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1. Introduccion

El sector de las aeronaves no tripuladas, también Ilamadas drones, es un sector en
auge. Cada vez mas empresas estdn interesadas en este tipo de servicios como apoyo a
sus actividades corrientes de explotacién, por la utilidad y el valor que pueden aportar
en determinadas ocasiones, como indica un estudio de ToDrone [1]. Grandes empresas
como Amazon ya estan realizando pruebas para implementar drones en su actividad
comercial, lo que evidencia el crecimiento y el interés por las grandes multinacionales.

Este auge se debe a la versatilidad de los drones a la hora de realizar tareas, unido
al coste que estos suponen, infimo si lo comparamos con los tradicionalmente
transportes voladores como los helicopteros, pero que en determinadas situaciones
pueden sustituirlo sin pérdida de valor.

En la realizacion de este TFG se estudiard la implantacion de una empresa
especializada en la gestion de una flota de drones con fines audiovisuales. Esta empresa
dispondrd de una cantidad de drones con la que podrd ofrecer servicios de grabacion o
filmacién en diferentes escenarios. Dispondremos de pilotos profesionales y drones de
alto nivel para dicha tarea.

A dia de hoy, existen multitud de tipos de drones, cada uno adaptado a alguna
actividad en concreto, como puede ser drones para delivery, o envio de productos;
drones para vigilancia de cultivos; drones de soporte para el mantenimiento de lugares
de dificil acceso como puentes u obras. En este trabajo estudiaremos el mercado general
de los drones para posteriormente construir la estructura de nuestra empresa.

El gran espectro de aplicaciones de esta tecnologia junto a la poca cantidad de
empresas dedicadas a los servicios de drones crea, por la regla basica de oferta y
demanda, una gran oportunidad de negocio.

1.1 Objetivos

El objetivo principal de este plan de empresa es la evaluacién y valoracién de la
viabilidad de la empresa y la elaboracién de un plan que nos permita ejecutarla. Entre
los objetivos a lograr se encuentran los siguientes.

e Estudiar el sector de los drones, su pasado, presente y proyecciones de futuro.

e Realizar una estructura clara y detallada sobre la empresa y planificar su
consecucion.

e Realizar un andlisis estratégico basado en el DAFO para aprovechar nuestra
ventaja competitiva en el mercado.

e Dejar una constancia documental que sirva de garantia para los posibles socios
o inversores del proyecto.
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e Definir el marco de trabajo y los pasos a seguir para poner en marcha el proyecto.
e Realizar las conclusiones que correspondan

Para lograr estos objetivos es fundamental que nos sumerjamos por completo en el
mundo de los drones y de sus actividades comerciales, estudiando las empresas
existentes y las tendencias de futuro.

1.2 Metodologia
Este plan de empresa estard inspirado en diferentes fuentes sobre el procedimiento
de elaboracion de un plan de empresa. Partiremos de bibliografia prestada por la
biblioteca de la facultad de ADE sobre los planes de empresa [2]. También haremos uso
de las metodologias del Centro Europeo de Empresas Innovadoras de Valencia (CEEI) [3]
y del ministerio de Industria, comercio y turismo [4], de donde extraeremos tanto los
datos que nos puedan servir de utilidad como orientacién.

A parte de los planes de empresa mas “tradicionales”, utilizaremos el lienzo del
modelo Lean Canvas para dar un enfoque mas creativo al plan de empresa. Este modelo
nos dara una perspectiva amplia y sencilla del modelo de negocio resumiendo en una
hoja todo el modelo. Es importante destacar que, aunque tenga un nombre parecido,
no es el mismo que el business canvas model.

Para la realizacidon de este trabajo fin de grado, nos basaremos en la busqueda y
contacto con las fuentes de informacién que puedan ser de nuestro interés, asi como el
apoyo con bibiliografia y libros especializados en la realizacién de planes de empresa.

Este plan de empresa también trabajara con influencias del método creado por Eric
Ries, el lean startup [5]. Este modelo habla de que la empresa estd en constante revisién.
Se basa en tres pasos que definen la innovacién continua.
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llustracion 1. Fases del método Lean Startup [5]

Segun Eric Ries, antes de llevar un producto al mercado se debe realizar un
experimento con él para ver si tiene aceptacion. Sélo asi puedes validar tu mercado
antes de lanzar un proyecto de mayores dimensiones. En nuestro caso, validaremos el
modelo antes de lanzarlo al mercado.

Con el fin de no precipitarnos con la eleccidn, la forma juridica de la empresa
junto a otras caracteristicas juridicas se decidird mdas adelante, habiendo un apartado
dedicado a esta eleccién. De este modo, esta decisidon se tomard con todos los datos ya
recopilados, y con un estudio de mercado y de empresa ya desarrollado.

Para la realizacion del plan de marketing utilizaremos diferentes guias de planes
de empresa [3 y 4], asi como los apuntes de la asignatura Direcciéon Comercial [6].
Mientras que para la parte econdmico-financiera se utilizardn los apuntes de la
asignatura Analisis y Consolidacion Contable [7].

2. Presentacion del proyecto

Este plan de empresa esta basado en el desarrollo de una idea de negocio que puede
tener un hueco en el mercado. A lo largo del documento, desarrollaremos mas en
profundidad la empresa, comenzando con la idea inicial de la idea, y de como esta
surgié. También detallaremos la actividad que realiza la empresa, que corresponde a
una serie de servicios ofrecidos de grabacién audiovisual mediante el uso de drones.
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2.1 Laidea

La idea de esta empresa surgid durante el curso académico 2018. Tuve la
oportunidad de realizar unas practicas en una empresa importante en el campo
aeroespacial llamada Altran [8] relacionadas con la parte de comunicaciones de un dron,
mas concretamente con el disefio de la antena de comunicaciones.

Anteriormente, tenia un gran interés por el mundo de los drones. Veia a estos como
instrumentos con una enorme ventaja que ningun otro medio podia ofrecer a costes
similares, la gran movilidad y capacidad de llegar a lugares donde otros no podian. Con
esta idea sobre los drones y la poca presencia en el mercado actual, estaba seguro de
gue una empresa que ofreciera servicios con drones estaba cubriendo una serie de
necesidades que no se habia cumplido hasta ahora, o al menos no con las mismas
ventajas que estas aeronaves ofrecian.

Por otro lado, realizar un plan de empresa como trabajo final de grado me parecia
una perfecta manera de terminar el grado de Administracion de Empresas, por la
cercania con el mercado real y porque suponia llevar a la practica mucha de la teoria
explicada en las aulas. Porque como bien dice un dicho popular: “me lo contaron y lo
olvidé, lo viy lo entendi, lo hice y lo aprendi”.

De este modo, y tras reunirme con mi tutor para hablar del tema, decidi realizar el
plan de empresa sobre esta temdtica, que junto a miinterés y conocimientos del sector
me animaron a realizar un trabajo completo y funcional.

2.2 Descripcion del servicio

Los drones tienen una amplia variedad de usos, siendo un elemento que puede
ofrecer servicio a multitud de empresas. Las aplicaciones pueden ir desde salvamento,
hasta activo en una obra o mantenimiento de lugares de dificil acceso, como puede ser
un puente o un edificio de gran altura. Un estudio de la famosa consultora
PriceWaterhouseCoopers sobre el impacto del uso de drones en los diferentes sectores
muestra cuales son los campos donde los drones generardn mas ingresos. El informe
realizado por esta compafiia se llama “Clarity from above” [9], y sus conclusiones se
muestran en la llustracidn siguiente.
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Estimaciones de los ingresos generados por la aplicacion
de drones (Millones de S)
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llustracion 2. Estimaciones de ingresos generados por drones en los diferentes sectores

Fuente: “Clarity from above”, PwC [9]

La empresa es una empresa especializada en el manejo de drones con fines de
grabacién audiovisual, dejando la puerta abierta a una hipotética expansion a otros
campos en un futuro. Al principio, realizamos un brainstorming con todos los servicios
gue se pueden ofrecer con una flota de drones, existiendo multitud de ellos. Lejos de
realizar todas las actividades, he decidido focalizarme en el sector audiovisual, con el fin
de introducirnos de manera eficiente en el mercado. Principalmente se realizaran
servicios de tipo audiovisual, como podrian ser:

e Bodas y celebraciones. Las bodas y las celebraciones importantes siempre
son momentos llenos de alegria y sobre todo buenos recuerdos. El servicio
ofrecido en estos eventos es complementar al servicio fotografico llevandolo
a otro nivel con fotografias y videos con perspectiva aérea.

e Reportajes o peliculas. Los reportajes de televisidn, asi como las peliculas y
demads producciones, son escenarios donde se busca una gran cantidad de
perspectivas. Reportajes sobre la naturaleza o de monumentos histdricos son
solo algunos ejemplos de posibles escenarios.

e Eventos deportivos. Como regatas de vela o competiciones de bici por
montafia. En la ciudad de Valencia suele haber actividad maritima y
deportiva en general.

e Otros. Cualquier otra actividad donde se precisen labores de grabacion desde
el cielo.

10
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Como hemos comentado, estos servicios son a los que nos dedicaremos al empezar. Al
principio es muy importante tener un target bien definido para no perderse al intentar
abarcar todo. No obstante, dejamos la puerta abierta a otras actividades para una
posible futura expansion de la empresa. Algin ejemplo podrian ser las actividades
relacionadas con la construccidn y el mantenimiento de instalaciones de dificil acceso
como puentes u otro tipo de estructuras.

Para cada tipo de actividad existe un cliente diferente con unas caracteristicas
diferentes, por lo que serd necesario definir y detectar de forma eficiente nuestros
potenciales clientes para posteriormente dirigirnos a ellos.

2.3 Mision, vision y valores

La misidn, visidén y valores de la empresa son las caracteristicas internas que hacen que
la empresa tenga un caracter propio mas alla de su actividad comercial. Es una filosofia
y una forma de hacer las cosas que la caracterizan.

La misidn de la empresa es ayudar a pequeiios y grandes comercios a dar un salto de
calidad a sus productos audiovisuales, cumplimentandolos con mayores perspectivas.

La vision es dar la oportunidad a todo el mundo de pasar de mirar el cielo a llegar a
tocarlo.

Los principales valores que formardan los cimientos de la empresa son: honestidad, ética,
y profesionalidad.

3. Analisis del mercado

Antes de lanzar un nuevo negocio o empresa, es imprescindible realizar un analisis
del entorno o mercado.

El mercado de los drones es un mercado que se encuentra en su etapa inicial, por lo
gue aun no hay muchas empresas que ofrezcan servicios de este estilo. Este mercado se
caracteriza por tener fuertes limites legales a la hora de realizar actividades aéreas. Los
drones mal utilizados pueden resultar peligrosos para las personas o inmuebles
cercanos. Primero realizaremos un estudio del marco regulatorio vigente.

Por otro lado, analizaremos en detalle las propuestas de valor ofrecidas por otras
empresas que utilizan drones. Estudiaremos y valoraremos estos servicios para tener
una idea de la situacion actual del mercado, su historia y son sus tendencias futuras.

11
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3.1. Andlisis PESTEL

El andlisis PESTEL tiene como objetivo estudiar cual es el macroentorno dividiéndolo en 6
grandes grupos. Con este analisis caracterizaremos el entorno o contexto en el cual se
desarrollara nuestro proyecto empresarial.

Factores Politicos

Actualmente en Espafia nos encontramos en un periodo de transicién de un gobierno a otro. En
abril fueron las elecciones generales donde se votd para la formacién del gobierno nacional, y
en mayo son las elecciones autondémicas y europeas. Nos encontramos en un periodo de cambio
en el panorama politico.

Siempre que hay un cambio de gobierno existe una cierta incertidumbre de cara al futuro. Con
la llegada de nuevos partidos y el nuevo reparto de poderes esta incertidumbre aumenta. Las
corrientes regulatorias pueden cambiar de rumbo y provocar cambios de paradigmas.

La investidura del nuevo presidente del gobierno no esta nada clara, pues no hay un grupo de
partidos dispuestos a pactar para lograr una mayoria absoluta. Esto puede provocar la necesidad
de una segunda votacion sin necesidad de mayoria absoluta y por tanto la creacién de un
gobierno débil y lleno de trabas para gobernar.

PSCE123

MAYORIA ABSOLUTA 176

ERC-5... 13 @ JXCAT-..7 @ PNV ] EHEIL.. 4
CCA-P.. 2 & NA+ 2 ®COMP.. 1 PRC 1

llustracion 3. Resultado elecciones generales de abril de 2019 y comparativa con 2016

Fuente: Periddico digital El Pais [10]

12
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Por otro lado, en Espaia tenemos un grave problema de inestabilidad politica. Me refiero a
Catalufia. En este territorio estdn ocurriendo enfrentamientos y la divisién del pueblo en dos
bandos. Esto no solo afecta al territorio catalan, sino que nos afecta al resto de territorios
espafioles por las repercusiones que pueda tener un desenlace de la situacién desfavorable.

A niveles globales, podemos destacar la reciente noticia del gobierno americano sobre la
inclusion de la empresa china Huawei en la lista negra de Estados Unidos por motivos de
espionaje del gobierno chino. Las empresas americanas tienen prohibido mantener relaciones
comerciales con los organismos de estas listas, lo que ha puesto a la empresa china en una
situacion complicada al vetar sus relaciones con empresas como Google.

Este acontecimiento deja la duda de como avanzara estas artimafias legales, y los efectos que
pueda tener sobre otras empresas tecnolégicas. Existe la posibilidad de que el gobierno chino
decida llevar a cabo una represalia impidiendo que empresas tecnolégicas puedan fabricar en el
pais asiatico o limitando la exportacion a Estados Unidos u otros paises. Esto ha creado una
fuerte preocupacién en empresas como Apple, que ven en peligro sus cadenas productivas.

Una mala relacidn entre Estados Unidos y China puede ser perjudicial para la economia de otros
paises como puede ser Espaiia.

Factores Econémicos

En Espafia sufrimos la crisis de 2007, que junto a la burbuja inmobiliaria dejé grandes secuelas
econdmicas. El Producto Interior Bruto sufrid una bajada durante los siguientes afios hasta
aproximadamente 2013, donde empezd a recuperarse y a crecer.

En la siguiente grafica se muestran los datos del PIB en Espafia segun los datos extraidos del
Instituto Nacional de Estadistica (INE) [11]. Los datos van desde el afio 2000 hasta el 2018.
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llustracion 4. Evolucion del PIB en Espaiia en el periodo 2000-2018

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica [11]

Como podemos apreciar en la figura anterior, tras la crisis entramos en una desaceleracidén de
la economia, y el PIB disminuyé hasta el afio 2013. A partir de entonces, y tras varios afios de
recuperacion, la economia empezé a crecer. No obstante, a partir de 2015, aunque se ha
mantenido positiva, la tasa de crecimiento empezd a bajar.

Segun los ultimos datos de INE, en 2018 el PIB se situd en los 1.208.248 millones de euros.
Espafia se sitla en el 5 pais de Europa con mas PIB, detras de Alemania, Reino unido, Francia e
Italia respectivamente.
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llustracion 5. Paises con mayor PIB de la Union Europea en 2018

Fuente: datosmacro [12]

En cambio, en PIB per capita Espafia se sitla en el puesto 13 de la UE.

En lo que respecta a las previsiones de futuro, el Banco de Espafia prevé una bajada del
crecimiento en los préximos afos [13]. El PIB seguira creciendo, pero a un ritmo menor. Esto
nos puede alertar de una posible desaceleracidon econdmica en Espafa los préximos afos.
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llustracion 6. Porcentaje de crecimiento del PIB en Espafia y prevision para los proximos tres afios

Fuente: Estudio realizado por el Banco de Espafia en marzo de 2019 [13].

La tasa de paro es una de las mayores preocupaciones en Espafia. Durante los afios previos a la
crisis se situaba por debajo del 10% (segun los datos del INE). Después de la crisis el paro se
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disparé llegando a alcanzar una tasa del 26.9%. Poco a poco fue mejorando hasta llegar a los
14.7% del primer trimestre de 2019.

Si comparamos con otros paises de la Unidn Europea, Espafia se encuentra a la cabeza en
términos de paro. Segln datosmacro [12], Espaia es el segundo pais con mds paro de la UE, sélo
detras de Grecia. En la siguiente grafica se muestra la evolucién del desempleo en Espaia.

Tasa de paro
28,00%
23,00%
18,00%
13,00%

8,00%
2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018

—@—Espafia —@®—C. Valenciana

llustracion 7. Tasa de paro en Espaiia en el periodo 2006-2018

Fuente: INE [11].

Como vemos en la grafica anterior, el aumento del nivel de paro post-crisis tuvo un impacto
mayor en la Comunidad Valenciana que en la media de Espafia. No obstante, a fecha de 2019
esta situacion se ha revertido, siendo el paro en Valencia (14,11%) menor que la media con el
resto de las autonomias (14,70%).

En un futuro préximo, la situacion econdémica se va a ver influenciada por el nuevo gobierno y
las politicas econdmicas que tomen. Una medida ya aprobada ha sido el aumento del salario
minimo un 22.3%, pasando de los 735.9€ a los 900€ en este 2019, aprobado en el Real Decreto
1462/2018.

Factores socio-culturales

Espafia tiene una poblacién total de algo mas de 46 millones de habitantes, de los cuales el
9,98% son extranjeros (INE, 1 de julio de 2018). Segun el INE, el crecimiento de la poblacidon
espanola se estancd a partir de 2012, y volvio a crecer desde 2016. En la siguiente figura se
puede ver la evolucién de la poblacion espafiola total y la poblacidn extranjera (eje secundario).
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Poblacién espafiola (en Millones)

47,5 7
47 6
46,5 5
46 4
45,5 3
45 2
44,5 1
44 0

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

=@=Total ==@=Extranjeros

llustracion 8. Evolucion espariola entre 2007 y 2018

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica [11]

En Espania, tras la época del baby-boom (1960-1975), se produjo una bajada notable en la
natalidad. Esto a largo plazo provocdé un envejecimiento de la poblacién, teniendo la piramide
de poblacidn forma de tridngulo invertido.

Espafia: Piramide de poblacién Espafia: Piramide de poblacion

Poblacion Diciembre 1972 Poblacién Diciembre 1988

85+ afios 85+ afios
80-84 afios 80-84 afios
75-79 afios 75-79 aifos
70-74 afios 70-74 afios
65-69 afios 65-69 afios
60-64 afios 60-64 afios
56-59 afios 55-59 afios
50-54 afios 50-54 aiios
45-48 afios 45-49 afios
40-45 afios 40-45 afios
35-40 afios 35-40 afios
30-34 afios 30-34 aiios
25-29 afios 25-29 afios
20-24 afios 20-24 afios
15-19 afios 15-19 aiios
10-14 afios 10-14 afios

5-9 afios 5-9 afios

0-4 afios 0-4 afios
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Espafia: Piramide de poblacién Espafia: Piramide de poblacién

Poblacion Diciembre 2001 Poblacién Diciembre 2016
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llustracion 9. Comparativa de las piramides de poblacion en Espaiia en los afios 1972, 1988, 2001 y 2016

Fuente: datosmacro [12]

Este cambio social estd afectando también en la economia. Al haber mas jubilados, el sistema
publico de pensiones ha sufrido mucho estos ultimos afios, provocando una bajada importante
del nivel de la hucha de las pensiones.

Por otro lado, la sociedad se ha modernizado. En la actualidad, la mayoria de personas utiliza
internet de manera diaria, y los canales de venta por internet se ha disparado. En 2006 tan
solo el 10% de las personas de entre 16 y 74 afios habia comprado por internet en los ultimos
3 meses, mientras que en 2017 la cifra ha aumentado al 40%.

Evolucion del uso de TIC por las personas de 16 a 74 afios
Serie homogénea 2006-2017. Total nacional (% de personas)

%0 w5
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a0 menos una vez ala
semana
30 )
20 —a— Personas que han
comprado por Internet
10 (ultimos 3 meses)
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T T
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Ilustracion 10. Uso de TIC en la sociedad espaiiola

Fuente: Nota de prensa del INE [11].

Este tipo de graficos nos demuestran el creciente interés en servicios online. Cada vez mas
gente utiliza servicios por internet, segun el INE.
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Factores Tecnoldgicos

Durante los ultimos afios se ha producido una evolucién tecnolégica enorme. Cosas que antes
no se podian casi ni imaginar hoy las utilizamos diariamente como las comunicaciones mdviles
3G y 4G o el internet de las cosas (IOT en inglés).

La sociedad esta cada vez mas inmersa en el uso de las nuevas tecnologias. Nos vamos
adaptando a las nuevas formas de interactuar mediante la tecnologia.

El sector de los drones esta creciendo considerablemente. La tecnologia necesaria para utilizar
estas aeronaves es cada vez mas accesible y estandarizada, lo que provoca un crecimiento en
el mercado. Ademas, los recursos dedicados a I1+D en Espafia estan en crecimiento desde 2014,
tal y como indica el INE.

Evolucién del gasto en I+D interna. Total nacional
Millones de euros

14.701 14.568

12.821

2008 20089 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

llustracion 11. Gasto en I+D en Espaia

Fuente: INE.

Como vemos en la grafica anterior, la evolucidn del gasto en I+D sigue un poco la tendencia
gue hemos estudiado en el apartado econdmico, marcado por la crisis econdmica sufrida en
Espana. Actualmente se encuentra en un momento de gran crecimiento, especialmente en el
ultimo afio registrado por el INE, donde el aumento fue de aproximadamente un 6%.

El sector de los drones suele tener gran parte de su presencia dentro del apartado de [+D en
muchas empresas como Altran o Indra.
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Factores Ecologicos

La preocupacién general sobre el cambio climatico y los efectos que este produce esta cada
vez mas en presente en la poblacidn. La dltima manifestacién mundial del 16 de marzo pone
en evidencia la concienciacién de la poblacién, especialmente la de millones de jovenes que
acudieron, tanto en Espafia como en otros muchos paises.

Y es que la temperatura media no ha parado de crecer segin un informe de la BBC, donde
también han realizado una proyeccién de este aumento para el afio 2100.

Promedio de calentamiento (°C) proyectado para
2100

1,5°C

Si los paises
no actaan

Siguiendo
actuales
politicas

Basado en
actuales
COMpPromisos

llustracion 12. Estimacion del aumento de la temperatura en 2100

Fuente: Climate Action Tracker, actualizado en noviembre de 2017. BBC [14]

Esto ha provocado un aumento de iniciativas verdes, liderado por los coches eléctricos, los
cuales no emiten CO2 al utilizar completamente energia eléctrica. Empresas como Tesla estan
valoradas en millones de délares y tienen grandes expectativas futuras.

También han logrado un hueco en el mercado los patinetes eléctricos. Marcas como Xiaomi
han aprovechado este empujén del mercado para sacar su propia linea de patinetes.
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llustracion 13. Xiaomi Scooter (izquierda) y Tesla Model S (derecha)

En general, las tendencias actuales son recompensar el salto a energias verdes. En el sector de
los drones predomina la enegia eléctrica, ya que no necesitan combustible que emita gases
como el diesel o la gasolina.

Factores Legales

La legislacidn es un tema muy importante cuando hablas sobre drones. El mal uso de un
dron puede ser peligroso y con alto potencial de accidente. La aparicién de los primeros
drones puso en evidencia la necesidad de una legislacién especifica para este tipo de
aeronaves para que se regulasen las condiciones sobre las que se puede volar y las
restricciones que procedan.

En nuestro caso vamos a estudiar la legislacidon espaiiola, ya que es el territorio de
actividad de la empresa. La regulacidn que se encuentra en vigor se recoge en el Real
Decreto 1036/2017 [15], que fue publicado en el Boletin Oficial del Estado el 29 de
Diciembre de 2017. Este Real Decreto es un documento oficial de 33 paginas que regula
los vuelos de drones de menos de 150 Kg no militares y en espacios abiertos. Este
documento nos servird para conocer los limites legales a la hora de realizar nuestra
actividad de vuelo.

El Real Decreto de 2017 actualizé el del 2014 que era mucho mas restringido en cuanto
a las limitaciones a la hora de volar. Basicamente se resumia en que sélo se puede volar
en grandes espacios abiertos y sin gente cerca (mayoritariamente campos). Ahora se
puede volar incluso en ciudades y sobre gente siempre que se cumplan los requisitos
establecidos para cada zona.
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Titulo de piloto de drones

Para poder volar drones lo primero es tener un piloto de drones certificado. Para
obtener este titulo hay que realizar una serie de pruebas que demuestren que la persona
es capaz de volar drones con seguridad.

El proceso consiste en:

e Conocimientos tedricos
e Conocimientos practicos
e Certificado médico

La formacidn practica del piloto puede ser impartida por el fabricante de la aeronave,
una organizacién autorizada por el fabricante, una organizacién de formacién aprobada
(también llamada ATO) o un operador habilitado.

Una vez se cumplan estos requisitos y siempre que el candidato sea mayor de edad,
puede obtener la licencia de pilotaje.

Agencia Estatal de Sequridad Aérea (AESA)

Para poder operar con drones dentro del territorio espafiol, es necesario registrarse
como operador en la Agencia Estatal de Seguridad Aérea (AESA). Para darse de alta hay
gue seguir los siguientes pasos:

e Entrar en la web de la AESA (www.seguridadaerea.gob.es)

e Darse de alta en la sede electrdnica

e Presentar una comunicacién previa incluyendo todos los datos relativos al
operador, actividades, pilotos y aeronaves.

e Realizar un vuelo de prueba para demostrar que puedes realizar controlar el
dron con seguridad.

Pueden registrarse como operador tanto personas fisicas como organismos, siempre y
cuando se dediquen al manejo de drones y puedan demostrar que son capaces de
controlarlos con seguridad. Actualmente hay 3620 operadores habilitados por la AESA.
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Real Decreto 1036/2017

Lo primero de todo es saber bajo que normativa estamos trabajando. Actualmente en
Espafia rige el Real Decreto 1036/2017. Este Real Decreto aprobado el 15 de Diciembre
de 2017 “regula la utilizacion civil de las aeronaves pilotadas por control remoto” (BOE
n2316). Esto significa que en los campos militares no aplica este reglamento. Con este
documento se modificaron el Real Decreto 552/2014 del 27 de Junio, y el Real Decreto
57/2002.

La aprobacion de este Real Decreto “liberalizé” el mercado de los drones. Anteriormente
la actividad civil con drones estaba completamente restringida a lugares muy concretos
donde el peligro era minimo en caso de problemas en el vuelo. Se resumia a lugares
donde no habia personas ni edificios, lo que imposibilitaba muchos de los servicios que
actualmente se ofrecen. En este sentido, fue un paso adelante hacia un futuro donde
los drones podian tener un papel importante en el mercado econdmico.

El Real Decreto determina:
12) Se puede volar en zonas urbanas y sobre aglomeraciones si se cumple (articulo 21)

- Peso de la aeronave menor a 10 kg

- Distancia menor a 100 metros y siempre dentro del alcance visual del piloto
(VLOS)

- Altura maxima de vuelo de 120 metros

- Alejarse de personas o edificios una distancia de seguridad minima de 50 metros

29) Se podran realizar vuelos nocturnos siempre que se tenga la autorizacién explicita
de la AESA con un previo estudio de seguridad (articulo 25).

La Unién Europea lleva unos afios elaborando un documento europeo que regule el uso
de drones, y que entrard en vigor entre junio y julio de este afio. A partir que sea
aprobado por el érgano que corresponda, los estados miembros tendran 3 afos para
adaptarse. Esto significa que la legislacion espafiola se ird adaptando poco a poco
durante esos 3 afios.

Como nuestro plan de empresa se hace para el corto plazo (menos de 1 afio), la
legislacién europea no aplica en el momento de la creacidn. Si que habrd que tenerla en
cuenta mas adelante pero ya en el largo plazo.
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3.2 Iniciativas comerciales similares

Aunque el mundo de los drones es relativamente nuevo, ya existen empresas que se
dedican a ofrecer este tipo de servicios. Aun asi, el mercado de los drones estd aln por
explotar, por lo que nuestra expectativa es el aumento de la demanda de estos servicios,
y por lo tanto el aumento también de la oferta por parte de las empresas.

En la Agencia Estatal de Seguridad Aérea (AESA) hay 3620 operadores registrados para
llevar a cabo actividades con drones [16]. Los operadores pueden ser tanto empresas
como particulares o auténomos.

Existen empresas dedicadas a multitud de aplicaciones diferentes a través del uso de
drones. A continuacidn, se describen algunos campos donde las empresas de drones ya
son una realidad dentro del marco espanol.

Salvamento

Empresas que se dedican a disefiar drones preparados para socorrer en casos de
emergencia. Este es un mercado en auge dentro del campo de los drones porque un
dron puede llegar a lugares con alto riesgo mucho mas rdpido que los tradicionales
métodos de salvamento. Por ejemplo, si un escalador tiene un problema mientras sube
una montafa, un helicéptero puede tardar demasiado en llegar. Un dron en cambio se
le da la orden y vuela directo.

Una gran limitacion en estos casos es que los drones pueden llevar una serie de utiles
limitado. Normalmente se suelen equipar con lo necesario para aguantar hasta que
vengan personas cualificadas. De esta manera el dron no soluciona el problema en si
sino que da mas tiempo, que en muchas ocasiones como esta el tiempo es oro.

Un ejemplo cercano es el de GeneralDrones, que es una empresa valenciana que se
dedica a los drones de salvamento en playa para evitar ahogamientos. Consiste en un
dron con una carga util que incluye un chaleco salvavidas para poder auxiliar al ahogado
mientras los socorristas estdn de camino. Asi los socorristas pueden llegar a tiempo para
salvar a esta persona. Actualmente estan en desarrollo y ya han probado prototipos en
playas de la Comunidad Valenciana.
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llustracion 14. Dron y logo de la empresa GeneralDrones

En el dmbito internacional destacan empresas como Zipline. Esta empresa se dedica a
enviar Utiles sanitarios como bolsas de sangre en zonas donde las infraestructuras son
limitadas. Operan en paises de Africa como Rwanda donde hay muchas zonas donde no
disponen de carreteras asfaltadas. Son drones mds grandes y que estan pensados para
recorrer distancias mas grandes que la de una playa. Utilizan drones de ala fija y tienen
un mecanismo de despegue muy rapido y eficiente, similar a un tirachinas pero a niveles
mayores.

—/ /
ZIpling M v/

llustracion 15. Dron de la empresa Zipline

Zipline es uno de los mayores exponentes a nivel mundial cuya actividad se basa en el
uso de drones.
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Estudios topogrdficos

Este sector es también muy recurrido por las pequenas empresas de drones que estdn
saliendo al mercado. Consiste en realizar un estudio de un terreno con especial interés.
Los drones que se dedican a estas actividades suelen ser de ala fija para recorrer largas
distancias.

Estos servicios son recurridos en minas y terrenos similares. El dron realiza un barrido
aéreo con camaras que, mediante software, realizan un modelo 3D para su posterior
estudio.

llustracion 16. Modelo 3D de un terreno

Multitud de empresas se dedican a ofrecer estos servicios, siendo uno de los mas
extendidos en la comunidad valenciana. Algunos ejemplos de empresas con esta
actividad comercial en la Comunidad Valenciana son IDS o AsDron, de las cuales pude
oir personalmente sus testimonios en un evento organizado por Israel Quintanilla en la
UPV [17]. Tuve la oportunidad de asistir a una conferencia suya donde nos mostraron
ejemplos de modelos realizados y detalles de las operaciones.

Agricultura

Para optimizar la produccién de los campos, cada vez mas agricultores recurren a los
drones. Estos actian como medio de captacion de datos para proporcionar estadisticas
climatolégicas, estudio del suelo, homogeneizacién de los campos etc.

A dia de hoy los datos lo son todo. En la agricultura también ocurre. Cuantos mas datos
tengas de los campos y mas lo conozcas, mas facil sera tomar las decisiones pertinentes
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para mejorar la calidad del mismo. La ventaja competitiva de los drones en este sector
es la facilidad y rapidez de realizar este tipo de estudios.

Una de las empresas mas influyentes en este sector tanto a nivel nacional como mundial
es Hemav. Empezd en Espafia y se ha extendido a muchos paises, llegando a ser la
empresa Top 4 mundial en uso de drones segun un estudio de Drone Industry Insights.

Audiovisual

Este es el sector que mas nos atafie, pues es en el cual vamos a desarrollar mas en
profundidad en nuestra empresa. Ya existen empresas que se dedican a ofrecer este
tipo de servicios. Empresas como AirDrone Espana [18] y Dron Profesional [19] se
dedican a ofrecer servicios de grabacion aérea para diferentes tipos de eventos y
celebraciones.

Otras aplicaciones

Aparte de las anteriores, los drones pueden usarse para una multitud de aplicaciones
diferentes. Algunas de ellas son:

e Vigilancia de lugares peligrosos, como montafas o bosques con alto peligro de
incendio. También hay iniciativas para vigilancia privada.

o Delivery o entrega de productos. Esto esta aun en desarrollo debido a las
restricciones legales que tiene por ejemplo Amazon para enviar paquetes con
drones.

e Transporte de personas. A este sector le queda mucho por avanzar, pero ya hay
iniciativas comerciales que nos muestran las tendencias que hay en el mercado.
Este afio 2019 ya se han hecho pruebas en sitios como China o Dubai, y
recientemente la startup Lilium ha hecho pruebas reales con su dron de 5
personas de capacidad. La tendencia es hacia los taxis voladores y auténomos,
sin necesidad de un conductor. Otro ejemplo de peso es la alemana Volocopter,
guien busca crear un nuevo sistema de movilidad en las ciudades. Estos vehiculos
podrian salirse un poco de nuestra definicidon de drones, siendo mas parecidos a
una nueva version de helicoptero adaptado al siglo XXI.

e Usos militares. En el campo militar también se utilizan los drones. Estos permiten
realizar misiones aéreas sin poner en riesgo al piloto.
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llustracion 17. Volocopter 2X

3.3. Estudio de los Clientes

Dentro de los diferentes servicios que podemos ofrecer con los drones, nos centraremos
principalmente en el aspecto audiovisual. A partir de ahi podremos crear una ruta de
crecimiento buscando entrar en otros mercados donde los drones también tienen
cabida como pueden ser la vigilancia, el mantenimiento o la deteccién de personas.

Dentro del mundo audiovisual podemos distinguir diferentes segmentos de clientes.
Para identificarlos primero definiremos nuestras actividades. Cada actividad
corresponde a un grupo o sector de clientes.

Eventos personales o de empresa

En primer lugar tenemos los eventos personales o de empresa. En este colectivo uno de
los mas comunes son las bodas. En estos eventos el trabajo fotografico lo suelen llevar
estudios de fotografia especializados. Estos se encargan de realizar las fotografias y, en
algunos casos, de la edicién.

Nuestro objetivo no es sustituir a estos estudios, sino complementarlos. Dar a las
empresas de fotografia un apoyo aéreo que lleve su reportaje a otro nivel.

Nuestro cliente no es por tanto el anfitrion del evento, sino el estudio fotografico.
Prestamos nuestros servicios al estudio para que puedan incluir en su paquete de venta
tomas desde las alturas. Mdas adelante en el plan de marketing estudiaremos la
estrategia para lograr llegar a este tipo de clientes.

Mediante la herramienta SABI [20], vemos que en Valencia hay 31 estudios fotograficos
en activo.
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Eventos deportivos

Por otro lado tenemos los eventos deportivos. Los eventos de cierto nivel suelen
retransmitirse en video. Algunos deportes como el futbol o el baloncesto pueden tener
una buena calidad de video desde puntos terrestres. No obstante, en deportes como la
vela es imprescindible buscar diferentes soluciones. Ahi entramos nosotros.

Nuestros clientes en este caso son los organismos encargados de la filmacién de estos
eventos. En este caso son las federaciones de deportes las que tienen dicha competencia
y, por tanto, nuestro mercado objetivo.

lustracion 18. Regata grabada desde el cielo

Reportajes de television

Tanto en canales de televisidn abierta como en la televisién de pago existe una cuota
gue se atribuye a todo tipo de documentales. Desde reportajes de la naturaleza africana
hasta documentales sobre las construcciones mas altas del planeta.

En todos estos casos se buscan planos llamativos que den una perspectiva impactante
al espectador. Gran parte del encanto de este tipo de reportajes esta en como estd
filmado. Llevar la profesionalidad de la grabaciéon a una tercera dimension aumenta
considerablemente la calidad de la misma.
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En este mercado nuestro cliente es la productora, que contratard nuestros servicios
como apoyo a su equipo de grabacidn.

Como acabamos de ver, nuestros clientes son mayormente empresas, y no el publico en
general. Esto hace que nuestra estrategia de marketing sea diferente en la forma de
llegar a los clientes. Mds adelante en el plan de marketing entraremos mas en detalle
sobre la segmentacion de los clientes y las diferentes estrategias a utilizar.
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4. Analisis de la empresa

En este apartado estudiaremos la empresa de manera interna. Su estructura y
organizacién, el desarrollo de su actividad, un estudio del DAFO y otros temas
relacionados con la planificacion de la empresa seran temas tratados en el presente
capitulo.

La empresa se va a constituir en Valencia, por lo que estara en el marco tanto espafiol
como de la Comunidad Valenciana.

4.1 Descripcion de la actividad

La actividad de la empresa es la filmacién aérea haciendo uso de drones con las
caracteristicas adecuadas para cada situacion. La idea es empezar a ofrecer este servicio
a tres grandes grupos de clientes: Estudios fotograficos, Federaciones deportivas y
Productoras de cine o television. Para ofrecer estos servicios, necesitaremos de un
equipo humano y material que tenga capacidad para satisfacer la demanda que
estimaremos mas adelante.

La empresa tiene miras de expandirse a otros campos mas alla del mundo audiovisual,
viendo que existe un hueco de mercado en campos como la industria o las
comunicaciones. No obstante, creemos de vital importancia empezar con un nicho
mejor definido para crear la base de la empresa. En este caso el mundo audiovisual.

4.2 Lean canvas model

Comenzaremos realizando el modelo de negocio Lean canvas. Este modelo de analisis
de un negocio tiene como objetivo plasmar la estrategia y organizacion de la empresa
en tan solo una hoja. Es una forma de sintetizar las ideas en un solo papel para poder
ver el modelo de negocio en un vistazo.

Este modelo es similar al business canvas model pero no es igual, cambian algunas
partes que comentaremos mas adelante.

El esquema que utiliza este modelo es el siguiente.
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PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUEPROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
KEYMETRICS CHANNELS

EXISTINGALTERNATIVES HIGH-LEVEL CONCEPT EARLY ADOPTERS

COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

llustracion 19. Lean canvas model

Como vemos en la figura anterior el modelo consiste en rellenar diferentes apartados
gue, juntos, muestran la estructura de la empresa. Primero realizaremos un breve
resumen de que es cada apartado para posteriormente rellenar el modelo.

En primer lugar tenemos los Problems. Aqui definimos los problemas que hemos
detectado en nuestros clientes potenciales y para los que tenemos una posible solucion.
En este apartado también se comentan las alternativas que existen a dia de hoy para
solucionar esos problemas.

Luego tenemos las Solutions. Cémo vamos a solucionar esos problemas. En este
apartado explicamos la esencia de nuestro producto/servicio, y porqué tiene valor para
el cliente.

En Customer Segments definimos nuestros clientes objetivos. Estos clientes son a los
gue tenemos que hacer llegar nuestros servicios. Los early adopters son esos clientes
modelo que son los primeros en adaptarse a tu solucidn y que suelen dar mas feedback.
Les gusta lo nuevo e investigar sobre ello.

En Unique Value Proposition plasmamos nuestra ventaja frente a competidores. Porqué
nos tienen que elegir a nosotros y no a otros competidores. Debemos explicar de forma
clara porqué vale la pena invertir en nosotros.
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Unfair Advantage son nuestras ventajas exclusivas que otros no pueden tener. Aqui
entran casos como patentes registradas, por ejemplo. Es comun encontrar esta casilla
en blanco, pues no siempre se dispone de este tipo de ventajas.

Los Channels son los canales a través de los cuales se llega a los costumer segments.
Estos canales representan la forma de contactar con el cliente. Pueden ser tanto
presenciales como por teléfono, a través de internet, redes sociales etc. El canal no es
fijo, sino que puede variar en funcion de diferentes aspectos. Es posible que para cada
segmento de clientes el canal sea diferente, o dependiendo de la seccion del embudo
de ventas en que se encuentre utilicemos un canal u otro. Por ejemplo, si el cliente ha
mostrado interés, un canal apropiado podria ser el contacto por teléfono, mientras que
si el cliente muestra la decision de comprar, podriamos contactar mediante visita
personal para darle un servicio mas cercano.

Conciencia

Interés

Decision

Accién

llustracion 20. Funnel de ventas

Las Key Metrics son las diferentes formas de medir empiricamente la evolucién de la
idea de negocio o empresa.

Por ultimo, tenemos Cost Estructure y Revenue Streams. Estas dos ultimas casillas son
las que definen las estructuras econémicas de la empresa. En la primera casilla
realizaremos un esquema de ddnde provienen los costes que la empresa soporta,
mientras que en la casilla de Revenue plasmaremos de que modo vamos a facturar.
Puede ser por comisiones, ventas directas cuotas... Pero es importante definir bien
desde el principio de que modo vamos a ingresar dinero en nuestra empresa.

El método lean canvas nos permite visualizar, en una sola hoja, un modelo de negocio
simplificado de la empresa. A continuacidon, mostramos el modelo ya rellenado con
nuestro modelo de negocio.
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4.3 Analisis DAFO

Tras realizar un estudio de la situacion externa a la empresa mediante el PESTEL, ahora
pasamos a realizar el estudio de la matriz DAFO. Esta matriz estudia la situacion de la
empresa desde los cuatro puntos de vista que dan nombre a las siglas: Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

Interno Externo

(@)

>

‘g Debilidades Amenazas

()

pd

S

= Fortalezas  Oportunidades
o

o

llustracion 21. Matriz DAFO

La matriz DAFO se divide Positivo/Negativo y en Externo/Interno. Cada combinacién da
lugar a una de las cuatro caracteristicas.

La parte interna es la que depende Unicamente de la empresa. Es, como diria Stephen
Covey [21], su circulo de influencia. Estd formado por las fortalezas y debilidades
caracteristicas de la empresa.

La parte externa es la que no depende de la empresa en si, sino mas bien de la situacion
del mercado. Se divide en oportunidades y amenazas. La empresa no puede
controlarlas, pero si que puede estudiarlas e intentar anticiparse a ellas.
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Anadlisis DAFO

Debilidades Amenazas

- Inexperiencia - Aparicién de nuevas tecnologias que
- Condicionados por el tiempo reemplacen a las actuales

atmosférico - Cambios desfavorables en la regulacion

de los drones
- Creacion por los propios clientes de
sistemas similares

Fortalezas Oportunidades

- Servicio agil y rapido - Pocos competidores

- Precio razonable, lo que lo convierte en | - Tecnologia accesible

un servicio accesible - Mercado sin explotar

- Conocimiento del sector

Tabla 1. Matriz DAFO

El andlisis DAFO es de gran utilidad para estar alerta sobre que partes de la empresa
debemos potenciar y con cuales tener cuidado. Por ejemplo, vemos que la aparicidn de
nuevas tecnologias es una amenaza para nuestro modelo de trabajo, asi que tendremos
gue estar atento a las evoluciones del mercado en ese campo para no quedarnos
obsoletos. También hemos anotado como fortaleza que es un servicio agil y rapido, asi
gue esta fortaleza tenemos que potenciarla y sacarle el maximo juego.

Lo mismo podemos hacer con las debilidades y las oportunidades. Las debilidades
tenemos que minimizarlas al maximo y las oportunidades que nos ofrece el mercado
aprovecharlas. Por ejemplo, una gran debilidad es la experiencia, o mas bien la falta de
ella. Al ser un negocio de nueva creacion, tendremos que luchar con problemas que nos
vayan surgiendo a medida que vamos avanzando. Una oportunidad clara es la falta de
competidores. En apartados anteriores hemos visto que hay empresas que se dedican a
ofrecer servicios similares, no obstante son pocas empresas, y es un modelo de negocio
muy poco implantado.
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4.4 Localizacion

La empresa se llevard a cabo en la ciudad de Valencia. Dentro de la ciudad y sus
alrededores debemos elegir una localizacion de la sede central donde se llevardn a cabo
todas las labores administrativas y donde se guardaran los drones, las cdmaras etc.

El tipo de servicio que ofrecemos requiere de una movilidad. El piloto o los técnicos
correspondientes deberdan desplazarse al lugar de la filmacién. Esto hace que en la
eleccién del lugar de las oficinas no sea tan relevante como pueden ser otros factores
como el precio del alquiler.

Para tomar la decision de la localizacion, definiremos diferentes criterios con pesos y
veremos la mejor localizacién segun cada criterio. Finalmente, guidndonos por los pesos
de cada uno escogeremos una zona. Los criterios mas relevantes para tomar la decision
son:

Criterio Importancia
Precio de las oficinas 6
Accesibilidad al cliente 7
Cercania a potenciales lugares de filmacién 4

Tabla 2. Criterios de eleccion del local

La accesibilidad al cliente implica que la oficina esté cerca de ellos. Teniendo en cuenta
gue la mayoria de los estudios de grabacion estan en Valencia capital, nos conviene mas
estar en la ciudad mejor que en las afueras.

Fotdgrafo de Bodas

~Amparo Estudio @ en Valencia: Estudio...
Video y Fotografia
Universitat
@ Politecnica de
@ Creaty Valéncia UPV
@
e MALVARROSA
@ Boda Prix

Q Q
’ % ™ s
Q Q La Mirada Fotografia

Ciudad de las Artes
y las Ciencias

POBLADOS
MARITIMOS

V-15

llustracion 22. Estudios fotogrdficos en Valencia
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Dentro de los limites de la ciudad el lugar concreto tiene menor importancia. No se
puede estar cerca de todos. No obstante, si que vemos que la mayoria de estudios estan
en la parte central de Valencia, debajo del giro del antiguo cauce del rio. Por tanto,
basdandonos Unicamente en la localizacién de los clientes, escogeriamos la huella de la
siguiente ilustracion.

ov-35
o de Congresos Q N AY. g Alboraya
de Valencia s 1,

BENIFERRI TORREFIEL
BENICALAP

SANT PAU Universitat

Politécnica de
Valencia UPV

B (e @ Torreside Serranos e @
Torres de Quart € ALGIROS MALVARROS,
lata Parque de Mercado Central
Cabecera de Valencia
: QLaF:
v deiCid A Valencia a
o .
ENSANCHE o Parque Gulliver
RUZAFA
N, Citdad de IasArteSQ OAqua
y las Ciencias "
FAVARETA Y
z
a Q UAT R E CV-5010 Néi
CARRERES -
SAN MARCELINO Hospital Universitari NAZARET
i Politécnic La Fe
V-15
[V-20] &

LA PUNTA
ov-a04 =i

llustracion 23. Localizacion basada en clientes

Si nos fijamos en los lugares donde se suelen celebrar eventos, la mayoria se localizan a
las afueras de la ciudad. Para elegir basados en este criterio, debemos ver los potenciales
lugares de filmacién dentro de la ciudad. Destacan el club ndutico para celebracién de
eventos, la zona del puerto y la playa por eventos deportivos de vela y la zona de |la
ciudad de las artes y las ciencias por eventos, documentales y otro tipo de actividades
como grabacion de comerciales. También en la ciudad de las artes y las ciencias se
celebran eventos deportivos como la maraton.

Por tanto, fijdndonos Unicamente en este criterio, las zonas mas convenientes son:
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llustracion 24. Localizacion basada en potenciales lugares de filmacion

Por ultimo, estudiaremos la variable precio. El precio del alquiler es un factor muy volatil.
Dependiendo del ciclo econémico puede ser mayor o menor. No obstante, dentro de
esa ligera incertidumbre, existen zonas de Valencia mas caras que otras.

En la siguiente ilustracion se muestra un mapa de calor de la ciudad de Valencia en
funcion del precio del alquiler [22].

N S s I 00 I S
»0€ »900 € »1.050 € »1180 € »1290 € 1410 € »1550 € »1730 € »1990 € »2490 €

<900 € <1050 € <1180 € <1290 € <1410 € <1550 € <1730 € <1990 € ©2490 € <4670 €

885% 972% 10,50 10,20 % 1012 9,83 % 10,31 1060 % 1056 % 9.29%
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llustracion 25. Precio del alquiler en Valencia por zonas

Fuente: precioviviendas.com [22]

Una vez estudiado cada criterio por separado, procedemos a evaluar los resultados en
funcién de los pesos de cada uno.

Hemos considerado la mas importante la accesibilidad para el cliente (ilustracion 23),
seguido de cerca por el precio del alquiler (ilustracién 25), y finalmente la cercania a
potenciales lugares de filmacion (ilustracidn 24). Teniendo en cuenta estos criterios y los
mapas de preferencia de cada uno, la localizacién elegida es cerca del metro de Ayora.
Esta zona esta dentro de la huella de accesibilidad del cliente (ilustracion 23), es de color
azul en el mapa de calor de precios, y esta relativamente cerca de las zonas marcadas

como potenciales (ilustracién 24).
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llustracion 26. Localizacion elegida para la sede

4.5 Drones a utilizar

Existen multitud de drones. Cada empresa adapta sus drones para su actividad en
concreto. Algunos tienen mas bateria para lograr mas horas de vuelo, otros cdmaras mas
profesionales, y otros tienen la potencia para llevar mas peso, lo que les permite llevar
cargas o payloads mayores, por ejemplo para reparto de paquetes (Amazon o Zipline).

En nuestro caso utilizaremos drones con el fin de grabar. Los drones con los que
trabajaremos son de la empresa DJI [23]. Esta empresa es de uno de los mayores
exponentes en la venta de drones y accesorios a nivel mundial. Tiene una gran variedad
de modelos de diferentes caracteristicas, cada uno de ellos puede ser util en escenarios
diferentes.

De entre los diferentes disponibles, realizaremos una comparativa para decidir los que
mejor se adapten a nuestras necesidades.

Modelo Precio Tiempo Rango | Calidad Vel?c.ldad Camara
de vuelo maxima
Phantom 4 PRO V2.0 1.699€ | 30 min 7 km 4K 72 km/h Propia
Mavic 2 PRO 1.499€ | 31 min 8 km 1080p 74 km/h Propia
Inspire 2 3.399€ | 27 min 7 km - 94 km/h | Custom

Tabla 3. Comparativa de modelos de drones
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En la tabla anterior se han comparado las caracteristicas de los modelos de los drones
gue vamos a utilizar. Tanto el Phantom como el Mavic tienen cdmaras propias, mientras
que el Inspire permite llevar diferentes tipos de cdmaras, por lo que este ultimo sera el
que utilicemos cuando el cliente quiera utilizar un tipo de cdmara especifico. Ademas,
Este modelos nos permite alcanzar velocidades de hasta 94 km/h.

llustracion 27. Modelo DJI Inspire 2 y modulo de camara

En el resto de situaciones se utilizaran los modelos Mavic y Phantom. Ambos tienen
caracteristicas similares. El Mavic tiene mayor rango de control (8 km), por lo que en
situaciones con grandes zonas de movimiento puede ser una opcién mejor, mientras
gue el Phantom puede grabar en 4K, lo que puede ser un requisito de algun cliente
gue busque una calidad muy alta de filmacién.

En general, para servicios con pocas exigencias que no tengan preferencia por algin
modelo y si disponemos de todos los modelos, utilizaremos el Mavic 2 PRO. Este
modelo es el mas versatil y de facil movilidad. Ademas, es el modelo mas econdémico,
por lo que recurriremos en menos amortizacion.

llustracion 28. Mavic 2 PRO desplegado y plegado
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llustracion 29. Phantom 4 PRO V2.0

Mas adelante en las proyecciones de negocio calcularemos el nimero ideal de drones
segun la demanda estimada.

4.6. Estructura Legal

La estructura legal es el tipo de sociedad que se va a constituir. En nuestro caso, de entre
las disponibles por la legislacion espafiola se ha escogido la sociedad limitada o SL. Para
tomar esta decisidon se ha consultado la pagina web del ministerio [24]. Se ha elegido
esta por encima del régimen de auténomos porque es una empresa de pocos socios
(limitados) y con miras de crecimiento a largo plazo.

Este tipo de sociedad es de responsabilidad limitada al capital aportado, lo que significa
gue los socios no responden con su patrimonio total, sino solo con el aportado a la
sociedad.
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5. Plan de Marketing

Tras haber analizado el sector de los drones y la estructura interna de la empresa, ahora
debemos ver cdmo llegar hasta los clientes. A través del plan de marketing buscamos:

e Realizar una segmentaciéon del mercado para delimitar nuestro espectro de
clientes y asi dirigirnos a ellos de manera mas eficiente.

e Tomar las decisiones sobre las variables Producto, Precio, Distribucion y
Comunicacién

e Definir las estrategias para lograr los objetivos

5.1. Segmentacion del mercado

En este apartado estudiaremos el mercado y segmentaremos a nuestros clientes con el
fin de localizarlos y poder enfocar nuestros esfuerzos a ellos, minimizando los esfuerzos
malgastados.

Como hemos visto anteriormente, nuestros clientes seran tres fundamentalmente:
Estudios fotograficos, Federaciones deportivas y productoras de television.

Estudios fotogrdficos

- Que realicen grabaciones de bodas y eventos al aire libre
- Delaciudad de Valencia y alrededores
- Con un nivel de facturacidn superior a los 10.000 €

Federaciones deportivas

- Con eventos deportivos al aire libre en Valencia y alrededores
- Que retransmitan los eventos
- Federaciones de: Vela, ciclismo, maratones/carreras

Productoras de television

- Con sede en Valencia y alrededores
- Que busque mejorar sus producciones
- Para documentales u otro tipo de material de grabacién (peliculas, series...)
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Los estudios fotograficos en Valencia son casi todos potenciales clientes, mientras que
las federaciones de deportes no todas son proclives a contratar nuestros servicios.

Una vez definido el segmento del mercado al que vamos a dirigir nuestros esfuerzos,
debemos buscar los canales con los que nos comunicaremos con estos potenciales
clientes. Esto lo estudiaremos en la variable comunicacion dentro del plan de marketing
(apartado 5.5)

5.2. Variable Producto
La variable Producto es la variable esencial de la empresa. La variable producto podemos
analizarla desde diferentes puntos de vista:

Producto Esencial

El producto esencial hace referencia al producto o servicio en si. Nuestro producto
esencial es el servicio de filmacién aérea. A nuestros clientes les ofrecemos un paquete
gue consiste en un tiempo establecido de grabacién desde unas perspectivas a las que
en otras condiciones no tendria acceso.

Producto Formal

El producto formal incluye, no sélo el servicio en si, sino también la forma en la que se
entrega al cliente, la calidad o el logo de la marca que se incluye en el producto. Como
producto final al cliente se le entrega una memoria USB que contiene todas las
grabaciones del tiempo de vuelo.

Producto Ampliado

El producto ampliado consiste en servicios o productos post-venta o de
instalacidén/preparacion generalmente. Esto incluye el servicio de atencidn al cliente.

Ademas, la empresa ofrece un servicio de asesoramiento de edicion del video.
Disponemos de diferentes tutoriales sobre procesados de las imagenes con
herramientas de software elaborados por nuestros empleados, dando nociones bdsicas
sobre la edicidn de estos videos. También disponemos de un servicio de edicion extra,
como opcidn a la hora de contratar el servicio. Este tipo de edicidn se haria a gusto del
cliente, quien en todo momento podria supervisar el trabajo realizado.

45



= ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPV

Producto Esencial

Producto Formal

Producto Ampliado

llustracion 30. Andlisis del Producto

5.3. Variable Precio

La variable precio la dividiremos en funcidn de las caracteristicas del servicio elegido por
el cliente. Dentro de los servicios que ofrecemos, dependiendo de las caracteristicas que
busca el cliente tendrd un precio u otro.

Las variables que afectan al precio son:

- Modelo de dron seleccionado
- Numero de drones contratados
- Complementos

Comenzamos con el modelo del dron. Los precios por hora varian en funcién de cual de
los tres modelos se ha contratado. El modelo mas caro es el Inspire 2, ya que es el dron
gue ofrece mejores caracteristicas y el mas caro. Después estaria el Phantom 4 y
finalmente el Mavic 2 pro, siendo estos dos ultimos modelos con precios muy similares.

A continuacién se muestra una tabla con las diferentes tarifas a modo de orientacién.
Estos precios no son mas que una estimacidn, segin vamos recogiendo datos sobre
como responde el mercado vamos adaptando los precios a lo que pide el mercado.
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o Precio por hora o Precio por hora o Precio por hora
o Mavic 2 PRO o Phantom 4 PRO V2 o Inspire 2
o Full HD 1080p o 4K o Hasta 92 km/h
o Granrango de o Calidad profesional o Camara
cobertura personalizable
o Calidad superior

llustracion 31. Tarifas por hora

Los contratos los dividiremos en diferentes niveles en funcidn de la cuantia del mismo.
Posteriormente utilizaremos esta clasificacién para los desplazamientos.

Minimo Maximo
Nivel 1 - 100€
Nivel 2 100€ 500€
Nivel 3 500€ 1200€
Nivel 4 1200€ -

Tabla 4. Niveles de servicio en funcion de la facturacion del contrato

5.4. Variable Distribucién

La empresa contara con una oficina central situada en la zona de Ayora, como hemos
visto en el apartado 4.4. A partir de ahi, a la hora de realizar las grabaciones enviaremos
al piloto de drones asignado para ello a la zona de grabacién durante el tiempo
estimado. Para grabaciones en la ciudad de Valencia y a un radio de 10 km, los
desplazamientos serdn gratuitos para el cliente. Si el paquete contratado es de nivel 2 o
superior el desplazamiento sera gratuito dentro de la provincia de Valencia, y para nivel
3 el desplazamiento serd gratuito en la Comunidad Valenciana. Para trabajos de nivel 4,
nos desplazaremos por toda la peninsula ibérica a un coste reducido.
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Para casos donde el nivel de servicio contratado no cubra el desplazamiento gratuito, se
le cobrara el desplazamiento segln la siguiente rubrica.

Valencia Provincia Comunidad | Peninsula
Nivel 1 - 10 € 15 € 0,1 €/km
Nivel 2 - - 10 € 0,1 €/km
Nivel 3 - - - 0,1 €/km
Nivel 4 - - - 0,05 €/km

Tabla 5. Precios por desplazamiento

Para localidades fuera de la Comunidad Valenciana, cobraremos el desplazamiento por
kilbmetro. No es lo mismo grabar en una produccidon en Cuenca que una regata en
Oviedo.

En el caso de que nos soliciten un servicio localizado fuera de la peninsula,
negociariamos personalmente los precios con el cliente.

Nivel 1
Nivel 2

Nivel 4

v
.Y

llustracion 32. Mapa de desplazamientos
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5.5. Variable comunicacion

La forma de contactar con los clientes depende de la altura en la que se encuentren
dentro del embudo de ventas. Este andlisis del embudo de ventas te permite diferenciar
a los clientes en funcidn de lo cerca o lejos que se encuentre de contratar nuestros
servicios, pudiendo personalizar la comunicacién en funcidn de su nivel dentro de este
esquema.

Debido al volumen de nuestros clientes, la estrategia de canal de comunicacién que mas
aprovechamos es la venta directa. O bien por teléfono o bien en persona, y en menor
medida, por correo electrénico. Antes de conocer a un cliente tanteamos por teléfono,
y si vemos que tiene potencial como cliente, concertamos una cita y enviamos a un
vendedor que se encargue de explicar el servicio a los clientes. Si la relaciéon con el
mismo cliente persevera, el canal mas comun antes de la realizacidén del servicio es el
telefénico. Es muy importante que la comunicacién con el cliente sea agil y activa para
cerrar contratos. Es por esto que hablar directamente con el cliente es vital.

El correo electronico se utilizaria con el fin de enviar documentacion o informacion al
cliente, pero nunca con el fin de cerrar una venta. Los diferentes tipos de comunicacién
para los diferentes niveles de relacion con el cliente los vemos en la siguiente figura del
embudo de ventas.

Pagina web, redes sociales @

Llamada e
telefénica —» Conciencia
\ a Venta personal
3 Interés <+“—— ®

)

Personal + Telefénico

Q 1

_ > Decision

LUEEUE <« Personal + Telefénico

Q 1

Ilustracion 33. Comunicacion en el embudo de ventas

Plan de medios

El objetivo del plan de medios es que sea facil encontrarnos si algun cliente asi lo desea.
Para lograr este fin utilizaremos internet. Es posible que no hayamos detectado un
cliente que quiera contratar nuestros servicios, o bien uno con el que al hablar con él no
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estaba interesado y luego lo ha estado, o simplemente que algun cliente desee tener
mas informacidn sobre nosotros. Por esto es de vital importancia tener una pagina web
de calidad, a través de la cual los clientes puedan conocernos y saber a qué nos
dedicamos. Esta web es un elemento estatico que siempre estara a disposicion de los
clientes, y el cual nos aporta fiabilidad y confianza. En la misma, tendremos informacién
de contacto, explicacion de los diferentes servicios, videos y fotografias a modo de
demostracion etc. Esta pagina web nos servira también como muestra de los proyectos
importantes en los que hemos trabajado y que nos puedan dar un fondo de confianza.

Ademas, una vez segmentado el mercado, podemos ir a promocionarnos en los lugares
frecuentados por nuestro segmento, como foros especializados de fotografia en el caso
de los estudios fotograficos. Un ejemplo de foros de este estilo es el de Nikonistas. En
este foro podemos encontrar a potenciales clientes, y gente que tenga relacion con el
mundo audiovisual. Este tipo de promocion o busqueda de clientes es una alternativa
gratuita, pero hay que tener cuidado con no enviar mucho spam o nos bloqueardn la
cuenta.

5.6. Estrategias comerciales
Comenzaremos especializandonos en los servicios audiovisuales, con el segmento de
mercado descrito anteriormente. La idea es especializarnos en un nicho de mercado mas
concreto, trabajar bien, crecer y ganarse un nombre para posteriormente poder
expandirnos a otros mercados donde los drones tengas un hueco como puede ser el de
la construcciodn, agricultura etc.

Si desde el primer momento intentasemos abarcar todos estos mercados,
probablemente nos veriamos inundados de los diferentes métodos de actuacién,
informacidn y los diferentes tipos de clientes. Es por esto por lo que hemos decidido
comenzar con este mercado. Ademas, dentro de poco saldrd la ley europea que
liberalizara aun mas el mercado de los drones, permitiendo actividades que
anteriormente estaban limitadas. A mediados de 2021 estas medidas ya estaran en
vigor. Si en este periodo logramos ser un referente valenciano en servicios con drones,
se nos abrird la oportunidad de entrar en un mercado antes inexistente, apareciendo
una oportunidad comercial muy buena para la empresa.

Entre nuestros valores de empresa estd la excelencia, por lo que siempre buscaremos
realizar un trabajo con el que el cliente se sienta completamente satisfecho. Nuestra
estrategia de diferenciacidn serd por relacién calidad-precio, buscando ofrecer servicios
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de nivel a unas cuotas reducidas. Para lograr este objetivo, debemos ahorrar costes
como el de publicidad. Nuestra principal promocion debera ser el boca a boca.

Con el fin de lograr una buena reputacién, realizaremos los primeros trabajos
importantes a precios reducidos a modo de inversidn. De esta manera, podemos realizar
filmaciones para grandes eventos y tenerlo como ejemplo de trabajo para préximos
clientes. Un evento deportivo es una buena oportunidad para empezar. En la pagina
web de la Federacion Deportiva Municipal de Valencia [25] podemos ver los siguientes
eventos. En septiembre es el triatlén y en octubre la media maratén. Ambos eventos
son ideales para realizar una primera demostracién.

Estas demostraciones nos servirdn también para ver el nivel de aceptacién del mercado,
ver lo que cuaja y lo que no y ver en que podemos mejorar para realizar el aprendizaje
continuo.

5.6.1. Redes sociales

Hoy en dia, el uso de las redes sociales estd en plena madurez. Son actualmente la base
del marketing digital. Redes como Instagram, YouTube, Facebook o Twitter son
imprescindibles para la creacion de una base sélida de marketing.

En nuestro caso, dispondremos de las cuatro redes sociales comentadas. Realizaremos
posts periddicos, cada semana, con el fin de dar una imagen de empresa activa y
profesional. Del mismo modo, realizaremos videos en YouTube sobre distintos trabajos
gue hayamos realizado, curiosidades del mundo de los drones u otro tipo de contenido
gue pueda crear interés, ya no sélo a nuestros clientes, sino también al publico en
general. El objetivo es crear una red de contenido y tener presencia positiva en las
diferentes redes sociales.
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6. Plan de operaciones

En el plan de operaciones describiremos los aspectos técnicos y organizativos para llevar
a cabo la actividad econdmica. Entre otros aspectos, hablaremos sobre los medios
materiales, humanos y las instalaciones. Para poder dimensionar estas variables,
realizaremos primero un estudio de la demanda estimada en horas de trabajo
mensuales.

6.1. Estimacion de la demanda
Para realizar el estudio de la demanda esperada, dividiremos las horas en tres grupos,
cada uno correspondiente a los tres grandes grupos de clientes:

- Estudios fotograficos
- Federaciones de deportes
- Productoras

Comenzaremos por los Estudios Fotograficos. Utilizaremos la base de datos SAVI con el
fin de dotar este estudio de fiabilidad y una base sélida. Realizaremos las estimaciones
en la ciudad de Valencia, que es donde se producira la mayor parte de la actividad, y, a
partir de ahi, extrapolaremos al resto de potenciales territorios.

Para realizar el estudio nos fijaremos en dos aspectos basicos: El nimero de Estudios y
la facturacién media de los mismos, lo que nos dard informacidn sobre el tamafio de las
empresas. En la busqueda dentro de la base de datos he utilizado tres filtros diferentes:

- Que opere en la ciudad de Valencia
- Cdédigo CNAE 7420, correspondiente a ‘Actividades de fotografia’
- Empresa activa

Se han utilizado las cuentas de 2017 para el analisis. Tras realizar el analisis agregado,
vemos que existen 31 empresas con una facturacion media de 198.000€ (también se ha
comparado con la mediana y se ha visto que eran similares, por lo que tomamos como
representativo el valor de la media). Consideramos que fuera de la ciudad de Valencia
realizaremos un 12% mas de horas. A partir de estos datos consideramos que un 15%
de los estudios de fotografia contratara nuestros servicios a razén de 1,5 horas a la
semana, y obtenemos los siguientes datos mensuales.
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Estudios Fotograficos

Bruto 31
% contratacion 15%
Neto 4,65
h/sem/estudio 1,5
h/sem 7,0
% fuera de Valencia 12%
h/sem (total) 7,8
h/mes 33,5

Tabla 6. Horas mensuales estimadas de los estudios fotogrdficos

Pasamos ahora a estudiar el segundo grupo de clientes, las federaciones deportivas. En
este caso utilizamos la pagina web de la Federacién Deportiva Municipal de Valencia,
donde podemos ver todos los eventos deportivos que tienen lugar hasta final de afo.
Estos eventos son mayormente carreras, maratones y triatlones. Ademas de estos, le
afiadimos las regatas. Segun el calendario de regatas de la web oficial del Real club
nautico de Valencia hay una media de 3 regatas al mes. Estos dos tipos de eventos
deportivos son los que mayor peso tendran, por lo que para realizar los calculos
provisionales no afiadiremos mas.

El nUmero de eventos de cada mes sumando estos factores es el siguiente.

Mes N2 Eventos
Agosto 343
Septiembre 543
Octubre 343
Noviembre 243
Diciembre 243

Tabla 7. Eventos deportivos en Valencia

Como vemos sélo tenemos datos hasta diciembre. La media de eventos por mes es justo
6, por lo que podemos decir que, de media, cada mes hay tres eventos deportivos
importantes en Valencia, lo que nos ayudara para hacer nuestras estimaciones.

En este caso, consideramos que el 30% de los eventos contrataran nuestros servicios,
con una duracién media de 2,5 horas por eventos. De este modo, calculamos las horas
de servicio mensuales como en el caso anterior, considerando que tendremos una carga
de trabajo fuera de Valencia de un 45% mas.
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Tabla 8. Horas estimadas de eventos deportivos

Eventos deportivos

Bruto al mes 6
% contratacion 30%
Neto al mes 1,8
h/evento 2,5
h/mes 4,5
% fuera 45%
h/mes (total) 6,53
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Para la industria cinematografica y demds productoras haremos lo mismo que con la de
los estudios fotograficos. En este caso filtraremos por el céddigo CNAE 5915, que
corresponde a ‘Actividades de produccion cinematografica y video’. Del mismo modo,
buscaremos empresas de Valencia y en estado activo.

En este caso, estimamos que el porcentaje que contratard nuestros servicios sera
menor, pues estas empresas suelen tener el material necesario para realizar las
filmaciones. En algunos casos las productoras tienen drones propios. Estimaremos este

porcentaje como el 4,5%.

Los resultados obtenidos con el SABI son de 34 empresas y 211.000€ de media.

Tabla 9. Horas estimadas de productoras de cine y video

Productoras de cine y video

Bruto 34
% contratacion 4,50%
Neto 1,53
h/mes/productora 5
h/mes 7,65
% fuera 18%
h/mes (total) 9,03

Si juntamos todos los célculos obtenemos la siguiente tabla resumen
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Cliente Horas mensuales estimadas
Estudios de fotografia 33,5

Eventos deportivos 6,53

Productoras de cine 9,03

TOTAL 49

Tabla 10. Horas estimadas separadas por cliente

Como vemos, nuestro cliente mas significativo son los estudios fotograficos. Esto se
debe a que los estudios fotograficos no suelen tener equipo preparado para filmacién
aérea, y cubren muchos tipos de eventos (bodas, de empresa, celebraciones...). Los
eventos deportivos tienen baja cuota porque tienen menos actividad que los estudios,
y las productoras tienen menos peso porque la tasa de contratacidon es menor, debido a
que, como hemos comentado anteriormente, en muchas ocasiones suelen tener equipo
preparado para el tipo de filmaciones que nosotros prestamos.

6.2. Medios materiales
Los medios materiales hacen referencia a los activos que necesitaremos para el
funcionamiento de la empresa. Los podemos dividir en activos tangibles o intangibles.

Tangibles Intangibles
Drones Licencia AESA para el vuelo de los drones
Ordenadores Licencia Software edicion de video

Mddulos de cdmaras
Local / Oficina

Vehiculo

Tabla 11. Medios materiales

Los drones son el principal y caracterizador activo de la empresa, ya que son los que
realizan las grabaciones para las que nos contrataran. Los modelos que utilizaremos los
hemos descrito en el apartado 4.5. Los ordenadores y el local son necesarios para hacer
las gestiones y como sede central donde se guardarda la maquinaria.

Tendremos dos ordenadores de sobremesa valorados en 800€ cada uno, y material de
oficina como pendrives, folios, y demas utiles. Valorados en 200€ en total.
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Por otro lado tenemos los intangibles. En primer lugar, necesitamos el certificado de la
AESA que nos da de alta como empresa autorizada a utilizar drones de manera
comercial. Esta licencia la estudiamos en apartados anteriores del trabajo. También
necesitaremos un software para los PC que nos permita realizar labores de ofimatica
(Windows 10) y de edicion de videos. Para la edicion utilizaremos el software “Adobe
Premiere Pro”, que es uno de los mayores exponentes en el mundo de la edicién. Su
precio es de 24,19€ al mes.

También se dispondrd de un vehiculo propio con el fin de desplazar al piloto y los drones
al lugar de grabacién. El modelo del coche sera un Ford Fiesta Trend [26], con un valor
de 10.880,25€, con amortizacion lineal a 10 afios y con un valor residual del 10%.

6.3. Medios humanos

Para poner en marcha la empresa, necesitamos una serie de personas que se dediquen
a gestionar y llevar a cabo las tareas y servicios. Para ver los medios humanos que se
requiere para funcionar, debemos estudiar antes las funciones que debemos cubrir. Las
diferentes actividades dentro de la empresa son:

- Pilotaje de los drones

- Ventas y comunicacién con el cliente

- Edicién de video

- Gestién de redes sociales

- Mantenimiento de la web

- Gestién de los contratos con los clientes

Una vez conocidas las tareas a desempefar por los trabajadores de la empresa,
podemos saber cuales deben de ser las habilidades, conocimientos y requisitos para
llevar a cabo cada funcidn. Por ejemplo, para el pilotaje de los drones necesitamos a una
persona con la licencia y que sepa manejar de manera profesional los modelos de drones
descritos anteriormente.

En la siguiente tabla mostramos las cualidades necesarias para cada tarea.
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Tarea Requisitos

Pilotaje de drones - Tener la licencia de piloto de drones
- Saber manejar los modelos de la empresa de manera
profesional

Venta y comunicacién - Conocimientos de marketing y ventas
- Habilidades sociales

Edicién de video - Saber utilizar el software de edicién

Gestidn de RRSS - Conocer las diferentes redes sociales y su
funcionamiento

Mantenimiento web - Manejarse bien en entornos de desarrollo web

Gestidn de los contratos | - Persona ordenada

con los clientes - Con conocimientos de las formas legales

Tabla 12. Requisitos para cumplir las funciones

Viendo las funciones que debemos cumplir y la estimacién de la demanda, he
considerado que la mejor decision para articular los recursos humanos es contratar 2
personas de manera fija. Cada una de ellas se dedicaria a unas tareas diferentes.

El empleado 1 es piloto de drones, y se encargaria como tarea principal de volar en todos
los eventos que le fuese posible (donde no haya solape con otros eventos). Las horas de
pilotaje mensuales son realmente pocas si lo comparas a una jornada laboral, por lo que
el resto del tiempo (sobre todo en los dias de la semana) realizard labores de
mantenimiento de la web y gestidn de las redes sociales.

El empleado 2 se encargara de las funciones de adquisicién de clientes y ventas. Sera el
gue vaya a hablar con los clientes a ofrecerles nuestros servicios y se encargue también
de la gestidn de los contratos. Es importante que este empleado no se dedique al
pilotaje de drones, pues podrian coincidir dos eventos y dejar descuidada la gestién de
la empresa. Este empleado también se dedicara a la edicidon del video cuando el cliente
asi lo contrate.

Debe haber buena compenetracidon entre ambos empleados, pues gran parte del tiempo
estaran trabajando juntos en la oficina.

Los salarios brutos de los trabajadores seran de 24.000 € para el empleado 2, y de 30.000
€ para el empleado 1, por la formacién y el titulo de pilotaje. Estos seran los salarios
fijos, en caso de haber beneficios el reparto puede ser mayor.
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A priori no sabemos el reparto de los eventos a lo largo de la semana, por lo que vamos
a ver los potenciales huecos donde podemos tener diferentes tipos de eventos para ver
donde se acumulan mas. Para ello separaremos por clientes.

Bodas, bautizos y | Eventos Eventos Eventos
comuniones deportivos profesionales personales
Entre No No Si No
semana AM
Entre No No No Si
semana PM
Sdbado AM Si Si No Si
Sadbado PM Si Si No Si
Domingo AM Si Si No Si
Domingo PM No No No Si

Tabla 13. Reparto de horas por evento

En eventos profesionales consideramos eventos de empresa, sesiones de fotografia,
grabacién de videoclips... Por otro lado, los eventos personales pueden ser
celebraciones privadas como fiestas de cumpleafos u otras fiestas privadas.

Si ponemos estos valores en forma de mapa de calor en un horario de una semana, nos
gueda algo como lo siguiente.

Muy ocupado -
Ocupado
Medio

Facil acceso _

Martes Miércoles | Jueves Viernes Sdbado | Domingo

Mediodia

Tabla 14. Mapa de calor de los eventos
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Como vemos en el horario, va a haber momentos donde necesitaremos mas de un piloto
para cubrir toda la demanda.

Para cubrir las horas de pilotaje que no pueda hacer el primer empleado por los solapes
entre eventos (especialmente en fines de semana), se subcontratara pilotos de drones
a los que se les pagara por horas, a razon de 50€ la hora, ademds del extra por
desplazamiento descrito en el apartado 5.4. (Los pilotos externos se desplazardn por su
cuenta). Para ello, se creard una bolsa de trabajo entre pilotos que conozcamos
personalmente y que puedan disponer de horas para realizar estos trabajos. Es
importante conocerlos, pues ellos seran la representacion de la empresa en muchos
eventos. Les contrataremos como auténomos externos a la empresa para cubrir
Unicamente los solapes de eventos. El resto de eventos los realizard nuestro piloto
empleado.

Los drones utilizados por los pilotos subcontratados son los de la empresa, siendo sélo
el servicio de pilotaje y desplazamiento lo que se contrata externamente.

6.4. Instalaciones
Para llevar la empresa, necesitaremos tener una oficina central donde se realizaran las
gestiones y se realizara toda la logistica de los drones.

La localizacidon de las instalaciones las hemos estudiado en el apartado 4.3., donde se
buscd la situacién dptima, y finalmente concluimos alquilar la oficina en la zona del
jardin de Ayora, en Valencia.

Una vez conocido el barrio donde se va a situar la oficina, se escogid la siguiente oficina
de la pagina web de idealista, que era la que mejor encajaba de dimensiones,
localizacion y por supuesto de precio.
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llustracion 34. Oficina en Ayora

La oficina viene ya amueblada, lo que minimiza la inversion inicial. Es de 45m? y tiene
un precio de 415€/mes. La localizacién exacta se muestra en la siguiente imagen.

/as
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¢ ]
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Mi FONDO <7 ¢

CAMINS
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;é:a b
*PENYA ROJA &
IUTAT:DE, g*
ESARTSI %,
3 CIENCIES" .

llustracion 35. Localizacion de la oficina
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La oficina sera el centro logistico de la empresa. Cuando haya un evento, el empleado
piloto de drones saldra de la oficina en el coche de la empresa (si fuese necesario), y se
dirigira al lugar de grabacion. El otro empleado se quedara en la oficina en el caso de no
tener citas con clientes.

A continuacién se muestran dos caminos a dos lugares populares de eventos como es la
ciudad de las artes y las ciencias y la playa de Valencia/El puerto.

Ay,
L'AMISTAT “asc
"dney BETER O
e 8
ALBORS

(-]
MESTALLA

@ Playa del Cabanyal
“wn,,w © CABANAL-CANAMPFLAR
"% Py AYORA

CAMI FONDO

3u||uvcr° CAMINS
AL GRAU

; P4
JLIVETE PENYA—ROJéf;&f

CIUTAT-DE g
LESARTS 1 DN
LES CIENCIES Mahey
Oceanografic Valéncia 9

POBLADOS %
MARITIMOS

llustracion 36. Trayectos desde la oficina a lugares populares

Si fuese necesario cambiar de modelo de dron al ir de un evento a otro, o bien se lleva
en el coche, o bien se pasa por la oficina y se recoge.

Si algun cliente quiere reunirse con nosotros para negociar algun contrato, la oficina
serviria también para realizar reuniones.
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7. Plan econdmico-financiero

En este apartado estudiaremos la viabilidad econdmica de la empresa. Para ello nos
basaremos en la estimacion de la demanda de manera individual a cada uno de los tres
principales grupos de clientes. A partir de estos datos elaboraremos un balance y una
cuenta de pérdidas y ganancias provisional, con el fin de ver la situacién financiera
esperada.

7.1. Cuenta de PyG provisional

Comenzaremos realizando una cuenta de pérdidas y ganancias provisional para los
préximos 5 afios. Aqui mostraremos los ingresos y gastos esperados para los proximos
anos.

1 2 3 4 5
INGRESOS 167.580,00 € 175.959,00 € 184.756,95 € 193.994,80 € 203.694,54 €
Horas 588 617,4 648,3 680,7 714,7
Facturacion 167.580,00 € 175.959,00 € 184.756,95 € 193.994,80 € 203.694,54 €
GASTOS 83.210,28 € 83.504,28 € 83.812,98 € 84.137,12 € 84.477,46 €
Pago local 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 €
Luzy agua 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Teléfono+Int 600,00 € 600,00 € 600,00 € 600,00 € 600,00 €
Pilotos 5.880,00 € 6.174,00 € 6.482,70 € 6.806,84 € 7.147,18 €
Salarios 54.000,00 € 54.000,00 € 54.000,00 € 54.000,00 € 54.000,00 €
SS 16.200,00 € 16.200,00 € 16.200,00 € 16.200,00 € 16.200,00 €
Adobe premiere 290,28 € 290,28 € 290,28 € 290,28 € 290,28 €
EBITDA 84.369,72 € 92.454,72 € 100.943,97 € 109.857,68 € 119.217,08 €
Amortiz. Drones 1.724,18 € 1.724,18 € 1.724,18 € 1.724,18 € 1.724,18 €
Amortiz. Coche 979,22 € 979,22 € 979,22 € 979,22 € 979,22 €
RESULTADO EXPLOTACION 81.666,32 € 89.751,32 € 98.240,57 € 107.154,29 € 116.513,68 €
Gastos financieros 533,13 € 533,13 € 533,13 € 533,13 € - €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 81.133,19€ 89.218,19 € 97.707,44 € 106.621,16 € 116.513,68 €
IMPUESTO DE SOCIEDADES 25% 25% 25% 25% 25%
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTOS 61.249,74 € 67.313,49€ 73.680, 43 € 80.365,71 € 87.385,26 €

Tabla 15. Cuenta de PyG provisional a 5 afios
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Los ingresos se han calculado a partir de las horas estimadas. Contando con que
tenemos 3 drones con diferentes caracteristicas y precios por hora, se ha calculado la
media de los precios para sacar un precio medio, que es el que hemos utilizado para
pasar de horas a facturacion. Al hacer esta media hemos asumido que ambos tres
modelos de drones se utilizaran por igual.

Los gastos son los comentados en apartados anteriores multiplicados por los 12 meses
del afio. La luz y el agua se ha estimado en 100€ al mes, y el teléfono con internet en
50€. La partida de pilotos corresponde al coste de pilotaje subcontratado a pilotos
auténomos por los eventos que no pueda cubrir el piloto contratado. Se ha estimado
que el 20% de las horas de grabacion las realizaran pilotos externos, especialmente los
fines de semana, que es cuando hay mas eventos a la vez.

A partir de los ingresos y los gastos se ha calculado el EBITDA como la diferencia de
ambos. Los resultados de explotacion los calculamos al restar las amortizaciones, y el
resultado antes de impuestos al restar los gastos financieros derivados de la financiacién
del coche que hemos realizado a 4 anos. Finalmente, tras deducir el impuesto de
sociedades obtenemos el resultado después de impuestos.

8. Conclusiones

Este trabajo fin de grado ha consistido en un plan de empresa, y por lo tanto hemos
estudiado aspectos como el mercado de los drones, el plan de marketing o Ia
organizacién interna de la empresa entre otros. El mercado de los drones es un mercado
en crecimiento, por lo que hay huecos de mercado poco explotados y presumiblemente
viables. También hemos visto las cuentas provisionales de la sociedad, tanto la cuenta
de PyG como el balance de situacién. Cada uno nos ha aportado informacidn diferente
sobre la situacidn econdmica-financiera, concluyendo en que la empresa es viable y
rentable.

Por otra parte, este TFG me ha servido de manera personal como herramienta para
aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera en los diferentes campos
como el marketing, la contabilidad o la estadistica. También me ha ayudado a mejorar
habilidades de recopilacidon y sintesis de informacién, y de redaccién.
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