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1.Sector espac

desde una perspectiv

Con el auge del New Space, entendido como la aplicacic
tecnologias espaciales para desarrollar nuevos modelo
negocio o innovar en las aplicaciones tradicionales,
industria espacial representa ahora un enfoque r
comercial, emprendedor e innovador en la e»

del espacio que nunca antes.




Mining

Industria
espacial

Positioning

Exploration

Environment Medicine&-
Health

Security Environment

Monitoring

Communications



Mercado

1

Launch
industry

=

National
security

C 3 4

Satellite Satellite Ground

manu- services equipment
facturing

= ( =

Space Ener
Manned and t,gurism minirg\z:,

robotic space includin rocessin
exploration abitatio?\) Bhd asserg\bly

Source: European Commission & European Investment Bank



Mercado ,
Industria espacia

upstream

1+D,
desplieg
ciclo

downstream




™ DOWNSTREAM

R&D centers Telemetry & telecommand Space industry insurance

(Mission) control centers

Sub-orbital launch & flight
operations

Crewed vehicles Mission control & payload
(transport & habitat) operations

Mission-specific space exploration (Deep) space network
vehicles (probes, orbiters, landers) operations

Satellites (classical satellites, Satellite & satellite EO & e sensing services
CubeSats) : network operations Satnav applications

Satcom & broadcasting
MAIT in microgravity 3 3

In-Situ resource utilisation Integrated applications

... Launch industry ... Manned and robotic ... Space tourism ... Energy, mining,
) . space science (incl. habitation) processing and
... Satellite manufacturing and exploration assembly

Mercado

... Satellite services
... Ground equipment

... National security

ESTABLISHED IMPLEMENTED STARTED EMERGING

Source: European Commission & European Investment Bank



R&D, INNOVATION AND PRODUCT DEVELOPMENT COMMERCIAL ADOPTION AND HARVESTING

SPACE TECH S-CURVE

10-15 YEARS

5-15 YEARS
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R&D, INNOVATION AND PRODUCT DEVELOPMENT COMMERCIAL ADOPTION AND HARVESTING

Miniaturisation

Software SPACE TECH S-CURVE

10-15 YEARS

RAD, INNOVATION AN L T OMMIRCAL o
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R&D, INNOVATION AND PRODUCT DEVELOPMENT COMMERCIAL ADOPTION AND HARVESTING

GENERAL TECH S-CURVE

Miniaturisation SPACE TECH S-CURVE

Software

10-15 YEARS
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Source: SpaceTec Partners



funding

« Sélido sector espacial impulsado por el apoyo publico.

. Alta competitividad en diversas innovaciones que impactan la industria espacial.

« Rara vez se traduce en una ventaja comercial dentro del sector.

 Presencia limitada de actividades upstream en Europa, dominadas por
empresas estadounidenses.

Source: European Commission & European Investment Bank



« Relativamente fuerte.
« Mayormente orientada
° a financiar 1+D y
fu nd I n g desarrollo de producto
(etapas iniciales).
« Funciona como

requisito previo para PUBLIC
oucjeder opcopitopl) FUNDS

privado de riesgo.

« Financiaciéon publica
crucial en las primeras
etapas.

o Dificultad en  Falta de experiencia en la
encontrar las opciones industria espacial y/o en
de financiacion. inversion.

 Acceso limitado al STARTUPS —>  « Preocupacion por la
capital privado. & SCALEUPS madurez del mercado, la

« Atraccion hacia demanda, las elevadas
Estados Unidos para necesidades de capital y PRIVATE
la captacion de capital los riesgos asociados. FUNDS
privado.

Source: European Commission & European Investment Bank



TRLO

Unproven concept, no testing performed yet.

TRL1

Basic research Principles postulated and observed, no experimental proof.

Ideacion
TRL2

Tech formulation Concept and application formulated.

TLR3

Applied research First lab tests completed, proof of concept.

TRLA

Small scale prototype Prototype built in lab environment.

Prototipado

TRL5

Large scale prototype Prototype tested in relevant environment.

TRL6

Prototype system Prototype tested in real environment.

Validacion
TRL7

Demonstration system Operating in real environment at pre-commercial scale.

TRL8

First commercialisation Manufacturing issues solved.

Tech available for customers.

TRL9 Full commercial application

Source: European Commision

Tech Readiness Levels -




Source: SpaceTec Partners

R&D, INNOVATION AND PRODUCT DEVELOPMENT COMMERCIAL ADOPTION AND HARVESTING

_Copernicus
Accelerator Size of estimated annual

Busi :
X;'Sglsfo Existing Space VC Funds funding (EUR m)
EGNSS . < A
Accelerator ESA BIC

o¥en'iew
sector

Idea . Business Incubator

Competitions . Future Space VC Funds
Crowdfunding

Seed, Equity, Debt
Funding Type

Source of Funding
EC funding
ESA funding
Private funding

Future funding

Horizon 2020 SME Phase 2
Space-Related Calls

Area of activity

—» Leverage of ISEP

Reference periods;
EC funding: 2014-2020;
ESA funding: 2015; Others: 2018

H FET
TLR1 %% TLR

Ll e e el =

Initial idea Business plan Marketable Commercialisation Company
product & growth maturity

Figure 2: Overview of space-focused financial instruments in Europe and estimated annual funding volume; ESA funding
represented in this graphic does not include technology developments carried out as integral part of specific development

programmes

Source: European Commission & European Investment Bank



oportunida

. Servicios basados en datos (downstream): aplicaciones parc
ciudades inteligentes, seguridad, comunicaciones y navega

. Fabricacion y tecnologia (upstream): pequenos satélites
tierra, tecnologia dual.

- Lanzamiento y logistica: microlanzadores, centros c

« Aplicaciones emergentes: mantenimiento en ork
cudnticas, produccion en microgravedad.

. Consultoria y servicios avanzados: certi
operaciones criticas.
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The Business Model Canvas

You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy outmoded business models
and design tomorrow’s enterprises. It's a book for the . ..

Business

del

@ sStrategyzer

strategyzer.com

WRITTEN BY
Alexander Osterwalder & Yves Pigneur

Generation ¢/,

CO-CREATED BY

An amazing crowd of 470 practitioners from 45 countries
\ <

DESIGNED BY
Alan Smith, The Movement
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(Osterwalder&-Pigneur, 2010)

Modelo de negocio

describe las bases sobre las que una
empresa crea, proporciona y capta valor.
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The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas

Key Partners Key Activities 0 Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

infraestructura — oferta clientes

Channels
2 a

Cost Structure 6 Revenue Streams

viabilidad economica
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The Business Model Canvas

Key Activities

— Segmentos &

Value Propositions
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Customer Segments ’

Cost Structure
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The Business Model Canvas

problemas

Segmentos necesidades
== de clientes *

(X O e @)Strategyzer
:‘:..-:. :":':vr -&:’ :..... and strategyrer strategyzer.com

Las empresas deben decidir a qué segmentos dirigirse

y cudles ignorar.
« Nicho de mercado (empresas B2B muy especializadas)
« Mercado de masas (Spotify, Netflix)
« Mercado segmentado (Inditex)
« Mercado diversificado (dos mercados muy diferentes: Sony caracteristicqs
con cdmaras y PlayStation)
« Mercado multilateral (conectan 2 diferentes: Uber, Airbnb...)

comportamiento
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Cost Structure
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The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Pro positions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

problemas

Key Resources “' Channels “

Propuesta de valor
| | |

L4

@ Strategyzer
strategyzer.com

Al identificar estas caracteristicas y
necesidades, la propuesta de valor puede
adaptarse para aumentar la satisfaccion

del cliente. y .
caracteristicas
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The Business Model Canvas
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Los canales de comunicacion,
distribucion y venta establecen los medios
que la empresa utiliza para relacionarse

con sus clientes.




The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas

Key Partners & Value Propositions i Customer Relationships v Customer Segments .

Adquisicion de
clientes

Fidelidad de
clientes

™
Relacion
con clientes

) () ) L) e e @ Strategyzer
e o oot o b 3 pra— strategyzer.com

Estimulacion
e ventas

Se debe identificar la forma en que
interactdan con cada segmento de
clientes. Este tipo de relaciéon tiene un
gran impacto en la experiencia global del
cliente.
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The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

Unica vez

Fuentes de
| Ingresos

@ Strategyzer

Considerad cudnto estd dispuesto a
pagar el cliente por un determinado valor
y como. Puede haber multiples fuentes de
ingresos en un mismo modelo o incluso

para un mismo segmento de clientes.
Recurrente
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The Business Model Canvas

_Materiales e Economicos
infraestructura

(X O e @)Strategyzer
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Recursos que la empresa necesita parao
llevar a cabo las actividades clave v
ofrecer la propuesta de valor. Pueden ser
propiedad del proyecto, alquilarse o
terceros u obtenerse de sus socios clave.

Humanos Intelectuales




The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas

Key Resources d

Actividades
clave
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Produccion: disenar, fabricar y entregar un
producto/servicio.

Resolucidon de problemas: idear nuevas
soluciones a los problemas de los clientes.
Plataforma/red: gestionar una plataforma,
promover una plataforma y prestar un servicio
relacionado.

" Resolucion de
Produccion Pt problemas

@

Tipo Plataforma/red



The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas
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Contribuirdn al funcionamiento y la
optimizaciéon del modelo empresarial. La
asociacion puede tener muchos incentivos:
desde fines de optimizacion y ampliacion, hasta
la adquiisicion de recursos y actividades,
pasando por la reduccion de riesgos e
incertidumbre.

N C etid
compeﬁdores OMPpEticores

' 3

Proveedores Nueves
negocios



The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas

Estructura

de costes

Cost Structure
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Minimizar los costes debe ser una de las
prioridades de cualquier empresa. Sin
embargo, las estructuras de bajo coste
pueden ser mds importantes en unos
modelos de negocio que en otros, por eso
pueden dividirse en valor y costes.

varlab?és



Designed for: Designed by: version:

The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

O

Cost Structure

OO @ |zmrmrewTmamIImITITITIITIE . ®sStrategyzer

DESIGNED BY: Strategyzer AG
The makars of Business Mode! Genaration and Stratogyzar strategyzer.com




Identifciica las ter&dencias
e mercado

Customer Segments

Identifica i
‘oportunidades

u,§§

Planifica la estrategia



1. Descripcion del proyecto

Propuesta de valor, segmento de clientes a los que se dirige

2. Analisis de mercado

Mercado objetivo, tamano del mercado, andlisis de la

3. Proyeccion

. Estado de Resultados (estimacion a 3 ¢

economica.
. Balance General (activos, pasivos
. Flujo de efectivo (entrada de ir




4. Metodos de financiacion

Describe cdmo se planea financiar el proyecto (capital de los
subvenciones, préstamos...) y para qué se utilizard este dinerc

5. Best and Worst Case Scenaric

Plantea 3 situaciones para plantear el futuro: mejor esce
probable. Entiende como los cambios en el mercado afec

6. Indicadores de rendimientc

|dentifica los indicadores financieros que se segui
compania.

/. Plan ante contingenc

Es necesario describir el plan de accid
ventas o un aumento en los coste
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Bdrbara Barrio Calvo
Gestora de proyectos [+D
Universidad Complutense de Madrid (UCM)
email: bbarrio@ucm.es
linkedin.com/in/barbarabarriocalvo/
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