
103%
161%

100%
567%
300%

25%
69%
97%

91%
103%
166%

100%
567%
300%

25%
69%
97%

91%
103%
166%

100%
567%
300%

25%
69%
97%

91%
103%
166%

explicativo para cliente tipo por
los business case explicados

anteriormente:

BODEGA FOTOVOLTAICA AAPP
Horas de vuelo 100 16 600
Coste Hora de vuelo 30,00 € 30,00 € 50,00 €
Coste plataforma e ingenieria 400,00 € 6.500,00€ 60.000,00 €
Rentabilidad hora de vuelo 100% 567% 300%
Rentabilidad plataforma e ing. 25% 69% 92%
PVP unitario hora de vuelo 6.000,00 € 3.200,00 € 120.000,00 €
PVP Plataforma e ingenieria 500,00 € 11.000,00 € 115.000,00 €
PVP Total servicio 6.500,00 € 14.200,00 € 235.000,00 €
Provision de fondos 2.600,00 € 5.680,00€ 94.000,00 €
Pago mensual (6meses) 650,00 € 1.420,00€ 23.500,00 €
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Dentro del plan de promocion y persiguiendo los objetivos
anteriormente descritos se establecen las siguientes acciones en
diferentes oleadas promocionales que se detallan en el cuadro
adjunto junto con sus presupuestos con la proyeccion a 5 afos.

De la misma manera se dimensiona la red comercial interna de SAD
dado el numero de clientes objetivo en cada afio y la actividad que
deben raealizar para conseguir los objetivos comerciales de la
compafia.

(Y Internet
Se refiere al presupuesto para promocionar la pagina web y otras
acciones de publicidad on line. Este presupuesto es mas alto el afo
de lanzamiento y posteriormente tiene un crecimiento lineal en
funcion del de mercado.
Estarian dividididos en:
» Acciones on line

* Google ad-words

* Redes sociales
* Blogs especializados

rpM . .

edios escritos

Seran anuncios en publicaciones escritas de tipo especializado. Igual
que en el caso de Internet el primer afo se hace una inversién
mayor.

(Y Eventos

La partida eventos se crea para presupuestar una partida destinada
a la asistencia de la direccidon comercial y general dentro y fuera de
Espana de eventos del sector para hacer reaciones publicas con
clientes, proveedores y competidores, es decir para ser conocidos
dentro del mercado de UAV.

\
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arketing directo
Se haran envios a los clientes potenciales después de un proceso de
business intelligence. Los envios se haran en funcién del nimero de
reuniones comerciales que la red tiene que realizar considerando el

cumplimiento y revisando los ratios de cierre.

>

" Programa DEMO
Se emplea una hora de vuelo para cada reunién comercial que SAD
tiene y que esta calculada de la misma manera en funcion del funnel

de ventas.
Plan promocion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Internet 25.000,00 € 10.000,00 € 10.300,00 € 10.609,00 € 10.927,27 €
Publicidad revistas especializadas 10.000,00 € 5.000,00 € 5.150,00 € 5.304,50 € 5.463,64 €
Eventos 35.000,00 € 15.000,00 € 15.450,00 € 15.913,50 € 16.390,91 €
Marketing Directo 37.333,33€ 51.580,78 € 62.090,57 € 84.657,59 € 117.526,81 €
Programa DEMO 16.000,00 € 22.089,46 € 25.405,76 € 35.024,78 € 48.574,59 €
TOTAL 123.333,33 € 103.670,25 € 118.396,33 € 151.509,36 € 198.883,22 €
Marketing Directo 37.333,33 € 51.580,78 € 62.090,57 € 84.657,59 € 117.526,81 €
Coste por envio 40,00 € 41,20€ 42,44 € 43,71 € 45,02 €
Envios AG 133 235 263 337 411
Envios IND 600 750 1.000 1.300 1.800
Envios AAPP 200 267 200 300 400
Programa DEMO 16.000,00 € 22.089,46 € 25.405,76 € 35.024,78 € 48.574,59 €
Horas Demo AG 67 118 132 168 205
Horas Demo IND 300 375 500 650 900
Horas Demo AAPP 100 133 100 150 200
Coste Hora de vuelo AG 30 31 32 33 34
Coste Hora de vuelo IND 30 31 32 33 34
Coste Hora de vuelo AAPP 50 52 53 55 56
Comerciales Agricultura 1 1 1 2 2
Comerciales Industria 1 1 1 2 3
Comerciales AAPP (KAM) 1 1 2 2 2
Total FFVV 3 3 4 6 7
Clientes AG 10 20 25 32 39
Clientes IND 15 30 50 65 90
Clientes AAPP 1 2 2 3 4

Total previsiones Clientes

26

52

77

100

133
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En el presente Plan de Operaciones pretendemos detallar todos los aspectos técnicos
y organizativos que estan relacionados con la elaboracion de los UAVs o a la
prestacion de los servicios mediante los mismos.

El Plan de Operaciones contendra cuatro partes diferenciadas que desarrollaremos en
los puntos siguientes:

aprovisionamiento y gestion de existencias

La siguiente imagen resume como estan relacionados estos cuatro puntos con el Plan
de Operaciones.

Productos o servicios

Procesos

Programa de produccion
aprovisionamiento y gestion de existencias

'Y
r:)
rp
rp

La siguiente imagen resume como estan relacionados estos cuatro puntos con
el Plan de Operaciones.

Productos

0 Procesos
Servicios

Programa de b ~ Aprovisionamiento

y Gestion de
Produccion Existencias
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7’ SERVICIOS

Los servicios que se van a ofrecer a los clientes son los siguientes,
diferenciados por sectores objetivo. Los servicios tienen elementos
comunes, como el uso de camaras para realizar fotografias, o
videos, o tomar imagenes infrarrojas, mediante camaras
termograficas. Sera posible realizar videos, y las imagenes se
podran almacenar en el propio UAV y ser descargadas una vez
finalice el vuelo, o ser enviadas en tiempo real. Como veremos,
todos estos servicios seran ofrecidos en la modalidad de ‘llave en
mano’ ya que el cliente no participara directamente en el proceso.
Descargara un informe en la zona privada de la pagina web que se
va a desarrollar que ademas servira de nexo de union de los clientes
con la empresa. De esta forma se aporta un valor extra a nuestros
servicios, y nos aseguramos de esta forma en el futuro la
independencia de posibles partners.

A modo enunciativo, ya que se desarrollaran en un punto posterior,
se exponen los servicios que se pretenden ofrecer, segun el cliente o
sector objetivo.

(\
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V" Servicios a la agricultura.

En el caso de los vifiedos, se va a ofrecer un servicio de analisis de
imagenes para los clientes que lo requieran. Para otros clientes, en
funcion de sus necesidades, se disefiaran los servicios a la carta,
asegurando siempre la maxima calidad de los procesos. Estos
servicios también seran ofrecidos mediante el uso de los UAVs, por
supuesto, y el uso de video camaras, o camaras de fotografia, o
sensores del tipo que sea, que se integraran en los aviones no
tripulados.

) .. . .
A" Servicios a la industria.

En el caso de la industria, y mas concretamente, en el caso de las
energias renovables, que es el sector concreto en el que SAD
pretende iniciar sus trabajos, el servicio con el que pretende
comenzar es el de analisis termografico de instalaciones
fotovoltaicas. Posteriormente, cuando se haya avanzado en la curva
de aprendizaje, se pretende ampliar el rango de servicios a ofrecer
para ofrecer servicios a otro tipo de instalaciones, como por ejemplo
las edlicas, o las infraestructuras de transporte y distribucion de
energia.

':’ Servicios a Administraciones Publicas. Medio Ambiente.

En este caso, el rango de servicios es mucho mas amplio, siendo
posible ofrecer servicios muy diferentes unos de otros, dependiendo
de las necesidades de la administracion demandante de los mismos.
Servicios como topografia de zonas concretas, de estudios de
frondosidad de vegetacion, de seguimiento de bancos de peces, o
de prevencion de incendios estan entre los servicios que se pretende
ofrecer a las diversas administraciones publicas. Cabe mencionar
que es en este mercado donde creemos que tiene especial
importancia el hecho de ofrecer una base de carga automatica para
los vuelos no tripulados, lo que permite ampliar el tiempo de servicio
sin la presencia de un operador de vuelo.
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4" Tratamiento de los datos

Una vez se haya realizado el vuelo, el operador de vuelo o el técnico
debera descargar los datos, almacenados en el UAV para su
tratamiento. Estos datos seran tratados en los servidores a nuestra
disposicidon en plataformas como Amazon Web Services (AWS) o
Azure, que se van a alquilar, y se entregara un informe a través de la
pagina web de Safe Air Data que se va a desarrollar, con la
informacién que el cliente haya demandado, y buscando siempre los
mas altos estandares de calidad.

b
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17 Prevision de servicios adicionales.

Entre el personal a contratar, tal y como se desarrollara en el
capitulo de Recursos Humanos, se encuentran informaticos y
analistas de datos que se encargaran de desarrollar la web, las
aplicaciones que permitan tratar los datos en nuestros propios
servidores, y de preparar los datos antes de enviarlos a los
servidores para ser analizados. Se espera tener disponible este
servicio en el primer afio de vida de la empresa.

Ademas se encargaran de confeccionar una base de datos con
informacion de los vuelos, como por ejemplo, temperatura, velocidad
del viento, presion atmosférica, nivel de irradiacion, tiempo de vuelo,
etc. Esta informacién puede tener un valor en el futuro por si misma.
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7’ PRODUCTOS

SAD tienen previsto desarrollar desde el primer momento dos
productos que le permitiran ampliar su base de negocio y que son

complementarios.

Por un lado, un avioén no tripulado con caracteristicas basicas, pero
con elementos diferenciales. Se espera que el primer avién no
tripulado esté operativo en el Afio 3 de la empresa.

En este primer desarrollo se pretende trabajar en aspectos concretos
de los aviones no tripulados, y conseguir unas caracteristicas
extraordinarias que le permitan sobresalir del resto de aviones no
tripulados, ya que como vemos en el resto del sector y en la
competencia, si se desea disefar y construir un UAV muy avanzado
tecnolégicamente la inversion necesaria es muy elevada. Y por el
contrario, en el rango bajo, hay muchos fabricantes, especialmente
en China, que ofrecen UAVs de bajo nivel tecnoldgico a precios muy
bajos.

Por ello, y para evitar situarnos en un punto que no nos permita
competir ni con unos ni con otros, el desarrollo tendra unas
caracteristicas muy especificas, que como veremos, seran fruto de la
cooperacion entre SAD y los potenciales clientes.

(\
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Posteriormente, una vez hayamos avanzado en la curva de
aprendizaje de la fabricacion de aviones no tripulados, se ampliara el
rango de productos que se ofreceran, sin abandonar la filosofia de
disefar y construir los aviones no tripulados conjuntamente con los
clientes, satisfaciendo las necesidades especificas de los mismos.
De esta forma nos aseguramos el éxito de los desarrollos y el peligro
potencial de que el producto no tenga las salidas comerciales
esperadas.

En el caso del desarrollo de UAVs, también estaremos hablando de
desarrollo de proyectos llave en mano para nuestros clientes, pero
con la particularidad mencionada, lo que nos dara una ventaja
competitiva frente a otros competidores.

Por otra parte, se va a empezar a trabajar en unas bases de carga
auténomas que permitiran que los UAV cambien sus baterias de
manera independiente de los operadores de vuelo o de los técnicos,
lo que permitira ampliar el tiempo de vuelo sin participacion humana
de ningun tipo.

Estas bases se disefiaran de forma que el avién no tripulado aterrice
en ellas sin problemas, y la base se encargara de cambiar la bateria
automaticamente, mediante una serie de automatismos
desarrollados por los ingenieros del Departamento de Ingenieria de
SAD. Esta pensado realizar cambios en la disposicion de los
elementos internos de los aviones para facilitar el cambio de
baterias.
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Caracteristicas técnicas

Como ya se ha visto en puntos anteriores, |la empresa va a dedicarse
a trabajar o explotar en paralelo dos formas de negocio diversas.

Por un lado, como hemos visto, se van a ofrecer por un lado, todos
los servicios posibles relacionados con el uso de aviones no
tripulados, y por otro esta previsto desarrollar una flota de UAVs
propios y unas plataformas de carga automaticas por parte de la
empresa.

Para el primer caso, los aviones que se van a usar en los servicios
ofertados a los clientes van a ser los de la empresa Skycatch, cuya
sede central se encuentra en San Francisco. Skycatch desarrolla
UAVs que pueden ofrecer muchos servicios, entre los que
destacamos la toma de imagenes aéreas, servicios de topografia o
tratamiento de datos. Estos aviones tienen una autonomia de vuelo
de 20 minutos aproximadamente, lo que los hace utiles para muchos
de los trabajos para los cuales pensamos utilizarlos, y una carga de
pago suficiente como para elevarse con una camara de video y fotos
tipo GoPro. Ademas gracias a su disefio, es muy sencillo cambiar su
bateria una vez gastada, por lo que se amplia el tiempo de uso.

Estos aviones son operativos desde el primer momento, y una de las
principales tareas de nuestra empresa sera la de realizar labores
comerciales con el fin de captar clientes, el desarrollo final del
servicio y programacion final de los equipos para adaptarse a las
necesidades finales de los clientes, el analisis de los datos recogidos
por los UAVs, la confeccion del informe donde se recogera el analisis
de dichos datos y asegurarnos de que el cliente acaba satisfecho
con el servicio prestado, fidelizando de esta forma al mismo.

Por otra parte, también hemos visto que se ha pensado en
desarrollar una linea de nuevos UAVs, con lo que pretendemos ser
independientes del suministrador con el que se tenga el acuerdo de
suministro.

El coste de un kit de vuelo compuesto por un aparato y sus
recambios necesarios es de 2.500€
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Estos nuevos aviones no tripulados, desarrollados por nuestra
empresa tendran un componente técnico muy elevado, pero solo en
un aspecto muy concreto de su disefio, y contaran con avances que
los de Skycatch ahora mismo no poseen. Entre ellos, esperamos
hacer especial hincapié en los sistemas de captacion y tratamiento
de imagenes y datos, eliminacion de ruido durante el vuelo mediante
el disefio de hélices especiales y otros avances que nos permitan
ampliar la cuota de mercado respecto a otras empresas del sector.

Con esta segunda linea de productos, pretendemos mejorar en un
medio/largo plazo los servicios que ofrece Safe Air Data y por otro,
ganar cuota de mercado en el sector de los aviones no tripulados en

Espafia.

Por ultimo, los servidores en los que se pretende tratar los datos no
seran propios de la empresa, sino que se alquilaran los servidores
de empresas que se dedican a ese negocio, y que cobran unos
costes fijos mensuales, como por ejemplo Amazon Web Services
(AWS) o Azure, de Microsoft.

®

Windows Azure

SKYCATCH _ s
““ramazon

“F webservices™
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U” Comparaciones con productos o servicios

competitivos

Como hemos visto en los primeros capitulos, en los que hablabamos
del entorno y en el plan de marketing, existen en el mercado ya otros
UAV’s, pero confiamos en poder hacernos un hueco en el mercado
ofreciendo unos servicios de calidad a un coste competitivo. Para
ello aprovecharemos la tecnologia ya disponible de nuestro partner
Skycatch, lo que nos va a ofrecer una ventaja competitiva frente a
otras empresas que operan en el mismo sector de prestacion de
servicios.

Por ultimo, como ya se ha hablado en otros puntos, es voluntad de la
empresa disponer de nuevos desarrollos propios de UAV’s. Una vez
introducidos en el mercado de los UAV’s y cuando la curva de
aprendizaje nos lo permita, desarrollaremos UAV’s que ofreceran
una serie de ventajas competitivas sobre el resto de UAV’s de los
competidores, gracias al conocimiento del mercado y de las
necesidades especificas de nuestros clientes.

Las empresas que estan ahora mismo compitiendo en este mercado
especifico no son especialmente conocidas ni se caracterizan por su
facilidad de acceso, ni una especialmente buena relacion con las
necesidades que el cliente puede tener. Nuestra empresa pretende
facilitar el uso a los clientes, siendo todos los productos y servicios
desarrollados en un entorno amigable para el cliente.
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Como es logico, las empresas de nuestro target en cada una de las
tres tipologias de cliente solucionan sus problemas actualmente de
otra manera. Estos seran por tanto los servicios sustitutivos que se
usaran para el analisis. De hecho, el tamano total del mercado esta
calculado en funcién del gasto que estas empresas hacen
actualmente. Fundamentalmente nuestros clientes suplen la
informacién que SAD les puede dar haciendo muestreos desde tierra
con su propio personal y en el caso de los grandes proyectos medio
ambientales, cuando son necesarios medios aéreos, estos son los
tradicionales como aviones, globos aerostaticos o helicopteros con
mucho mayor coste de operaciones por hora y el correspondiente
riesgo personal ante un posible accidente que aunque muy limitado,
en el caso de la tecnologia UAV este es inexistente.

Es por tanto por lo que los volumenes de mercado han sido
calculados como precio de horas/hombre necesarias para poder
obtener la misma informacion que con SAD en los casos mas
sencillos. Las cuotas de mercado han sido calculadas suponiendo
ademas que solo un 5% del mercado con un incremento anual
también del 5% seran las empresas que realmente operan en el
mercado lo que légicamente hace que las cuotas de mercado real
sean considerablemente mayores que en los calculos de penetracion
especificados en el plan de markeitng.
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servicios

La organizacion sera todo lo horizontal que sea posible, permitiendo
la creacion de varios grupos de trabajo, que se dispondran alrededor
de cuatro areas basicas de trabajo. Estas areas son las siguientes:

« Area financiera y de recursos humanos.
« Area de desarrollo de negocio.

« Area técnica e 1+D, encargada de los nuevos desarrollos técnicos
de UAV’s.

« Area de operaciones, IT, produccion y post-venta, encargada de
las operaciones necesarias para ofrecer los servicios a los
clientes con los UAV’s ya disponibles de nuestro suministrador
Skycatch.

Al frente de cada una de cada una de las anteriores areas se situara
un socio fundador de los que forman la sociedad, habiendo
estudiado en detalle los fortalezas de cada uno de los socios.

En la gestidon de productos participaran las cuatro areas funcionales
definidas con anterioridad.
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El equipo de desarrollo de negocio se encargara de buscar posibles
clientes y afianzar los que ya se tienen, de forma que seran ellos los
que dirigiran las posibles o6rdenes de trabajo desde los clientes al
equipo de operaciones. El equipo financiero se encargara de
asegurar la viabilidad econémica de las ofertas, de modo que
siempre se estard trabajando dentro de unos margenes de
rentabilidad 6ptimos.

Por otra parte, cuando algun cliente demande los servicios de los
nuevos desarrollos, se trasladara la peticién al equipo de desarrollo,
siendo de nuevo la oferta supervisada por financiero.

Ademas, para los nuevos desarrollos, sera necesario realizar
pedidos de materiales o compuestos a proveedores, encargandose
de ello los equipos comerciales y financiero.
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industriales, modelos de utilidad y patentes.
Certificaciones y homologaciones

En el sector de la aviacion la regulacion es especialmente importante
debido a las implicaciones de seguridad que posee. Sera necesario
realizar un estudio detallado de las nuevas normativas que como es
sabido, deben aparecer en los proximos afos.

Gracias a que el equipo de socios es multidisciplinar y dinamico,
sera posible adaptarse a la nueva normativa en cuanto ésta vea la
luz. En la medida de los posible, se participara en forums vy
asociaciones del sector, con la idea de estar actualizados en cuanto
a noticias del sector, y a posibles regulaciones que vayan saliendo
en el futuro.

En el caso de que la situacion regulatoria dificulte enormemente los
vuelos con aviones no tripulados, ello no supondrd un problema
economico importante para SAD, ya que los aviones seran
suministrados por Skycatch, y acordado en un contrato de suministro
que incluira la clausula de salvaguarda correspondiente.
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PO 2
¢" Diseino de productos

La empresa contara con un equipo de disefio y de |+D dentro del
area de ingenieria que se encargara de los desarrollos de los nuevos
productos, basandose en las peticiones de los clientes, y teniendo en
cuenta la direccion del mercado. Para ello se aprovechara el
contacto del equipo de desarrollo de negocio con los clientes, que
debera obtener informacion de primera calidad acerca de las
necesidades de los clientes.

Como se ha explicado anteriormente, los primeros trabajos de
desarrollo de los UAVs se centraran en disminuir el ruido durante el
vuelo por un lado, y por otro, en el desarrollo de una plataforma de
carga automatica, que sirva para ampliar la autonomia de los
aviones en misiones no monitorizadas.

En el futuro, una vez la empresa haya conseguido un hueco en el
mercado y una parte del mismo, sera posible con mas fondos,
plantear desarrollos mas complejos, o desarrollos focalizados en
segmentos de clientes especificos. Aviones no tripulados que tengan
mayor carga de pago, con sensores especificos, camaras térmicas y
normales, alta definicion, etc.



07. PLAN DE OPERACIONES

\
(!

\
»
1’ Procesos

Como ya hemos visto, los dos procesos posibles que se van a dar en
la empresa, al menos en un primer momento son los siguientes:

Por un lado estda el proceso de captacion de clientes y de
ofrecimiento de servicios mediante el uso de aviones no tripulados,
que esta desarrollado en el Plan Comercial y de Marketing.

Por otro, el proceso de fabricacion de aviones no tripulados, a partir
de la informacion que se obtenga de los clientes y del resto del
mercado.

Ademas, en el siguiente cuadro se detallan, de manera grafica, que
procesos son considerados criticos, clave y de soporte para la
empresa Safe Air Data.

Los inputs de los clientes pueden ser directamente encargos y
contratacion que se realicen de los servicios de la empresa, y por
otro lado, serviran para desarrollar los aviones no tripulados de los
que se ha hablado con anterioridad.

Vamos a ampliar la informacion de los procesos enunciados en este
grafico.

Inputs de
clientes
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Procesos estratégicos

Ingenieria
1+D+i

N8

Procesos clave

0 . Outputs
Operaciones Tratamiento i
a
de vuelo de datos » .
clientes

Partnership Marketing

Procesos de soporte
Administ.
Control

Servicios
juridicos
costes
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Partnership

Se va a intentar cerrar un contrato de partnership con alguna
empresa que tenga un peso especialmente importante en el sector.
Durante el pasado mes de Noviembre, los componentes de la
empresa SAD visitaron la sede central de Skycatch en San
Francisco, y podria ser factible cerrar con ellos un acuerdo
importante, aparte del contrato de suministro de los UAVs.

Marketing.

Es uno de los procesos mas importantes en la empresa. SAD va a
procurar posicionar la marca Safe Air Data en la mente de los
consumidores, especialmente entre los particulares con necesidades
concretas, como entre las PYMES, que deberan conocer nuestros
servicios, todo ello a través del plan de marketing, que se detalla en
otra seccion de este plan de negocio.
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Ingenieria e 1+D.

La forma mas rapida y mejor que conocemos para llegar a
posicionarnos como un player principal en este negocio es a través
de la excelencia, especialmente en el campo de la ingenieria y la
investigacion y desarrollo. Sera basico contar con ingenieros de
primer nivel, motivados y preparados para aportar ideas y soluciones
de elevado nivel tecnoldgico. Ello seran los que solucionaran los
problemas que se presenten, y ademas, seran los encargados de los
futuros desarrollos de la empresa, asegurando de esta forma, la
continuidad en el tiempo, situandonos en el primer nivel del sector.

Operaciones de vuelo.

Las operaciones de vuelo se dirigiran siempre a ofrecer al cliente la
maxima satisfaccidén, con un precio ajustado, lo que nos debera
permitir ganar cuota de mercado frente a competidores. Las
operaciones deberan ser optimas desde el punto de vista técnico y
econdmico.

Tratamiento de datos.

Es el complemento de las operaciones de vuelo. Una vez el UAV ha
aterrizado, es necesario sacar la maxima informaciéon de los
sensores y de las camaras, por lo que es importante que el personal
dedicado tenga una elevada capacidad de analisis y conocimientos
técnicos para hacerlos posibles.
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El area de Desarrollo de Negocio sera la encargada de captacion de
clientes. Una vez el cliente haya comprendido que es posible realizar
una tarea mediante el uso de UAV’s de una forma mas sencilla y
barata que como venia realizandose hasta el momento, se ofrece un
servicio a cambio de una prestacion econdmica. La confeccion de la
oferta, su revision y evaluacién econdomica sera realizada en
conjuncién con el departamento financiero y el responsable del
departamento de operaciones, que sera el equipo encargado de
realizar el trabajo y ofrecer el servicio contratado por el cliente.
Atendiendo a las caracteristicas del trabajo demandado, el equipo de
operaciones planificara los trabajos a realizar, en cuanto a tiempo,
recursos humanos y por ultimo, recursos materiales. Todo ello,
desde el punto de vista de la optimizacion de los mencionados
recursos y procurando ofrecer al mismo tiempo los mas altos
estandares de calidad. El output que se ofrecera al cliente como
output variara en funcion del cliente o del tipo de trabajo que se
realice, siendo el abanico muy grande, aunque por lo general, sera
un informe con una serie de variables medidas y cuantificadas, que
ayudara al cliente a tomar las decisiones necesarias. Estos informes
se ofreceran dentro de las zonas privadas de la pagina web de la
empresa SAD. Ello permitira una relacion estable con el cliente, y
servira como enlace futuro a nuevas oportunidades de negocio.

Los recursos que se van a utilizar para ofrecer los servicios arriba
mencionados seran los UAV’s suministrados por la empresa
Skycatch, y el posterior analisis de los datos sera realizado en los
servidores que SAD va a alquilar a las empresas especializadas en
ello, y ya mencionadas anteriormente.
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De esta forma, el proceso normal sera el siguiente:

Se concretara con el cliente un alcance en los servicios ofrecidos y el
momento de su realizacién, en funcién de las condiciones
meteoroldgicas y de disponibilidad de UAV’s o de operadores.

El dia programado para la realizacion del vuelo, el operador de vuelo
ira a la zona en la que se va a volar, desplegara el equipo, entre
ellos el avion, el control remoto, elementos de comunicacion con el
avion, y demas y volara.

En funcién de la tarea a realizar o de su complejidad, se necesitara
mas o0 menos tiempo para su realizacion. Una vez acabado el vuelo,
se comprobara que los datos tomados son validos, y se almacenaran
en el lugar conveniente para evitar su pérdida.

Una vez en la sede de la compania, se enviaran los datos a analizar
0 se trataran de la forma conveniente para obtener los resultados
esperados por el cliente. El resultado sera ofrecido mediante un
informe tipico en los primeros momentos, y cuando se haya
desarrollado una zona privada de la pagina web de la empresa en
ese lugar, asegurando las visitas y posteriores contactos a través de
la pagina web.

En el siguiente grafico mostramos cual seria el orden de los
procesos y operaciones en Safe Air Data, correspondiente a este
punto.

Orden de Procesosy Operaciones de Vuelo

., Preparacién
Marketing Capt.acwn de ofertade
de clientes servicios

. . Elaboraciéon
Operaciones Tratamiento .
de informe
de vuelo de datos
resultados
| ..

Ei:;::fnaed: Servicio Feedback de

través WEB Post Venta cliente
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Servicios a la agricultura.

Cuando un cliente contrate los servicios de Safe Air Data, un
operador de vuelo se desplazara a la zona de vuelo, preparara el
avion no tripulado para el vuelo, y hara que despegue. El avion
realizara la toma de fotografias y de recopilacion de toda la
informacién necesaria para realizar un analisis en profundidad una
vez el avion haya aterrizado y se hayan recuperado los datos.

Para que el avion vuele en las zonas deseadas, o0 bien se pilotara
desde el suelo por el piloto, o bien se habran marcado los waypoints
mediante un GPS incorporado, previamente al despegue y el avién
realizara un vuelo totalmente autbnomo capturando todos los datos
necesarios.

Se pretende de esta forma abaratar los costes de vigilancia que
acarrean los agricultores o los bodegueros, por ejemplo, en épocas
de riego intensivo, y que hasta el momento se realizan mediante
personas.

Servicios a la industria.

Cuando uno de los posibles clientes requiera de los servicios de
SAD, un operador de vuelo de SAD se desplazara hasta el lugar
designado para realizar el trabajo.

Una vez en el lugar, sera necesario preparar el avién y, del mismo
modo que con los clientes de la agricultura, se podra optar por volar
mediante el piloto, comandando el avién en tiempo real, o mediante
los waypoints que se habran podido introducir previamente o en la
misma instalacion fotovoltaica. De esta forma el avion recorrera la
planta completa fotografiando los mddulos que presenten algun
defecto, mediante una camara de infrarrojos. Una vez terminado el
vuelo, el avion volvera al punto sefalado como origen, y el técnico
extraera los datos capturados para su posterior analisis.

Con el uso de los aviones no tripulados sera posible abaratar el
coste de analizar vy revisar las instalaciones fotovoltaicas para
mejorar su funcionamiento ya que se eliminara el coste de la
persona necesaria que hasta el momento recorre la planta, camara
termografica en mano.
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Servicios a Administraciones Publicas. Medio Ambiente.
En este caso, el proceso puede ser mucho mas complejo que en los
casos anteriores. Un operador de vuelo se desplazara hasta el lugar
indicado para el vuelo y una vez alli, segun las caracteristicas del
encargo recibido, se realizara el vuelo siendo una persona el que
dirija en tiempo real el avion no tripulado, o mediante el uso del GPS
para sefialar los puntos por los que se desea que el UAV vuele.

En este cliente tiene aun mas sentido el uso de las bases de carga
auténomas, ya que es posible que se alargue el tiempo en el que los
UAVs deben estar realizando un trabajo determinado, y de esta
forma se consigue que los mismos sean auténomos de los
operadores de vuelo por un periodo de tiempo mas largo. De esta
forma se programaran los trabajos a realizar por los aviones no
tripulados y dichos trabajos se realizaran de la forma mas auténoma
posible.

En este caso, los beneficios pueden ser muy elevados, y van desde
ahorros importantes hasta el evitar poner en peligro vidas humanas.
Se espera que en este sector los margenes sean mas elevados, con
lo que la rentabilidad por vuelo sea mayor que en el resto de
sectores a los que pretendemos dirigirnos también.

Tratamiento de los datos

Los datos seran tratados mediante el software especifico necesario
para extraer toda la informacién necesaria. Podria incluso ser posible
que se tomasen mas datos de los estrictamente necesarios o
deseados por el cliente, si con ello, se consigue crear y alimentar
una base de datos de la cual extraer valor en el futuro.

Los datos serian tratados en los servidores que la empresa SAD
tiene previsto utilizar, y que ya han sido mencionados, ya que se
considera que la empresa puede externalizar estos servicios, y de
esta forma, ahorrarse la infraestructura necesaria para ello. No se
realizaria, por tanto, inversion por nuestra parte para desarrollar
dicho servicio, lo cual resulta beneficioso en términos de tiempo y
coste.
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necesidades de los clientes.

En este caso, los clientes seran los que aportaran ideas, tanto de
forma consciente como de manera inconsciente para el desarrollo de
nuevos aviones no tripulados. Esta informacion sera promovida vy
recogida por la fuerza comercial de modo que entre el responsable
de este area y los responsables del area técnica se idearan nuevos
productos, siendo estos desarrollados por el equipo de disefo e
ingenieria, siguiendo las pautas marcadas por los clientes, tal y
como se ha visto mas arriba.

Posteriormente la misma fuerza de ventas ofrecera a los clientes los
UAV’s disefados y estos seran vendidos a un precio que rentabilice
la investigacion y todos los costes asociados a disefio e ingenieria.

El area de ingenieria se encargara de la fabricacion, y esta podra ser
o bien interna, o bien externa, siendo el criterio para su decision, el
valor afiadido que es posible darle al producto fabricado.

Elementos con bajo valor afadido, y de bajo coste seran
externalizados, y al revés ocurrira con productos de elevado valor
afadido. Muy posiblemente la fabricacion sea totalmente externa,
formalizando un contrato de suministro con algun fabricante
especializado, realizandose el trabajo siguiendo nuestras
especificaciones.

Si se observa que la demanda de un determinado modelo de UAV’s
se podra plantear la produccion en serie de un numero determinado
de aviones. Si la demanda no es elevada, las tiradas seran mas
cortas.

Mostramos en el siguiente grafico el orden de Procesos en el Disefio
y Fabricacioén de los aviones no tripulados.

AirDATA

Orden de Procesosy Operaciones de Disefo y Fabricacion

Atender Comunicaciones entre
Ideas de Desarrollo Negocioy
Clientes Departamento de Ingenieria

Presentacion al cliente
para su evaluacion

Desarrollo de un
primer Prototipo

Adaptacion de UAVs
Desarrolloy
Fabricacion

Recopilacion de
Feedback de clientes

Para desarrollar los aviones, el proceso partira del departamento de
Desarrollo de Negocio, hablando con los clientes para conocer sus
necesidades y deseos. Con esta informacion, se pondra en
funcionamiento los departamentos de Ingenieria y el departamento
de Marketing, y se trasladara una primera revisiéon del trabajo al
cliente para su aprobacion. De nuevo, una vez obtenida la
aprobacién del cliente, se devolvera a los departamentos de
ingenieria e 1+D y Marketing para que finalicen el desarrollo y pueda
ser ofrecido el servicio al cliente.
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La capacidad de produccién sera reducida en un primer momento,
ampliandose en caso de que la demanda sea suficientemente
elevada y los ingresos lo permitan. Se buscara la optimizacién en el
uso de los recursos, tanto materiales como humanos.

A partir del afo 3, en el que se espera haber desarrollado el primero
prototipo de UAV, se pretende comenzar a producir UAVs en tiradas
cortas. A medida que se vea cual es la aceptacion del mercado de
nuestros aviones no tripulados se podra decidir ampliar la capacidad
de produccion.

Sera necesario administrar el tiempo eficazmente, realizando
previsiones para analizar si va a ser capaz de satisfacer todas las
demandas de servicio para no congestionarse o por el contrario para
no infrautilizar el tiempo.

-
1 Aprovisionamiento y gestion de existencias

No va a haber un elevado aprovisionamiento de materiales
necesarios para reparar los UAV’s cuando se inicie la actividad ya
que no se espera crecer de una forma excesiva durante el primer
afo. A medida que se vayan entendiendo las necesidades de los
clientes y aumentando la cuota de mercado se iran aumentando las
existencias.

Se buscaran crear acuerdos marco con suministradores, con el
objetivo de abaratar costes, teniendo en cuenta la calidad de los
materiales, plazos de entrega y posibles modos de pago.
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" Emplazamiento

Para desarrollar la actividad de la empresa, Safe Air Data, tendra la
sede en un poligono industrial de Madrid. EI emplazamiento
consistira en una nave industrial con capacidad para poder realizar
los trabajos de desarrollo de producto asi como los de la actividad
funcional de la empresa. Dicha nave tendra una superficie
aproximada de 400m2 dividida en dos areas perfectamente
diferenciadas. Por un lado estara la zona de oficina despachos y
salas de reuniones y por otro la zona de desarrollo de producto y
pruebas.

Dicha nave seria alquilada por un periodo de 10 afios prorrogables
de 5 en 5. El importe de dicho alquiler oscilaria entre los 1.000 —
1.500 € / mes dependiendo de la zona. Asi pues, el gasto anual
estimado en el alquiler de la nave sera de 15.000 euros segun lo
expresado en la tabla de costes operacionales.

La nave se situara en una zona cercana a algun aerédromo en el
que tengamos permiso de vuelo contratado.

Ademas, esta previsto un gasto el primer afio en acondicionar la
nave y las oficinas de 25.000 euros. En los sucesivos afios, dicho
gasto se reducira de forma importante, y el gasto anual esperado
sera de aproximadamente 10.000 euros.
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*+ UAV's.

* 10 kits de desarrollador del posible suministrador americano
Skycatch compuesto por UAV y software de control

* 4 bases de carga

» Activos informaticos: Ordenadores, moviles impresoras asi
como de cualquier elemento indispensable para el
desarrollo de la actividad

* Activos de transporte: Tendremos a la disposicion de los
empleados que asi lo demande su puesto de trabajo vehiculos
adaptados para poder trasportar los UAVs al lugar donde se
desarrollara la actividad asi como para realizar las labores
comerciales.

)
" Presupuesto

El Presupuesto contemplado en el Plan de Operaciones tiene en
cuenta los gastos necesarios asociados al desarrollo normal de las
actividades en la empresa.

Entre otros, hemos tenido en cuenta el alquiler de la nave en la que
se situaran las oficinas, mobiliario, equipos informaticos, renting de
vehiculos, otros consumos, como gasolina, teléfono, ADSL y gastos
de seguros de responsabilidad civil.

Ademas hemos hecho una proyeccion a 5 afos, y en los casos en
los que los gastos tenian relacién directa con el crecimiento, se ha
aumentado en gasto en el 5% de creciento anual esperado. En otros
casos, el crecimiento ha sido menor, como en el caso de los
seguros, en los que no se espera grandes subidas, aunque la
facturacion de la empresa crezca al mismo nivel que el sector o el
negocio.

Ademas se han tenido en cuenta crecimientos de gastos superiores
a la inflacion en todos los gastos.
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Este presupuesto tiene en cuenta, dentro del gasto anual de gastos
de acondicionamiento, un gasto para empresa de limpieza de las
oficinas y zona de taller cuando sea necesario.

Ademas se ha de tener en cuenta que las operaciones de
contabilidad, y asesoria laboral estaran dentro de la propia empresa,
siendo desarrolladas por técnicos capacitados para ello.

Los UAV que se compren a Skycatch se gestionaran a través de la
filian de la empresa en Europa, evitando de esta forma las
fluctuaciones de los tipos de cambio entre el dolar y el euro.

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

num de drones 7 12 18 18 6
coste drones SK 2.500 € 2.575 € 2.652 € 2.732 € 2.814 €
total 17.500 € 30.900 € 47.741 € 49.173 € 16.883 €
horas de vuelo 1664 3312 6250 8950 11610
drones minimos 6 11 21 30 39
drones maximos 19 58 76 94 115
coef simultaneidad 5% 10% 15% 20% 25%
drones 1 6 11 19 29
flota total 7 17 32 49 68
compras 7 12 24 33 46
drones fabricados 0 0 6 15 40
coste unitario 0 0 1500 1800 2000
coste drones SAD - € - € 9.000,00 € 27.000,00 € 80.000,00 €
coste total UAV 17.500,00 € 30.900,00 € 56.740,50€ 76.172,72€ 96.882,63 €
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T’ PLAN DE INVERSIONES Y GASTOS

Inversiones ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Compras UAV € 17.500,00 € 30.900,00 € 56.740,50 € 76.172,72 €  96.882,63
extras camaras video, termogréficas € 8.750,00 € 15.450,00 € 28.370,25 £ 38.086,36 € 48.441,32
materiales repuesto AUV € 7.500,00 € 11.250,00 € 16.875,00 €  25.312,50 €  37.968,75
gastos acondicionamiento local € 35.000,00 € - € - € - € -
materiales nuevos desarrollos UAVy €  20.000,00 € 30.000,00 € 40.000,00 € 40.000,00 € 50.000,00
Web € 30.000,00 € - € - € - € -
Sistemas informaticos oficina € 30.000,00 € - € 10.000,00 € 10.000,00 € -
TOTAL INVERSONES € 148.750,00 € 87.600,00 € 151.985,75 € 189.571,57 € 233.292,70
Gastos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler local € 15.000,00 € 15.450,00 € 16.995,00 € 18.694,50 €  20.563,95
material oficina € 10.000,00 € 3.000,00 € 7.167,89 € 10.574,83 £ 14.595,98
Electricidad € 10.000,00 € 10.300,00 € 10.609,00 € 10.927,27 £ 11.255,09
Agua € 1.000,00 € 1.030,00 € 1.060,90 € 1.092,73 € 1.125,51
teléfonos mdviles € 5.000,00 € 5.500,00 € 13.141,14 € 19.387,18 €  26.759,30
internet ADSL € 360,00 € 370,80 € 381,92 £ 393,38 € 405,18
gasolina € 10.000,00 € 11.000,00 € 12.100,00 € 13.310,00 € 14.641,00
renting coches y furgonetas € 30.000,00 € 30.900,00 € 31.827,00 £ 32.781,81 € 33.765,26
Aplicaciones informaticas ingenieria( € 15.000,00 € 15.000,00 € 20.000,00 € 20.000,00 €  25.000,00
costes alquiler servidores € 5.000,00 € 10.300,00 € 24.609,77 € 36.306,90 € 50.112,87
seguros de RC para la empresa € 5.000,00 € 10.300,00 € 24.609,77 £ 36.306,90 € 50.112,87
Gestoria + legal € 5.000,00 € 10.300,00 € 24.609,77 € 36.306,90 €  50.112,87
seguros de RC para el gerente € 700,00 € 770,00 € 847,00 € 931,70 € 1.024,87
TOTAL GASTOS € 112.060,00 € 124.220,80 € 187.959,18 € 237.014,11 € 299.474,76
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Los UAV de Safe AirData seran vehiculos aéreos no tripulados
pilotadas a través de radio control y de tipo Micro y Mini. Funcionan
propulsados por uno o varios motores eléctricos dependiendo de la
configuracion, desde helicoptero (2) hasta octocéptero (8) y que
vendra marcada dependiendo de la mision a realizar.

Los UAVs cuentan con un microprocesador y una serie de sensores
y acelerébmetros sumados a una camara mas conector Wifi que
permite vincularse a la estacidon de control. Todo este sistema
permite controlar al UAV mientras este navega, recibiendo imagenes
y los datos telemétricos que los sensores van captando.

7’ SAD UAV's

Tomaremos como referencia para esta explicacion un cudricoptero
ya que por su versatilidad y robustez es el UAV de tamafio micro
mas popular.

Su estructura en general es bastante simple, partiendo de un
esqueleto en forma de cruz (fibra de carbono) sobre la que se
montan los motores eléctricos y la placa madre y de navegacion.
Sobre el esqueleto, el drone cuenta con un cuerpo (de espuma en
general) que proporciona proteccion en caso de impacto de toda la
electrénica. Adicionalmente algunos modelos cuentan con una
carcasa desmontable hecha normalmente de plastico y cuya mision
es proteger a las aspas y los brazos del UAV.

(\

AirDATA

Gracias a las camaras frontal y ventral y al sistema operativo del
drone, este es capaz de transmitir la sefial de video y los datos
telemétricos a la estacion movil que lo controla, y que puede ser un
piloto fisico o un dispositivo al que se le ha introducido un plan de
vuelo de forma previa.

A través de la estacion de control, se puede observar lo que
transmiten las camaras del UAV, mientras que se reciben los datos
de telemetria tales como la altitud, angulos de actitud, aceleracién,
etc. Basicos para la navegacion del aparato.

El pilotaje se encuentra asistido por el sistema operativo del drone,
que se encarga en todo momento de corregir altitud, actitud y
desplazamiento en base a los datos recibidos por los sensores de a
bordo. El despegue y aterrizaje es vertical y totalmente automatico
controlado completamente por el sistema operativo del drone. El
sistema operativo del UAV asume el mando del vehiculo en caso de
que se produzca una pérdida de la sefial Wifi actuando segun la
configuracion preestablecida por el usuario.

El aparato cuenta con varios sensores y un circuito impreso que se
monta sobre el esqueleto y cubierto en la regidén ventral por el casco
y que permiten que el sistema operativo del dispositivo, y por tanto la
estacion de control y el piloto, los seis grados de libertad permitidos
por el drone.

Avioénica de un UAV
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La deteccion de movimientos se basa en varias unidades de
medicion inercial que proporcionan las mediciones de cabeceo,
alabeo y guifiada necesarias para el guiado, la estabilizacion y la
asistencia del aparato. De forma paralela, un telemetro por
ultrasonido provee las mediciones de distancia al suelo para la
estabilizacion automatica de la altitud y el control de la velocidad
vertical.

Cada rotor produce un par y un empuje desde su centro de rotacion,
provocando una fuerza de arrastre opuesta a la direccion del
vehiculo. Si todos los rotores giran a la misma velocidad angular
(motores uno y tres en sentido horario y dos y cuatro en sentido anti
horario), el par aerodinamico y la aceleracion angular sobre el eje de
guinada es cero. La guinada se induce desequilibrando los pares
aerodinamicos, descompensando el empuje en entre los pares de
rotores que giran en sentido contrario

'-A,_\_ _/,»' '~.,____ __/v‘ '-.,_\_ /
Cada rotor ajusta su Cada rotor ajusta la Cada rotor ajusta su
altura mediante la guifnada mediante la alabeo y cabeceo
igualdad de empuje de aplicacion de mas aumentando un mayor o
los cuatro rotores empuje en los rotores menor empuje entre

que giran en la misma rotores diametralmente
direccion opuestos
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07. PLAN DE OPERACIONES

> ESPECIFICACIONES TECNICAS

Especificaciones fisicas
Dimensiones: A especificar
Peso: <5 Kg
Velocidad de marcha (crucero): 10 m/s

Techo maximo: Limitado por el alcance de la conexion Wi-Fi
(120-200 metros dependiendo de las condiciones climaticas.)

Alcance maximo: Limitado por el alcance de la conexiéon Wi-Fi.

Autonomia de vuelo promedio: 20 minutos

Sistema informatico integrado

Microprocesador ARM9 RISC de 32 bits @ 468 MHz
Memoria DDR SDRAM de 128 MB @ 200 MHz
Sistema operativo con nucleo Linux

Moédem Wi-Fib /g
Conector USB de alta velocidad

Sistemas de guia inercial
Acelerometro de 3 ejes construido con tecnologia MEMS.
Girémetro de 2 ejes

Girémetro de precision de 1 eje para el control de guifiada.

-
1

-
1

-
1
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> Sistema de seguridad

Casco para vuelo en interiores con cubierta para las hélices.
Bloqueo automatico de las hélices en el caso de contacto.
Bateria UL2054

Interfaz de control con boton de emergencia para detener los
motores.

) ..
Estructura aerodinamica

Cuatro hélices de alta eficiencia
Estructura tubular de fibra de carbono.

» .
Motores y energia

4 motores sin escobillas, funcionando a 3.500 rpm con una
potencia de 15 W

Bateria de ion de litio de 3 celdas, capaz de entregar 1000 mA/
hora con un voltaje nominal de 16 V, y que le permite una
autonomia de vuelo de entre 15-20 minutos.

Capacidad de descarga: 10C
Tiempo de carga: 90 minutos

¥ Camara frontal
Camara con sensor CMOS de tipo gran angular de lente diagonal. 93
grados de amplitud.

Resolucion 640x480 pixeles (VGA)

Respuesta en Frecuencia: 15 cuadros/s.

Codificacion y transmision en vivo de imagenes en hacia el
dispositivo 10S.
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07. PLAN DE OPERACIONES

Camara frontal otras posibilidades
Deteccion e identificacion de otros UAV.
Estimacion de la distancia.
Distancia de deteccion de marcas tridimensionales: 5 metros.
Sobreimpresion de objetos virtuales.
Calculo de marcadores de los objetos virtuales.

Distancia de deteccion: de 30 centimetros a 5 metros en la
retroalimentacion hacia la pantalla

Camara ventral

Camara con sensor CMOS de alta velocidad de lente diagonal.
64° de amplitud.

Resolucion 176x144 pixeles.
Respuesta en Frecuencia: 60 cuadros/s.

Es utilizada como sensor de desplazamiento adicional, permite la
estabilizacion del drone incluso con viento ligero.

Altimetro por ultrasonido

Frecuencia de emision: 40 kHz
Alcance de 6 metros utilizado para la estabilizacion vertical

\
(4
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En el mundo de los UAVSs, la corta autonomia de la que disponen los
tipos Micro y Mini es actualmente uno de los mayores problemas
técnicos a resolver, este hecho limita de forma importante el nimero
de aplicaciones realizables por la corta duracién de la que se puede
disponer del aparato (10-20 min dependiendo del modelo).

Resolver este problema sera una de las principales misiones en las
que la rama de |1+D de SAD trabajara. El proyecto se basara en la
construccién de una plataforma desde la que el UAV despegue,
aterrice y con la mantenga comunicacion constante transmitiendo
informacion si fuera necesario. Una vez el UAV haya aterrizado, la
plataforma sera capaz de cargar/reemplazar las baterias de los UAV
para que pueda continuar con la misién correspondiente, de esta
manera podriamos conseguir alargar las misiones de nuestros UAVs
multiplicando las posibles aplicaciones y por tanto aportando mucho
mas valor a nuestros clientes.

Este sistema se apoyara en medidas a través de sensores,
tecnologia GPS, radiofrecuencia y la cdmara.

El GPS proporciona medidas de posicion y velocidad, la brajula el
rumbo, mientras mediante radiofrecuencia y la camara, el sistema
detectara medidas sobre la posicion relativa y la orientacion del UAV
respecto a la plataforma. El error de posicion implicito en las
medidas del GPS requiere otras medidas tales como el sistema de
vision para aproximarse a la estacion con la precision necesaria. Las
mediciones de los sensores se combinan para ofrecer una
estimacion de la posicion suficiente como para que el UAV sea
capaz de aterrizar en la plataforma.

Por tanto nos encontramos con un sistema con multiples variables
de la siguiente manera:

X=[XV 2 XY 2 XY Z6¢4%6¢~P Py P, B |

Donde X, Y y Z son la posicion del UAV en el sistema de
coordenadas tierray 6, @ y y son los angulos de Euler que describen
la orientacién del aparato. PX, PY y PZ marcan la posicion de la
plataforma en el eje de coordenadas y PO indica la orientacion de la
plataforma, que deberia estar en un plano sin inclinacién.
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Para el aterrizaje asistido el sistema GPS arroja una posicion
aproximada y mediante la vision y la brijula conseguimos la
precision necesaria para el comenzar el descenso del UAV, durante
el descenso y gracias a los sensores el UAV se mantiene en una
posicion plana respecto a la plataforma.

(eanyy) A =212

O Gps

El GPS proporciona las medidas de posicion y velocidad del UAV
medida a través del tiempo que tarda en recibir las sefales desde los
satélites hasta el receptor. Esta media incluye un pequefio error
debido a la incapacidad de calcular con exactitud la posicion de los
satélites, y por tanto necesitaremos corregirlo mediante otros
sistemas.

\
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istema de Vision
Este sistema utiliza la cdmara del UAV que compara las imagenes
que va recogiendo en tiempo real con unos patrones predefinidos y
que ayudan al UAV a conocer su posicion relativa sobre la
plataforma mediante unos algoritmos cargados en el sistema.

(Y Sistema de Control

Sera necesario disefiar un Sistema de Control a modo de piloto
automatico que utilice los diversos sensores tales como
acelerémetros y giréscopos para estabilizar el UAV durante las
maniobras asistidas de despegue y aterrizaje asi como en vuelo para
misiones completamente auténomas.

Este sistema estara continuamente funcionando y controlara
diversas variables en funcion de la fase de vuelo en la que se
encuentre el UAV (Despegue, Vuelo o Aterrizaje), tales como
angulos de cabeceo, alabeo, guifiada, altitud y aceleracion, etc...

El UAV por tanto podra ser operado de dos maneras, modo
autonomo o modo manual. En modo manual sera el piloto quien
controle al aparato mientras que en modo auténomo lo hara la
plataforma, este cambio se podra realizar mediante un interruptor,
pudiendo asi el piloto tomar el mando del UAV en cualquier
momento. En cualquiera de los dos modos el sistema de control
estara funcionando y mediante los acelerémetros y los girdscopos
mantendran la estabilidad del UAV.

(Y Autocarga

Una vez el UAV haya aterrizado en la plataforma, esta procedera a
la carga o sustitucion de las baterias por otras cargadas. De esta
manera el Drone podra retomar la mision de forma inmediata. Si se
coordinan varias plataformas en un mismo area, sera posible
mantenerla cubierta constantemente por nuestra flota de UAV
volando de forma auténoma. Ampliandose asi tremendamente el
numero de aplicaciones posibles si lo comparamos con tecnologias
actuales.
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El Plan de Recursos Humanos debe analizar y determinar todos los elementos
relacionados con la politica de personal: la organizacion funcional, la definicion de
capacidades, la dimension y estructura de la plantilla, y las politicas de seleccion,
contratacion, evaluacion y formacion del personal. Finalmente se efectuara una
prevision de los gastos de personal y de organizacion a 5 afios previstos para SAD
que seran considerados posteriormente a la hora de elaborar el Plan Financiero.

Mediante este Plan se pretende establecer las actuaciones a realizar en el ambito de
los recursos humanos para alcanzar los siguientes objetivos:

O Cumplimiento de los objetivos estratégicos de la compaiia.
+ Ser empresa lider en ofrecer sistemas de informacion con tecnologia UAV en
Espafia.
» Ser pioneros en el desarrollo de equipos de vuelo en el campo de los UAV.

» Obtener una TIR de un 49 % a 5 anos y un break even point (BEP) antes del
tercer aino.

» Establecer alianzas estratégicas que nos permitan ser lideres en nuestro
sector en 5 afos.

-
. o . .

V" Disponer de una estructura organizativa flexible que permita adaptarse a
cambios en el mercado.

-
. . e . .

V" Disponer de una plantilla cualificada, motivada y comprometida con la
empresa.
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A continuacion vamos a describir el rol de los socios-fundadores aprovechando el expertise de cada uno de ellos.

-

1’ Javier Martinez Rios: Director de Comercial y de Marketing
-

1’ Ricardo Manzano: Director de Investigacion y Desarrollo
-

1’ Pablo Huesa: Director de Operaciones

(Y David Barroso: Director Financiero y de RRHH

El organigrama de la empresa es el siguiente:

Director general

Director
Director Director de
Financiero/ ] Operaciones Director de I+D
RRHH
Equipo Comercial E"“:;’:e':a’g‘o‘;‘;‘;“"/ Equipo +D .

I 1

Equipo Financiero Equipo RRHH
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A continuacién vamos a proceder a definir la direccién general asi =
como el resto de las direcciones de la compafia destacando las (Y Departamento comercial
funciones mas importantes de las mismas.

- Establecer y llevar a cabo las actuaciones pertinentes para dar a

,:, conocer los productos y servicios prestados por la empresa y crear

Direccion general una cartera de clientes.
- Fijar los objetivos estratégicos de la empresa, efectuar el - Fijar politica de precios y descuentos relativa a los productos/
seguimiento acerca del cumplimiento de los mismos y establecer servicios ofertados por la empresa.

las posibles medidas correctivas. . L, . .
- Elaboracion de ofertas en coordinacion con el area de operaciones

- Dirigir y coordinar las actividades de las diferentes areas y el area econdmica de la empresa.

organizativas de la empresa. o - . o
- Identificar y poner en conocimiento del resto de areas organizativas

- Definir la estrategia en materia de recursos humanos: criterios de las necesidades de los clientes.
seleccion de personal, definicion de las politicas retributivas,

evaluacién del desempefio y disefio de planes formativos. - Coordinar las tareas del servicio post-venta de la empresa para

asegurar la satisfaccion y la fidelizacion de los clientes.

- Analisis de la normativa vigente (a nivel europeo, nacional y

autonomico) que afecte al mercado de los vehiculos aéreos no

tripulados en colaboracion con la empresa subcontratada para
prestar asesoramiento legal.

- Negociacion de posibles alianzas estratégicas (partners
tecnolégicos).

- Asegurar la disponibilidad de los recursos financieros requeridos
para el desarrollo de la empresa.

- Responsabilidad Social Corporativa: posibles acuerdos con \—I——J

Universidades / Centros Tecnoldgicos para actividades de |+D.

- Fijar objetivos generales de la politica comercial de la empresa
(posicionamiento, segmentacién del mercado, definicion de
productos/servicios ofertados, etc..
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% Departamento financiero y administrativo y

RRHH
Fijar los objetivos estratégicos de la empresa, efectuar el

seguimiento acerca del cumplimiento de los mismos y establecer
las posibles medidas correctivas.

- Elaboracién y seguimiento presupuestario.
- Contabilidad de la empresa

- Gestion de cobros y pagos.

- Control de costes.

- Servicios generales.

- Gestion documental.

- Implantar y gestionar la Politica de Recursos Humanos en
coordinacioén con la Direccion General.

- Seleccion del Personal. Se encargara de realizar la seleccion y
contratacion siempre en coordinacion con el Responsable del
area al que corresponda en cada caso.

- Encargado de seleccionar cursos de formacion.
- Reuvisiones salariales.

\
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Departamento de operaciones

Elaboracion de proyectos / disefio de soluciones tecnoldgicas en
funcion de los requerimientos expresados por los clientes.

Elaboracién de documentacion técnica (especificaciones,
peticiones de oferta, adjudicaciones, procedimientos de trabajo,
informes, etc.) relacionada con la actividad de la empresa.

Disefio, implantacion y supervision de la gestion de compras
(adquisicion de UAV / sistemas auxiliares asociados,
herramientas / equipamiento de taller requerido, etc.).

Montaje e integracion de sistemas y puesta en marcha de los
vehiculos aéreos no tripulados.

Mantenimiento preventivo y correctivo de la “flota” propia. Gestion
de stock De repuestos.

Planificacion del Plan de vuelo de los UAV.
Operacion de los UAV (despegue, vuelo, aterrizaje).

Gestion de la informacion obtenida durante vuelo (transmision /
tratamiento de datos, informacion georeferenciada, etc.) en
funcion de los requerimiento de los clientes.

Implantar los equipos necesarios para cada tipo de operaciones.

Disefio e imparticién de cursos a la red de operaciones de vuelos
relativos con la tecnologia UAV.
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A" Departamento de I+D

- Encargado de desarrollar nueva tecnologia en el campo de los
UAV’'s como las estaciones de autocarga y la disminucion del

ruido.

- Continua mejora de los equipos de vuelos siempre teniendo en
cuenta el feedback del cliente.

- Equipo en continuo aprendizaje y al tanto de todos los avances
tecnoldgicos para estar siempre actualizados.

- Encargados de realizar los ensayos pertinentes de los nuevos
modelos, asi como de pasar y realizar todas las inspecciones
técnicas necesarias.

- Crear posibles alianzas con suministradores de tecnologia asi
como de posibles fabricadores de UAV's para desarrollar equipos
de forma conjunta.
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A continuacion vamos a describir los puestos y los perfiles que

i ) . .
necesitamos. 1 Ingeniero de operaciones
Y . Informatico o de telecomunicaciones. Sera una persona con una
¢" Comercial experiencia media de entre 5y 10 afios y el sueldo bruto total para

este puesto sera de entre 40.000 y 50.000 €. El primer afio
tendremos 1 persona e iremos ampliando en funcion de las
necesidades y el volumen de operaciones. Dentro de sus funciones

Sera la persona encargada de obtener nuevos clientes. Para este
puesto se necesita persona dinamica con dotes comerciales. El

sueldo para este puesto se compondra de una parte fija de entre

; . > . destacaria:
20.000 — 30.000€ mas unas comisiones en funcion de objetivos
previamente fijados por la captacion de nuevos clientes. El numero + Desarrollar la ultima programacién para las aplicaciones
de personas demandadas para este puesto en un primer momento concretas con cada cliente.

sera de 2. Dentro de las funciones cabe destacar: . . . o .
* Montaje y reparaciones de los equipos para que estén disponibles

» Seguimiento y control del operador de vuelo. Sera el encargado y aptos para realizar los trabajos encomendados a SAD.
de recibir el feedback del cliente sobre el trato y trabajo realizado
por los operadores y el responsable ultimo de que el trabajo se
haga en tiempo y forma siguiendo las indicaciones del cliente. ~)

Dentro del equipo comercial, se dedicara una persona en exclusiva 17 Analista de Datos

para atender al cliente de las AAPP ya que, dada la dificultad de

penetracion en este mundo ha de ser una persona con experiencia, . - . .

contactos y altamente resolutivo. Este puesto tendra un salario de Ingeniero con al menos 5 afios de experiencia. Sera la persona

45.000€ y un importante variable en funcién del cliente y de la encargada del tratamiento de los datos recogidos en las operaciones

operacion. de vuelos. El sueldo para este puesto es de entre 40.000 — 50.000 €
y en un primer momento tendremos 1 persona. Dentro de sus
funciones destaca:

'C’ Operador de vuelo * Elaborar el informe y el montaje del trabajo en la web para que el

cliente pueda tener acceso a él en tiempo y forma.

Seran los encargados de realizar el vuelo de los UAV's asi como de
reparar o solucionar cualquier incidente que pueda surgir en el
desarrollo de la actividad. EI niumero de vacantes para este puesto
serd el que se necesite ya que estas personas no estaran
contratadas en plantilla sino que se les pagara por trabajos
realizados a razén de 10€/ hora de vuelo. El perfil de estas personas
seria el de universitarios dentro de la rama de ingenieria, a ser
posible aeronautica, y con dotes comerciales, pues también se les
remunerara por la captacion de nuevos clientes.
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¢” Ingenieros I+D

Seran los encargados de desarrollar los UAV’s propios para no
depender en el futuro de nuestro socio americano. Seran ingenieros
industriales y/o aeronauticos con no mas de 2 afios de experiencia.
El sueldo sera entre 20.000 — 30.000 €, y deberan realizar la
comprobaciones necesarias asi como pasar los permisos de los
futuros UAV's para poder operar con ellos en el futuro. Estaran en
constante formacion.

Fo . )
A" Area Financiera

A pesar de que desde SAD se contratara a una gestoria, existira
personal propio que controle la viabilidad de las operaciones que se
van a realizar asi como el control del presupuesto, de los distintos
departamentos de la empresa. Para esta area se necesitara 1
persona con experiencia de entre 5-10 afos en control
presupuestaria y de operaciones y el sueldo oscilara entre 35.000 —
45.000 €. Reportara directamente al director financiero.

| A

~) ) p “!W'EW‘
" Area Administrativa S EEA, Crar M,

Existira una persona encargada de los temas administrativos de la
empresa asi como la encargada de recibir clientes, coger el teléfono
y como personal de apoyo al area financiera fundamentalmente pero
también al resto de areas, a la hora de solicitar nuevo material etc...
Tendra que tener una experiencia de al menos 2 afos en puesto
similar y la banda salarial sera la de 15.000 — 18.000 € al afio.
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En funcion de lo comentado anteriormente y del volumen esperado de operaciones,
desde SAD pensamos que el numero de empleados que vamos a necesitar para
poder atender a las previsiones es el representado en el siguiente cuadro en funcion

de los perfiles anteriormente descritos.

Ano

Director General

COMERCIAL

COMERCIAL AAPP
INGENIERO DE OPERACIONES
ANALISTA DE DATOS

1+D

FINANCIERO
ADMINISTRATIVO

TOTAL

P RPN R R RN R|=-
R RN R R RN RN
P P W NNNNRW
N R R W WN S R[N
N P U1 W wN RO

'—\
o
[any
o
[Eny
IS
N
o
N
N

25 7 o 7 . 7 .
Evolucién de Empleados Evolucion gastos salariales

900.000,00 €

20 - 781.103,11 €
800.000,00 € 709.179,82 €
700.000,00 €
15 -
600.000,00 € 512.414,70 €
500.000,00 € -
10 400.000.00 € 346.080,00 €
S 336.000,00 €
300.000,00 € -
5 - 200.000,00 € -
100.000,00 € -
0 T T T T 4 : . T T

- €
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo0 5
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A continuacion vamos a ver cual seria la politica retributiva fija de los empleados de
SAD, y la evolucion de los mismos en los proximos 5 anos aplicando un incremento de
IPC del 3% anual.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Director General 70.000 72.100 74.263 76.491 78.786
COMERCIAL 22.000 22.660 23.340 24.040 24.761
COMERCIAL AAPP 40.000 41.200 42.436 43.709 45.020
INGENIERO DE OPERACIONES 42.000 43.260 44.558 45.895 47.271
ANALISTA DE DATOS 42.000 43.260 44.558 45.895 47.271
1+D 23.000 23.690 24.401 25.133 25.887
FINANCIERO 37.000 38.110 39.253 40.431 41.644
ADMINISTRATIVO 15.000 15.450 15.914 16.391 16.883

El operador de vuelo, como ya hemos explicado no es personal propio de SAD por
eso no esta representado en este cuadro, pero si estara representado en el coste total
de sueldos y salarios asi como la parte variable. Esta la veremos luego en funcion del
puesto detalladamente.

Por tanto la parte de salarios fijos en funcion de los puestos y del numero de
empleados por puesto seria la siguiente:

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Director General 70.000 72.100 74.263 76.491 78.786
COMERCIAL 44.000 45.320 46.680 96.160 123.806
COMERCIAL AAPP 40.000 41.200 84.872 87.418 90.041
INGENIERO DE OPERACIONES 42.000 43.260 89.116 137.684 141.814
ANALISTA DE DATOS 42.000 43.260 89.116 137.684 141.814
I+D 46.000 47.380 73.202 100.531 129.434
FINANCIERO 37.000 38.110 39.253 40.431 41.644
ADMINISTRATIVO 15.000 15.450 15.914 32.782 33.765

TOTAL 336.000,00 € 346.080,00 € 512.414,70 € 709.179,82 € 781.103,11 €
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En la siguiente tabla, representamos los porcentajes de bonus que, en funcion del
puesto y si se cumplen los objetivos individuales y de empresa se remunerara a los
empleados en el mes de junio.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Director General 20% 20% 20% 20% 20%
COMERCIAL 10% 10% 10% 10% 10%
COMERCIAL AAPP 10% 10% 10% 10% 10%
INGENIERO DE OPERACIONES 15% 15% 15% 15% 15%
ANALISTA DE DATOS 15% 15% 15% 15% 15%
[+D 15% 15% 15% 15% 15%
FINANCIERO 10% 10% 10% 10% 10%
ADMINISTRATIVO 5% 5% 5% 5% 5%

Por tanto el total de sueldo que SAD pagara a los empleados suponiendo que todos
cumplan los objetivos sera:

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Director General 84.000 86.520 89.116 91.789 94.543
COMERCIAL 48.400 49.852 51.348 105.776 136.187
COMERCIAL AAPP 44.000 45.320 93.359 96.160 99.045
INGENIERO DE OPERACIONES 48.300 49.749 102.483 158.336 163.086
ANALISTA DE DATOS 48.300 49.749 102.483 158.336 163.086
I+D 52.900 54.487 84.182 115.611 148.849
FINANCIERO 40.700 41.921 43.179 44.474 45.808
ADMINISTRATIVO 15.750 16.223 16.709 34.421 35.454

TOTAL 382.350 393.821 582.858 804.903 886.057
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El personal de operaciones tiene un trato especial ya que no es personal propio de
SAD. Este personal como ya explicamos cobrara 10€/hora de vuelo, y tendra una
remuneracion de 200€ en caso de captar nuevos clientes para la compafia.

Segun las estimaciones de clientes y horas de vuelos reflejados en el plan de
marketing, el coste para SAD seria el siguiente.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
OPERADOR DE VUELO horas 1.000 2.000 2.701 3.647 4.680
PVP hora 10 10 10 10 10
Cose total operador de vuelo AG 10.000 20.000 27.011 36.465 46.797
OPERADOR DE VUELO horas 64 288 873 1.528 2.246
PVP hora 10 10 10 10 10
Cose total operador de vuelo IND 640 2.880 8.732 15.281 22.463
OPERADOR DE VUELO horas 500 1.000 1.250 1.350 1.950
PVP hora 10 10 10 10 10
Cose total operador de vuelo AAPP 5.000 10.000 12.500 13.500 19.500
TOTAL operador de vuelo 15.640 32.880 48.243 65.246 88.760

Asi pues, el maximo que SAD pagara en concepto de Sueldos y Salarios al personal
propio y ajeno sera:

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
TOTAL GASTO DE PERSONAL 382.350 393.821 582.858 804.903 886.057
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

PRESUPUESTO EN FORMACION 30.000 50.000 75.000 100.000 100.000
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Hay una serie de actividades que desde SAD se van a subcontratar. -
) I . "
V" Limpieza / Mantenimiento de las

instalaciones (oficinas y taller):

-
't’Limipeza de las instalaciones (oficina/taller) Se contratara a una compania especializada en la realizacién de
este tipo de tareas. A ser posible se contratard una empresa que
esté en el poligono o lo mas cerca posible de las oficinas de SAD.

a
1 Gestoria

-
»
" Seguros

(Y Mantenimiento de equipo informatico / Web

-
o - . (Y . p .
’ Renting de vehiculos \” Renting de vehiculos:
N A la vista de las ventajas fiscales se efectuara un renting para
1’ Asesoria legal : ‘ : -

g disponer de los vehiculo requeridos para desarrollar la actividad
~ comercial de la empresa (visitas a clientes, asistencia a ferias, etc.).
0" Mutua laboral Mediante el pago de una cuota mensual se dispondra de los
- siguientes servicios: alquiler del vehiculo, mantenimiento/revisiones,
1’ Formacién reparacion de averias, seguro a todo riesgo, asistencia en carretera

y vehiculos de sustitucion.

e, .
\" Gestoria: ™) ,
" Asesoria Legal

Se contratara a una gestoria para llevar a cabo los tramites El analisis del entorno puso de manifiesto que las implicaciones del

requeridos para la constitucion de la empresa frente a los diferentes gxeiltg;oder]cgg?:t;x?)ci:mgagﬁ ?gg::i'gfyggrulg ?asr?t%CtSoA%S%?sCIﬂng?éra dg:
organismos involucrados. Asimismo se encargara a dicha gestoria P ’ P

lab dministrati ti6n de altas. bai . idades del apoyo de un bufete de abogados para el analisis del marco legal
abores administrativas (gestion de altas, bajas e incapacidades de vigente en relacion al desarrollo del mercado de las aplicaciones

personal, tramites en la seguridad social) y gestiones fiscales UAV y de los cambios que afecten al mismo. Adicionalmente el
(asesoramiento tributario, confeccion y presentacion de bufete de abogados prestara su apoyo para identificar y realizar los
declaraciones-liquidaciones ante administraciones estatales, tramites necesarios para optar a posibles subvenciones por parte de
autonomicas y locales) en funcion de las necesidades de la las Administraciones Publicas. Finalmente SAD podria recibir
empresa. asesoramiento legal durante el proceso de certificaciones de los

nuevos UAV's, el cual constituye un objetivo estratégico de la
compaihia.
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" Mutua Laboral:

Se pretende contratar a una mutua laboral para que actie como
Servicio de Prevencion Ajeno de la empresa y que se ocupe de
elaborar la documentacién en materia de seguridad y salud (Plan de
prevencion de riesgos laborales, evaluaciones de riesgo, formacién
de los trabajadores en PRL) segun establezca la normativa vigente.
Asimismo esta mutua asumiria el servicio de vigilancia de la salud
(reconocimientos médicos, formacion en 10 auxilios) del personal de
SAD.

) ..

" Formacion:

Desde SAD creemos que es muy importante este aspecto y es por
esto que se contrataran cursos de formacion para los empleados

para que estén en continuo aprendizaje, maxime teniendo en cuenta
que nuestro sector esta en constante evolucion.

-
1’ Seguros

SAD ha previsto la contratacién de una poliza de seguro para cubrir
el alcance de sus operaciones.

\
1’ Mantenimiento de equipos informaticos /

WEB:

Se contratara a una empresa para que se ocupe del mantenimiento
preventivo y correctivo de los sistemas de informacion de la empresa
(hardware y software). Se estudiara la posibilidad de adjudicar la
compra del equipamiento informatico necesario (hardware y
software) y su posterior mantenimiento a una Unica empresa.
Adicionalmente se procedera a subcontratar el disefio y
mantenimiento de la pagina Web de la empresa.
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Una vez definidas las principales caracteristicas de los puestos de Tras la preseleccion de candidatos a través de los medios
trabajo a cubrir, se pasa a describir el proceso de seleccion del presentados anteriormente, el aspirante pasaria a ser entrevistado
personal. Los objetivos del proceso deben ser: por el Responsable del area organizativa correspondiente y por el

Director Financiero y de RRHH. En la entrevista se buscaria recabar

* Atraer a los candidatos mas adecuados a SAD. informacion adicional sobre el candidato, explorar su trayectoria

« Determinar las caracteristicas personales, profesionales y de profesional asi como sus competencias para desarrollar el puesto,
conducta de los indagar sobre el area motivacional de la persona y sobre su posible
aspirantes. integracion en el equipo al que se incorpora, valorando su interés por

- . el puesto al que se presenta.
» Evaluar la adecuacion de los aspirantes a los puestos vacantes. P g P

Una vez constituida la plantilla inicial de la empresa, el numero de
procesos de seleccion a realizar sera limitado. No obstante existira

Debido al tamarfio reducido de la plantilla y a la criticidad de disponer una planificacién que contemple efectuar nuevas incorporaciones de

del personal clave adecuado desde el primer momento, el Director personal a corto plazo en funcién de las necesidades operativas y a
Flnanc_lfero asumira personalmente la realizacion del proceso de largo plazo de acuerdo con los objetivos estratégicos de SAD.
seleccion de personal.

En el caso de que la empresa creciera mucho en numero de Para lograr unos niveles reducidos de rotacion en la plantilla es
empleados se plantearia crear un departamento especifico de necesario que el personal permanezca motivado y comprometido
RRHH. En el mercado existen diversas vias para reclutar a posibles con la empresa. Para ello se llevaran a cabo una serie de
candidatos como se expone en la siguiente relacion: actuaciones (politica retributiva, beneficios sociales, formacion) que

seran detalladas mas adelante.

Las empresas necesitan disponer de un sistema de compensacion

* Portales Web de busqueda de empleo. que les permita gestionar adecuadamente los gastos laborales ya
« Anuncios de prensa. que representan uno de sus costes operativos mas importantes.
I\O/Iflcn?as de empleo universitarias (Ej: Universidad Politécnica de Mediante la politica retributiva SAD pretende atraer a personal
adrid) altamente cualificado que comparta la filosofia de la organizacién y
+ Recepcion de curriculo a través de la Web de la compaiiia. De favorecer la motivacion e implicacién del mismo en la consecucion
esta forma se obliga al candidato a cumplimentar los campos que de los objetivos empresariales marcados.
Ic‘;" e]:c_rl?prgsa considere oportunas facilitando las posteriores tareas A la hora de definir la politica retributiva se debe considerar el peso
€ nitrado de los gastos de personal en las cuentas de la empresa. Durante la
« Red de contactos. Se trataria de contratar a través de etapa inicial de la compafiia este aspecto resulta especialmente
profesionales con experiencia en sectores relacionados con el importante ya que los costes laborales representaran una proporcion
mercado de las aplicaciones UAV. muy significativa de los costes totales de la sociedad. En este
» , documento se cuantifican las necesidades econdémicas para gastos
« Centros de Formacion / Escuelas de Negocio. de personal que se reflejaran posteriormente en el Plan Financiero.

+ Empresas especializadas en las labores de seleccion de personal.
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Por lo tanto SAD debe buscar el equilibrio entre los costes y la
capacidad de atraccion / retencion de sus trabajadores a la hora de
establecer las politicas retributivas.

El salario de cada empleado constara de una parte fija y de otra
variable. Como reflejaban los cuadros explicados anteriormente. El
peso de la retribucion variable dependera del puesto de trabajo en
cuestion.

En principio el criterio de revision del salario fijo sera la evolucion de
la inflacion. Otras variables que pudieran modificar el sueldo fijo
podrian ser la variaciéon de las condiciones de mercado, la promocion
del empleado o la compensacion al esfuerzo extra.

La retribucion variable debe estar ligada a la consecucidon de
determinados objetivos comerciales, de negocio y resultados. Los

gastos asociados a la retribucion variable deberan evolucionar en
paralelo a la marcha de la sociedad.

En SAD la retribucion variable dependera fundamentalmente de dos
aspectos:

* Cumplimiento de los objetivos generales de la empresa y de los
objetivos especificos de cada area organizativa. De esta forma se
pretende favorecer el trabajo en equipo para la consecucion de
unas metas comunes.

¢ Cumplimiento de los objetivos personales. De este modo se
busca motivar al trabajador y potenciar su implicacion en el
desarrollo de la empresa.

La Direccién General establecera una serie de objetivos anuales
tanto a nivel de la empresa, como personales. A finales de afo se
efectuara una evaluacion acerca del grado de cumplimiento de los
objetivos marcados y en funcion de la misma se determinara la
retribucion variable. No obstante se llevaran a cabo revisiones
periodicas sobre el cumplimiento de los objetivos fijados para poder
tomar acciones correctivas en caso de requerirse.

AirDATA

) .,
A" Planes de formacion

En un entorno tan competitivo como el actual, donde la continua
adaptacion al mercado exige constantes cambios para lograr el
desarrollo y el crecimiento de las empresas, la formacion se ha
convertido en un factor clave para el éxito. El desarrollo de
actividades formativas en SAD persigue un doble obijetivo.

* Mejorar la capacitacion de los trabajadores. De esta forma se
favorece el incremento del perfil competencial del personal. Este
aspecto potenciara la mejora de la eficacia y eficiencia de los
procesos de negocio y del nivel de servicio de la empresa
contribuyendo a largo plazo a la mejora de los resultados de la
compafiia y a una mayor percepcion de valor por el cliente.

* Motivar a la plantilla fomentado el desarrollo profesional y
personal. Las actividades formativas favoreceran el compromiso
de los trabajadores con la organizacion.

Una vez analizadas las necesidades de formacion desde el punto de
vista de la organizacion, de los puestos de trabajo y de las personas
se elaborara un Plan de Formacion anual donde se detallen y
programen las acciones formativas requeridas para facilitar la
consecucion de los objetivos empresariales.

El desarrollo del Plan de Formacion requiere la asignacion de una
serie de recursos econdmicos. La siguiente tabla muestra una
estimacion del presupuesto dedicado a actividades formativas en
SAD.

Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Presupuesto en Formacion 30.000 50.000 75.000 100.000 100.000
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Exponer toda informacién econdmica y financiera de SAD durante
los primeros cinco afios de vida.

* Determinar todas las inversiones que requiere la empresa para = R -8_‘5 _073 27 30 1'213,5
ponerla en marcha, asi como las que posteriormente prevea __:_3 e el e e c— e
necesarias para el crecimiento y consolidaciéon de la misma; 9 549 630 000 30 9290
estimando la vida util de dichas inversiones. e e ——— ———— ;9 6

384,741,0 30 549,

+ Identificar las fuentes de financiacion a las que se deba y pueda
recurrir, tanto propias como ajenas, para llevar a cabo todas las
inversiones necesarias; indicando la forma en que se prevé
devolver la financiacion ajena.

+ Darla suficiente informacion para poder analizar y monitorizar la
actividad de la empresa.

Estos grupos de elementos conformaran la situaciéon patrimonial de
partida del proyecto y sus estados futuros, quedando reflejado en:

» Cuenta de Pérdidas y Ganancias

» Estado de Flujos de Efectivo previsional

» Balance de situacion previsional

» Estado de Origen y Aplicacién de Fondos

» Plan de Inversiones y Gastos Iniciales

* Plan de Financiacién

* Analisis de los Ratios Financieros

» Criterios de ayuda a la Inversién y Valoracion
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» En ella partimos del input del Plan Comercial donde se han establecido unos objetivos de Ventas y Clientes.
» Por otro lado, queda cuantificada toda la Inversion necesaria, Gastos de Explotacion y Gastos Fijos en cada uno de los periodos.
+ Antes de nada se han establecido las hipotesis siguientes, donde proyectamos tipos de interés, IVA, subida de salarios e impuesto de

sociedades.
HIPOTESIS Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Tipos de interés (préstamos) 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%
Incrementos salariales 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Tipo del IVA 21,00% 21,00% 21,00% 21,00% 21,00%
Tipo impuesto sociedades 20,00% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00%
Dias de Pago 30 30 30 30 30

Dias De cobro 45 45 45 45 45




09. PLAN FINANCIERO )

\
1 AirDATA

Ano 1 Ano 2 Afno 3 Ano 4 Ano 5
Ventas 513.000 1.056.780 2.421.504 3.546.992 4.897.652
Coste de Ventas -228.700 -471.122 -1.022.193 -1.482.581 -2.048.234
Margen Bruto 284.300 585.658 1.399.312 2.064.411 2.849.418
Personal -481.275 -494.165 -731.730 -1.010.645 -1.111.203
Otros costes de estructura -235.393 -227.891 -306.356 -388.523 -498.358
Marketing 123.333 103.670 118.396 151.509 198.883
Alquiler local 15.000 15.450 16.995 18.695 20.564
material oficina 10.000 3.000 7.168 10.575 14.596
Electricidad 10.000 10.300 10.609 10.927 11.255
Agua 1.000 1.030 1.061 1.093 1.126
teléfonos moviles 5.000 5.500 13.141 19.387 26.759
internet ADSL 360 371 382 393 405
gasolina 10.000 11.000 12.100 13.310 14.641
renting coches y furgonetas 30.000 30.900 31.827 32.782 33.765
Aplicaciones informaticas ingenieria (licencias) 15.000 15.000 20.000 20.000 25.000
costes alquiler servidores 5.000 10.300 24.610 36.307 50.113
seguros de RC para la empresa 5.000 10.300 24.610 36.307 50.113
Gestoria + legal 5.000 10.300 24.610 36.307 50.113
seguros de RC para el gerente 700 770 847 932 1.025
Total coste Fijo -716.668 -722.056 -1.038.086 -1.399.168 -1.609.561
EBITDA -432.368 -136.398 361.226 665.242 1.239.856
Amortizaciones -39.875 -74.675 -118.793 -191.779 -302.432
BAII -472.243 -211.073 242.433 473.464 937.424
Ingresos/Gastos financieros -24.000 -52.000 -52.000 -20.000 -20.000
BAI -496.243 -263.073 190.433 453.464 917.424
Impuestos -99.249 -52.615 38.087 90.693 183.485

Beneficio Neto -396.995 -210.459 152.346 362.771 733.939
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EBITDA
6.000.000 H
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e 1.000.000
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-500.000,00 € 43236833 €
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3500000
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Previsién Ingresos SAD Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Clientes AG 10 20 25 32 39
Clientes IND 15 30 50 65 90
Clientes AAPP 1 2 2 3 4
Total Clientes 19 58 76 94 115
Inflacion esperacda 3% 3% 3% 3%
PVP Hora de vuelo AG 60,00 € 61,80 € 63,65 € 65,56 € 67,53 €
PVP Hora de vuelo IND 200,00 € 206,00 € 212,18 € 218,55 € 225,10 €
PVP Hora de vuelo AAPP 200,00 € 206,00 € 212,18 € 218,55 € 225,10 €
Horas de vuelo media AG 100 100 100 100 100
Horas de vuelo media IND 16 16 16 16 16
Horas de vuelo media AAPP 600 600" 1.800 1.800 1.800
PVP Horas de vuelo total AG 6.000,00 € 6.180,00 € 6.365,40 € 6.556,36 € 6.753,05 €
PVP Horas de vuelo total IND 3.200,00 € 3.296,00 € 3.394,88 € 3.496,73 € 3.601,63 €
PVP Horas de vuelo total AAPP 120.000,00 € 123.600,00 € 381.924,00 € 393.381,72 € 405.183,17 €
PVP plataforma AG 500,00 € 515,00 € 530,45 € 546,36 € 562,75 €
PVP plataforma IND 11.000,00 € 11.330,00 € 11.669,90 € 12.020,00 € 12.380,60 €
PVP plataforma AAPP 115.000,00 € 118.450,00 € © 366.010,50 € 376.990,82 € 388.300,54 €
Total Ingresos Agricultura 65.000,00 € 133.900,00 € 172.396,25 € 227.287,22 € 285.316,48 €
Total Ingresos Industria 213.000,00 € 438.780,00 € 753.239,00 € 1.008.587,02 € 1.438.400,26 €
Total Ingresos Sector Publico 235.000,00 € 484.100,00 € 1.495.869,00 € 2.311.117,61 € 3.173.934,84 €
TOTAL 513.000,00 € 1.056.780,00 € 2.421.504,25 € 3.546.991,84 € 4.897.651,59 €
Coste Hora de vuelo AG 30,00 € 30,90 € 31,83 € 32,78 € 33,77 €
Coste Hora de vuelo IND 30,00 € 30,90 € 31,83 € 32,78 € 33,77 €
Coste Hora de vuelo AAPP 50,00 € 51,50 € 53,05 € 54,64 € 56,28 €
PVP Horas de vuelo total AG 3.000,00 € 3.090,00 € 3.182,70 € 3.278,18 € 3.376,53 €
PVP Horas de vuelo total IND 480,00 € 494,40 € 509,23 € 524,51 € 540,24 €
PVP Horas de vuelo total AAPP 30.000,00 € 30.900,00 € 95.481,00 € 98.345,43 € 101.295,79 €
Coste plataforma AG 400,00 € 412,00 € 424,36 € 437,09 € 450,20 €
Coste plataforma IND 6.500,00 € 6.695,00 € 6.895,85 € 7.102,73 € 7.315,81 €
Coste plataforma AAPP 60.000,00 € 61.800,00€ " 185.400,00 € 190.962,00 € 196.690,86 €
Total Coste de ventas AG 34.000,00 € 70.040,00 € 90.176,50 € 118.888,70 € 149.242,47 €
Total Coste de ventas IND 104.700,00 € 215.682,00 € 370.254,10 € 495.770,24 € 707.044,63 €
Total Coste de ventas AAPP 90.000,00 € 185.400,00 € 561.762,00 € 867.922,29 € 1.191.946,61 €
TOTAL 228.700,00 € 471.122,00 € 1.022.192,60 € 1.482.581,23 € 2.048.233,71 €
Ingresos netos AG 31.000,00 € 63.860,00 € 82.219,75 € 108.398,52 € 136.074,02 €
Ingresos netos IND 108.300,00 € 223.098,00 € 382.984,90 € 512.816,78 € 731.355,62 €
Ingresos netos AAPP 145.000,00 € 298.700,00 € 934.107,00 € 1.443.195,32 € 1.981.988,23 €

TOTAL INGRESOS NETOS 284.300,00 € 585.658,00 € 1.399.311,65 € 2.064.410,61 € 2.849.417,87 €
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Los gastos fijos los clasificamos segun los siguientes conceptos, son independientes de las ventas y estan dimensionados para el volumen
esperado de las éstas. La partida mas importante es la de Personal, y esta esta dimensionada afo a afo en funcion del numero de clientes y las

ventas esperadas.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Personal 481.275 494.165 731.730 1.010.645 1.111.203
Sueldos y salarios 382.350 393.821 582.858 804.903 886.057
Seguridad social 98.925 100.345 148.872 205.742 225.147
Marketing 123.333 103.670 118.396 151.509 198.883
Internet 25.000 10.000 10.300 10.609 10.927
Publicidad revistas especializadas 10.000 5.000 5.150 5.305 5.464
Eventos 35.000 15.000 15.450 15.914 16.391
Marketing Directo 37.333 51.581 62.091 84.658 117.527
Programa DEMO 16.000 22.089 25.406 35.025 48.575
Estructura 112.060 124.221 187.959 237.014 299.475
Alquiler local 15.000 15.450 16.995 18.695 20.564
material oficina 10.000 3.000 7.168 10.575 14.596
Electricidad 10.000 10.300 10.609 10.927 11.255
Agua 1.000 1.030 1.061 1.093 1.126
teléfonos moviles 5.000 5.500 13.141 19.387 26.759
internet ADSL 360 371 382 393 405
gasolina 10.000 11.000 12.100 13.310 14.641
renting coches y furgonetas 30.000 30.900 31.827 32.782 33.765
Aplicaciones informaticas ingenieria (licencias) 15.000 15.000 20.000 20.000 25.000
costes alquiler servidores 5.000 10.300 24.610 36.307 50.113
seguros de RC para la empresa 5.000 10.300 24.610 36.307 50.113
Gestoria + legal 5.000 10.300 24.610 36.307 50.113

seguros de RC para el gerente 700 770 847 932 1.025
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En el siguiente grafico se muestra la evolucion del gasto de personal comparado con su productividad total, es decir de la cifra de negocio
conseguida ese afio.

Evolucion Gastos laborales - Ingresos Netos -
Productividad

2500000 1 i
1843

2000000

1500000 BN Gastos laborales

W Ingresos Netos

1000000 —productividad

500000

Mol Afo 2 Afio 3 Mo é Afo S
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INVERSIONES AMORTIZACIONES
. Plazo de
En SAD es necesario realizar inversiones todos los afios sobretodo en Inversiones eSperadas amortizacion
UAV’'s y en piezas y todo lo necesario para el |+D asi como en _
herramientas informaticas. A continuacién vemos la evolucion de estas Compras UAV ) 2 afos
inversiones siempre enfocadas y previstas para atender a las extras camaras video, termograficas 2 afios
proyecciones de ventas y de clientes estimadas. materiales repuesto AUV 2 anos
gastos acondicionamiento local 5 afios
I+D 5 afios
Web 5 afos
Sistemas informaticos oficina 5 afios
INVERSIONES Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Compras UAV 17.500 30.900 56.741 76.173 96.883
extras camaras video, termograficas 8.750 15.450 28.370 38.086 48.441
materiales repuesto AUV 7.500 11.250 16.875 25.313 37.969
gastos acondicionamiento local 35.000
1+D 20.000 30.000 40.000 40.000 50.000
Web 30.000
Sistemas informaticos oficina 30.000 10.000 10.000
TOTAL INVERSIONES 148.750 ¥ 87.600 " 151.986 " 189.572 F 233.293
AMORTIZACIONES Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Compras UAV 8.750 24.200 43.820 66.457 86.528
extras camaras video, termograficas 4.375 12.100 21.910 33.228 43.264
materiales repuesto AUV 3.750 9.375 14.063 21.094 31.641
gastos acondicionamiento local 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
I+D 4.000 10.000 18.000 48.000 118.000
Web 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Sistemas informaticos oficina 6.000 6.000 8.000 10.000 10.000

TOTAL AMORTIZACIONES -39.875 -74.675 -118.793 -191.779 -302.432
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Inversiones Totales
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Las proyecciones de los flujos de caja en los periodos analizados
nos va a permitir evaluar qué capacidad de generacion de cash tiene
SAD, asi como las necesidades de financiacién a CP y a LP para
poder operar el negocio.

Pagos a 30 dias a nuestros proovedores

+ Cobro a 45 dias. Que hemos tenido en cuenta una media entre
los distintos tipos de clientes siempre teniendo en cuenta que
nuestro cliente mas importante en cuanto a ingresos es la

En él reflejamos todas las operaciones que implican entradas y Administracion Publica y esta paga tarde.

salidas de capital, con las siguientes suposiciones: o ) , )
+ Estan incluidos los pagos correspondientes de impuesto de

Distribucion de los ingresos creciente. Siendo una empresa de nueva
generacién y en crecimiento no seria coherente distribuir las ventas
de forma constante desde el principio. Dada la complejidad de la
Administracion Publica a la hora de los cobros, vemos que nos
genera tension de tesoreria en el afio 3 que es cuando alcanzamos
el primer gran contrato.

sociedades Julio del ejercicio siguiente.

* Los pagos/devoluciones del

trimestralmente.

IVA a Hacienda

los hacemos

* Intereses de los créditos y las inversiones financieras siguiendo
las hipotesis expuestas al principio del capitulo.

» Se calculan los flujos de caja libre de manera indirecta

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
SALDO INICIAL 143.541 220.069 314.698 292.879
ENTRADAS 1.344.202 1.624.112 2.981.025 4.322.957 5.693.572
Desembolso Capital Social 500.000 - - - -
Principal del Préstamo 300.000 350.000 250.000 - -
Ingresos Financieros - - - - -
Cobros de las Ventas 584.077 1.348.787 2.849.818 4.514.736 5.996.005
Cobro de la subvenciones - - - - -
Devoluciones del IVA - - - - -
SALIDAS 1.200.660 1.547.585 2.886.396 4.344.776 5.118.323
Dividendos - - - - -
Devolucién del Principal - 0 250.000 400.000 0
Pago de Intereses financieros 24.000 52.000 52.000 20.000 20.000
Inversiones 179.988 105.996 171.803 350.382 645.284
Pago a Proveedores 515.398 868.598 1.522.143 2.295.479 2.982.755
Pago de Salarios 481.275 494.165 731.730 1.010.645 1.111.203
Pago de IS - - - - -
SALDO FINAL 143.541,25 € 220.068,55 € 314.697,79 € 292.879,25 € 868.128,80 €
Beneficio operativo -472.243 -211.073 242.433 473.464 937.424
- Impuestos pagados 0 0 0 0 0
+ Depreciaciones 39.875 74.675 118.793 191.779 302.432
- Inversiones 148.750 87.600 151.986 189.572 233.293
- Incrementos de fondo de maniobra 51.340 -29.352 -86.109 -290.781 -247.766
Flujo de Caja Libre (FCL) - 632.458,75€ - 194.646,72 € 295.349,07 € 766.452,10 € 1.254.329,46 €
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Activo 449.160,37 574.851,94 853.582,68 807.767,17 1.823.379,28
Activos fijos (coste adquisicidn) 148.750,00 236.350,00 378.335,75 667.907,32 1.201.200,02
Depreciacién acumulada -39.875,00 -114.550,00 -233.342,88 -425.121,54 -727.553,67
Existencias producto - - - - -
Existencias materiales - - - - -
Clientes 76.528,36 81.120,06 280.115,30 249.018,14 481.604,13
HP IVA compensar / devolver 20.967,10 0,00 0,00 0,00 0,00
Crédito fiscal / Escudo fiscal 99.248,67 151.863,33 113.776,71 23.084,00 0,00
Inversién financiera - - - - -
Tesoreria 143.541,25 220.068,55 314.697,79 292.879,25 868.128,80
Pasivo 449.160,37 574.851,94 853.582,68 807.767,17 1.823.379,28
Capital social 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00
Reserva legal - - - - -
Reserva voluntaria - - - - -
Beneficio Neto -396.994,67 -210.458,64 152.346,45 362.770,84 733.939,49
Pérdidas Acumuladas 0,00 -396.994,67 -607.453,30 -455.106,85 -92.336,01
Recursos ajenos LP 300.000,00 400.000,00 400.000,00 250.000,00 250.000,00
Recursos ajenos CP 0,00 250.000,00 250.000,00 - -
Proveedores 46.155,04 23.363,25 108.763,59 77.321,62 175.942,16
HP acreedora IVA a ingresar - 8.941,99 49.925,95 72.781,57 95.432,78

HP acreedora por IS

160.400,87
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Hacienda publica IVA Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
IVA repercutido ventas 107.730 221.924 508.516 744.868 1.028.507
IVA soportado compras 97.460 146.793 278.995 392.932 534.784
IVA soportado inversiones 31.238 18.396 29.817 60.810 111.991
IVA repercutido - soportado -20.967 56.735 199.704 291.126 381.731
IVA "a compensar" 20.967 - - - -
IVA "a ingresar" - 35.768 199.704 291.126 381.731
800.000 o .
Evolucion cuentas de Clientes y de Proveedores
500.000 -
400.000 -
B Clientes
300.000
B proveedores
200.000 -
100.000
0 4

Afo 1 Afio 2 Aflo 3 Ao 4 Afio 5
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En el Estado de Origen y Aplicacion de Fondos se vemos como el patrimonio neto en el afio 3 es positivo siendo en el 5 el mayor debido a los
beneficios obtenidos. La financiacién a L/P no se amplia reduciéndose a la mitad en el afio 5. El pasivo a C/P crece en el 5° afio debido al

impuesto de sociedades. La empresa en el afio 5 tiene un realizable y un disponible suficiente para atender a sus deudas a corto.

APLICACION ANOS 0 - 1 ANOS1-2 ANOS2-3 ANOS3-4 ANOS 4-5
ACTIVO NO CORRIENTE 108.875 12.925 23.193 97.793 230.861
REALIZABLE 76.528 4.592 198.995 -31.097 232.586
DISPONIBLE 263.757 108.175 56.543 -112.511 552.166
TOTAL VARIACION ACTIVO 449.160 125.692 278.731 -45.816 1.015.612
ORIGEN ANOS 0 - 1 ANOS1-2 ANOS2-3 ANOS3-4 ANOS 4-5
PATRIMONIO NETO 103.005 -210.459 152.346 362.771 733.939
PASIVO A L/P 300.000 100.000 0 -150.000 0
PASIVO A C/P 46.155 236.150 126.384 -258.586 281.673
TOTAL VARIACION PASIVO 449.160 125.692 278.731 -45.816 1.015.612
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SAD necesita una inversion inicial de 1.100.000 € para poder
arrancar con todas las funcionalidades previstas. Una cantidad
suficiente para cumplir con el limite legal de relacion entre capital y
patrimonio neto. El resto de inversiones necesarias se asumiran con
recursos propios.

PLAN DE FINANCIACION

Para poder asumir todos estos gastos e inversiones iniciales
necesitamos recurrir a financiacion externa.

La estructura de la financiacion prevista combina inversores externos
interesados, los propios socios fundadores y préstamos de terceros.
Tampoco se descartan aportaciones extra a través de concursos y
eventos en los que estamos en proceso, para nosotros la asistencia
a eventos y presencia en concursos de Start-up de SAD tiene como
objetivo principal tener la visibilidad necesaria para captar a
inversores, mas que la cuantia de los premios.

» Aportacion de los socios: 300.000 EUR

* Prestamos de terceros a Largo Plazo (entidades financieras /
otros): 300.000 EUR

+ Sociedades de Capital Riesgo: 200.000 EUR.

\
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Ademas de los KPIs expuestos en el plan, los ratios financieros son
clave para monitorizar la actividad de SAD.

Hemos establecido ratios de rentabilidad, liquidez, y endeudamiento,
a lo largo de todos los ejercicios.

Los ratios de liquidez son altos a partir del afio 3 debido a la
aportacion de la administracién publica.

El ratio de endeudamiento de SAD evoluciona positivamente a lo
largo de los afos, gracias a que cada vez la necesidad de pedir
crédito es menor.

Ademas calculamos también la rentabilidad por separado de los
productos de SAD expuestos en el Plan Comercial:

Clientes Agricultura.

Clientes Industria.

Clientes Administracion Publica.
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A continuacion vemos en esta tabla el gasto de compra de UAV para los préximos 5 afios en funcion del numero de operaciones que esperamos
tener afio a afio.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Num de drones 7 12 18 18 6
Coste drones SK 2.500 € 2.575 € 2.652 € 2.732 € 2.814 €
Total 17.500 € 30.900 € 47.741 € 49.173 € 16.883 €
Horas de vuelo 1664 3312 6250 8950 11610
Drones minimos 6 11 21 30 39
Drones maximos 19 58 76 94 115
Coef simultaneidad 5% 10% 15% 20% 25%
Drones simultaneos 6 11 19 29
Flota Total 7 17 32 49 68
Compras 7 12 24 33 46
Drones fabricados 0 0 6 15 40
Coste unitario 0 0 1500 1800 2000
Coste drones SAD - £ - £ 9.000,00 € 27.000,00 € 80.000,00 €
coste total UAV 17.500,00 € 30.900,00 € 56.740,50 € 76.172,72 € 96.882,63 €
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Inversiones ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Compras UAV € 17.500,00 € 30.900,00 € 56.740,50 € 76.172,72 €  96.882,63
extras camaras video, termogréficas € 8.750,00 € 15.450,00 € 28.370,25 £ 38.086,36 € 48.441,32
materiales repuesto AUV € 7.500,00 € 11.250,00 € 16.875,00 € 25.312,50 € 37.968,75
gastos acondicionamiento local € 35.000,00 € - € - € - € -
materiales nuevos desarrollos UAVy €  20.000,00 € 30.000,00 € 40.000,00 € 40.000,00 € 50.000,00
Web € 30.000,00 € - € - € - € -
Sistemas informaticos oficina € 30.000,00 € - € 10.000,00 € 10.000,00 € -
TOTAL INVERSONES € 148.750,00 € 87.600,00 € 151.985,75 € 189.571,57 € 233.292,70
Gastos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler local € 15.000,00 € 15.450,00 € 16.995,00 € 18.694,50 €  20.563,95
material oficina € 10.000,00 € 3.000,00 € 7.167,89 € 10.574,83 €  14.595,98
Electricidad € 10.000,00 € 10.300,00 € 10.609,00 €  10.927,27 €  11.255,09
Agua € 1.000,00 € 1.030,00 € 1.060,90 € 1.092,73 € 1.125,51
teléfonos mdviles € 5.000,00 € 5.500,00 € 13.141,14 €  19.387,18 €  26.759,30
internet ADSL € 360,00 € 370,80 € 381,92 € 393,38 € 405,18
gasolina € 10.000,00 € 11.000,00 € 12.100,00 € 13.310,00 € 14.641,00
renting coches y furgonetas € 30.000,00 € 30.900,00 € 31.827,00 £ 32.781,81 £ 33.765,26
Aplicaciones informaticas ingenieria( € 15.000,00 € 15.000,00 £ 20.000,00 € 20.000,00 €  25.000,00
costes alquiler servidores € 5.000,00 € 10.300,00 € 24.609,77 € 36.306,90 € 50.112,87
seguros de RC para la empresa € 5.000,00 € 10.300,00 € 24.609,77 € 36.306,90 £ 50.112,87
Gestoria + legal € 5.000,00 € 10.300,00 € 24.609,77 € 36.306,90 € 50.112,87
seguros de RC para el gerente € 700,00 € 770,00 € 847,00 € 931,70 € 1.024,87
TOTAL GASTOS € 112.060,00 € 124.220,80 € 187.959,18 € 237.014,11 € 299.474,76
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Ratios Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
RENTABILIDAD
ROI -105,14% -36,72% 28,40% 58,61% 51,41%
ROE -385,41% 195,86% 339,35% 88,99% 64,29%
EBITDA -432.368 -136.398 361.226 665.242  1.239.856
APALANCAMIENTO FINANCIERO 4,58 -6,67 14,94 1,90 1,56
LIQUIDEZ
FONDO DE MANIOBRA 294.130 170.747 299.900 414.878 917.957
LIQUIDEZ 7,37 1,60 1,73 3,76 3,13
FM SOBRE DEUDA 6,37 0,60 0,73 2,76 2,13
TESORERIA 7,37 1,60 1,73 3,76 3,13
DISPONIBILIDAD 3,11 0,78 0,77 1,95 2,01
ENDEUDAMIENTO
ENDEUDAMIENTO 0,77 1,19 0,95 0,50 0,37
AUTONOMIA 0,30 -0,16 0,06 1,02 1,67
GARANTIA 1,30 0,84 1,06 2,02 2,67
CALIDAD DE LA DEUDA 0,13 0,41 0,51 0,38 0,63
PESO DE FONDOS PROPIOS 0,23 -0,19 0,05 0,50 0,63
MARGEN POR PRODUCTO
CLIENTES AG 91% 91% 91% 91% 91%
CLIENTES IND 103% 103% 103% 103% 103%

CLIENTES AAPP 161% 161% 166% 166% 166%
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Rentabilidad ROI/ROE
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Tanto los métodos clasicos para selecciéon de inversiones como los

criterios de valoracion muestran las rentabilidades previstas y el K\INVSZSION INICIAL ANO 1 %gggé’ggg
valor que puede tener SAD en el futuro. ANO 3 171.802.76 €
En este sentido exponemos los métodos clasicos de valoracion ANO 4 350.381,60 €
como el VAN, TIR, el Punto Muerto y cuando recupera el inversor su ANO 5 645.284,16 €
aportacion. VAN 10% ANO 5 788.409,57 €
Después es interesante indicar referencias de valoracién de SAD a VAN 15% ANO 5 558'896’690€
- . TIR ANO 5 39,10%

lo largo de los afios de actividad proyectados.
PUNTO MUERTO 1.796.403,94 € Q1 ANO 3
CRITERIO VALORACION Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
VALOR CONTABLE (PN) € 103.005,33 -€ 107.453,30 €44.893,15 €407.663,99 €1.141.603,48
VAN | 15% €558.896,69
VAN | 10% €788.409,57
EBITDAX 3 €1.083.677,81 €£1.995.726,64 €3.719.569,49
EBITDA X5 €1.806.129,69 € 3.326.211,07 €6.199.282,48

VENTAS X 2 €1.026.000,00 €2.113.560,00 €4.843.008,50 €7.093.983,68 €9.795.303,17
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Una vez visto todo lo que debe hacerse para implantar el proyecto
de creacion de empresa de Safe AirData, debemos activar todos los
mecanismos de accion, y preparar la implantacion de la empresa.
Para que dicha implantacion se lleve a cabo con éxito, esta previsto
que, ademas, se realice en la forma (como), en el momento (cuando)
e indicando ademas el responsable (quién) previsto para llevar a
efecto las acciones. Todo esto estara detallado en el siguiente plan
de actividades que hemos confeccionado y plasmado en forma de
diagrama de Gantt.

A partir de este Plan de actividades calendarizado se realizara el
seguimiento oportuno del mismo, con objeto de actuar

preventivamente para asegurar que, en cualquier circunstancia, el
proyecto se cumplimentara en el marco previsto.

Con objeto de no caer en una minuciosidad que haga este proceso
inoperante, en los Planes calendarizados que se acompafian se
recogen exclusivamente las acciones mas relevantes para el éxito
del mismo. Estas acciones se resumen en las areas que detallamos
a continuacion.

Areas:

» Legalizacién de la Sociedad:

» Constitucion de la Sociedad. (Informe negativo del nombre,
Escritura, Estatutos, etc.)

» Licencia de Apertura (Ayuntamiento).
* Permiso (Consejeria).
* Obras de remodelacién y acondicionamiento.
» Local y/o oficina de trabajo.
* Aparcamiento
* Mejoramiento general
* Letreros
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+ Maquinas e Instalaciones
» Solicitudes de Ofertas
e Cursar Pedidos
* Recepcion
* [Instalacién
* Puesta a Punto

* Almacenaje y transporte
* Zona de Almacén
* Montaje de estanterias

* Formalizacion de contratos de renting o leasing de
furgonetas y coches de empresa

* Creacion de alianzas comerciales
¢ Labor comercial
¢ Formalizaciéon de contratos

Otras tareas, tales como la ingenieria de los UAV propios, el control
del desarrollo de la pagina web, o el de las operaciones de vuelo,
estan definidas en el Plan de Operaciones, y son posteriores a los
primeros pasos que se van a dar, y que reflejamos en el plan de
implantacion. Es por ello que no las detallamos ahora.
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Constituci
n de laj
Sociedad.
(Informe .
negativo del BDawd X X X
arroso
nombre,
Escritura,
Estatutos,
etc.)

Licencia de|
/Apertura Javier

(Ayuntamie Martinez
nto).
Permiso Javier

;Consejena Martinez X X x

Local y/o| i
. Ricardo
oficina  de Manzano x X X
trabajo.
Aparcamien Ricardo X X X
to Manzano
Mejoramien Pablo Huesa X X X
to general
Letreros Ja\/'ler X X .
Martinez

Solicitudes Javier
de Ofertas. Martinez X X X
Cursar Javier
Pedidos. Martinez X X X
Ricardo
Recepcion. Manzano/Pa X X X
blo Huesa
Ricardo
Instalacién. Manzano/Pa X X X
blo Huesa
Ricardo
Euetsta 8 Manzano/Pa X X X
unto. blo Huesa
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Solicitudes Javier
de Ofertas. Martinez X x X
Cursar Javier
Pedidos. Martinez X X X
Ricardo
Recepcion. Manzano/Pa X X X
blo Huesa
Ricardo
Instalacién. Manzano/Pa X X X
blo Huesa
Ricardo
Suetsta a Manzano/Pa X X X
unto. blo Huesa

Ricardo
/Z\(Ima _ de Manzano/Pa X X X
macén blo Huesa
N Ricardo
M':ntatje’ dej Manzano/Pa X X X
estanterias blo Huesa
Formalizaci
on de|
contratos
de renting of Javier
leasing de Martinez ) i "
furgonetas
y coches de
empresa.




10. PLAN DE IMPLANTACION

\

AirDATA

Responsable KPIs Férmula Frecuencia Valor Objetivo Valor KPI
Comercial Volumen de ventas por segmento Ingresos por segmento/Ingresos por segmento proyectados Trimestral 100% <85% 85-100% >100%
Comercial Coste de adquisicion de un cliente
Comercial Coste de adquisicion de un cliente
Comercial Coste de adquisicion de un cliente
Comercial Tasa de fidelidad (recompra del cliente) Clientes que repiten/N Total de clientes Trimestral 60% <40% 40-60% >60%
Comercial Reconocimiento de marca Percepcion de marca recibida por cliente (encuestas, redes sociales, etc) Trimestral 100% <80% 80-100% >100%
Comercial Tasa de quejas de cliente Quejas recibidas/N Total de servicios Trimestral <5% <5% 5-15% >15%
Comercial % Satisfaccion del cliente Cliente satisfecho con Makanaki/N Total de servicios de Makanaki Trimestral >90% <75% 75-90% >90%
Comercial % Satisfaccion de cada Makanaki Cliente satisfecho tras encuesta/N Total de servicios Trimestral >90% <75% 75-90% >90%
Comercial Numero de nuevos clientes por Makanaki N de nuevos clientes por Makanaki cada trimestre Trimestral 3 <2 2-5 >5

Tasa de conversion (Registros/vistas web potenciales clientes).
Comercial/Web Encuentra el cliente lo que busca? Rellena el formulario de Registros/vistas web potenciales clientes Mensual 10% <5% 5-15% >15%

registro?
Comercial/Web % de nuevas visitas Visitantes nuevos/visitantes registrados Mensual 30% <20% 20-40% >40%
Produccion Capacidad de produccion (% entrega de servicio a tiempo) Servicios realizados en plazo requerido/Servicios requeridos Semestral 85% <75% 75-85% >90%
Produccion Calidad servicio N servicios con errores/N servicios totales Trimestral >90% <75% 75-90% >90%
Produccion Tiempo de ciclo de RPAs Vida media de cada RPA Semestral 24 meses <12 meses 12-24 meses >24 meses
Produccion Tasa de fallo de RPA (MTBF) Tiempo medio entre fallos Semestral 90 dias <75dias  75-100 >100
Produccion Tiempo medio de reparacion (MTTR) Tiempo medio RPA en taller Semestral 5 dias <3 dias 3-8 dias >8 dias
Produccion Disponibilidad (MTBF)/(MTBF+MTTR) Semestral 95% <85% 85-95% >95%
Produccion/Proveedores % entrega a tiempo proveedores Entregas a tiempo/Entregas totales Semestral 90% <80% 80-90% >90
Produccion/Proveedores :I::ltje;ssmcsorent;:et)ltlvos productos  comprados  (RPAs, - camaras, Coste producto respecto coste de mercado Semestral 1 <90% 90-100% >100%
Produccion/Proveedores Respuesta proveedor ante fallos Quejas realizadas/Quejas atendidas a tiempo Semestral 90% <80% 80-90% >90
1+D Inversién de 1+D Inversion en 1+D realizada/ Inversion en |+D proyectada Semestral 100% <80% 80-100% >100%
14D ;V;r:::taaﬁz;'ovenlentes de productos desarrollados (a partir del Productos desarrollados inhouse/Productos utilizados por produccion Anual >40% <30% 30-50% >50%
14D Cumplimiento en coste para nuevos lanzamientos Proyectos acabados segun presuspuesto/N’ proyectos acabados Semestral >80% <60% 60-85% >85%
14D Cumplimiento plazos desarrollo para nuevos lanzamientos Proyectos acabado a tiempo/N’ proyectos acabados Semestral >80% <60% 60-85% >85%
14D Tasa de éxito en proyectos comenzados Proyectos finalizados/N proyectos empezados Semestral >75% <60% 60-75% >75%
1+D Coste producto inhouse Coste Productos desarrollados inhouse/Coste Productos similar en el mercado Semestral <1 <1 1>1
Financiero Coste de capital Tipo de interes Semestral 8% <5% 5-9% >9%
Financiero Margen Bruto/Ventas (Ventas - Costes de Ventas) / Ventas Anual >50% <40% 40-60% >60%
Financiero ROI BAII/Activo Total Anual >30% (A partir del tercer afio) <30% 30-50% >50%
Financiero EBITDA Result_ado.de las :'i'ctlwdades propias del negocio, sin contabilizar Anual 520% <15% 15-25% 525%

amortizaciones ni impuestos (Ventas - Costes Totales) / Ventas
Financiero Rentabilidad por operacion Agricultura (Ingresos /producto - Costes Asociados /producto) / Ingresos Anual 90% <80% 80-100% >100%
Financiero Rentabilidad por operacion Industria (Ingresos /producto - Costes Asociados /producto) / Ingresos Anual 100% <90% 90-110% >110%
Financiero Rentabilidad por operacion Sector Publico (Ingresos /producto - Costes Asociados /producto) / Ingresos Anual 150% <130% 130-175% >175%
RRHH Rotacion de personal Emp!eados nuevos pqr area funcional/Empleados totales en cada aera Anual <25% <25% 525%
funcional correspondiente

RRHH Tasa rotacion Makanakis Makanakis menos de 6 meses/Makanakis totales Semestral <35%
RRHH % de cumplimiento de metas Objetivos cumplidos/Objetivos marcados Anual 100% <80% 80-100% >100%
RRHH Inversion formacion Inversion en Formacion por perfil profesional/ Inversion enformacion Semestral 1 <80% 80-100% 5100%

proyectada




Valor KPI

Potenciar Fuerza de Ventas para el segmento, analizar las causas

Analisis F.Ventas y Makanakis

Analisis causas con Marketing, potenciar marca en redes sociales, ferias, et

Mantener

Expulsion Operador de vuelo de nuestra red
Reunion urgente responsables de clientes, posible despido

Mantener

Mantener
Potenciar marca a traves de redes sociales, ferias, etc.

Reunion Comercial/Produccion

Aviso de la situacion, puede quedar relegado a un segundo escalon
Reunion Comercial para analizar la situacion

Analizar las causas del exito

Mantener

Mantener

Reunion Comercial/Produccion, plan de contingencia, propuestas de
cambio

Mantener

Mantener

Compensacion, si repite continuamente se le ofrecera un puesto en la

Aviso de la situacion, puede quedar relegado a un segundo escalon Mantener . . ;
direccion comercial
Analisis de contenidos e interface Mantener Mantener
Revisar contenidos y acciones de Marketing Mantener Analizar razones y mantener si procede
Analisis posible redimensionamiento Mantener Analisis posible redimensionamiento

Reunion urgente responsables de produccion, posible despido
Cambiar de proveedor

Analizar pilotaje Makanakis y posibles fallos de reparacion
Mantener, analizar posible sobredimensionamiento

Exigir responsabilidades a produccion

Cambiar de proveedor

Mantener

Cambiar de proveedor

Reunion de produccion para analizar la situacion
Analizar causas (proveedor, mantenimiento)
Mantener

Mantener

Analizar causas (proveedor, mantenimiento)
Reunion con proveedor para buscar soluciones

Mantener

Reunion con proveedor para buscar soluciones

Mantener
Mantener
Mantener
Analizar causas
Mantener
Mantener

Pedir descuento o cambiar de proveedor

Mantener

Reunion areas I+D/Financiera, analizar causas y soluciones a medio plazo

Analisis situacion 1+D

Sustituir ingenieros 1+D responsables
Sustituir ingenieros 1+D responsables
Sustituir ingenieros I+D responsables
Manterner

Mantener
Mantener

Analisis de las causas
Analisis de las causas
Analisis de las causas
Analizar situacion y posibilidad de reducir costes

Analisis retornos de las inversiones
Mantener

Mantener
Mantener
Mantener
Analizar situacion, posibilidad sustituir por producto mas economico

Analisis posibles inversiones
Renegociacion costes UAVs y salarios Makanakis

Optimizar rentabilidad de las inversiones

El negocio pierde rentabilidad, hay que rebajar los
costes de ventas y/o aligerar la estructura
Renegociar precios, reducir costes o servicios
Renegociar precios, reducir costes o servicios
Renegociar precios, reducir costes o servicios

Manterner
Manterner

Manterner

Manterner

Mantener
Mantener
Mantener

Busquedas de alternativas/desapalancamiento
Manterner

Mantener

Mantener

Mantener
Mantener
Mantener

Mantener

Analizar causas con el empleado y plantear soluciones

Reunion areas RRHH/Financiera, analizar causas

Reunion RRHH con el director correspondiente

Mantener

Mantener

Incentivar al empleado

Analisis retornos de las inversiones
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QUE ES SAFE AIRDATA

Introduccion.

Safe AirData es una Start-up que nace con el objetivo de
convertirse en una referencia nacional en el mercado de las
aeronaves no tripuladas (UAV).

Los UAV son aeronaves pilotadas de forma remota capaces de
mantener un vuelo controlado y sostenido que pueden volar
de forma autéonoma.

Su principal ventaja dentro de sus multiples aplicaciones, es la
capacidad de realizar vuelos sin tripulacién a bordo, reduciendo
riesgos humanos y costes respecto a las tecnologias actuales.
Existe una clara oportunidad en este sector, que hoy en dia es
uno de los mas atractivos en el ambito tecnologico e industrial.
El mercado de los aviones no tripulados sera uno de los puntales
economicos de crecimiento en el planeta en los préoximos diez
anos segun afirman todos los informes consultados como “The
Market 2013-2023 Global UAV”, en cuyas conclusiones destaca
que el gasto global de sistemas aéreos no tripulados alcanzara
los 114.000 millones de dolares en esos dos lustros.

Espana debido a sus caracteristicas demograficas y orograficas
sera un jugador clave en el desarrollo de un mercado que
todavia esta dando sus primeros pasos y parece claro que esta
por explotar.

SAD surge como empresa con la intencién de explotar esta
tecnologia a través de la prestacion de servicios, desarrollando
e integrando sistemas de informaciéon mediante plataformas

aéreas de tecnologia UAV.

NECESIDADES TOTALES DE CAPITAL 800.000,00 €
APORTACION DE SOCIOS FUNDADORES 300.000,00 €
APORTACION DE SOCIEDADES DE CAPITAL RIESGO 200.000,00 €
CREDITOS DE TERCEROS 300.000,00 €
VAN 10% ANO 5 788.409,57 €
VAN 15% ANO 5 558.896,69 €
TIRANO 5 39,10%
PUNTO MUERTO (bep) 1.796.403,94€ Q1ANO3
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EQUIPO + FUNCIONES

Perfiles de los socios.

Safe AirData esta formado por cuatro profesionales con una elevada experiencia y formacién cada uno en distintos campos.Los componentes

del equipo son dos Licenciados en Direccion y Administracion de Empresas, un Ingeniero Aeronautico y un Ingeniero Industrial. Por lo

tanto las capacidades técnicas y de gestion de la nueva sociedad estan mas que aseguradas. Pasamos a resumir dichas caracteristicas,

detallandolas y clasificandolas segtn su naturaleza.

-




David Barroso Sainz nacio en Madrid en 1980, es Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas
por la Universidad San Pablo CEU de Madrid. Master en Gestion Estratégica de la Empresa y Master en
Direccion de empresas Inmobiliarias (MDEI) por la Escuela de negocio San Pablo CEU. Executive MBA
por la EOl. Ha desarrollado toda su carrera en el sector inmobiliario fundamentalmente en analisis de
operaciones, valoraciones y desarrollos urbanisticos tanto en consultoria como en entidades financieras.

Actualmente es consultor senior en PwC.

Javier Martinez Rios naci6 en Madrid en 1982, es Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas
por la Universidad Carlos Ill de Madrid y Executive MBA por la EOI, ha desarrollado toda su carrera en
los ambitos comerciales y de marketing en el sector del automovil tanto en una agencia de comunicacion
especializada en automocion como en varias marcas de automoviles del importador Bergé Automocion
como Subaru, Cadillac, Hummer, Tata Motors, Lexus y SsangYong. Actualmente es Key Account Manager
en GE Capital desarrollando e implantando relaciones internacionales de General Electric en Espana de

grandes flotas de automoviles en renting.

Ricardo Manzano Casarrubios nacié en Madrid en 1983, es Ingeniero Aeronautico por la Universidad
Politécnica de Madrid (UPM) y Executive MBA por la EOl. Acumula seis afos de experiencia en el sector
aeroespacial. Durante tres afos trabajo en Iberia Mantenimiento, realizando tareas de Planificacion, Control
de la produccion y preparando y gestionando las ofertas de mantenimiento para clientes. En 2010 se
incorporo a HEICO Aerospace como representante para Espana, gestionando los contratos de suministro

y reparacion de piezas aeronauticas existentes y como responsable de desarrollo de negocio.

Pablo Huesa Vifies nacié en Castellon en 1977, es Ingeniero Industrial por la Universidad Jaume |
de Castellén y Executive MBA por la EOL. Pablo se unio al equipo técnico de Vector Cuatro en 201 |
acumulando mas de 9 anos de experiencia en ingenieria. Ha participado en la promocion, disefo, desarrollo,
construccion y puesta en marcha de un portfolio de proyectos fotovoltaicos de mas de 200MWV en Espana
y en el extranjero. Previo a su incorporacion aVector Cuatro, como Project Manager gestiono, construyo
Y PuUso en operacion con éxito varios proyectos fotovoltaicos conectados a red, tanto en Espana como en
Italia, ademas de crear la estructura de su anterior empresa en ltalia, realizando también auditorias de

proyectos previas a la compra para su construccion.
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ANALISIS DEL ENTORNO

Mercado de los UAV en el mundo.

Existe una clara ventaja competitiva en costes de la tecnologia
UAV respecto a los vehiculos aéreos tripulados tradicionales.
No solo el precio inicial de compra es inferior, la ventaja en
coste de los UAV civiles se manifiesta a lo largo del ciclo de
vida completo del sistema. En primer lugar, hay que destacar
la reduccion significativa en costes de personal, al reducir la
ingenieria, mantenimiento y reparacion de los sistemas de
tripulacion del avion tradicional. Por otra parte, existe un ahorro
muy importante de combustible asociado a la reduccién de peso
de los aparatos para realizar las mismas tareas. La reduccion de
costes asociada a esta tecnologia permitira no solo el ahorro en
operaciones existentes a dia de hoy sino que abre un abanico de

nuevas posibilidades que con la tecnologia tradicional no eran

economicamente viables.

Por otro lado, se minimizan riesgos humanos, factor clave en
tareas complejas, en las que al no haber vidas humanas en peligro
y al reducir el riesgo econémico de un potencial accidente, los
UAP son claramente superiores a tecnologias tradicionales.

En el contexto actual, los aviones no tripulados juegan un
papel importante en misiones tan variadas como ataques
militares, vigilancia de fronteras, desarrollos de mapas, trabajos
relacionados con la agricultura, y con el estudio del clima. Esta
tecnologia ha crecido a elevada velocidad, y las nuevas empresas
estan presentes en cualquier parte del mundo. El uso civil
esta viéndose frenado por la falta de regulacion. Ademas, una
informacion deficiente de la seguridad, o su falta, y privacidad de
los ciudadanos han frenado su desarrollo.

Los UAV han evolucionado de tal manera que pueden jugar un
papel unico en muchas misiones publicas y civiles, para realizar
actividades consideradas trabajos aéreos, como la fotogrametria,
agricultura inteligente, vigilancia de fronteras, desarrollos de
mapas, reportajes graficos de todo tipo, inspeccion de lineas

de alta tension, ferroviarias, deteccion de incendios forestales,




reconocimiento de los lugares afectados por catastrofes naturales
para dirigir las ayudas adecuadamente, etc. . Esta tecnologia ha
crecido a elevada velocidad, incluso grandes companias como
Amazon, Google, Facebook o UPS ya han anunciado abiertamente
sus intenciones de explorar las aplicaciones de los UAV en sus
respectivos negocios.

Si bien el uso civil estd viéndose frenado por la falta de regulacion,
se esperan que nuevas normativas que regulen su utilizacién se
vayan desarrollando en el corto plazo.

Nadie duda que el mercado de los aviones no tripulados sera
uno de los puntales econémicos de crecimiento en el planeta en
los proximos diez afos. Eso es lo que se deduce del informe “The
Market 2013-2023 Global UAV”, lanzado por Strategic Defence
Intelligence, que detalla, las perspectivas de gasto en aviones no
tripulados en el periodo comprendido entre 2013 y 2023.
Segln el informe, actualmente el mercado mueve un 7,100
millones de dolares al ano, y se estima que tenga un crecimiento
importante una vez que se introduzcan los marcos normativos

apropiados. En sus conclusiones destaca que el gasto global de

sistemas aéreos no tripulados alcanzara los |14.000 millones de
dolares en los dos préximos lustros, con un crecimiento medio

cercano al 8%.
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ENTORNO LEGAL
Situacion regualtoria en Europa.

Actualmente Espana carece de una normativa aplicable a la
tecnologia UAV para fines comerciales, y AESA, como organismo
regulador, no puede emitir autorizaciones ni certificaciones

porque no dispone de una base legal para ello.

Seglin ha publicado AESA, se estima que durante el verano de
2014 estara concluido el proyecto de la normativa sobre los
UAV, que esta realizindose en colaboracién con la industria
implicada. Este sera suficientemente flexible como para ser
capaz de adaptarse a posibles cambios y favorecer al maximo la

viabilidad del sector, sin comprometer la seguridad.

Ya existe un borrador del reglamento en el que AESA esta
trabajando, por el momento se estan centrando en delimitar
qué radio y a qué altura se podran autorizar los UAV. El texto
descansara sobre tres patas:

* Necesidad de certificacion de la aeronave

* Se maneja la idea de crear ventanas espacio-temporales de uso
en el espacio aéreo

* Exigir a los usuarios una titulacion para volar los UAV

A nivel Europeo, tanto EASA como Eurocontrol han publicado
diversas directrices especificando los requisitos a través de los
cuales el sector se tendra que desarrollar, acotando los pasos a
seguir y el marco temporal para ellos. A destacar, los plazos mas
inmediatos que se deben acometer segin ambos reguladores,

son:

* Plazo 2013: Los UAV ligeros (<150 kg) para operaciones con
visivilidad directa visual ya se deberian poder volar en los paises
europeos, siempre en base a la normativa interna nacional y no
armonizada bajo EASA.Tales operaciones deben llevarse a cabo
bajo contacto visual de un piloto u observador. Actualmente
varios paises tales como Francia, Alemania y Reino Unido ya

estan funcionando bajo estas directrices

* Plazo 2014-2018: Las operaciones de UAV ligeros se habran
convertido en un hecho cotidiano, incluso en zonas densamente
pobladas, gracias principalmente a la armonizacién progresiva de
las normas nacionales, y deberian esperarse normativas comunes
en la mayoria de los paises. En este aspecto Espafa va por detras
respecto a los paises de su entorno pero, segiin ha comentado
AESA, se espera una regulacion a corto plazo y la intencion de
la organizacion es convertir a Espafna en una referencia europea

dentro de este sector.

Los problemas de congestion que afectan actualmente al trafico
aéreo en la aviacion comercial tradicional, impiden y dificultan la
total integracion de los UAV en el medio plazo. Las ineficiencias
que afectan al fragmentado espacio aéreo europeo han llevado
a la saturacién de su capacidad. La Comision Europea esta
trabajando en un proyecto cuyo objetivo es desarrollar la
tecnologia necesaria para conseguir el Cielo Unico Europeo a
través del intercambio de datos entre tierra y el aire.

Una vez redefinidos el espacio aéreo y los procedimientos para
operar en él, se espera que los UAV se puedan integrar de forma
total, el marco temporal marcado para este hito se sitla en la
horquilla 2024-2028.

h,
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MODELO DE NEGOCIO

Propuesta de valor.

Safe AirData ofrece soluciones integrales en el ambito de
los aviones no tripulados, desarrollando e integrando la mas
avanzada tecnologia para cubrir las necesidades de nuestros
clientes, principalmente enfocadas a maximizar su productividad

al mismo tiempo que controlan el gasto.

Como factor diferencial, Safe AirData se relacionara con el
cliente de tal manera que perciba nuestros servicios como
soluciones sencillas, flexibles y auto-configurables, para ello
orientaremos nuestras operaciones en ese sentido mientras que
invertimos importantes partidas en |1+D para proporcionar de

forma continua las soluciones mas innovadoras.

La propuesta de valor de Safe AirData consiste en proporcionar
a nuestros clientes una herramienta que de una manera sencilla y
segura le permita o bien ahorrar costes respecto a herramientas
actuales o bien le abra nuevos caminos hasta hoy imposibles de

plantear, contribuyendo a la mejora de su negocio.

En primer lugar, los UAV son configurados por Safe AirData
seglin la mision que vayan a realizar (tanto en hardware con en
software), una vez configurado, el UAV estara preparado para
que se le introduzca el plan de vuelo, y que, de forma autonoma

realice la mision mientras recoge los datos necesarios.

Estos datos a posteriori son cargados en nuestros servidores
para proceder a su almacenamiento y procesado, generando
los informes que seran entregados a nuestros clientes,

mayoritariamente mediante la plataforma.

mision

Retroalimentacidn
para la mejorg
continua
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A través de nuestra pagina web, nuestros clientes podran acceder
de forma sencilla a distintos tipos de informes que les permitiran
gestionar de manera mas eficaz sus negocios, en esta web no
solo veran informes propios, existira una biblioteca de informes
que les permitira compararse con otros contribuyendo asi a la

mejora continua en sus actividades.

Nuestra plataforma sera accesible desde cualquier terminal
con acceso a internet y se podra utilizar desde cualquier
dispositivo sean estos portatiles, smartphones o tablets.A través
de ella acercamos al cliente nuestro ecosistema de servicios y
aplicaciones, disenadas para ser usadas de forma sencilla, flexible,

autoconfigurable y divertida.

La plataforma de gestion centraliza gran parte de nuestra
estrategia de fidelizaciéon al estar especialmente disehada para
que el usuario perciba la experiencia de uso como un producto
aumentado, por norma general, el valor de los informes va
creciendo segln se va construyendo una base historica, puesto
que permitira hacer el seguimiento de la evolucion, comparar,
anticipar acontecimientos o planificar de una manera mas

adecuada.

A medio plazo, segiin SAD vaya incrementando su base de datos
se pueden abrir nuevas vias de negocio basadas en el Big Data,
tales como creacion de modelos o la venta de datos agregados

que puedan tener valor para nuestros clientes.

B
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Objetivo general estratégico.

Nos marcamos como objetivo convertirnos en una empresa de
referencia a nivel nacional en el sector de los servicios asociados
a los UAV, desarrollando e integrando la mas avanzada tecnologia
siempre desde la perspectiva de satisfaccion del cliente como
meta principal. Para cumplir este objetivo general nos marcamos
los siguientes objetivos estratégicos clave para posicionar a Safe
AirData.

Situar a Safe AirData entre las tres primeras PYMES
del sector UAV en facturacion a nivel nacional en los
primeros cuatro afios.

Como todo sector altamente tecnolégico, el sector UAV tiene
una importante barrera de entrada cuando una nueva empresa
quiere empezar a competir desde cero. Por eso sera un factor
clave disponer de alianzas estratégicas que nos permitan
competir desde el principio.

Estimamos que el cliente publico sera quien impulsara este
mercado tanto por su naturaleza como por la mayor facilidad a la
hora de tramitar licencias y certificados, por tanto los esfuerzos

de Safe AirData iran enfocados a este tipo de cliente.

Convertir a Safe AirData en la PYME mas innovadora
en el sector de los UAV en los cinco primeros afnos.

Pese a que las alianzas seran clave en los primeros anos de vida,
uno de nuestras principales metas es convertirnos una empresa

autéonoma desde el punto de vista tecnolégico. En un mercado

tan atractivo y con un crecimiento tan acentuado, sera un factor
clave ser capaz de diferenciarse tecnologicamente respecto a la
competencia. Por ello la innovacion sera capital para Safe AirData
y destinaremos importantes inversiones en [+D.

A través de la innovacion continua, buscaremos mantener una
ventaja competitiva sostenible en el tiempo. En primer lugar
esta se centrara en la experiencia del cliente y los desarrollos
tecnolodgicos en los ambitos del vuelo autébnomo y reduccion de

ruido en las operaciones.

A medio plazo contemplamos el andlisis y procesado de datos
(Big Data) como uno de las posibles negocios en los que nos

podemos posicionar.




Ser el proveedor de servicios UAV con la mayor
percepcion de valor por parte del cliente a nivel nacional.
Tras analizar el sector; hemos detectado que existe un nicho de
mercado en el sector de los servicios UAV para aquellas empresas
que centren sus esfuerzos en el cliente y no en el UAV/Servicio.
La mayoria de nuestros competidores tienen un enfoque muy
ingenieril y poco amigable, por ello Safe AirData se centrara en
el cliente como centro de todas nuestras operaciones tratando

de maximizar su percepcion de valor.

Centraremos nuestros esfuerzos en construir el servicio
creando una experiencia que el cliente perciba como unica. La
diferenciacion nos defendera frente a los competidores, creando
lealtad de los clientes y una menor sensibilidad de éstos al precio,
constituyendo a la vez una barrera de entrada importante.

Dentro de nuestra estrategia sobre la relacion con los clientes
a través de nuestra pagina VWeb sera clave. Esta fidelidad a la vez
nos permitira mantener un historico de informes de tal volumen
que nos permita desarrollar la estrategia a medio plazo en el

ambito del Big Data ya comentada.

Objetivos cuantitativos.

Linea de Actuacion Horizonte temporal

Volumen de ventas > €2M 3 afios.
Volumen de ventas > €4M 5 afios.
TIR> 20% 5 anos.

Superar Break Even Point en
el tercer afio 3 afios.

EBITDA >20% A partir del tercer afio
Margen Bruto/Ventas >50% A partir del segundo afio

B
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POSICIONAMIENTO
Objetivo general estratégico.

SAD pretende posicionarse en el mercado entre dos tipologias  Es por ello por lo que SAD pretende diferenciarse como una
de empresas existentes. En el mercado actual las empresas de  compafia que ofrece soluciones basadas en informacién con
ingenieria no se posicionan en ofrecer soluciones al cliente sino el uso de UAV que usa la ingenieria y tecnologias propias para
que hacen hincapié en la tecnologia. Por otro lado las empresas  trasladar al cliente la solucién de problemas de manera mas facil,

que se posicionan en los servicios a clientes carecen de ingenieria  segura y econémica.

propia.
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Perfil estratégico.

A continuacion se detallan los mapas estratégicos de Safe AirData. Se han realizado dos andlisis separados para compararnos de forma

individual con dos empresas tipo, una de tamafo grande y la otra de tipo mediano-pequeno.

SAD vs Competidor de tamafio grande:

Las empresas de tipo grande, disponen de una importante cuota
de mercado y musculo financiero para soportar una produccion
a gran escala. Sin embargo, tenemos dos ventajas claras sobre

este tipo de competidor:

Flexibilidad: Por ser un mercado tecnolégico en constante
evolucion y principalmente por la incertidumbre regulatoria,

este factor puede marcar la diferencia en el medio plazo.

Orientacion al cliente, la cual formara parte de la filosofia de
la empresa. Confiamos que esta vocacién hacia el cliente nos
proporcione unas altas tasas fidelizacion, mayores que las de
nuestros competidores.
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SAD vs Competidor de tamafio pequeio:

Nuestra estrategia de diferenciacion respecto a este tipo de
competidores estara basada en dos pilares que confiamos nos
proporcionen una alta cuota de fidelizacién, mayor que la media
del mercado.

En el corto plazo competiremos con ellos con una estrategia
que apueste por el cliente como centro de las operaciones para
que este perciba nuestro servicio como sencillo y flexible, a
diferencia de lo que hoy ofrece el mercado con productos mas

complejos y poco amigables.

Innovacion: A medio plazo podremos diferenciar nuestros

servicios debido a la fuerte inversion en [+D que SAD realizara.
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PLAN DE MARKETING
MARKETING MIX. Producto.

A continuacién describimos brevemente algunos servicios “tipo”
de informacién en cada uno de los tres segmentos de cliente

con un business case:

Agricultura: VINEDOS

En el campo de la agricultura SAD quiere ofrecer sus servicios
de informacion por medio de la medicion con UAV de datos
recogidos con periodicidad para asi comparar sus variaciones.
Dentro de esta tipologia de cliente podriamos destacar a
viiedos y plantaciones intensivas de frutales vigilando los riegos
para su optimizacion y crecimiento de las cosechas asi como

propagacion de plagas.

El problema

- En fincas de mas de 250Ha la solucion habitual es revisar
determinados elementos de manera puntual

- Especialmente en el caso del riego, siendo una actividad critica
(135MM Litros de agua en 250Has con 80 Has de vinedo)

- Grandes deficiencias por falta de control del riego

La solucion

- SAD puede volar diariamente sobre la finca completa

- Mediante software se pueden encontrar diferencias en el
terreno

- Es posible controlar variables importantes como plagas o
maduracion de la vid, etc.

- SAD es capaz de adecuar el servicio a las necesidades de

clientes

El Mercado potencial

- Mercado potencial: 4.000 bodegas y 465.358 Ha.

- Nuestro target: empresas de gestion profesionalizada con mas
de 200Has (avg)

Precio

Coste aproximado: 6.500 €

Calculado en funcidn de una media de 100 horas de vuelo por
servicio a 65€/h y una plataforma de software e ingenieria de
500€

B
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Industria: PLANTAS FOTOVOLTAICAS

Como en el caso anterior, SAD propondra a este segmento
de cliente servicios de informacion recogidos por UAV en lo
respectivo a conservacion y mantenimiento de instalaciones,
reparaciones, etc.

Como en el caso de la agricultura se identifica un clister de
empresas propietarias de instalaciones fotovoltaicas que pueden
requerir nuestros servicios reduciendo el coste de su operacion

y mantenimiento.

El problema

- Los cambios regulatorios hacen mas necesario que nunca
optimizar gastos

-Actualmente el coste de revision termografica de una instalacion
fotovoltaica mediante medios humanos es elevado

- En el peor de los casos hay riesgo de accidentes para las

personas (cubiertas de naves industriales)

La solucién

- Es posible optimizar costes reduciendo el personal necesario
para determinadas tareas rutinarias

- Es posible realizar el mismo trabajo en un menor tiempo
gracias a los UAV's.

- La facilidad de revision en remoto de las instalaciones mejora

la seguridad de las personas

El Mercado potencial

- En Espana hay 66.000 instalaciones fotovoltaicas

- Nuestros targets: empresas de O&M que quieran reducir
costes, fondos de inversion propietarios de varias instalaciones,

asset managers, etc.

Precio
Coste aproximado: 14.200 €

Calculado en funcion de una media de 16 horas de vuelo por

servicio a 200€/h y una plataforma de software e ingenieria de
| 1.000€
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COMO LO VAMOS A HACER
Actividades Clave

Partnership

Mantener una alianza estratégica con un proveedor de tecnologia
sera clave en los primeros anos de vida de SAD, en este sentido
ya se ha contactado con Skycatch, que es una empresa americana
especializada en plataformas UAV. Representantes de SAD
visitaron la sede central de Skycatch en San Francisco, y podria

ser factible cerrar con ellos un acuerdo a corto plazo.

Marketing

SAD posicionard la marca Safe AirData en la mente de los
consumidores, especialmente entre los particulares con
necesidades concretas, como las PYMES, que deberan conocer
nuestros servicios, todo ello a través del plan de marketing, que

se detalla en otra seccion de este plan de negocio.

Operaciones de vuelo

Las operaciones de vuelo se dirigiran siempre a ofrecer al cliente
la maxima satisfaccién, con un precio ajustado, lo que nos debera
permitir ganar cuota de mercado frente a competidores. Las
operaciones seran optimas desde el punto de vista técnico y

econémico.

Tratamiento de datos

Es el complemento de las operaciones de vuelo. Una vez el UAV
ha aterrizado, es necesario sacar la maxima informacion de los
sensores y de las camaras, para ello dispondremos de personal
dedicado con una elevada capacidad de analisis y conocimientos

técnicos

I+D y Disefio de productos

La empresa contara con un equipo de diseno y de I+D dentro
del area de ingenieria que se encargara de los desarrollos de los
nuevos productos. Nos aprovecharemos del contacto directo del
equipo de desarrollo de negocio con los clientes, para basarnos
en sus necesidades, siempre teniendo en cuenta la direccion del
mercado.

Por un lado nos centraremos en el desarrollo de un avidn
no tripulado con caracteristicas basicas, pero con elementos
diferenciales. Este desarrollo tendra unas caracteristicas muy
especificas, que como veremos, seran fruto de la cooperacion
entre SAD y los potenciales clientes y se espera que el primer
esté operativo en el Aho 3 de la empresa. En segundo lugar los
desarrollos iran orientados hacia el diseno de una plataforma
de carga automatica, que sirva para ampliar la autonomia de los
aviones en misiones no monitorizadas.

La forma mas rapida y mejor que conocemos para llegar a
posicionarnos como un player principal en este negocio es
a través de la excelencia, especialmente en el campo de la
ingenieria y la investigacion y desarrollo. Sera basico contar
con ingenieros de primer nivel, motivados y preparados para
aportar ideas y soluciones de elevado nivel tecnolégico. Ellos
seran los que solucionaran los problemas que se presenten, y
ademas, seran los encargados de los futuros desarrollos de la
empresa, asegurando de esta forma, la continuidad en el tiempo,

situandonos en el primer nivel del sector.



En el futuro, una vez la empresa haya conseguido un hueco en
el mercado y hayamos avanzado en la curva de aprendizaje,
sera posible con mas fondos, plantear desarrollos mas
complejos, o desarrollos focalizados en segmentos de clientes
especificos. Aviones no tripulados que tengan mayor carga de
pago, con sensores especificos, camaras térmicas y normales,
alta definicion, etc. Ademas se valorara el ampliar el rango de

productos (Big Data).

Procesos estratégicos 23‘

Partnership Marketing Ingenieria

[+D+i
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MARKETING MIX. Producto

SAD ofrece un servicio basado en soluciones de informacion
recogida y tratada con UAV. Para ello SAD no solo ofrece a sus
clientes el vuelo del UAV y su uso para recoger informacion sino
el posterior analisis de los datos recogidos por el aparato.

Una vez el cliente contrata nuestros servicios, es la compahia la
que se desplaza a volar encima del terreno sobre el que tiene
que recoger la informacion. Nos diferenciamos por tanto de
otras companias que venden o alquilan directamente el aparato
ya que SAD integra todas las operaciones de vuelo, descarga y
procesamiento de los datos.

En el caso de SAD el operador de vuelo es personal externo
debidamente formado por la empresa al que se le encarga el
trabajo de vuelo solo cuando se tiene que realizar “directizando”
este coste.

Una vez se han captado las imagenes por SAD, estds son volcadas
a servidores informaticos donde son procesadas. El cliente
visualiza los informes que SAD crea, directamente en la pagina
web, es decir, el formato de informes no es mediante el envio de
la informacion sino que esta colgada en la web. De esta forma,
SAD no solo colgara la ultima informacion sino que tendra en
la zona privada de cliente de la web toda la informacion relativa
a ese cliente, teniendo este la oportunidad de poder consultar
el histérico de informes de todos los vuelos que se han hecho
y la posibilidad de generar nuevos informes (por ejemplo
comparando contra series historicas de otras zonas donde SAD

ha volado con similares caracteristicas).

Bases de carga

Adicionalmente SAD comercializara las soluciones de recogida
de informacion periddica basada en estaciones de carga en las
que el UAV esta posado y es capaz de despegar de manera
autonoma a realizar la mision de vuelo que se envia por Internet
volviendo una vez la mision es completada para recargar la
bateria y descargar los datos tomados durante el vuelo para

transmitirlos a la pagina web.

Tanto los aparatos como las bases de carga y el software de
guiado y recogida de informacién sera en una primer fase del
partner norteamericano Skycatch siendo progresivamente de

ingenieria propia de SAD.

De forma paralela, se empezara a trabajar en unas bases de carga
autéonomas que permitiran que los UAV cambien sus baterias
de manera independiente de los operadores de vuelo o de
los técnicos, lo que permitira ampliar el tiempo de vuelo sin

participacion humana de ningun tipo.

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Flota total 7 17 32 49 68
Coste total UAV 17,500 € 30,900 € 56,741 € 76,173 € 96,883 €

Y



y

eé

\

S

)

afe AirDATA
MARKETING MIX. Canal.

Web

SAD pretende tener suVWEB tanto en la zona abierta como en la
zona de cliente como un canal de comercializacion en si mismo
sobre todo en el caso de clientes activos o antiguos clientes,
bien sea consumiendo servicios de informacion con vuelos ya
realizados o encargando préximos vuelos pudiendo desde la

misma web fijar el dia y la hora en la que se realizara la mision.

Fuerza Comercial

Compuesto por el equipo comercial de SAD que buscara
reunirse con los clientes para exponerles las ventajas de trabajar
solucionando los problemas de informacion con el uso de UAV
y ofreciendo pruebas del servicio. Esta fuerza comercial tendra
especial importancia para las administraciones publicas,segmento
prioritario en nuestra estrategia de crecimiento y que ademas
se trata del de mas complejidad por su variedad de encargos y
por ser siempre diferentes para cada cliente, SAD siempre usara
el canal directo a través de su fuerza comercial y en el caso
de las Administraciones Pulblicas mas grandes directamente del

director comercial de la compania.

Operadores de vuelo

SAD creara una red comercial externa a la compania, enfocada
principalmente al cliente agricultura, formada por los mismos
operadores de vuelo que realizaran las misiones necesarias para

captar la informacion de un cliente.

Estos operarios, que seran deseablemente jovenes universitarios
remunerados de manera variable dependiendo del nimero de
trabajos que realicen, estaran de la misma manera incentivados
econoémicamente para detectar y conseguir nuevos clientes De
esta forma la red ira creciendo conforme lo vaya haciendo el

negocio manteniendo los costes controlados.




MARKETING MIX. Promocidn

SAD dimensiona la red comercial interna y las acciones de
promocion dado el nimero de clientes objetivo en cada afho
y la actividad que deben realizar para conseguir los objetivos

comerciales de la compania.

Internet Se refiere al presupuesto para promocionar la pagina
web y otras acciones de publicidad on line, con una inversién
mas elevada durante los primeros anos.Tales como : Google ad-

words, Redes Sociales, Blogs especializados, etc.

Medios escritos Seran anuncios en publicaciones escritas de
tipo especializado. Igual que en el caso de Internet el primer afno

se hace una inversién mayor.

Eventos La partida eventos se crea para presupuestar una
partida destinada a la asistencia de la direccion comercial y
general dentro y fuera de Espana de eventos del sector para hacer
reacciones publicas con clientes, proveedores y competidores,

es decir para ser conocidos dentro del mercado de UAV.

Marketing directo Se haran envios a los clientes potenciales
después de un proceso de business intelligence. Los envios se
haran en funcién del nimero de reuniones comerciales que la
red tiene que realizar considerando el cumplimiento y revisando

los ratios de cierre.

Programa DEMO Se emplea una hora de vuelo para cada
reunion comercial que SAD tiene y que estd calculada de la

misma manera en funcion del funnel de ventas.

Partidas de Marketing

Inversion Marketing

250.000,00€

200.000,00€

150.000,00€

P"bzit’:,,;';xs 100.000,00€

T 50.000,00€

Eventos
0,00€ +
Afiol  Afo2  Afo3  Afio4  AfoS
Plan promocién Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5 27‘

Internet 25.000,00 € 10.000,00 € 10.300,00€ 10.609,00 € 10.927,27 €
Publicidad revi pecializad, 10.000,00 € 5.000,00 € 5.150,00 € 5.304,50€ 5.463,64€
Eventos 35.000,00 € 15.000,00 € 15.450,00 € 15.913,50€ 16.390,91€
Marketing Directo 37.333,33€ 51.580,78 € 62.090,57 € 84.657,59€ 117.526,81€
Programa DEMO 16.000,00 € 22.089,46 € 25.405,76 € 35.024,78€ 48.574,59 €
TOTAL 123.333,33€ 103.670,25€ 118.396,33€ 151.509,36€ 198.883,22€
Marketing Directo 37.333,33€ 51.580,78 € 62.090,57 € 84.657,59€ 117.526,81€
Coste por envio 40,00 € 41,20€ 42,44 € 43,71€ 45,02€
Envios AG 133 235 263 337 411
Envios IND 600 750 1.000 1.300 1.800
Envios AAPP 200 267 200 300 400
Programa DEMO 16.000,00 € 22.089,46 € 25.405,76 € 35.024,78 € 48.574,59 €
Horas Demo AG 67 118 132 168 205
Horas Demo IND 300 375 500 650 900
Horas Demo AAPP 100 133 100 150 200
Coste Hora de vuelo AG 30 31 32 33 34
Coste Hora de vuelo IND 30 31 32 33 34
Coste Hora de vuelo AAPP 50 52 53 55 56
Comerciales Agricultura 1 1 1 2 2
Comerciales Industria 1 1 1 2 3
Comerciales AAPP (KAM) 1 1 2 2 2
Total FFVV 3 3 4 6 7
Clientes AG 10 20 25 32 39
Clientes IND 15 30 50 65 90
Clientes AAPP 1 2 2 3 4
Total previsiones Clientes 26 52 77 100 133
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MARKETING MIX. Precio.

Se fijaran los precios dependiendo del cliente y del proyecto
particular que cada uno demanda ya que tanto las necesidades
de hardware de vuelo como la extension por la que volar seran
distintas en cada proyecto.

Por ello, SAD fija el criterio de fijacion de precios con una
rentabilidad minima fijada por operacion de la unidad de
“horas de vuelo” y un coste fijo de estudio e ingenieria para el
tratamiento de datos. Esto quiere decir que SAD calculara el
coste variable de cada hora de vuelo en cada tipologia de cliente

al que sumara un porcentaje. De la misma manera, se trasladara

al cliente el coste total mas la rentabilidad objetivo del uso de la
plataforma, el analisis y la preparacion de los datos.

El calculo de cada hora de vuelo incluye a su vez todo el coste
de operaciones tales como el personal necesario para realizar el
vuelo, el transporte, el vuelo. Por su parte, la recogida de datos, la
descarga a un servidor y su posterior andlisis seran cuantificados
también para cada cliente.

Coste AAPP

Coste Fotovoltaica

Coste Bodega

 Comte vusla/servicis W Coste Plataforma) servicio

BODEGA FOTOVOLTAICA AAPP
Horas de vuelo 100 16 600
Coste Hora de vuelo 30,00€ 30,00 € 50,00 €
Coste plataforma e ingenieria 400,00 € 6.500,00 € 60.000,00 €
Rentabilidad hora de vuelo 100% 567% 300%
Rentabilidad plataforma e ing. 25% 69% 92%
PVP unitario hora de vuelo 6.000,00 € 3.200,00 € 120.000,00 €
PVP Plataforma e ingenieria 500,00 € 11.000,00 € 115.000,00 €
PVP Total 6.500,00 € 14.200,00 € 235.000,00 €
Provision de fondos 2.600,00€ 5.680,00 € 94.000,00 €
Pago mensual (6meses) 650,00 € 1.420,00 € 23.500,00€




Objetivos comerciales

Se plantean los objetivos comerciales en funcion del porcentaje
del total del mercado en cada uno de los segmentos de cliente.
Para ello se definen tres funnel diferentes en cada una de las
tres tipologias de cliente para definir el nUmero total de clientes

a los cuales debemos llegar con las diferentes herramientas de

promocion.

Funnel comercial de SAD

Empresas mercado total por segmento

Empresas impactadas por promociones de SAD

Empresas con conocimiento de
SAD después de la promocion

Empresas contactadas con éxito por SAD

Empresas con reunion comercial F2F

Empresas que solicitan presupuesto

Empresas que realizan un pedido

Suponemos una mejora en las diferentes fases del funnel
anteriormente expuesto mejorando todos los ratios en los

proximos 5 anos debido a los siguientes motivos:

- Crecimiento y madurez del mercado de los UAV que hara
que mas clientes pasen a utilizar esta tecnologia en lugar de la

solucion tradicional.

- Mayor expertise de SAD en los mercados en los que opera asi
como de argumentarios comerciales en los mismos basados en

éxitos y fracasos anteriores.

- Crecimiento de SAD en los mercados en los que opera con
respecto a otras empresas de UAV que operan en los mismos

segmentos de cliente.
- Conocimiento de mas empresas en el mercado de la existencia
de SAD gracias a trabajos con otras empresas y promociones de
campanas anteriores.

- Mejoras operativas en la gestion de los procesos comerciales.

- Crecimiento de las redes comerciales y de los presupuestos

de promocion asi como mejora de la eficiencia de las campanas.

)
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CUANTO VAMOS A VENDER

Cuota de mercado

SAD define una cuota de mercado objetiva en funcion de cada
uno de los tres segmentos de clientes a los que quiere dirigirse.
Al no existir un mercado de servicios de UAV en Espana el
mercado total se calcula en funciéon del total de gasto de hacen
las empresas en cada segmento en la solucion actual que utilizan
para solucionar sus problemas. Como consideramos que la
mayoria de las empresas seguiran usando la solucion tradicional
el mercado de servicios de UAYV, calculamos como el 5% de ese
total con un crecimiento anual en la penetracion sobre el total

del 5% que es previsto en el analisis del entorno anterior.

El objetivo de los primeros meses del Afio | es conseguir al menos
un par de clientes, que nos sirvan como casos de éxito. Estos
primeros clientes seran los que usaremos para promocionar los

servicios, y de ejemplo para otros potenciales clientes.

Con la informacién de mercado facilitada por estos dos primeros
clientes, estimaremos de nuevo la cuota de mercado, ajustandola

a la realidad de cada momento.

En el mercado de la agricultura consideramos la mayor
cuota ya que SAD en los primeros anos puesto que nuestra
oferta en el ano | es mucho mas real y sobre todo mucho mas

inmediata que la de nuestros competidores.

Respecto al mercado industrial y en particular la medicion
de eficiencia de los paneles fotovoltaicos, esta cuota es algo mas
baja debido al mercado mas disperso y dificil de llegar.

Las Administraciones Publicas con  proyectos
medioambientales tienen menos cuota de mercado objetivo por
tener mayores competidores operando en este mercado y su
complejidad. No obstante, SAD cree que debe de estar presente
en él por ser el mas grande, el de mayor y mejor proyeccion
futura y por ser Espanha un pais con abundancia de AAPP con
poder de decision y gasto autébnomo. En la proyeccion a 5 ahos

SAD quiere tener la mayor cuota de mercado en este segmento.

Cuota de mercado SAD

12,00%
12’332 Cuota de mercado
g AG
6,00%
4,00% Cuota de mercado
2,00% ._-___-——l-_-_ IND
0,00% Cuota de mercado

AAPP

Ingresos SAD por cliente

172,396 & 285,316 €
Afio 1 Afio 3 Afio 5

u Totl Ingreses Agreukura

uTow| Ingresos Industria u Tomlingrases Sector Pdblico



€ 6.000.000

€ 5.000.000

€4.000.000

€£3.000.000

£ 2.000.000

£1.000.000

L

I

Total ingresos SAD

——Total Ingresos Agricultura
——Total Ingresos Industria
——Total Ingresos Sector Pablico

——Total ingresos

)

Afiol Afio2 Afio3 Afio 4 Afio 5




Rentabilidad

SAD decide fijar la rentabilidad de cada cliente como objetivo
del plan de marketing ya que esta impactara directamente en el
pricing de cada uno de los servicios.

Se decide tomar esta decision debido a la imposibilidad de cerrar
precios por ser diferentes las necesidades en cada uno de los

proyectos Y clientes.

Satisfaccion y fidelizacion

El ratio de satisfaccion se calcula como porcentaje sobre el 100%
(Completamente satisfecho) y se estimara mediante encuestas y
valoraciones solicitadas al cliente una vez se haya proporcionado
como varios meses después. Esta decision se toma ya que al
ser un servicio que proporciona informacion, la idoneidad de
la misma solo puede ser validada por el cliente después de un
tiempo trascurrido de la prestacion del servicio.

Respecto al ratio de fidelizacion este es sencillamente el calculo
del porcentaje de clientes que vuelven a contratar nuestros
servicios en el periodo de tiempo especifico necesario (en el
caso del vino las mediciones de riego solo se haran durante los
periodos de riego y en de las placas fotovoltaicas por ejemplo

una medicion al afio es suficiente).

® Margen
Servicio/Cliente

M Coste plataforma e
ingenieria/servicio

B Coste Hora de
vuelo/zervicio

Satisfaccion fi Afho2 Ano3 Afio4 Anob

Empresas Mercado Agricultura 87% 90% 95% 95%
Empresas Mercado Industria 87% 90% 95% 95%
AAPP 83% 87% 90% 95%

Fidelizacion i Aio2 Afio3 Ano4 Anob
Empresas Mercado Agricultura 50% 55% 60% 60%

Empresas Mercado Industria 50% 55% 60% 60%
AAPP 20% 25% 30% 35%



Previsiones comerciales

Segun todos los objetivos del plan de marketing expuestos
anteriormente, se adjuntan las tablas a cinco afos de objetivos
comerciales por segmento de cliente tanto en nimero de clientes
como en facturacion. De la misma manera en el cuadro se recogen
los costes de ventas tanto en precio unitario como el volumen
previsional.

Previsién Ingresos

Clientes AG 25

Clientes IND 0 50

Clientes AAPP 2

Total Clientes 76

Inflacion esperacda 3% 3% 3% 3%
PVP Hora de vuelo AG 61,80 € 63,65€ 65,56 € 67,53 €
PVP Hora de vuelo IND 206,00€ 212,18€ 218,55€ 225,10€
PVP Hora de vuelo AAPP 206,00€ 212,18€ 218,55€ 225,10€

Horas de vuelo media AG 100
Horas de vuelo media IND 16
Horas de vuelo media AAPP 600

PVP Horas de vuelo total AG 6.000,00 € 6.180,00 € 5 6.556,36 € 6.753,05 €
PVP Horas de vuelo total IND 200,00 € 3.296,00 € % 3.496,73 € 3.601,63 €
PVP Horas de vuelo total AAPP  120.000,00€  123.600,00€ 3 393.381,72€ 405.183,17€

PVP plataforma AG 500,00 € 515,00 € 546,36 € 562,75€
PVP plataforma IND 11.000,00 € 11.330,00 € 11.669,90 € 12.020,00 € 12.380,60 €
PVP plataforma AAPP 115.000,00 € 118.450,00 € 366.010,50 € 376.990,82 € 388.300,34 €

Total Ingresos Agricultura 65.000,00 € 133.900,00 € 172.396,25 € 227.287,22€ 285.316,48 €
Total Ingresos Industria 213.000,00 € 438.780,00 € 753.239,00€  1.008.587,02€  1.438.400,26€
Total Ingresos Sector Publi 235.000,00 € 484.100,00€  1.495.869,00€ 2.311.117,61€ 3.173.934,84€
TOTAL 513.000,00 €  1.056.780,00 € 2.421.504,25€  3.546.991,84€  4.897.651,59 €

Coste Hora de vuelo AG 30,00€ 30,90 € 31,83€ 32,78€ 33,77€
Coste Hora de vuelo IND 30,00 € 30,90 € 31,83€ 32,78¢€ 33,77€
Coste Hora de vuelo AAPP 50,00 € 51,50 € 53,05€ 54,64 € 56,28 €

PVP Horas de vuelo total AG 3.000,00 € 3.090,00 € 3.182,70€ 3.278,18€ 3.376,53 €
PVP Horas de vuelo total IND 480,00 € 494,40€ 509,23 € 524,51€ 540,24 €
PVP Horas de vuelo total AAPP 30.000,00€ 30.900,00 € 95.481,00€ 98.34543 € 101.295,79 €

Coste plataforma AG 400,00 € 412,00 € 424,36 € 437,09€
Coste plataforma IND 6.500,00€ 6.695,00€ 6:895,85 € 7.102,73 €
Coste plataforma AAPP 60.000,00 € 61.800,00 € 185.400,00 € 190.962,00 € 196.690,86 €

Total Coste de ventas AG 34.000,00 € 70.040,00 € 90.176,50 € 118.888,70€ 149.242,47 €
Total Coste de ventas IND 104.700,00 € 215.682,00 € 370.254,10€ 495.770,24 € 707,044,63 €
Total Coste de ventas AAPP 90.000,00 € 185.400,00 € 561.762,00 € 867.922,29€  1.191.946,61€
TOTAL 228.700,00 € 471.122,00€  1.022.192,60€ 1.482.581,23€ 2.048.233,71€

Ingresos netos AG 31.000,00 € 63.860,00 € 82.219,75€ 108.398,52 € 136.074,02 €
Ingresos netos IND 108.300,00 € 223.098,00€ 382.984,50€ 512.816,78€ 7311355,62 €
Ingresos netos AAPP 145.000,00 € 298.700,00 € 934.107,00€ 1.443.195,32€ 1.981.988,23 €
TOTAL INGRESOS NETOS 284.300,00 € 585.658,00 € 1.399.311,65€ 2.064.410,61€  2.849.417,87€
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Ano 1 Afo 2 Aho3 Ano4

Ventas 513.000 1.056.780 2.421.504 3.546.992
Coste de Ventas -228.700 -471.122 -1.022.193  -1.482.581
Margen Bruto 284.300 585.658 1.399.312 2.064.411
Personal -481.275 -494,165 -731.730  -1.010.645
Otros costes de estructura -235.393 -227.891 -306.356 -388.523
Marketing 123.333 103.670 118.396 151.509
Alquiler local 15.000 15.450 16.995 18.695
e“' material oficina 10.000 3.000 7.168 10.575
Electricidad 10.000 10.300 10.609 10.927
Agua 1.000 1.030 1.061 1.093
teléfonos moviles 5.000 5.500 13.141 19.387
internet ADSL 360 371 382 393
gasolina 10.000 11.000 12.100 13.310
renting coches y furgonetas 30.000 30.900 31.827 32.782
Aplicaciones informéticas ingenieria (licencias) 15.000 15.000 20.000 20.000
costes alquiler servidores 5.000 10.300 24.610 36.307
seguros de RC para la empresa 5.000 10.300 24.610 36.307
Gestoria + legal 5.000 10.300 24.610 36.307
seguros de RC para el gerente 700 770 847 932
Total coste Fijo -716.668 -722.056 -1.038.086  -1.399.168
EBITDA -432.368 -136.398 361.226 665.242
Amortizaciones -39.875 -74.675 -118.793 -191.779
BAII -472.243 -211.073 242.433 473.464
Ingresos/Gastos financieros -24.000 -52.000 -52.000 -20.000
BAI -496.243 -263.073 190.433 453.464
Impuestos -95.245 -52.615 38.087 90.693

Beneficio Neto -396.995 -210.459 152.346 362.771




Ano 1 Ano 2 Afo 3 10 4 Ano 5
Activo 449.160,37 574.851,94 853.582,68 807.767,17 1.823.379,28
Activos fijos (coste adquisicién) 148.750,00 236.350,00 378.335,75 667.907,32 1.201.200,02

Depreciacion acumulada 2,88 425.121,54
Existencias producto - = 2 =

Existencias materiales = - - - .
0 249.018,14 481.604,13

Clientes 76.528,36 81.120,06 280.115,3!

HP IVA compensar / devolver 20.967,10 0,00 0,00 0,00 0,00
Crédito fiscal / Escudo fiscal 99.248,67 151.863,33 113.776,71 23.084,00 0,00
nversién financiera - - - - -
Tesoreria 143.541,25 220.068,55 314.697,79 292.879,25 868.128,80
Pasivo 449.160,37 574.851,94 853.582,68 807.767,17 1.823.379,28
Capital social r HiREF! 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00
Reserva legal - = S o -
Reserva voluntaria - - - - -
Beneficio Neto -396.994,67 -210.458,64 152.346,45 362.770,84 733.939,49
Pérdidas Acumuladas 0,00 -396.994,67 -607.453,30 -455.106,85 -92.336,01
Recursos ajenos LP 300.000,00 400.000,00 400.000,00 250.000,00 250.000,00
Recursos ajenos CP 0,00 250.000,00 250.000,00 - -
Proveedores 46.155,04 23.363,25 108.763,59 77.321,62 175.942,16

HP acreedora IVA a ingresar - 8.941,99 49.925,95 72.781,57 95.432,78
HP acreedora por IS - - -

160.400,87

55)

DISPONIBLE
TOTALVARIA
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Ratios.
Rentabilidad ROI/ROE
400,00% -
. . . . . . 300,00%
Ratios Arno1 Ano2 Anro3 Anod Anob
200,00%
RENTABILIDAD 100,00%
ROI -105.14%  -36.75% 28.40% 58.651% 51.41%
3% ROE -385.41%  195.86%  339.35% B8.99% 64.29% 0.00%
‘ EBITDA -432, 388 -135398 361,276 65,242 1,239,856 -100,00% Afio2 ARo3 Afo4 AfoS
APALANCAMIENTO FINANCIERC 458 667 14.94 1.90 1.56 200.00% mROI
LIQUIDEZ : BROE
FONDO DE MANIDERA 294,130 170,747 299,900 414, 578 917,957 -300,00% -
LOUIDEZ .3 160 173 376 3.13 -400,00% -
FM SOBRE DEUDA 5.37 060 0.73 276 2.13
TESORERIA 7.3 160 173 3.76 3.13 -500,00% -
DISPONIBILIDAD 31 078 0.77 1,95 2.01 1
ENDEUDAMIENTO '
ENDEUDAMIENTO 0.7 119 0.95 0.50 0.37 Fondo de maniobra '
AUTONOMIA 0.30 -0.16 0.06 1.02 1.67
GARANTIA 13 0.84 1.06 2.02 2.67 1.000.000
CALIDAD DE LA DEUDIA 0.13 041 051 0.38 0.63 200.000 -
PESO DE FONDOS PROPIOS 0.3 -0.19 0.05 0.50 0.63 500.000 4
MARGEN POR PRODUCTO
CLIENTES AG 91% a1% 1% B1% B51% 400.000 -
CLIENTES IND 103% 18% 103% 103% 103% 200,000 -
CLIENTES AAPP 161% 161% 166% 166% 166% o4
Afiol Afo2 Afio3 Am Aﬁoﬁg .
4_£

]
i




g F £ €
e las Venta 3 5 05€
% € €
C - £ - £
S € 5,118323 €
€ - €
¢ =
= 3 £
€

Flujo de Caja Libre (FCL) 632459€ -  194647€
Free Cash Flow
i 1.254329€
1.200.000€ -
766.452€
700.000€
295.349€
200.000€ >
B - L 2N
| Ano 2 Afo3 ARo4 Afo S

SO0 G J i 194.847¢ 3 A r

-800.000€ - -632.459¢
NVERSION CIALANO 1
ANO 3 7 76 €
ANO 4 60 €
ANO 5 84.16 €
VAN 10% ANO 5 09.57:€
VAN 15% A = 558 69 €
‘HR_'_ \l" B :‘.1. N
PUNTO MUERTO 1,796,403.94 € Q1ANO 3

= =]
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Plan de inversion y Gastos Iniciales.

INVERSIONES Ano 1 Ario 2 Arno 3 Arno 4 Ano 5
Compras UAV 17,500 30,900 56,741 76,173 96,883
extras camaras video, termograficas 8,750 15,450 28,370 38,086 48,441
materiales repuesto AUV 7,500 11,250 16,875 25,313 37,969
gastos acondicionamiento local 35,000
+D 20,000 30,000 40,000 40,000 50,000
Web 30,000
Sistemas informaticos oficina 30,000 10,000 10,000
TOTALINVERSIONES 148,750 87,600 151,986 189,572 233,28
AMORTEZACIONES Ano 1 Ario 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Compras UAV 8,750 24,200 43,820 66,457 86,528
extras camaras video, termograficas 4,375 12,100 21,910 33,228 43,264
materiales repuesto AUV 3,750 9,375 14,063 21,094 31,641
gastos acondicionamiento local 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000
1+D 4,000 10,000 18,000 48,000 118,000
Web 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Sistemas informaticos oficina 6,000 6,000 8,000 10,000 10,000
' TOTALAMORTIZACIONES -39,875 -74,675 -118,793 = 779 =
Inversiones Totales Amortizaciones

Afo2

Afo3

Ll

Afo5S

PLAN FINANCIERO










