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1.Sector espac

desde una perspectiy

With the surge of the NewSpace, understood as the
application of space technologies to develop new busi
models or innovate in the traditional applications, the
industry now represents a more commercial, entre
and innovative approach to space exploratio

than ever before.
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e esmeaw DoWNSTREAM

R&D centers Telemetry & telecommand

2 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

. . . E m nsing servi
Satellites (classical satellites, Satellite & satellite Q& remote sensing services

CubeSats) | network operations Satnav applications

Satcom & broadcasting
MAIT in microgravity 1§ 3

In-Situ resource utilisation Integrated applications

. Launch industry 6 .. Manned and robotic ... Space tourism ... Energy, mining,
space science (incl. habitation) processing and
and exploration assembly

Mercado

... Satellite manufacturing
... Satellite services
... Ground equipment

... National security

ESTABLISHED IMPLEMENTED STARTED EMERGING

Source: European Commission & European Investment Bank
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Europe's
funding landscape

KEY FIGURES
€53-62 BILLION

European Space Industry net worth.

€800 BILLION

Potential European Space Industry
net worth by 2041.

€1.1 BILLION

Investment in European space
start-ups in 2022.

A23%

Increase in investment in European
space start-ups in 2022.

230.000

Professionals working in the
Industry.




funding

« Strong space sector boosted by public support.

. Competitiveness in various innovations affecting the space industry.

- Rarely translates into a commercial advantage within the space sector.

. Limited presence of upstream activities in Europe, dominated by US firm:s.

Source: European Commission & European Investment Bank



« Relatively strong

fu n d i n g « Mostly oriented to

finance the R&D and

Ia n d Sca pe product development
(TRL1to TRL 9).

« Serve as precondition

for accessing private PUBLIC
risk capital. FUNDS

« Crucial public funding
in the first stages

o Difficult to navigate
funding options.

« Limited access to
private capital

« Attracted to the US STARTUPS
for private capital. & SCALEUPS



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 laob 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

e ‘ I e g ‘ Copernicus
Business * Accelerator Size of estimated annual
o Angels ® Existing Space VC Funds funding (EUR m)

sector

Accelerator ESA BIC
Business Incubator

Idea -

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 Area of activity
Space-Related Calls

—» Leverage of ISEP

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

H2020 FET
TLR1 TLR

————————.-

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

o represented in this graphic does not include technology developments carried out as integral part of specific development

+
A Jcuva

programmes

Source: European Commission & European Investment Bank



fuentes de financiacion

Rentabilidad

Growth

Late Stage

Early Stage Madurez empresa

Seed Capital

Angel Investors

Lone Entepreneur @ Venture Capital PE Growth




European Commission and EIB Group

Horizon Europe; EIC Fund; CASSINI
Business Accelerator; CASSINI
myEUspace; CASSINI Prizes; EDF;
EUSPA

InvestEU and CASSINI Access to

Finance (2021-2027) et

Funding
sources

Ticket size Ticket size

Ticket size

range: range: range:
€10k - €75- €75-
€15M+ €100M € 300M

Funding : : : Equity co-invest mandate to EIB Loan Guarantees to EIB Group
type Grants; Seed; Blended Finance Group (EIB/EIF) (EIB/EIF)

Venture Direct
debt EIB loan
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target
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Espanc

El PERTE Aeroespacial moviliza «
2021y 2025, con una contrik
2.193 millones de euros

Este proyecto estratégicc
se convierta en un c
asociados a las ¢

objeti
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Joint Center for Ultraviolet Astronomy.




e Value Propositions i Customer Relationships ' Customer Segments .-

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 . ..
o

Cost Structurg 0 Ravenue Streams

DOE8 @ |s=—= T e @) strategyzer

L
e e strategyzer.com

WRITTEN BY

Alevander Osterwalder & Yies Pigneur

CO-CREATED BY

An amazing crowd of 470 practitionsrs from 45 countries

DESIGNED BY

Alan Smith, The Movement

(Osterwalder&-Pigneur, 2010

Modelo de negocio

describe las bases sobre las que uno
empresa creaq, proporciona y capta valor.
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Key Partners & Key Activities o Value Propositions ﬁ Customer Relationships . Customer Segments ’

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams
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The Business Model Canvas
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infraestructura — oferta clientes

" Channels

Cost Structure 6 Revenue Streams

viabilidad econémica
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— Segmentos
de clientes

Cost Structure Revenue Streams
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Joint Genter for Ultraviolet Astronomy



The Business Model Canvas

Customer Relationships ' Customer Segments ’

problemas

Segmentos necesidades
== de clientes ™

BRI T @ Strategyzer
trat

DESIGNED BY: SUrategyzer AG
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Las empresas deben decidir a que segmentos comportamiento
dirigirse y cudles ignorar.
. Nicho de mercado (piezas, proveedor-cliente)
. Mercado de masas (Spotify)

. Mercado segmentado (Inditex) cqrqcteristicds

. Mercado diversificado (dos mercados muy diferentes)
. Mercado multilateral (bancos: clientes y comercios)
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Propuesta de valor
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Al identificar estas caracteristicas y
necesidades, la propuesta de valor puede
adaptarse para aumentar la satisfaccion

del cliente. Y .
caracteristicas




problemas

necesidades

(HE WIZARD OF ID by Brant Parker and Johnny Har
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GERMAN SHEPRERD !




The Business Model Canvas

Propuesta de valor

BRI T @ Strategyzer
strategyzer.com
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PULL&BEAR

© STBRADIVARIUS
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Al identificar estas caracteristicas y
necesidades, la propuesta de valor puede
adaptarse para aumentar la satisfaccion
del cliente.
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The Business Model Canvas

conoce la

entrega

@O @ | e S T S e @ Strategyzer
= strategyzer.com

The makars of Business Mods! Gemaration and Strategyzar

Los canales de comunicacion, postventa
distribucion y venta establecen los medios
que la empresa utiliza para relacionarse
con sus clientes.




The Marketing Funnel: B2Cvs.B2B
B2C -
TOFU

» Search for (Top of the » Search for information
information Awareness Funnel)

¢ Learn about products » Buyers examine specific

M O F U product and reviews

(Middle of
the Funnel)

® Buyers share research on
products and brands with
other stakeholders

® Read reviews and compare
products

® Put product in cart

® Buyer gets product demo

¢ Review shopping cart and go to check out ® Buyer gets contract proposal

BOFU

Sales transaction is completed Purchase EluslulCy Sales transaction is completed
the Funnel)

o
) ©
f? -

— e e e e = = == — = — -

Blogs, RRSS, Contenido website
Infografias

Videos & podcasts

Newsletters

Whitepapers

Campanas publicidad, display
BBDD de clientes

Webinars, Formacion
Encuestas, formularios, gamification
Catalogos

Descarga documentacion, app
Emails

Landing pages

Responder a RFI

Muestras, demos, simuladores
Credenciales (case stories)
Visitas comerciales
Promociones de ventas

Oferta personalizada, RFP
Acceso a programas fidelidad



The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° ﬁ Customer Relationships ’ Customer Segments .

Canales

Channels | [*)

amazon

Los canales de comunicacion,
distribucion y venta establecen los medios

que la empresa utiliza para relacionarse
con sus clientes.
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The Business Model Canvas

Adquisicion de
clientes

& Key Activities ° Value Propositions ﬁ Customer Relationships . Customer Segments ’
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Relacion
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Estimulacion
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Se debe identificar la forma en que
interactdan con cada segmento de
clientes. Este tipo de relacién tiene un
gran impacto en la experiencia global del
cliente.
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Considerad cudnto estd dispuesto a
pagar el cliente por un determinado valor
y cdmo. Puede haber multiples fuentes de
ingresos en un mismo modelo o incluso

para un mismo segmento de clientes.
Recurrente




The Business Model Canvas

Customer Segments ’

Fuentes de
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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.
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The Business Model Canvas

Customer Relationships ' Customer Segments ’

Recursos
clave

_Materiales e Economicos
infraestructura

@ Strategyzer

strategyzer.com

Recursos que la empresa necesita para
llevar a cabo las actividades clave y
ofrecer la propuesta de valor. Pueden ser
propiedad del proyecto, alquilarse @
terceros u obtenerse de sus socios clave.

Humanos Intelectuales




The Business Model Canvas

Customer Relationships ' Customer Segments ’

Recursos
clave
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strategyzer.com

Recursos que la empresa necesita para
llevar a cabo las actividades clave y
ofrecer la propuesta de valor. Pueden ser
propiedad del proyecto, alquilarse @
terceros u obtenerse de sus socios clave.

€2Casvie fngeass

amazon

_Materiales e
infraestructura

PIXAR

‘q Hospital Clinico

sauaveard San Carlos

Humanos

AstraZeneca

Economicos

_

AstraZeneca

Propiedad
intaifé%ua /
iIndustria
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Cost Structure Revenue Streams
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Tho makars of Birsiness Model Ganararion and Strafagyzar strategyzer.com

Produccion (disenar, fabricar y entregar un
producto/servicio), resolucion de problemas
(idear nuevas soluciones a los problemas de los
clientes) y plataforma/red (gestionar una
plataforma, promover una plataforma y
prestar un servicio relacionado).

Tipo Plataforma/red




The Business Model Canvas

Customer Relationships ' Customer Segments ’
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Tho makars of Birsiness Model Ganararion and Strafagyzar strategyzer.col

Produccion (disenar, fabricar y entregar un
producto/servicio), resolucion de problemas
(idear nuevas soluciones a los problemas de los
clientes) y plataforma/red (gestionar una
plataforma, promover una plataforma y
prestar un servicio relacionado).

Tipo Plataforma/red




Designed for: Designed by: Date: Version:

The Business Model Canvas

Key Partners Key Activities e Value Propositions ﬁ Customer Relationships ’ Customer Segments ’

. Socios
Key Reso c I ave Channels

Cost Structure Revenue Streams

Eiicinp e, e ee;eeeep e ®Strategyzer

DESHFHED BY. strategyzer Az
strategyzer.com

The makars of Bursingss Mode! Goneration and Strategynar

+

JcUVa

Joint Genter for Ultraviolet Astronomy



The Business Model Canvas

° Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

Socios

Cost Structure
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Contribuirdn al funcionamiento y la
optimizacion 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 reduccién de riesgos e
incertidumbre.

N
compe%dores

'3

Competidores

Proveedores Nueves
negocios
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Socios

Cost Structure
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Tho makars of Birsiness Model Ganararion and Strafagyzar strategyzer.com

Contribuirdn al funcionamiento y la
optimizacion 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 reduccién de riesgos e
incertidumbre.

Competidores
o
compe%dores

@€ WATCH | &

Proveedores Nueves
negocios
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Customer Relationships ' Customer Segments ’

Estructura

de costes

@ Strategyzer

e A e vy R Stratagyzar

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.

Cost
varlgbﬁs



Talento,

Designed for: Designed by:

The Business Model Canvas

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

he

[ < lsNE
ompany P

Key Resources 'd' Channels !a

Estructura
de costes

Cost Structure

UL o ® Strategyzer

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn
The makars of Gusingss Mads! Bsr.'nr.mcf.' andsrategyzar . girategyzer.col

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.
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Socios
Clave
DISCOGRAFICAS

TITULARES DE
DERECHOS
MUSICALES

ARTISTAS

o Flujos de

@ coste

eSpotify

GESTION PLATAFORMA

SELECCION DE CONTENIDO
ANALISIS DE DATOS
MARKETING

L=
Actividades
Clave Q:g
| |
.
LICENCIAS

TALENTO
BANDA ANCHA

Recursos
Clave

COSTE POR
LIGENCIA
(ROYALTIES)

COSTE POR
REPRODUCCION

<92, Propuesta

~' de Valor

EMPRESAS

Plataforma para
publicitar productos
ante una audiencia
de 40 millones (N° de
usuarios del plan
gratuito)

SALARIOS

COSTE DE BANDA
ANCHA

Relacion con
el cliente

Canal de

aa distribucion

f \ Segmento
\J de Cliente

EMPRESAS
ANUNCIANTES
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types of business ac

Product innovation |l Customer managementl Infrastructure management




Customer
management

types of business activities

Los 10 tipos
de

Innovacion

DOBLIN

Servicio Canal Marca Engagement
de cliente

Cémo se entrega
Soporte y la oferta a los Representacién
refuerzo que clientes y de la oferta y del Interacciones
rodea la oferta usuarios negocio distintivas

EXPERIENCIA

Centrados en elementos de relacion con el cliente de la empresa y su sistema de negocio

Modelo de

beneficio Redes Estructura Proceso

. Conectar con Métodos
omo s€ gana otros para crear Alinear talento y e
dinero valor activos hacer el trabajo

CONFIGURACION

Centrados en el funcionamiento interno de la empresa y su modelo de negocio

. Product
Innovation

Infrastructure

management




types of business activities

Product innovation

Early market entry is better

Speed is essential

Many small players thrive




types of business activities

Customer management

Economies of scope

Competition is focused on
expanding

A few large players
dominate




types of business activities

Infrastructure management

Economies of scale

Standardisation is key

A few large players
dominate




Product innovation @l Customer management Infrastructure management

Customer intimacy



Product innovation @l Customer management Infrastructure management

Customer intimacy

INDITEX



3. Plan fina
y economic




Plan financiero
y economico

Periodo de tiempo

Normalmente 3 anos.

Viabilidad financiera

Necesidad de recursos y su financiacion.

Viabilidad econémica

Generacion de ganancias.




Plan financiero
y economico

Plan de Inversiones
Plan de Financiacion
Plan de Ingresos y Gastos
Plan de Tesoreria

icion.

Ynomicao

ganancias.



Plan de inversiones

Activos corrientes

Activos no corrientes

299

999

ano 3



Plan de financiacion

Fondos propios mes 1 mes 2 mes 3 ' ano 3

| .
—

Fondos ajenos mes 1 mes 2 mes 3 ' afo 3

.
.



Plan de ingresos y gasto

Ingresos

EEr
| .

ingresos - gastos= Resultado de explc




Plan de ingresos y gas

mes 3

4

zsultado de

resultado de explotacion + ing. financ

resultado financiero - impuesto



Plan de tesoreria (cash

Cash flow




Break even point

Total de

10.000€ ventas

Break Even Point o punto muerto, punto de St
equilibrio o umbral de rentabilidad en o
espanol, es el momento exacto en el que los
costes totales igualan a los ingresos

totales.

Break Even Point

Unidades

Mientras no llegues a esa cifra no quedara mads remedio que seguir metiendo dinero en el

negocio hasta que halles la forma de superarla ampliamente, ya que ninguna empresa es
sostenible con un margen de beneficios infimo.



Punto de equiilibrio = Costes fijos

Margen Bruto = (Precio de venta unitario - C
/ Precio de venta por ur

Margen bruto = ($10.95 x pintalabios
/ $10.95 x pintalabic

Punto de equilibrio = Cos
Punto de equilibric
Punto de e

La compania de cosmética c
pintalabios para alcanzar €




Prevision de balance a

Prevision de cuenta d
perdidas y ganancias
anual




Biblioteca UCM &

ORBIS

BD Sitio web [2000]-
[Bélgica] : Bureau van Dijk, [2000]-

[2000]-
k Resumen: ORBIS es una base de datos global que contiene informacion de mas de 40 millones de compaiiias. Incluye busqueda
avanzada y software de analisis permitiendo asi identificar y evaluar compaiias de todo el mundo.

«” Disponible

Universidad Complutense de Madrid

R Informar de un enlace
roto



https://linker2.worldcat.org/?jHome=https%3A%2F%2Fbucm.idm.oclc.org%2Flogin%3Furl%3Dhttps%3A%2F%2Forbis.bvdinfo.com%2Fip&linktype=best&jHomeSig=26539b3cd5550e156ae1de7f3a2176dd53b352a6e4adf33ac94cff12f09fcfdb
https://ucm.on.worldcat.org/search?queryString=orbis&clusterResults=false&stickyFacetsChecked=true&lang=es&baseScope=zs%3A37628&groupVariantRecords=false&scope=zs%3A37628

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 in




4. Méetodos de financiacion

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

5. Best and Worst Case Scenario

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

6. Indicadores de rendimientc

|dentifica los indicadores financieros que se seguir
compania.

/. Plan ante contingenc

Es necesario describir el plan de accid




eurospacehub

Bdrbara Barrio Calvo
Universidad Complutense de Madrid (UCM)
email: bbarrio@ucm.es
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