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ostenta la condicion de autor en el sentido que otorga la Ley de Propiedad Intelectual.

2°, Objeto y fines de la cesion.
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derechos contemplada en esta licencia habilita para:
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4°. Derechos del autor.
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intelectual sobre ella.

5°. Deberes del autor.
El autor se compromete a:
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La Universidad no revisara el contenido de las obras, que en todo caso permanecera bajo
la responsabilidad exclusive del autor y no estara obligada a ejercitar acciones legales en
nombre del autor en el supuesto de infracciones a derechos de propiedad intelectual
derivados del depo6sito y archivo de las obras. El autor renuncia a cualquier reclamacién
frente a la Universidad por las formas no ajustadas a la legislacion vigente en que los
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La Universidad adoptara las medidas necesarias para la preservacion de la obra en un
futuro.

La Universidad se reserva la facultad de retirar la obra, previa notificacion al autor, en
supuestos suficientemente justificados, o en caso de reclamaciones de terceros.

Madrid, a 28 de Septiembre de 2018
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RESUMEN DEL PROYECTO

La seguridad vial es un asunto que ha mejorado progresivamente y a la par de los
avances tecnoldgicos que han hecho de los vehiculos a motor maquinas cada vez
mas potentes y veloces. La seguridad vial consiste en la prevencion de accidentes
de transito o la minimizacién de sus efectos, especialmente para la vida y la salud
de las personas, cuando tuviera lugar un hecho no deseado de transito. Sin
embargo, mientras que el automovil cuenta con los mecanismos de seguridad méas

punteros, los vehiculos de dos ruedas se han quedado estancados en ese aspecto.

No cabe duda de que la proteccién de pasajeros es mas sencilla de hacer en torno
a la estructura y chasis de un coche que en torno al de una moto. Sin embargo, un
30% de las muertes de motoristas se podria haber evitado en caso de que se
hubiera dado una asistencia rapida. El tiempo de asistencia en estos casos puede

resultar por tanto vital.

Para cubrir esta necesidad existente, este proyecto se centra en el disefio de un
dispositivo capaz de alertar a los servicios de emergencia tan pronto como se
detecta que el vehiculo a caido al suelo, enviando la localizacion mediante GPS

que tan dificil puede ser a veces de precisar con exactitud.

La lenta reaccion de testigos, que haya si quiera testigos que puedan avisar del
accidente o evitar que un irresponsable que se dé a la fuga deje a su suerte a la
victima pueden ser problemas del pasado mediante un dispositivo que sin duda

ocupara una posicion fuerte en el &mbito de la seguridad del motorista.
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En primer lugar, se ha analizado el producto desde un punto de vista estratégico
utilizando el Business Model Canvas, imprescindible a dia de hoy para la
definicion de cualquier start-up. El anélisis ha dejado claros aspectos clave como
la propuesta de valor, el nicho de mercado o el modelo de ingresos, situando el

proyecto como una oportunidad de negocio atractiva.

Después se han definido en detalle las especificaciones de lo que debe ser un
producto basico comercializable o producto minimo viable (MVP). La velocidad
en el lanzamiento puede resultar un factor clave, y un producto con demasiadas
funcionalidades que no resulten de gran interés pueden incurrir en sobrecostes,
que perjudiquen tanto a la fabricacion como al precio final de venta. Se han
establecido las funcionalidades que debe tener un primer producto y los extras que

se podrian afiadir una vez el mercado valide la idea

Porque una idea vale si hay un mercado detras dispuesto a pagar por ella. Para
validar este aspecto de forma tedrica, se ha realizado un estudio de mercado con
una muestra de 60 personas que representan el pablico objetivo, si bien la muestra
puede haber quedado algo sesgada por estrato social. Las respuestas con las que
podemos dar por validada la idea son las que confirman que existe un interés en el

producto y el precio que se estaria dispuesto a pagar por ello.

¢ Te aportaria seguridad incorporar el dispositivo descrito entumoto o lade  ;Cudnto estarias dispuesto a pagar por ello?
un familiar?

@ Menos de 60€
®si @ 60-90€

0-151
@ No 90-150€
@ Mas de 150€, 1a seguridad es lo
primero

Figura 1: Estudio de mercado
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Otra respuesta de interés es la disposicion del mercado a pagar un cuota anual, que
permita obtener un ingreso recurrente de gran importancia para todo tipo de

negocio.

Por ultimo, se ha realizado un estudio econémico con el que demostrar que la idea
es también atractiva como negocio, tanto para inversores como para los
desarrolladores del negocio. Los datos clave para este estudio han sido el mercado
existente, compuesto por 3.000.000 de usuarios en Espafia, una cuota realista
alcanzable para el caso base (pentracion de un usuario por cada 200 vehiculos) y

los precios de fabricacion, venta y cuota.

Con las previsiones recabadas, se han estudiado los resultados en caso de darse un
escenario negativo, uno base y uno positivo, en caso de alcanzar penetracion en el

mercado de 1/1000, 1/200 y 3/100 respectivamente, en un periodo de 5 afos.

Evolucion del Present Value para los 3 casos

4500000
4000000
3500000
3000000
2500000
2000000
1500000
1000000
500000 I
0 e _ | — - |
0 1 2 3 4 5
-500000
M Base Case M Best Case Scenario Worst Case Scenario

Figura 2: Cash flows operativos para los 3 escenarios
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En Gltimo lugar, se ha definido una hoja de ruta a seguir para materializar el
proyecto y llevarlo al mercado, incluyendo la asociacién con una empresa de
telefonia movil y la fabricacion experta de un producto que cumpla con las

funciones del prototipo fabricado con la maxima fiabilidad y robustez posibles.
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PROTOTYPE AND MARKETING STUDY OF A MOTORCYCLE ACCIDENT
NOTICE SYSTEM

ABSTRACT

Road safety is an issue that has progressively improved and with the technological
advances that have made motor vehicles increasingly powerful and fast. Road
safety consists in the prevention of traffic accidents or the minimization of their
effects, especially for the life and health of people, when an undesired fact of
transit takes place. However, while the car has the most advanced safety
mechanisms, two-wheeled vehicles have been stuck in that aspect.

There is no doubt that passenger protection is easier to do around the structure and
chassis of a car than around a motorcycle. However, 30% of the deaths of
motorists could have been avoided if there had been rapid assistance. The time of

assistance in these cases can therefore be vital.

To cover this existing need, this project focuses on the design of a device capable
of alerting emergency services as soon as it is detected that the vehicle has fallen
to the ground, sending the GPS location, which can be so difficult sometimes.

precise with accuracy.

The slow reaction of witnesses, that there are even witnesses who can warn of the
accident or to avoid that an irresponsible person who flee leaves the victim to their
fate can be problems of the past through a device that can undoubtedly occupy a
strong position in the field of motorcycle safety.

In the first place, the product has been analyzed from a strategic point of view
using the Business Model Canvas, essential today for the definition of any start-
up. The analysis has left clear key aspects such as the value proposition, the
market niche or the income model, placing the project as an attractive business

opportunity.

Then the specifications of what must be a marketable commodity (MVP) have
been defined in detail. The speed in the launching can be a key factor, and a
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product with too many functionalities that are not of great interest can incur in
extra costs, which harm both the manufacturing and the final sale price. We have
established the functionalities that a first product must have and the extras that

could be added once the market validates the idea

Because an idea is worth if there is a market behind willing to pay for it. To
validate this aspect in a theoretical way, a market study was conducted with a
sample of 60 people representing the target audience, although the sample may
have been somewhat skewed by social stratum. The answers with which we can
validate the idea are those that confirm that there is an interest in the product and

the price that would be willing to pay for it.

Would you feel safer if you incorporated the device described on your How much would you be willing to pay for it?
motorcycle or that of a family member?

® Less than 60€
® Yes ® 50-90¢

® No 50-150€
® More than 150€,
safety first

Figura 3: Market study

Another response of interest is the willingness of the market to pay an annual fee,

which allows obtaining a recurring income of, great importance for any business.

Finally, an economic study has been carried out with which to demonstrate that
the idea is also attractive as a business, both for investors and for business
developers. The key data for this study have been the existing market, made up of
3,000,000 users in Spain, a realistic share achievable for the base case (one user's

penetration per 200 vehicles) and the manufacturing, sales and quota prices.

With the forecasts collected, the results have been studied in the event of a

negative scenario, a base scenario and a positive scenario, in case of reaching

-11 -
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penetration in the market of 1/1000, 1/200 and 3/100 respectively, in a period of 5

years.
Evolution of the Present Value for the 3 cases
4500000
4000000
3500000
3000000
2500000
2000000
1500000
1000000
500000 I
0 _ N —_— - [ |
-500000 0 1 2 3 4 5
M Base Case M Best Case Scenario Worst Case Scenario

Figura 4: Evolution of the Present Value for the 3 cases

Finally, a roadmap has been defined to follow to materialize the project and
bring it to market, including the partnership with a mobile phone company and
the expert manufacture of a product that meets the functions of the prototype

manufactured with maximum reliability and possible robustness.

-12 -
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Capitulo 1 Introduccion

1.1 Introduccion a la idea del modelo de negocio

Los vehiculos de dos ruedas, ciclomotores y motocicletas, han suscitado desde
siempre un justificado aura de peligrosidad. Raro es encontrar un usuario de estos
vehiculos que jamé&s haya tenido un accidente mientras conducia su moto, ya sea
de mayor o menor alcance y consecuencias. Ademas, en caso de accidente grave,

una pronta reaccién puede ser crucial para la salud del afectado.

La tragedia de morir en un accidente y la pérdida y dolor de los seres queridos no
deberia seguir siendo un problema sin solucion en los tiempos que corren. Por
ello, y para evitar una larga espera a los servicios de emergencia en caso de
siniestro, se busca, con este proyecto, disefiar un sistema que ponga en marcha un

protocolo de asistencia para alertar sobre un suceso de dichas caracteristicas.

La idea consiste en anclar al vehiculo un aparato dotado de un giroscopio para
medir el angulo con la vertical, un GPS y una tarjeta SIM. El funcionamiento es
sencillo: una vez superado un angulo a determinar (en torno a los 65°), se dara por
hecho que la moto se encuentra en el suelo y su piloto acaba de sufrir un
accidente. A partir de ese momento y tras un periodo de espera en el que el piloto
pueda presionar un boton para abortar el aviso (unos 2 minutos), se iniciara el
protocolo de emergencia: la SIM enviara a servicios de emergencia la posicion

GPS del afectado, que enviara un dispositivo movil al lugar de los hechos.

En este proyecto se disefiara el prototipo con el que buscar el apoyo de inversores.
Ademas, necesitara de unos niveles de fiabilidad altos y unos requisitos minimos,
pues no debe dar “falsas alarmas” a los servicios de emergencia, que deben

disponer de todos sus recursos para auténticas emergencias.
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1.2 Estado de la cuestion

Actualmente, existen soluciones a este problema, como el conocido Opel On Star.
Se trata de un sistema integrado en los coches de esta marca que comunica con un
servicio de emergencia propio al detectarse un choque en el vehiculo. Su
funcionamiento se muestra en la Figura 5, y servird de apoyo al proyecto en su

adaptacion a ciclomotores y motocicletas.

GPS satellites
orbit the earth. Emergency calls are

©)

2 . routed to specially trained
cee**’ e emergency advisors.
@

Vehicle location &
voice/data is sent.

Emergency advisor
OnStar button press = contacts PSAP.

or automatic crash incident. ’ I I'

Figura 5: Funcionamiento del Open OnStar (CincoDias, 2015)

La idea gira en torno al actuador que dara la voz de alarma. En lugar de un
detector de choque, se usara un giroscopio para medir angulo con la vertical, ya
que podremos afirmar que una moto que sobrepase los 65° serd condicion

necesaria y suficiente para determinar que ha sufrido un accidente.

Lamentablemente, al poco tiempo de empezar a trabajar en esta idea, se descubrid
que BMW iba a lanzar proximamente un sistema con el mismo objetivo que el
que este proyecto aspira a cumplir. Se trata del eCall. Aunque el hecho de no ser
los primeros nos desalento, se observé que nuestro nicho de mercado no se veia
muy afectado, a pesar de competir con un gigante de la talla de BMW. La
solucion eCall se muestra en la Figura 6. Consiste en un sistema mas completo

del que se busca prototipar en este proyecto. De ahi que su precio ronde los 350€.
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La idea es democratizar el servicio y haciéndolo econdmicamente accesible a
todos, asi como universalmente adaptable, en la medida de lo posible.
Especialmente teniendo en cuenta que el publico objetivo es el usuario de scooters
de unos 700€, aquel conductor primerizo que es mas propenso a suftrir accidentes,

que ademas, por envergadura del chasis, revisten de mayor gravedad.

v

Acceleration sensor

Mobile phone netwerk module
with-focation detection.

Figura 6: Detalle de los médulos de eCall (Motor.es, 2016)

Como se aprecia en la imagen, el sistema consta de multiples mddulos,
especialmente disefiados para motos de las caracteristicas de la mostrada. El

sistema contempla 3 escenarios:

Escenario 1: llamada automética en caso de fuerte caida o colision grave. El
sistema inteligente de Ilamadas de emergencia envia automaticamente una alerta
al centro de llamadas de BMW dedicado inmediatamente. La persona lesionada es
atendida por el Centro de llamadas de BMW a través de una conexion de audio
hasta que llegue la ayuda. La alerta se transmite a los servicios de emergencia
incluso si el usuario no responde. Una luz en la motocicleta y una sefial audible
indican que el sistema eCall ha enviado una alerta. No es posible en este caso
desactivar el sistema.
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Escenario 2: llamada automatica en caso de una caida de luz o una colisién
menor. En este caso, el sistema eCall se activa solo 25 segundos después del
incidente. Si no se necesita ayuda, el usuario puede cancelar la llamada de
emergencia simplemente presionando un boton. En el caso de que el usuario no
cancele la llamada, se alerta a los servicios de emergencia de la misma manera

que en el escenario 1.

Escenario 3: Llamada manual presionando el boton "SOS". El botdn "SOS" en el
commodo derecho se usa para activar manualmente el sistema de "llamada de
emergencia inteligente”. Esto puede ser muy util, por ejemplo, para pedir ayuda
cuando el usuario llega a la escena de un accidente en el que él no esta
involucrado. En este caso, se envia un mensaje con la ubicacion del GPS al centro
de llamadas de BMW y se establece una conexion de voz. La conexién de voz es
obligatoria cuando la activacion es manual, antes de activar la alerta para
ayudar. En este punto, el usuario puede decidir cancelar la activacion de la eCall

presionando el botdn otra vez o apagando el encendido del vehiculo.

Los escenarios a contemplar por nuestro sistema se mostraran mas adelante.

1.3 Motivacion

En ciudades pequefias como Sevilla, donde “todo el mundo se conoce” y abundan
los usuarios de motos, desde edades mas tempranas que en ciudades mas grandes
y con mayor trafico, por desgracia es muy frecuente recibir las noticias de
accidentes con desenlace fatal en ciclomotores. Por imprudencias propias o
ajenas, los accidentes se suceden cada poco. A veces, se trata de caidas tontas,
donde las heridas provocadas sanan en cuestion de dias. Otras, se producen

accidentes en zonas concurridas y ciudadanos dan la voz de alarma a emergencias.
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Sin embargo, y en estos casos se centra el proyecto, nadie tiene noticia de un

accidente o el infractor se da tipicamente a la fuga.

Hace unos afos, se encontraba, dias después de su desaparicion, el cuerpo de un
joven de un entorno muy cercano, junto a su moto, con la que habia sufrido un
accidente. Si este proyecto lograse salvar una vida, o tan solo evitar la agonia de
estar desaparecido y ajeno tras un accidente, habra merecido la pena. Y si se sigue
con la creencia de que este proyecto puede salir adelante a pesar de los pasos por
delante de BMW, es porque se aspira a que cada familia tenga la posibilidad de
instalar uno de estos dispositivos en los ciclomotores de sus menores, a un precio
por el que no merezca la pena correr el riesgo. Se trata de educar a la masa critica,
haciéndoles comprender que este dispositivo puede ser a la moto como el cinturén

es al coche.

1.4 Objetivos del proyecto

Con el fin altimo de llegar a vender el dispositivo a un precio minimo accesible a
la mayoria de usuarios de ciclomotores, atraiga inversores y garantice la
viabilidad econdémica de este proyecto de emprendimiento, se estipulan los

siguientes objetivos:

1.  Disefiar un prototipo robusto que muestre la solucién como fiable y
digna de requerir la atencion de sistemas de emergencia, conociendo
qué requisitos minimos puede demandar dichos servicios de
emergencia para prestarse a dar sus Servicios.

2. Buscar la manera de producir a gran escala el dispositivo,
persiguiendo el liderazgo en costes como ventaja competitiva.

3. Reunirse con quien sepa como conseguir disefiar e implementar un

protocolo de emergencia valido.
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4. Mover el proyecto para conseguir la financiacion de instituciones
publicas. En Espafia al margen de otros nimeros de teléfono de
emergencias, la linea 112 es prioritaria y exclusiva para la
comunicacion de situaciones de emergencia. Ante la comunicacion a
esta linea de una emergencia, se movilizan y coordinan recursos
sanitarios, policiales (policias locales, Cuerpo Nacional de Policia, y
Guardia Civil). Los centros de atencion de llamadas del 112 en Espafia
dependen de las CC.AA, por lo que la comunidad de Madrid podria

ser el punto de partida de implementacion.
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2.1 Proposito del Business Model Canvas

El Business Model Canvas es un modelo con el que se busca expresar la l6gica de
negocio global de una compafiia, desde un punto de vista puramente de negocio.
A través del mismo, se tratara de ilustrar la idea global de la compafiia a través de
nueve elementos: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relacion con
los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y
estructura de costes. Estos nueve elementos cubren las cuatro areas principales de

un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica

El Business Model Canvas permitira entender la estructura global de la compafiia
a través de una ilustracion, simplificando la comprension de la misma, lo cual
resulta Gtil a la hora de explicar con claridad nuestra empresa ante posibles
inversores. Su forma grafica se muestra en la Figura 7. A continuacion, se

explicara con detalle cada uno de los mddulos expuestos.
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2.2 Segmentos de clientes

Determinar los segmentos de clientes a quien ira destinado nuestro producto sera
crucial a la hora de determinar si nuestro proyecto sera viable econémicamente.
Se debe asegurar un nicho de mercado suficientemente grande para continuar con
el proyecto, pues si el nimero de clientes potenciales es escaso, la empresa no
sera sostenible. Los clientes son el nucleo de cualquier compaiiia, y de ellos
dependeré la financiacion en todas sus fases: desde la demanda a inversores de
capital inicial hasta la sostenibilidad futura en funcion de las ventas.

Por otro lado, a la hora de buscar las mejores estrategias de marketing, es
importante que estas estén enfocadas al publico adecuado. Seria indtil, por
ejemplo, dedicar nuestros esfuerzos humanos y econdémicos a anunciarse a

menores de 14 afios.

Asi, nuestro mercado potencial son todas aquellas personas que posean un
vehiculo motorizado de dos ruedas (ciclomotores y motocicletas). Se estima que
en Espafia hay alrededor de 3.000.000 (DGT, 2018)! de matriculaciones de estos

vehiculos, con edades comprendidas entre 15 afios en adelante.

Sin embargo, conviene reducir dicha masa critica para ahorrar en marketing. Una
opcién muy atractiva para segmentar los clientes potenciales consiste en realizar
un “scoring”, para determinar la propension a la compra de nuestro producto en
funcion de una serie de parametros que se consideren de gran relevancia. Dichos

parametros pueden ser:

e Edad: aunque es en los primeros afios de carnet donde mas siniestros
ocurren, el impetu y la insensatez de los mas jovenes es dbice para la venta
de nuestros productos. Nuestros esfuerzos deberan enfocarse en llamar la
atencion de los progenitores, que busquen la seguridad de sus hijos y su

propia tranquilidad ante el inevitable uso de la moto en las horas mas

L http://revista.dgt.es/es/motor/noticias/2018/05MAY O/0511parque-de-motocicletas-espana-
informe-anesdor.shtml#.W4kE5tIzY 2w

-29.-



o“ﬂFlc,‘q

&,
ﬁq
Yoy
@/&Naﬁ\ﬂ

UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
INGENIERO INDUSTRIAL

Capitulo 2 Business Model Canvas del servicio

't

>
f=r]
3

peligrosas. El consumo de alcohol al volante sigue siendo,
lamentablemente, una realidad, tanto por los conductores a quienes nos
dirigimos, como por terceros. Y esto quita el suefio de muchos padres, que
en caso de accidente de su hijo, sabria que se actuard mas rapido de lo que
ellos mismos pudieran al mantener vigilia.

El siguiente segmento por edad comprende desde los 24 afios en adelante.
Se presupone en este segmento un cierto nivel de madurez en el que cada
motorista decida por si mismo instalar un dispositivo en su vehiculo,
ademas de unos ingresos propios independientes a los de sus padres.

Sexo: aunque el objetivo de la empresa es llegar a todos para intentar
salvar la vida de cualquier accidentado, el porcentaje de conductores de
género masculino y femenino es respectivamente 80% y 20%. No
obstante, cabe recalcar la prudencia y temeridad de cada uno de los sexos,
pues a pesar de haber mayor cantidad de hombres, la mujer suele ser mas
precavida. Estas hipétesis se confirmaran/descartaran a partir de una
encuesta que se analizard en puntos posteriores.

Frecuencia de uso: es evidente que, a mas uso, mas posibilidades de
sufrir un accidente. Sera necesario identificar a los usuarios que utilicen su
moto de manera cotidiana, ademas de los horarios. Ademas, en caso de uso
en horas puntas por zonas céntricas, el sistema carece de utilidad, ya que
se confia en la buena fe de los transelntes para realizar la llamada y que
venga la ambulancia si fuera necesario.

Renta disponible y clase social: a pesar de que el objetivo es crear un
dispositivo accesible a todos los bolsillos, pues el salvar una vida no debe
estar ligado a la posibilidad de poder pagar por ello, cabe tener en cuenta
este aspecto. Esta claro que el porcentaje de accidentes con consecuencias
fatales es relativamente bajo. Se tiende a pensar que nunca le ocurrird a
uno mismo. Sin embargo, se percibe que se tiene mayor conciencia de
riesgo cuanto mayor es el grado de educacion, y que, a mayor renta, menor
inconveniente en pagar el precio. Es otra hipétesis a la que se buscara dar

respuesta mediante la encuesta.
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2.3 Propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor es que un accidentado tenga la seguridad de recibir
ayuda médica en el menor tiempo posible por el menor precio posible. La
propuesta de valor es sin duda la piedra angular de todo nuevo negocio. En ella
determinamos qué estamos ofreciendo al cliente, que se hace por ellos y si estaran
dispuestos a pagar por ello. En nuestro caso, BMW ya ofrece un sistema de
seguridad para alertar en caso de accidente. Sin embargo, se observan dos
carencias es su solucion: el elevado precio de su sistema y el hecho de que es un
servicio que ofrecen para los compradores de su propia marca. Nuestro objetivo es
“democratizar” este servicio de emergencias, abaratando el sistema en la medida
de lo posible pero conscientes de que la robustez es un requisito, y que los
servicios de emergencias nos demandaran una fiabilidad elevada y algunas
prestaciones concretas. Somos conscientes de que quizas exijan, por ejemplo, que
nuestro dispositivo incorpore micréfono y altavoz para poder hacer un primer
diagndstico de la situacion. Por ello, sera necesario intercambiar informaciones
con 112, para ver si estarian dispuestos a colaborar con nosotros, si habria que
contratar un “Call Centre” que hieciera de intermediario, ... De modo que hay que
sopesar todas estas variables con vistas a poder minimizar el precio de venta,
manteniendo un buen margen de beneficios. Tras un primer contacto con 112,
piden antes de nada ver un prototipo, y a partir de ahi se consideraran posibles

mejoras.

Tal es la importancia de la Propuesta de Valor, que tiene un canvas propio con el
que aclarar varios aspectos acerca de nuestra idea. Ademas, sirve para conectar la
propuesta de valor con los clientes, pues como se ha mencionado, es necesario

averiguar si estarian dispuestos a comprar nuestro producto.

En el ambito de la segmentacion de cliente, con el Value Proposition Canvas

respondemos a las siguientes cuestiones:
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Customer Jobs: tareas que el cliente ha de hacer, problemas que puede
encontrar o necesidades que quiere satisfacer. En nuestro caso, el usuario
accidentado tiene hacer una llamada a los servicios de emergencia, 0 que
alguien la haga por él, a la mayor brevedad posible. Por otro lado, puede
ser dificil detallar el lugar del accidente, si se esta tendido sin referencias,
0 si quien nos ayuda no estd familiarizado con el lugar (imaginemos un
punto de la M30 o la M40, o alguna carretera remota). Todo este proceso
puede ralentizar la urgente llegada de una ambulancia.

Customer Gains: se refiere a los beneficios que el usuario esperaria
conseguir. Se ha determinado que el usuario busca la completa seguridad
de ser atendido en caso de accidente y con rapidez, pues todo el mundo
teme a un dolor derivado de esta causa. La confianza de que una maquina
realice la accion en lugar de la primera persona que se percate de la
situacion seria bien recibida por el usuario.

Customer Pains: responde a preguntas como “;a qué riesgos teme el

3

usuario?” o “;coémo resultan las soluciones actuales ineficientes para el
usuario?”. Se ha respondido a estas preguntas desde el punto de vista de la
victima y de padres de posibles victimas, pues recordemos que un
segmento importante de compradores son aquellos padres que quieran este
servicio para sus hijos. Asi, los riesgos que se corren al no incorporar un
sistema de estas caracteristicas son:

o Victima: agravar las consecuencias del accidente. Cada minuto
que pasa puede ser crucial para salvar algin miembro del cuerpo o
la propia vida. La persona que inspir6 este proyecto yacié mas de
un dia en el borde de la carretera oculto a la vista de otros
conductores/transetntes.

o Familiares (padres): preocupacion ante la posibilidad de
accidente de un hijo, y el hecho de no poder hacer nada por
auxiliarle.

Products and Services: como se ha explicado, nuestro producto consiste

en un dispositivo de alerta en caso de accidente, mediante el cual enviar a

-32-



‘;\]E T,q&
O

E” $5 UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
N @9” ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
A"ﬂ INGENIERO INDUSTRIAL

Capitulo 2 Business Model Canvas del servicio

o“ﬂFlc,‘q

los servicios de emergencia la localizacion del suceso el detectarse la caida
de la moto.

e Gain Creators: mediante el dispositivo, las victimas conseguiran rapidez
de asistencia y la seguridad de que en caso de quedar inconscientes o
incapacitados para dar la alarma si no hay personas cerca, los servicios de
emergencia seran avisados.

e Pain relievers: el dispositivo consigue mitigar los inconvenientes a
victima y familiares. Se reducen miedos y preocupaciones al conductor y a

familiares.

De forma muy visual, se muestra en la Figura 8 el Value Proposition Canvas,

que contiene los apartados que se acaban de explicar.

Cabe mencionar ademés que, siendo las comunidades auténomas (al menos en
el caso de Espafa) quienes gestionan 112, interesara sin duda a sus gobiernos

la posibilidad de reducir el niUmero de victimas mortales en sus carreteras.
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Figura 8: Value Proposition Canvas
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2.4 Canales

Este elemento incluye los canales que usaremos tanto para vender nuestro

producto como una vez lo hayan adquirido, es decir, venta y postventa.

e Canales de venta: lo primero de todo sera intentar la promocion
gratuita, mediante perfiles en redes sociales. Aunque sin duda lo mas
interesante para llegar a nuestro nicho de mercado es hacerlo mediante
algunos colaboradores. La comercializadora eléctrica “ALTERNA”,
explicd en una charla en la Escuela como vieron incrementados
bruscamente su numero de clientes al empezar a colaborar con “The
Phone House”. Tras un training adecuado para los dependientes de las
tiendas fisicas, estos ofrecen la “posibilidad de ahorrar en la factura de la
luz” a los clientes. No hay mejor forma de convencer al cliente que un
“pitch” conciso e individual. Aplicado a nuestro modelo, se podria
establecer un convenio con alguna cadena importante de talleres o
concesionarios, pagandoles una negociada comision por cada dispositivo
vendido. Tampoco se descartan otros canales como la teletienda.

e Canales de postventa: otro aspecto interesante de colaborar con
empresas del sector es que puedan servir como puntos de servicio
técnico para reparaciones. El cliente sabria si el dispositivo esta
funcionando correctamente mediante una luz LED (verde si correcto,
parpadeo rojo si hay problemas como la no recepcion de sefal).
Ademas, serd necesario un namero de atencion al cliente, para dar
cobertura a posibles incidencias. La necesidad de remplazar o reparar
dispositivos en caso de averia pone de manifiesto la importancia de
desarrollar un producto robusto y fiable en periodo de garantia para

evitar un impacto negativo en los costes.

Se debera encontrar el equilibrio entre los canales propios y de terceros. De usar

canales propios se incrementan los margenes de beneficio, aunque si nos
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beneficiamos de la infraestructura de grandes cadenas o una buena red de

concesionarios y talleres aumentaremos el ambito de actuacion.

2.5 Relacién con los clientes

El tipo de relacion que se busca establecer con los clientes no serd muy intenso.
No sera necesario un seguimiento de los mismos una vez vendido el producto. La
mejor forma de relacionarse con ellos serd proveyendo un buen servicio, por todas
las partes implicadas, empezando por emergencias hasta los talleres de
instalacion. Sera crucial este aspecto para conseguir un buen “boca a boca”. No se
hara distincion entre clientes y el servicio serd estandarizado. Sin embargo, se
estudiara la dimension que haya de tener el servicio de atencion al cliente, pues las

primeras indicaciones seran responsabilidad nuestra.

En caso de que finalmente se colaborase con talleres o concesionarios como
equipo de ventas, seran para muchos la primera toma de contacto con nuestra
empresa, por lo que deberan explicar con claridad el alcance del dispositivo y qué

esperar del servicio.

2.6 Fuentes de ingresos

La monetizacién del dispositivo se llevara a cabo por la venta del mismo. La idea
es conseguir un margen suficiente con un precio atractivo para el usuario. Para
ello, el proyecto esté sujeto a la posibilidad de contar con servicio de emergencias

publico, y no necesitar de salarios para un call centre privado.

Con el proposito de hacer el dispositivo accesible a la mayor parte de usuarios,
tenemos consciencia de que una cuota anual por el servicio podria ser disuasoria a
la hora de adquirir el producto, aunque no nos cerramos a ninguna posibilidad.
Mediante la encuesta, se intentard estudiar la repercusion que pudiera tener un

costo variable para la adquisicion del servicio.
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Por otro lado, es cierto que los afos criticos en los que el servicio puede adquirir
mayor relevancia pueden ser los primeros de carnet. Si se consigue demostrar que
un pago anual no sea motivo de renuncia para la compra, se estudiara el cobro de

dicho pago.

Si para proveer el servicio es necesario tener un centro propio de llamadas, no

quedara mas remedio que cobrar una cuota para, al menos, cubrir esos gastos.

El precio fijo a cobrar por el dispositivo se analizard y determinara en secciones

del proyecto posteriores.

2.7 Actividades clave

Las actividades clave pueden resumirse en los siguientes puntos:

e Diseflo, programacion y fabricacion del dispositivo: la primera
actividad clave consiste en disefiar un producto adaptable y ergonémico
con el cual comenzar a atraer a inversores y dirimir si es susceptible de
recibir el apoyo de 112.

e Produccién del dispositivo: es necesario encontrar proveedores vy
fabricantes que permitan fabricar el producto a partir del modelo al menor
coste posible y con una fiabilidad aceptable.

e Marketing: es necesario disefiar una estrategia de marketing que lleve el
dispositivo al conocimiento del mayor nimero de usuarios. Se dedicara un
apartado del proyecto a determinar un plan de marketing, donde entre otras
cosas determinar las 4 Ps: product, place, price y promotion.

e Asistencia: piedra angular del proyecto y del servicio, se debera contar
con un servicio de emergencias que responda al aviso del dispositivo y
lleve al lugar del accidente ambulancias y personal sanitario.

e Instalacion: se debera contar con una red de talleres donde poder instalar
los dispositivos. Dichos talleres pueden colaborar como socios para la

comercializacion del producto.
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2.8 Recursos clave

Para llevar a cabo nuestra propuesta de valor, se deberan contar, al menos, con los

siguientes recursos:

o Capital: el proyecto requeriré de un cierto capital para ponerse en marcha.
La idea seria comenzar produciendo contra pedido, adaptando el producto
a la demanda. El capital inicial se determinard seguin el andlisis de la
estructura de costos.

e Servicios de emergencia: actividad clave y recurso clave. Sin una
infraestructura ya establecida de asistencia, el proyecto no tiene sentido.
La colaboracion con estos servicios, como se viene comentando a lo largo
del proyecto, es imperativa.

e Fabricantes: para la fabricacién del sistema, lo méas conveniente es
internacionalizar la fabricacion a paises asiaticos, segun la produccién
fuera escalando.

e Marketing y ventas: se deberd invertir en estos departamentos. Sin dar a
conocer el producto, no es posible su venta a relativa gran escala. Se
comento la idea del boca a boca, y de talleres y concesionarios como
agentes de venta del producto, de la misma manera que Alterna utiliza The
Phone House para publicitar y vender sus servicios.

e Servicios de telefonia: dado que el dispositivo depende de una tarjeta
SIM para enviar el mensaje de aviso, se buscard un acuerdo con alguna
compafiia de telefonia mdvil que acepte un pago Unico para implementar
sus tarjetas en nuestros dispositivos. Se puede usar aludir a la
responsabilidad social corporativa para conseguirlo, ya que sus servicios

pueden ayudar a salvar vidas.
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2.9 Socios clave

Para el proyecto emprendedor que se pretende levantar, existe un gran interés por
establecer acuerdos de colaboracion con terceros, para compartir experiencias,
costes y recursos. Los asociaciones que se deberdn llevar a cabo serén,

principalmente, con:

e Emergencias: es la prioridad de servicio que se debe externalizar. Es
imposible montar por cuenta propia un servicio para asistir accidentados a
escala autonémica.

e Inversores: se debera contar, para las distintas fases del proyecto, con
ciertas inyecciones de capital para afrontar los costes de produccion y
comercializacion.

e Talleres y concesionarios: aunque no es una asociacion primordial a
priori, se debe explorar la posibilidad de colaborar con estos negocios. El
concesionario puede ser el lugar ideal para vender el producto a nuevos
compradores (por la inexperiencia e inseguridad de un nuevo usuario o por
comprar motos a hijos).

e Proveedores: se debera llegar a acuerdos con proveedores para evaluar la
posibilidad de abaratar costes con contratos fijos, segin cantidades de
fabricacion.

e Compafiia telefonica: la asociacién con una compafiia telefonica seria
clave. Podria ser un beneficio reciproco, pues dado el caracter altruista del
servicio, la compafiia recibiria a cambio una publicidad muy positiva por
la colaboracidn. No vale cualquier compafiia, pues se deben alcanzar unos

niveles aceptables de cobertura en el territorio nacional.

2.10 Estructura de costes
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En este punto, se analizaran los costes que se deberan afrontar en la empresa. Con
ello, podremos estudiar mas tarde la capacidad y velocidad de llegar al breakeven,
y calcular la inversion inicial que se precisara para cubrir las pérdidas iniciales
hasta llegar al punto muerto. Se debera contar con que no se produzcan ventas a
una escala considerable hasta pasados meses, y estudiar los peores escenarios para
evitar una quiebra anticipada. Los costes iniciales a los que hacer frente se

especifican en los siguientes apartados:

e Fabricacion del sistema: por las cantidades que se estdn manejando para
realizar un prototipo, la fabricacion de un dispositivo entero no deberia ser
superior a los 20€, en caso de fabricarse en serie y lotes relativamente
grandes.

e Marketing: las estrategias de marketing y el coste que se pueda inferir de
las mismas se analizaran en un punto posterior del contenido del proyecto,
aungue como startup, se buscardn medios para la publicitacion de bajo
coste.

e Servicio técnico: sera necesario disponer de algin agente que pueda
asistir en caso de averia del producto. La averia se indicard mediante luces
LED incorporadas en el aparato. El coste de este apartado sera
inversamente proporcional a la robustez del dispositivo. La posibilidad
mas plausible para solventarlo sera externalizarlo, de modo que haya un
teléfono de atencion al cliente que se desvie a un call centre donde
personal instruido sepa cémo proceder segun indique el parpadeo del LED.

e Cuotas por colaboracion: se intentaran minimizar estos costes apelando a
la buena voluntad del proyecto. Somos realistas y no esperamos recibir
estos servicios gratuitamente, pero se buscaran algunos tipos de acuerdos o
subvenciones que favorezcan una colaboracion que no tenga un fuerte
impacto en el precio final del dispositivo.

e Logistica: se hara un estudio de costes para dilucidar si es mejor producir
en un lugar u otro segun costes, teniendo en cuenta también los gastos en

logistica que pueda acarrear.
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e Salarios: aunque ain no se han determinado qué departamentos constituir

y qué personal contratar, sera otro de los gastos a tener en cuenta.
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Capitulo 3 Especificaciones del
dispositivo

En este capitulo, se detallaran las caracteristicas técnicas del producto, desde la
idea inicial hasta el prototipo que se ha programado. Cabe recalcar en este punto
las diferencias entre prototipo y MVP (minimum viable product/producto minimo
viable). El objetivo del proyecto es asentar los cimientos de la startup: aspectos
econdmicos, marketing... y diseflar un prototipo con el que se pudiera atraer
inversiones, para, ya fuera del proyecto, fabricar un mvp, un producto listo para
ser lanzado y testeado en el mercado.

3.1 Especificaciones del producto

La idea principal se basa en la utilizacién de un giroscopio para determinar la
posicién angular de la moto. Para proteger la idea, se ha redactado un modelo de
utilidad en el que se definen las caracteristicas de la invencion. Un modelo de
utilidad es un derecho exclusivo que se concede a una invencion y permite al
titular del derecho impedir a terceros utilizar comercialmente la invencion
protegida, sin su autorizacion, durante un periodo limitado. Los requisitos para
obtener un modelo de utilidad son menos estrictos que para las patentes, y el
proceso de registro suele ser considerablemente mas sencillo y rapido y de una
duracion promedio de seis meses. EI modelo de utilidad que enviar a las Oficina

Espafiola de Patentes y Marcas se adjunta en el Anexo 1.

El dispositivo cumple su misién gracias a la accion conjunta de tres funciones

indepentdientes. Las tres funciones se describen en los siguientes apartados:

1. Determinacion de caida. Para saber si el vehiculo ha sufrido un accidente,
supondremos como hipdtesis que, en la inmensa mayoria de los casos, la
moto cae al suelo. Para ello, el dispositivo dispone de un girdscopo con el

cual medir el angulo que forma la moto con la vertical. En caso de ser
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dicho &ngulo mayor que 65° (basandonos en telemetrias de profesionales),
asumiremos que el conductor ha sufrido un accidente.

2. Localizacion del accidentado. Mediante un médulo GPS, se obtiene la
posicién con un error inferior a 25 metros del lugar donde yace la moto.

3. Envio de la ubicacion. Por ultimo, un modulo SIM permite enviar
mediante SMS la localizacion del accidente a los servicios de emergencia

con quien se consiga colaborar, a ser posible 112.

Ademas, el sistema contara con algunos indicadores como luces led que den
buena cuenta del correcto funcionamiento del dispositivo (encendido, recepcion
de sefia GPS, recepcion de sefial mdvil). Y para evitar activar el protocolo de
emergencia en lo relativo al envio de ambulancia, se dispondra de un botén con el
que poder anular el envio del SMS en un lapso de unos 2 minutos, en caso de que

sea posible pulsarlo si el accidente no reviste gravedad.

El dispositivo se alimentara con la bateria del wvehiculo, y estard en
funcionamiento siempre que la moto esté encendida. Ademas, contara con una
pequefia bateria para funcionar durante un periodo de tiempo si se detecta
accidente y el motor de la moto se apaga.

De esta manera, se cubren las necesidades béasicas para las cuales se ide6 el
dispositivo. Sin embargo, ya hay en mente futuras funcionalidades, entre las que

se incluyen:

e Sistema de recopilacion de datos. Pensando en otro tipo de cliente, seria de
interés almacenar el dngulo muestreado para cada posicion en el mapa.
Para los moteros aficionados, resulta interesante conocer este tipo de
medidas. EI médulo GPS también permite obtener la velocidad instantanea
para cada posicion.

e Bluetooth. Mediante conexion de bluetooth, se pueden transferir los datos
recopilados a un teléfono mavil. La transferencia de datos y la gestion de
los mismos (memoria, borrado,...).

e Una aplicacion interactiva que muestre las métricas sobre un mapa, con

graficos, angulos y velocidades maximos,... En una tabla de Excel, se
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podria mostrar para cada conjunto de parametros de interés la posicion
GPS dada en latitud y longitud. Seria mas visual y atractivo mostrar esos

datos arrastrando el cursor a lo largo de la ruta que se haya tomado.

No obstante, estas funcionalidades involucran gastos mayores, se pueden
considerar como extras y a priori interesarian a un mercado objetivo mucho menor
que el concepto de la seguridad. Por otro lado, el precio de venta de un dispositivo
méas completo, seria mayor como es légico. Pero para los recursos que todo ello
implica, la idea seria reinvertir parte de los beneficios del producto bésico. La idea

de disefio de la aplicacion se asemejaria a lo que muestra la Figura 9.

eee20 Yoigo F

< History

06:11

Figura 9: Apariencia de una futura aplicacién para mostrar el angulo alcanzado en cada tramo

3.2 Prototipo en arduino

En las obras y proyectos de ingenieria, es muy comun encontrarse el triangulo
del proyecto. En este proyecto, el tridngulo se compone de coste, calidad y

velocidad. La Figura 10 muestra las diferentes formas de coémo enfrentarse a la
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realizacion de un proyecto. Para esta fase del proyecto, nos habremos de situar

lo mas cercano al vertice superior.

bajo coste rapido

alto coste lento

CALIDAD

baja calidad « +» alta calidad

Figura 10: Triangulo del proyecto
Dado que el objetivo de nuestro proyecto es crear el prototipo y establecer una
pequefia guia para dar los primeros pasos, elegimos Arduino para minimizar
costes y maximizar la velocidad. Con un prototipo que dé a entender qué
queremos y muestre un funcionamiento basico, trataremos de dar los siguientes

pasos:

e Conocer la opinion de responsables de 112, para ver si seria posible la
colaboracion con un proyecto semejante.
e Conseguir inversion para desarrollar, ahora si, un MVP.

e Reunirse con operadores telefonicos para establecer un convenio.

Componentes

1. Giroscopio. El giroscopio utilizado es el MPUG6050. Se adquirio a través
de internet por un precio alrededor de 7€. Sin embargo, es posible
adquirirlo en Aliexpress por 0,92€, con 0,55€ de gastos de envio, como

muestra la Figura 11.
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GY-521 MPU-6050 MPU6050 Sensor 3 Triple ejes acelerémetro giroscopio
Compatible para Arduino IIC 12C interfaz 6050

A" Ver nombre original del producto en inglés

63 vendidos

Precio:

Oferta € 0»92 T

3.8 Aun més descuentos en la app ~

Envio: €0,55 a Spain via Correos Economy
25-37 dias

Cantidad: 1 +

Precio total: € 1,47

Afadir a la cesta

3 Anadir a mi Lista de Deseos

Figura 11: Giroscopio MPU6050

Una vez conectado a placa, el gisroscopio proporciona las aceleraciones en
tiempo real en los tres ejes. El codigo utilizado realiza la primera y
segunda integral de cada aceleracion en cada eje, dando como resultado la
velocidad en primer lugar y en angulo subsiguiente. Es el angulo lo que
resulta de interés para nuestro proyecto. Cada angulo recibe un nombre
(Yaw, Pitch y Roll) segun el eje en que se de la rotacién. El eje que nos
sirve sera el Yaw, aunque un uso mas avanzado del resto de angulos
podria proporcionar una informacion mas precisa sobre el accidente. Sin
embargo, para mas precision es mas util utilizar el GPS, con el cual
identificar la velocidad a la que se dio el accidente y la desaceleracion,
para tener una idea de la violencia del golpe. No toda la informacién de los
componentes es Util para nuestro fin, y no queremos llevar el procesador
al limite, pues a mayor calculo, mayor probabilidad de quedarse colgado y

menor duracion de vida del dispositivo.

2. GPS. El GPS con el que se trabajo es el NEO-6M GPS Shield. Se trata de
una shield y no de un componente propiamente dicho, aunque también
existe en forma de médulo y no de placa (en el momento de compra se
valor6 como la mejor opcidn). Las shields son placas de circuitos
modulares que se montan unas encima de otras para dar funcionalidad

extra a un Arduino. Esta Shields son apilables. Un shield en Arduino es un
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placa que se apila sobre el arduino o sobre otro shield, de forma que nos

permite ampliar el hardware/capacidades de Arduino. Su precio en Espafia

fue de unos 20€, pero al igual que el giroscopio, puede adquirirse mucho
mas barato a través de AliExpress, por 5€ mas gastos de envio (enviar una
unidad o varias tiene los mismos gastos de envio), como muestra la Figura

12.

MODULEENE)

GY-NEO6MV2 NEO-6M médulo GPS NEO6MV2 con control de vuelo EEPROM

MWC APM2.5 antena grande para Arduino

riginal del producto en inglé

i Ver nomt
37 vendidos

Precio: € 496

Envio: € 2,59 a Spain via AliExpress Standard Shipping
14-18 dias
Cantidad: 1 .

Precio total: € 7,55

C3 Afiadir a mi Lista de D

Vistos recientemente @

€ 1,74 dto. por

Recibir cupones de vendedor

Figura 12: Mddulo GPS en AliExpress

Una vez programado, se puede obtener muchisima informacion del GPS
el nimero de satélites que capta la antena, velocidad, latitud, longitud,

altura, hora via satélite.

La Figura 13 muestra una captura de un ejemplo

de ejecucion del GPS con varios de los datos que puede proporcionar. Este
as

programa de ejemplo viene precargado y sirve para comprobar |
funciones del médulo. Sera nuestra labor seleccionar del codigo ejemplo el
cédigo de interés, adaptarlo a nuestro cddigo y configurar las variables

como mejor Nnos convenga.
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COMB6 (Arduino/Genuino Uno) - 0 X
Send

FullEx2 12 2 ~

62.295430 16.029307 420 01/04/2017 14:39:08 533 1.50 0.00 0.33 N 2152 211.51 S 3002 12 2

FullExample.ino

Bn extensive example of many interesting TinyGPS++ features

Tes' PS++ library v. 0.32

by Mikal Hart

Sats HDOP Latitade Longitude Fix Date Iime  Date Alt  Course Speed Card Distance Course Card Chars Sentences Checksum

(deq) (deg) Age Age (m) GPS ---- =---- to london ---- RX RX Fail

10 112 &9, 0.54 N 211.51 SS ]

10 112 a&8. 0.03 N 211.51 SSI o

10 112 &8. 0.20 N 211.51 SS o

10 115 69.295434 N 211.51 SSI o

10 115 69.2954%4 N 211.51 SSW o

10 112 69.295494 N 211.51 SSi o

0 112 69.2954%4 0.00 211.51 sS ]

10 112 69295426 000 211051 58 0

10 112 69.295486 0.00 211.51 8§ o

10 112 0.00 211.51 SSW ]

10 112 2 o

10 112 ]

10 112 o

10 112 o

10 112 69.2954%4 ]

10 112 69.2954%4 ]

w1 0

10 112 0.00 o

10 115 0.00 ]

10 115 o

10 115 o

10 115 o

10 115 o

10 115 o

10 115 69.295501 ]

10 115 69208501 s 0

10 115 69.295501 39: 2 o

10 115 69.295501 16. 459 01/04/2017 14:39:39 573 ]

10 115 69.295501 16.0: 466 01/04/2017 40 579 o

10 115 16 474 01/04/2017 o

10 115 16 0170472017 o

10 115 16 o

10 115 69.295509 16 ]

L) 128 69.295509 16 o

o 12 69.208508 16.02994 0

10 115 69.295509 16.029841 211.51 SSW 74 o hd
No line ending ~ 115200 baud -

Figura 13:

Ejemplo de outputs del médulo GPS

Como la idea es enviar via sms la posicion del suceso, solo hace falta

procesar dos datos de todos los que se pueden obtener: la longitud y la

latitud. Debemos optimizar en

la medida de lo posible los programas a

procesar por el procesador, pues como dijimos, cuanto mas sencillo sea el

programa mejor funcionara.

Mddulo SIM. El modulo SIM con el que se disefi el prototipo es el GSM

SIM 900A Dual Band. Por error

no se considero la importancia de la banda

de frecuencias, y este dispositivo no funciona para la banda de frecuencias

en Espafia. Sin embargo, se acabd de disefiar el prototipo en Malasia

(donde realicé un intercambio con la universidad), y donde la banda de

frecuencia del modulo SIM900A si funciond. EI médulo sim valido para
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cualquier lugar es la gama SIM900, cuatribanda, que cubre
850/900/1800/1900 MHz y valdria para todo el planeta donde haya

cualquier tipo de red movil. Su precio es de 5€, como se muestra en la

B OARE

] WOlId Chlps A6 GPRS pro serial GPRS GSM médulo Core DIY desarrollo TTL RS232 con

m 5 Antenas GPRS maédulo inaldmbrico datos reemplazar sim900
- A Ver nombre original del producto en inglés
&] 174 vendidos
o (ZlUs) SEMANA DE LAS MARCAS
L= g
/@ Precio: 4

Oferta: € 5’05

-12%, termina en (4) dias. {Compralo ya!
.‘ 3 . 28 AGin mas descuentos en la app ~
-\ Envio: €2,59 a Spain via AliExpress Standard Shipping '~
14-18 dias
Cantidad: 1 s al [

Precio total: € 7,64

Afiadir a la cesta

@ Afiadir a mi Lista de Deseos

Figura 14: A6 GPRS

En un dispositivo final, la antena es prescindible, pudiéndose utilizar el
chasis de la moto como una. De este modo se optimiza el espacio y se hace

un dispositivo mas compacto.

La Figura 15 muestra el layout de las conexiones que se han hecho a la placa
Arduino. La Figura 16 muestra las conexiones a la placa auxiliar que se ha
necesitado para poder hacer todas las conexiones necesarias, pues no habia

puertos de alimentacion suficientes en la placa Arduino.
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Giroscopio
Puertos Arduino

Placa

13
12
1
10
9
8

~N O 1D < 0 N X X
= o

SCL
SDA
AREF
GND

PULSADOR
INT GRSCP

LED

o o o o o o o X

o|e| o © © © DIGITAL

En esta parte hay que unir los puntos por jumpers,
hacerles un puente en otrar palabras.

3V PLACA (+) (alimenta la placa de conexiones)

GND GND PLACA(-) (tierra de la placa de conexiones)
Vin

A0

Al

A2

A3

A4 SDA GRSCP

A5 SCL GRSCP

OTRO
IOREF
RST

\/
5V
GND

Figura 15: Layout de las conexiones a la placa Arduino
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Giroscopio
Arduino

o
Q
=
o
=]
el
=
[
=
c
«
S
3
©
a

Patas interruptor

SN M TN o~ g o

12
13
14

5
16
17
18
19

0
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30

ADO GRSCP
Resistencia 10k a 20 ¢
Cablea26e

VCC GRSCP  GND GRSCP

Cablea +
Cable a 8 de Arduino Resistencia 10k a -
Cable a 10 de Arudino
Cablea

3V Arduino GND Arduino

Cable a 18¢c

Figura 16: Layout de las conexiones de la placa auxiliar
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Para la consecucidn del codigo se han tomado las partes relevantes de distintos
codigos ya programados de los distintos componentes. El codigo final se
adjunta como anexo. En el enlace https://youtu.be/QvGLQQg38DLY se muestra

en video cémo seria el funcionamiento del dispositivo.

3.3 Escenarios a contemplar

Para nuestro dispositivo se consideraran dos posibles escenarios en caso de

activacion del protocolo de asistencia:

1. Se pulsa el boton: en caso de que no se requiera asistencia, habrd un
periodo de dos minutos en el cual se podrd presionar un boton para no
enviar al punto del suceso una ambulancia. Este escenario cubre casos de
caida en estatico con la moto encendida y caidas leves en las que el
accidentado pueda llegar a la moto y considere que no es susceptible de
necesitar asistencia inmediata.

2. No se pulsa el botdn: si la moto cae y no se pulsa el botén en menos de dos

minutos, se activa el protocolo y se envia asistencia al punto del suceso.

3.4 Mejoras

El prototipo solo busca mostrar un funcionamiento basico con unos conocimientos
no avanzados de electronica y programacion en Arduino. Pero si hubiese peticion
de maés detalle por parte de 112, se podria afiadir mas modulos al dispositivo. Un
detector de shock, por ejemplo, podria informar de la potencia del choque o el
lugar del impacto, o si de ha sido caida o colisién frontal. Pero para ello, habria
que calibrar el detector de shock realizando pruebas reales. Se contactd con INSIA
(Instituto  Universitario de Investigacion del Automdvil) para pedir un

presupuesto, que se incluira en el estudio econémico.
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Otra mejora seria incorporar un modulo para el almacenamiento de datos
(mediante tarjeta SD). Junto con conexion bluetooth, Se podrian descargar los
datos, cargarlos en un mapa interactivo y observar pasando un cursor el angulo de
inclinacion conseguido en cada curva, asi como otros parametros de interés para

los moteros més forofos.

Sin embargo, lo mencionado en este apartado de mejoras no se considera crucial
para un MVP de bajo coste y de interés para el mayor nicho de mercado posible.
El objetivo seria financiar estos aspectos de “I+D” con los beneficios del producto

base.
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Capitulo 4 Plan de Marketing

4.1 Motivacion para un plan de marketing

“Existe una gran confusion sobre qué es en realidad un plan de marketing y en qué
consiste. Un plan de marketing puede definirse como la realizacion de un
documento escrito, que permite de una forma sistematica y estructurada, la
definicion de los objetivos a cumplir en un determinado periodo de tiempo y las

acciones necesarias para cumplir dichos objetivos” (Espinosa, Marzo 2013)2.

El plan de marketing comienza con la situacion interna y externa de la empresa,
para seguir con el correspondiente analisis de la informacion recopilada, que
detallaremos en los puntos 4.2 — Andlisis SWOT y 4.3 — Datos de la encuesta,
respectivamente. La siguiente fase consiste en determinar los objetivos de
marketing a cumplir y las estrategias necesarias para ello. Por altimo, estas

estrategias se concretan mediante acciones de marketing y su posterior control.

Todas las empresas, grandes o pequefias, han de tener un plan de marketing
propio, que ayuden a conseguir unos determinados objetivos generales de la
empresa. Objetivos relacionados con el mercado, que segln el ciclo de vida de la

empresa seran:

e Captar clientes

e Crear marca

e Retener clientes (fidelizar)

e Generar nuevas vias de ingreso

e Aumentar cuota de mercado

El marketing en la actualidad propone una integracion entre los distintos

departamentos dentro de una empresa. Logra una cohesion horizontal donde

2 https://www.puromarketing.com/13/12695/todas-empresas-deberian-hacer-plan-
marketing.html
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innovacion, produccion, ventas y marketing deben colaborar entre si para obtener
unos objetivos comunes. Dificilmente una empresa lograra el éxito sin que todos
los tripulantes remen en la misma direccién. Y es el departamento de marketing,
en contacto continuo con el mercado, quien debe marcar la direccion a seguir a

través de una vision a largo plazo y servir de guia para toda la empresa.

En definitiva, la motivacion de hacer un plan de marketing para este proyecto es
su obligada realizacion para establecer unas directrices que marquen unas normas
de actuacion para cada fase del ciclo de vida del producto desde su lanzamiento

hasta los distintos escenarios que puedan darse en adelante.

4.2 Analisis SWOT

El andlisis SWOT o analisis DAFO, consiste en identificar cuales son las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades para estudiar la situacion de

una empresa, institucion, o en este caso un proyecto.

El objetivo es establecer estrategias a partir del andlisis interno de la empresa y
del mercado en el que desarrolla su actividad. El analisis termina con una matriz

muy visual, que se muestra en la Figura 17.
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HELPFUL HARMFUL
STRENGTHS WEAKNESSES
| * Innovador * Falta de expertise en
% * Bajo Coste varias areas
E * Peso ligero y jerarquia * Sin experiencia previa
pd plana para rapida toma en lanzar productos

de decisiones

OPPORTUNITIES THREATS

* Qcéano azul, sin * Facil de copiar, entrada
jugadores en mercado inminente de

* Futura legislacion para competidores
obligar a incorporar * Regulacion para
dispositivos de internacionalizacion,
seguridad fomento de producto

interno

Figura 17: Analisis SWOT

Este analisis permite estar atentos a aquello en los riesgos de los cuales debemos
protegernos para paliar nuestra vulnerabilidad y las ventajas de las que debemos
beneficiarnos, que puedan ser atractivas para convencer a posibles inversores. Las

siglas SWOT de nuestro analisis responden a lo siguiente:

e Strengths (fortalezas): como fortaleza (caracter interno a la empresa), se
encuentra la posibilidad de ser de los primeros en un negocio que empieza
a ver la luz, que aunque no es un factor definitivo, garantiza una cierta
ventaja e imagen de marca ante futuros competidores. Por otro lado,
nuestro modelo aspira a obtener el liderazgo en costes, para garantizar una
importante cuota de mercado. Y el caracter de startup confiere agilidad en
cuanto a la toma de decisiones, al tener una jerarquia inicial plan y

reducida.
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Weaknesses (debilidades): la mayor debilidad a afrontar es la falta de
experiencia en lanzamiento de productos. En fase de lanzamiento, no hay
mucho margen de error, pues una serie de fallos pueden tener graves
consecuencias econdémicas, en un momento en el que hay que optimizar al
maximo el uso de los recursos. También perjudica el escaso poder de
negociacion al ser una empresa en sus inicios, y no poderse beneficiar de
economias de escala.

Opportunities (oportunidades): la mayor oportunidad y fundamento para
decidirnos por lanzar el producto es el amplio mercado del ciclomotor y el
mercado emergente en el que se encuentra su seguridad. Tras el
lanzamiento del dispositivo de BMW, empieza a hablarse de la
obligatoriedad de incorporar sistemas de seguridad de tales caracteristicas
en todas las motos. Esto significa que el mercado potencial que nos
encontramos sera del 100% de ciclomotores y motocicletas en circulacion,
aunque es todavia un proyecto de ley. Ya en 2015 se aprobd en el
Parlamento europeo que todos los coches y vehiculos comerciales ligeros
vendidos en la Unién Europea a partir del 31 de marzo de 2018 estuvieran
equipados con un sistema de Ilamada automatica de emergencia (Cancela,
Mayo 2105)3.

Threats (amenazas): como amenazas, que son contratiempos que puedan
deberse al entorno de la empresa, la principal seria la facil entrada a
competidores. Al no tener recursos para patentar y como se ha decidido
que pequefios cambios en el dispositivo podrian incurrir en que una
patente se pudiera esquivar facilmente, el mercado atraeria con total
seguridad a otros competidores con quien habria que pugnar por hacerse
con la mayor cuota de mercado posible. Por otro lado, en caso de ser
obligatorio a nivel europeo incorporar un sistema parecido, surgirian con
total seguridad competidores locales, con un mayor conocimiento de sus

mercados y que dificultaria el negocio en mercados extranjeros.

3

https://www.elconfidencial.com/motor/2015-05-02/el-ecall-sera-obligatorio-desde-abril-de-
2018-en-europa_786273/
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4.3 Datos de la encuesta

Con el fin de hacer una primera estimacion sobre la validez de la idea en el
mercado, se ha realizado una pequefia encuesta para comprobar que el dispositivo
suscita interés en el mercado. La encuesta ha recibido un total de 60 respuestas,
aunque eso si, con algo de sesgo al haber sido divulgada por nuestros circulos mas

cercanos. Las preguntas realizadas han sido las siguientes:

e Sexo

e Edad

e Ciudad de residencia

e Renta anual

e Tenencia de moto

e ;Te aportaria seguridad incorporar el dispositivo descrito en tu moto
o la de un familiar?

e ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por ello?

e ;Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?

A continuacion, se analizaran las respuestas obtenidas y las conclusiones que se

pueden sacar de las mismas:

e Sexo: larazén de la pregunta es chequear la aversion al riesgo segun si se
es hombre o mujer. Se ha considerado una pregunta Util, bajo la creencia
de que un target importante podrian ser las madres que siguen al cuidado

de sus hijos.
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1

@ Hombre
@ Mujer

Gréfico 1: Sexo de los encuestados

¢éTe aportaria seguridad

Edad . & ql,‘é Renta anual éTienes moto? incorporar el dispositivo descrito AN CEE B IS D A CEE I ED équté CITLELTE] est.arl’as
ciudad vives? " ello? dispuesto a asumir?
en tu moto o la de un familiar?

Mujer 22 Madrid 0-12.000€ No, pero alguien en mi familia si Si Mas de 150€, la seguridad es lo primero Mas de 80€
Mujer 24 madrid 25.000+ No Si 60-90€ 15-30€
Mujer 59 Roma, Italia  25.000+ No, pero alguien en mi familia si Si 90-150€ 50-80€
Mujer 48 Madrid 0-12.000€  No, pero alguien en mi familia si Si 90-150€ No pagaria una cuota anual
Mujer 58 Sevilla 25.000+ No, pero alguien en mi familia si Si 60-90€ 15-30€
Mujer 52 Sevilla 25.000+ Si Si 60-90€ Menos de 15€

Tabla 1: Desglose de respuestas de mujeres

Como se sugirié, a pesar de no ser el segmento de mayor tenencia de
moto, las respuestas de las personas de sexo femenino son bastante

favorables para nuestra empresa, como muestra la Tabla 1.

e Edad: como se comentd en el Capitulo 2 (Business model canvas), la idea
era segmentar edades en funcién de la dependencia con los padres. Hasta
los 24, no se tiene demasiada consciencia del peligro, y mucho menos se
valora pagar por un dispositivo de seguridad. Con la llegada de unos
ingresos propios y la toma de consciencia sobre riesgos, se estima mayor
propension a la compra (segundo segmento), y un tercer segmento
vinculado al primero, es el de los padres de esos motoristas novatos. Las

respuestas
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éCuanto estarias dispuesto a pagar por ello? ¢Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?

22 Mas de 150€, la seguridad es lo primero Mds de 80€

23 Menos de 60€ Menos de 15€

23 Menos de 60€ No pagaria una cuota anual
23 90-150€ Mds de 80€

23 Menos de 60€ Menos de 15€

23 Menos de 60€ Menos de 15€

23 60-90€ Menos de 15€

23 60-90€ Menos de 15€

Tabla 2: Desembolso entre menores de 24 afios

Como puede observarse en la Tabla 2, si bien es cierto que el producto
interesa, el desembolso a realizar es inferior a la media (la mitad no estaria
dispuesta a llegar a los 60€). Por otro lado, no se han obtenido respuestas
de una poblacion mas joven, con la que confirmar que el gasto a asumir es
directamente proporcional a la edad, y que no seria el publico al que
destinar esfuerzos en marketing.

Analicemos ahora el desembolso que estarian dispuestos a asumir las
personas de 24 afios en adelante:

Desembolso

60-90€

Mas de 150€, la seguridad es lo primero

Menos de 60€

Grafico 2: Desembolso entre mayores de 24 afios

Como se observa en el Grafico 2, el precio de compra del dispositivo
aumenta significativamente en funcion de la edad.
En cualquier caso, cabe recalcar de nuevo el sesgo que posee la muestra,
pero la encuesta nos servird para realizar unos primeros calculos
preliminares sobre la viabilidad econdémica de la empresa.

e Ciudad de residencia: el objetivo de la pregunta era verificar que el
tamafio de la ciudad no importa, y el dispositivo tiene sentido tanto en una

capital como otra ciudad de menor tamafio. Conforme se reduce la
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RS

poblacion y especialmente la densidad de poblacion, se reduce también la
posibilidad de que haya testigos de un accidente que puedan alertar a los
servicios de emergencia. Pero como muestra la encuesta, el producto
interesa también a habitantes de Madrid (tal vez por el gran nimero de
calles o lo comun de realizar trayectos interurbanos, como Pozuelo-Madrid
Centro).

35

30
25
20
15
10
— ] — — —

Burgos Cardoba Londres Madrid Roma Sevilla Zarautz

%]

Grafico 3: Numero de respuestas por ciudad

La encuesta tan solo recibi6 un “No” a la pregunta “;Te aportaria
seguridad incorporar el dispositivo descrito en tu moto o la de un
familiar?”, por lo que asumimos que el dispositivo es valido para
cualquiera de las urbes espafiolas.

e Renta anual: el objetivo de la pregunta es buscar la correlacion entre el
desembolso y la renta. Como muestra el Gréfico 4, se han obtenido
respuestas para los rangos de 0-12.000, 12.000-25.000 y 25.000+, al
considerarse que todo aquel que cobre mas de 25.000 euros anuales posee

una renta suficiente para un bien no especialmente “de lujo”.
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Renta

En funcion de la renta anual, los pagos, tanto variables como fijos, se

@ 0-12.000€
@ 12.000-25.000€
25.000+

Gréfico 4: Renta anual de los encuestados

muestran en las Tablas 3,4y 5:

Renta anual ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por ello? ¢Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?

0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€
0-12.000€

Menos de 60€

Mas de 150€, la seguridad es lo primero
90-150€

Menos de 60€

90-150€

Mas de 150€, la seguridad es lo primero
90-150€

90-150€

90-150€

60-90€

60-90€

90-150€

Menos de 60€

Mas de 150€, la seguridad es lo primero
Menos de 60€

60-90€

60-90€

90-150€

60-90€

90-150€

Menos de 60€

90-150€

Menos de 60€

No pagaria una cuota anual
Mas de 80€

No pagaria una cuota anual
No pagaria una cuota anual
Mas de 80€

15-30€

15-30€

Menos de 15€

No pagaria una cuota anual
Menos de 15€

15-30€

Menos de 15€

No pagaria una cuota anual
30-50€

Menos de 15€

Menos de 15€

Menos de 15€

Menos de 15€

15-30€

15-30€

No pagaria una cuota anual
15-30€

Menos de 15€

Tabla 3: Pagos fijos y recurrentes de rentas menores a 12.000€ anuales
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LENEELTE] éCuanto estarias dispuesto a pagar por ello? ¢Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?

12.000-25.000€ Menos de 60€ Menos de 15€
12.000-25.000€ Menos de 60€ 15-30€

12.000-25.000€ 60-90€ No pagaria una cuota anual
12.000-25.000€ Menos de 60€ No pagaria una cuota anual
12.000-25.000€ Mas de 150%, la seguridad es lo primero 30-50€

12.000-25.000€ 60-90€ 15-30€

12.000-25.000€ Mas de 150¢€, la seguridad es lo primero No pagaria una cuota anual
12.000-25.000€ 90-150€ 30-50€

12.000-25.000€ Menos de 60€ No pagaria una cuota anual
12.000-25.000€ 60-90€ 30-50€

12.000-25.000€ 60-90€ 15-30€

12.000-25.000€ Menos de 60€ No pagaria una cuota anual
12.000-25.000€ Menos de 60€ Menos de 15€
12.000-25.000€ 90-150€ 15-30€

12.000-25.000€ 60-90€ No pagaria una cuota anual

Tabla 4: Pagos fijos y recurrentes para rentas entre 12.000 y 25.000€

Renta anual ¢Cudnto estarias dispuesto a pagar por ello? ¢Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?

25.000+ 60-90€ 15-30€
25.000+ 60-90€ 15-30€
25.000+ 90-150€ Menos de 15€
25.000+ Mds de 150€, la seguridad es lo primero Menos de 15€
25.000+ 90-150€ Menos de 15€
25.000+ Menos de 60€ 15-30€
25.000+ 90-150€ 30-50€
25.000+ 90-150€ 30-50€

25.000+ 60-90€
25.000+ Menos de 60€
25.000+ Menos de 60€
25.000+ 60-90€
25.000+ 60-90€
25.000+ 60-90€
25.000+ 60-90€
25.000+ 90-150€
25.000+ 90-150€
25.000+ 90-150€
25.000+ 90-150€
25.000+ 60-90€
25.000+ 60-90€

Menos de 15€
Menos de 15€
Menos de 15€
50-80€
50-80€
Menos de 15€
Menos de 15€
50-80€
Menos de 15€
15-30€
30-50€
15-30€
Menos de 15€

Tabla 5: Pagos fijos y recurrentes para rentas mayores a 25.000€ anuales

Para facilitar el analisis, hemos calculado el precio fijo y variable medio
para cada escalon salarial. Para ello, hemos tomado el valor medio de cada
rango, y los precios medios resultantes se muestran en la Tabla 6 y

Graéfico 5:
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Fijo Variable
0-12.000€ 90,65217391 17,17391304
12.000-25.000€ 73 15
25.000€+ 89,28571429 23,92857143

Tabla 6: Pago fijo y variable medio para todos los rangos de renta

Pago medio segun la renta anual

100
90
" \/
70
60
50
40
30

20
10

0-12.000€ 12.000-25.000€ 25.000€+

e [ij0 == \/griable

Gréfico 5: Pago fijo y variable medio para todos los rangos de renta

Como podemos observar en el grafico 5, tenemos un “minimo” de
disposicion a pagar entre las rentas bajas. Nos consta que el rango 0-
12.000€ corresponde a personas que siguen siendo dependientes de sus
padres (y por tanto no serian quienes realizasen directamente el pago), por
lo que son las personas con remuneracion baja las que conforman el
segmento de menor interés, desde un punto de vista de marketing.

o Tienes moto?: el fin de la pregunta es reforzar la idea de que sean tanto
los propietarios como sus familiares el objetivo de las campafas
publicitarias. Se confirma a partir de las respuestas que el dispositivo

interesa tanto si se tiene moto, como si es un familiar quien conduce.
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¢ Tienes moto?
@ si

@ No
Mo, pera alguien en mi familia si

Gréfico 6: Porcentaje de la muestra con moto

e Te aportaria seguridad incorporar el dispositivo descrito en tu moto
0 la de un familiar?: Cabe mencionar que al principio de la encuesta se
explicaba el proposito de la encuesta de la siguiente forma: “Esta encuesta
es para hacer un estudio de mercado para un dispositivo de aviso en caso

de accidente de moto, con el fin de que lleguen los servicios de

emergencia lo antes posible, especialmente en caso de accidente sin

testigos.”

Si bien no podemos tomar el resultado como demasiado fiable (pues es
posible que dada la corta divulgacion de la encuesta, muchas respuestas
estén motivadas por la amabilidad), tanto las propias respuestas como las
criticas recibidas al contar la idea de forma oral nos hacen ser optimistas

respecto a la utilidad que puede llegar a ofrecer el objeto de nuestro

proyecto.
Como muestra el Grafico 7, tan solo una persona sobre 60 (1,7%)
respondid que el dispositivo no cubria la necesidad para la cual se ided.
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. Te aportaria seguridad incorporar el dispositivo descrito en tu moto o la de
un familiar?

Jrespuestas

@ s
@ Mo

Grafico 7: Respuestas a “;Te aportaria seguridad incorporar el dispositivo descrito en tu moto o la de
un familiar?”

e ;Cuénto estarias dispuesto a pagar por ello?: Pregunta clave para el
posterior estudio econdmico. Como ya se ha explotado esta informacion
anteriormente, no se entrard a discutir en mayor detalle. Se usara la
informacién recabada para el Capitulo 5. ElI Grafico 8 muestra el

porcentaje de respuestas para cada rango de precio.

¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por ello?

ol respuestas

@ Menos de 60€
@ 60-90<

a0-150&
@ és de 150€, |a seguridad es lo
primero

Gréfico 8: Porcentaje de respuestas para cada rango de precio fijo

e ;Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?: un factor clave de
toda empresa es cobrar, ademas de un pago fijo, un ingreso recurrente

por los servicios. De esta manera, se puede seguir creciendo aunque las
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ventas se mantengan constantes. Sin el cobro de una cuota mensual o
anual, una vez cubierta la cuota del mercado, nuestros resultados

anuales serian muy pobres y la empresa se veria abocada al fracaso por

este motivo. Y ya hay demasiados problemas que afrontar.
La gente tiene especial aversion al pago de cuotas periddicas. Por lo

general, es preferible afrontar un Gnico pago y desentenderse. Por ello,
se ha realizado una pregunta de gran importancia para la viabilidad a
medio/largo de plazo. Y el resultado ha sido bastante positivo. A pesar
de que 1 de cada 5 personas no estaria dispuesto a adquirir el producto
en caso de que hubiera de por medio una cuota, el 80% asume que seria
razonable y aceptable tener que realizar un desembolso periddico para
recibir el servicio, que, entre otros, necesitaria de conexion telefonica y,

por tanto, del mantenimiento de una linea. El resultado de la encuesta

para esta pregunta se muestra en el Gréfico 9.

¢ Qué cuota anual estarias dispuesto a asumir?

@ No pagaria una cuota anual

® Menos de 15€
15-30€
@ 30-50€
@ 50-80€
@ Was de 20£

Grafico 9: Porcentaje de respuesta al pago de cada rango de precios

4.4 Diferenciacion y posicionamiento

Una vez definido un producto, el objetivo de las compafiias es persuadir al cliente

de la compra de sus productos. Para ello, ha de colocarse en la mente del
consumidor como la empresa mas conveniente para sus intereses (la mejor en
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cuanto a precio, calidad,...). En este proceso, entran en juego dos importantes
conceptos de marketing: la diferenciacion y el posicionamiento, mediante los
cuales una empresa pasa a ser la prioridad en la mente del cliente respecto al resto

de marcas o competidores.

Diferenciacion

“La diferenciacion en la oferta consiste en elaborar un conjunto de diferencias
significativas en la oferta a fin de conseguir una distincion de las ofertas de la
competencia” (Araque, Abril 2008)*. La diferecnciacion se alcanza, o bien
Ilamado la atencién del cliente mediante productos de innovacion, o afiadiendo
valor a determinados productos, excediendo expectativas, por ejemplo,

aumentando la calidad u ofreciendo un servicio técnico diferencial.

Nuestro producto se diferencia a todo lo existente: es la transicion entre llamar a
los servicios de emergencia y evitar la necesidad de hacerlo, automatizar este

proceso.

La “maniobrabilidad” potencial de las empresas puede diferenciarse de las 5
maneras siguientes, y se comentard en cada epigrafe como aplica a nuestro

producto:

1. Diferenciacion por medio del producto

Consiste en ofrecer al cliente un bien diferente al que ofrece el mercado. Esta

diferenciacion se puede realizar, por ejemplo:

e Variando la version, como el ordenador portatil respecto al de sobremesa
e Afadiendo prestaciones, sin descuidar el funcionamiento basico
e Dando la calidad que el cliente busca para cada producto, estando esta en

consonancia con el precio estipulado

4 http://gustavoaraque.blogspot.com/2008/04/diferenciacion-y-posicionamiento-de-las.html
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Ofreciendo una durabilidad determinada

e Consiguiendo fiabilidad y reparabilidad: un producto que no deje tirado al
cliente, y que se sea de facil/barata reparacion en caso de falla.
e Cuidando el estilo, adaptando el producto a los gustos estéticos de los

compradores

Nuestro mayor punto de diferenciacion respecto a lo existente es la original forma
de activar el sistema (mediante el angulo que mide el giréscopo. Entrados los
competidores, el objetivo seria afiadir caracteristicas adicionales a la funcién
principal, recopilando datos para mostrar métricas de los conductores. Nuestra
fiabilidad dificilmente podra superar la de BMW, pero debe estar pareja, asi como
la duracidn y reparabilidad. Apartados como el disefio o el estilo no se consideran

relevantes para este dispositivo, al menos desde un punto de vista diferenciador.

2. Diferenciacion por medio de los servicios

Cuando una empresa no logra diferenciarse por medio del producto, puede
recurrir a otros medios de diferenciacion. La diferenciacion a través de los
servicios otorga un valor agregado a un producto, pues hay ciertos aspectos que
pueden ser determinantes a la hora de realizar una compra. Especialmente en
bienes de menor valor, factores que pueden influir en la decision de compra del

cliente pueden ser:

e Una facil forma de encargo y velocidad de entrega

e Instalacion sencilla y formacién del cliente. El cliente ha de saber como
exprimir las funciones del producto, y puede ser diferencial darle
facilidades de instalacion (especialmente en el caso de nuestro dispositivo,

que ha de estar correctamente nivelado)
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e Un servicio de postventa de calidad, que permita al cliente maximizar el
beneficio del producto una vez adquirido, capaz de asesorar al cliente para

reparar por si mismo o encargarse personalmente en su defecto.

Al no ser BMW y poder abrir el mercado a todo el resto de motoristas, el objetivo
seria explotar esta libertad para asociarnos con una red importante de
concesionarios Yy talleres que permitan al usuario disponer de un punto cercano
para la compra, instalacion o reparacion. Ademas, se destinarian recursos para
marketing digital y entregas a domicilio. Al principio y disponiendo de menos
medios, un manual claro y sencillo deberia ser suficiente para que cualquier

mecanico sea capaz de afrontar la instalacion.

3 Diferenciacion por medio del personal

Consiste simplemente en la obtencidn de ventaja competitiva teniendo un personal
méas formado que el de nuestros competidores. No es una via por la que
busquemos marcar la diferencia, esperamos el mismo trato profesional entre todos
los competidores para tratar un accidente. Se ha de contar con un centro de

atencion al cliente capaz de asesorar en caso de falla en el sistema.

4 Diferenciacion por medio de los canales.

Cada vez cobra mas importantcia en marketing optimizar el uso de los canales.
Empresas como amazon obtienen su ventaja competitiva de la venta online, una
opcidn que cada vez gana mas terreno a la venta fisica. Esto explica el gasto que
se pretende acometer en redes sociales, diferente a los canales tradicionales de

marcas mas antiguas y grandes como los anuncios en television.
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5 Diferenciacion por medio de la imagen

No menos importante que el resto, la difenciacion a través de la imagen puede ser
crucial en la decision de compra del cliente. Ante la duda, una imagen de
explotacion de personal interna a una empresa o la consideracién por las
emisiones y el medio ambiente pueden ser muy perjudicial o muy beneficioso
respectivamente. De esta manera, hay que lograr que la percepcién de los
simbolos de nuestra marca tenga un lugar positivo en la mente de nuestros

consumidores.

Si bien es dificil conseguir la envergadura de imagen de marca de una gran
empresa como BMW, debemos potenciar la imagen de emprendedores y gente
joven que quiere implementar un cambio a mejor y hace las cosas bien. Se puede
recibir buena publicidad gratuita al presentarnos como una empresa local con

capacidad para el emprendimiento.

Posicionamiento

“El posicionamiento de una empresa hace referencia a disefiar una imagen
empresarial destinada a ocupar un lugar distinguible en la mente del publico
objetivo. El fin de una estrategia de posicionamiento es una razdn convincente por
la que el publico objetivo deba adquirir el producto, ya que no solamente se busca
que los clientes compren, sino que anexo a esto crear en ellos confianza y
seguridad transmitida a través del mismo, proyectada con futuras compras. Esto

hace la posventa tan 0 mas importante que la propia venta.” (Kotler, 1974)

Actualmente , es dificil ocupar el lugar de competidores y hacerse un hueco en el
mercado, ya que estos son quienes tienen ya la influencia y la penetracién en el
mismo. Sin embargo, hay estrategias mediante las cuales se puede desbancar la

posicion de un competidor:

1. Proveer de valor afiadido al producto para tomar posicion en la mente del

consumidor.
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2. Explorar una posicion no ocupada en el mercado, encontrar un llamado
Océano Azul (Kim, 2005). Una posion no ocupada abre alternativas de
venta de producto.

3. Desestabilizar la conviccion del mercado en las empresas existentes
mediante anuncios (desposicionamiento) o renovar positivamente la

imagen de un producto (reposicionamiento).

Nosotros buscaremos hacer uso de las estrategias 1 y 2. Por un lado, comenzar a
hacernos hueco en la mente del consumidor, para lo cual lo mejor seria empezar
por obtener visibilidad en los medios (un pequefio hueco en los informativos o
prensa escrita a ser posible). Luego, para ganar la confianza del consumidor, es
conveniente aparecer en las primeras posiciones de los buscadores. Al no haber
mucho competidor adn, es un buen momento para trabajar el SEO, posicinamiento
organico en la web. Esto se consigue creando contenido de modo que al buscar
palabras clave como “seguridad moto emergencia”, se nos considere como la
opcion mas interesante para la persona que busca y aparezcamos en las primeras
posiciones (captando ademas con ello més clics). Este posicionamiento en la red
ayuda a posicionarnos también en la mente del consumidor como mejor opcion.
Un ejemplo de empresa que ha trabajado bien este apartado es Milanuncios, pues
basta con acompaiiar cualquier objeto con “segunda mano” para que Google nos

vincule con ellos.

Por otro lado, existen siete tipos de posicionamiento en el mercado (Araque, Abril
2008). Estos son:

1. Posicionamiento basado en un atributo: Posicionamiento de las
empresas determinado por atributos (tamafio, afios de operacion).

2. Posicionamiento basado en los beneficios: Posicionamiento del
producto debido a los beneficios que ofrece.

3. Posicionamiento basado en un uso o aplicacion: Posicionamiento
segun la aplicabilidad del producto o importancia de su uso.

4. Posicionamiento basado en el usuario: Segun la necesidad del cliente,

el producto adquiere su posicionamiento.
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5. Posicionamiento frente a la competencia: El producto es mejor para
el cliente que el de la competencia.

6. Posicionamiento basado en una categoria del producto:
Posicionamiento en determinada categoria que maneja el producto.

7. Posicionamiento basado en la calidad o en el precio: El producto se
percibe como el de mejor valor para el cliente.

Para nuestro dispositivo, las claves de posicionamiento estardn basadas en el
precio (3 veces menor a BMW), y en los beneficios que ofrece.

Nuestra empresa debera tener ciertas consideraciones a la hora de promover o
posicionar sus productos en el mercado, tales como la importancia que el mercado
otorga a la mejora de cada uno de los atributos, el tiempo que demora la empresa

en desarrollar estas mejoras y la mejora de sus servicios y promocién adecuada.

También se debe tener en cuenta la comunicacion del posicionamiento, muchas
veces las empresas solo se enfocan en buscar las alternativas de cambio, pero no
miran o analizan los medios para hacerlo. Esto es importante debido a que si se
quiere que el producto sea aceptado en el mercado, debe ser reconocido, y esto se

logra mediante los medios de comunicacion masiva.

4.4 Estrategia de mercado

En este apartado, se definird nuestro target market (mercado objetivo) y el
marketing mix, compuesto por las cuatro Ps (producto, plaza, precio y

promocion).

1. Target Market: nuestro mercado objetivo son todas aquellas personas que
posean una moto o un familiar directo con moto. Como se puede inferir de
la encuesta, en caso de que haya que priorizar las campafias de publicidad,
la prioridad seré la conexion padre-hijo. Asumiendo que sera el progenitor
quien pague, hay que hacerle llegar la informacion sobre el producto a
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dicho tandem. La menor propension al pago del producto se encuentra
entre las personas independientes con salarios bajos.

Producto: la definiciéon de producto en este contexto es “aquello que
ofreces”. Este aspecto se viene detallando a lo largo de la memoria. Sin
embargo, cabe introducir aqui el concepto del ciclo de vida del producto,
que se compone de las siguientes fases: introduccion, crecimiento,
madurez y declive, y que viene representado en el Grafico 10.

Tener presente el ciclo de vida que tendra el producto, permite adoptar

Product Life Cycle
4 — Decline
8 Growth
Intro
Time

Gréfico 10: Product life cycle

ciertas medidas para cada fase, desde que no hay ventas al comienzo hasta
que empiezan a caer al final. En la fase de introduccion, habrd que
preparar los canales y hacer previsiones para los posibles escenarios, para
determinar en qué momento apostarlo todo o salirnos ante un posible
fracaso, entre otras tareas.

Plaza: hace referencia a la colocacion en el mercado. Para hacer llegar el
producto al cliente, los canales serian el fisico (tiendas de moto vy talleres)
y online, con envios a domicilio.

Promocion: el significado en este contexto es diferente a la idea de
liquidacién y ofertas que vemos en centros comerciales. Tiene el sentido
de promover nuestra marca y producto, hacer que el mensaje de marketing
de tu marca llegue a los oidos correctos. El ideal, como se ha comentado
anteriormente, seria un pequefio espacio en algun informativo de TV, la

radio o el periddico para comenzar, y a partir de ahi y especialmente en los
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comienzos, contratar a alguien con conocimientos en redes sociales y
creacion de contenidos en la web. Aunque de menor difusion pero mejor
enfocado, existe la posibilidad de que nos publicasen articulos en revistas
especializadas de motor o seguros.

Precio: nuestra supervivencia estara fuertemente ligada a esta P.
Realmente, sélo hay una oportunidad de poner el precio correcto, pues este
servird de ancla y sera aceptado como precio maximo (siempre sera
posible rebajar). De acuerdo con el laxo estudio de mercado realizado, este
podria oscilar en torno los 90€, con una cuota anual alrededor de los 20€.

Se tomaran estos valores medios para el estudio econdmico que sigue.
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5.1 Introduccién al modelo

Con el fin de presentar a posibles inversores el proyecto desde un punto de vista
econOdmico, este apartado tiene por objetivo transformar la idea (intangible) en
nameros (cuantificables). Para ello, se ha utilizado el programa de hojas de
calculo Excel. Sin una serie de estimaciones razonables no seria viable conseguir
el apoyo de algun fondo de capital riesgo que invierta en el proyecto. En este
primer anélisis, aunque sin entrar en demasiado detalle, se obtendré una idea de

las dimensiones econémicas del proyecto.

En este apartado se busca determinar dos nimeros: la evolucién del beneficio neto

y la inversion inicial para aterrizar la idea en el mercado.

Varios de los pardmetros importantes que se deben tener en cuenta para

determinar el beneficio son:

e Costes industriales, es decir, el precio de fabricacién de una unidad. Para
estimarlo, nos basaremos en los precios encontrados en paginas web de
origen chino, pais clave para reducir costes en temas de electronica. Se
trata de una referencia, ya que el precio podria reducirse por factores como
la escala de compra o aumentarse por ejemplo si finalmente no se
considera valido algun componente y hubiera que cambiarlo por alguno de
mejor calidad.

e Tamarfio de mercado y cuota razonable de captacién. A partir del nimero
de matriculaciones, podemos obtener el tamario total del mercado. Se
realizaran varios escenarios en los que se contemplen el mejor y peor caso
posible (best case scenario, worst case scenario). Es importante realizar un
forecast previo al proyecto, para tener una vision preliminar de las
expectativas y saber reaccionar especialmente en caso de que estemos por

debajo de los umbrales esperados. También se debe asumir un periodo sin
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ventas razonable, pues dar con la formula del éxito desde el dia de
lanzamiento no es la mas coman.

e Costes de marketing. Si dividimos el nimero de clientes totales entre los
gastos totales empleados para la captacion de clientes, obtenemos el coste
de adquisicion. Mientras el coste de adquisicion sea menor que el margen
bruto obtenido por cada unidad, es posible aumentar los esfuerzos en
marketing, hasta unos limites razonables econémicamente hablando.

e Precio unitario. Se usara la encuesta como orientacion para establecer un

precio que maximice los beneficios.

5.2 Inversion inicial

La inversion inicial necesaria que se ha calculado es de 90.000€, que se desglosa
en los siguientes apartados. Para determinarlos, se ha hablado con los expertos en

cada materia correspondiente:

e Registro y tasas (10%). Para el registro de la empresa en el registro
mercantil es necesario un capital inicial de unos 9000€, incluyendo las
distintas tasas

e Desarrollo del MVP (25%). Para tener un producto minimo viable, son
necesarios unos 22.500€, que incluye:

o Desarrollo de placa base

o Encapsulado

o Anclajes

o Pruebas en entorno vibratorio

e Desarrollo de app (15%). Para tener una app aceptable tanto en Android
como i0S, se debe hacer un desembolso alrededor de los 13.500€.
Finalmente, y para afiadir valor, se ha considerado factible desarrollar la
aplicacion en la fase inicial, pues infraestructura web y movil puede

resultar atractiva tanto para inversor como para consumidor
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e Fase de pruebas (15%). Otros 13.500€ se utilizaran para el testeo en algin
centro de pruebas (en el INSIA se informé de que unos tests para motos
podrian rondar estas cantidades) y para una fase beta, instalando algunos
dispositivos en las motos de voluntarios.

e Publicidad (20%). 18.000€ para un video promocional, anuncios de pago

en redes sociales y Google.

De un modo visual, se pueden observar el desglose de gastos de inversién en la

Figura 18.

INVERSION

FASE DE
PRUEBAS (®—

PUBLICIDAD

DESARROLLO

PROTOTIPO 90.000€

REGISTRO Y TASAS

DESARROLLO
APP

Figura 18: Desglose de gastos de inversion

5.3 Cuota de mercado y beneficio neto a 5 afios

Sin entrar en un nivel avanzado de detalle, a partir de los costes y beneficios
estimados, se han realizado una serie de tablas en Excel que muestra la evolucion

economica de la empresa en distintos escenarios.
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De la pagina web de la DGT (J. M. M., Julio 2018)° se ha obtenido el nimero de
vehiculos de dos ruedas asegurados, esto es, nuestro mercado. “En Espafia y en
2016, habia casi tres millones (2.946.108) vehiculos de dos ruedas asegurados,
segin el informe “Las dos ruedas en Espafa”, realizado por UNESPA vy
ANESDOR, patronales del seguro y de los vehiculos de dos ruedas,
respectivamente.” Teniendo en cuenta ademas que se trata de un mercado en alza
(Gonzalez Tamajon, Marzo 2018)°, se ha estimado que el mercado crecerd a un
ritmo del 1,5% anual durante los préximos 5 afios. En cualquier caso, no es una
cifra demasiado relevante aunque si tenida en cuenta, ya que el mercado ya es
suficientemente grande y no importa demasiado si crece a ritmos del 1,5% o no lo

hace.

Se ha determinado como caso base la captacion del 0,5% del mercado a 5 afios.
Esto es, que dentro de 5 afios, 1 moto de cada 200 lleve incorporado nuestro
dispositivo. Para simplificar, se ha tomado como hipotesis un crecimiento
progresivo constante, de manera que el afio 1 se capte el 0,1%, el afio 2 el 0,2%...
y asi sucesivamente hasta haber alcanzado un 0,5% el quinto afio. Quizés no sea
lo mas ldgico, pues de ir bien es posible que el boca a boca y el éxito hicieran que
ese 0,5% se alcanzase de una forma méas exponencial, para para el punto de

estudio en el que estamos daremos por valido el tipo de crecimiento constante.

Al depender el 112 de comunidades auténomas, el lanzamiento se haria por
comunidades y no a escala nacional. Por tanto, se ha tomado para el caso base las
matriculaciones en Andalucia (700.000), Catalufia (581.026) y Madrid (256.295).

La tasa de descuento que se ha utilizado para calcular el VAN (Valor Neto

Presente) es del 35% (ya que supone una inversién de riesgo alto/muy alto).

5 http://revista.dgt.es/es/reportajes/2018/07JULI10/0703-Donde-estan-las-dos-ruedas-en-
espana.shtml#.W4aH0dlzY 2w
6 https://es.motorl.com/news/235115/suben-matriculaciones-motos-febrero-2018/
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Los salarios se estiman como el 30% (Saint-Leger, Febrero 2018)7 de los ingresos
brutos, y el gasto en marketing podria ascender al 8% (Boykin, 2018)8, datos

obtenidos de diferentes paginas de internet.

Ademas de la captacion progresiva de clientes, se ha estimado un churn (pérdida
de clientes) del 4%, que afectaria solamente a los ingresos recurrentes. La gente
propensa a abandonar el servicio puede ser a causa de cambio del responsable del
pago, personas que dejen de montar en moto o una gran variedad de casos. Aln
asi, se tratara de ofrecer un buen servicio post venta para evitarlo, asi como estar
atentos a la entrada de nuevos competidores. En cualquier caso, la captacion del
cliente se considera lo mas dificil y el temor a que los clientes dejasen de confiar
en el producto es bajo, ya que, por otro lado, el desembolso recurrente es mucho

menor que el inicial.

e (Caso base. Como se ha mencionado anteriormente, el caso base asume
una adquisicion de cuota de mercado del 0,5%. Como ingresos, se tienen
las ventas por unidad para cada afio (90€), y el acumulado de los ingresos
recurrentes por una cuota anual de 20€. El coste por unidad (giroscopio,
gps, sim, encapsulado, placa y ensamblado) es de 24,92€, aunque no tiene
en cuenta el precio que podria alcanzarse de producir lotes de cantidades
relativamente grandes. La Tabla 7 muestra los calculos realizados para el
caso base.

El caso base sopesa una expansion prudente, aunque una vez posicionados
en tres comunidades autdnomas, las sinergias son claras para la expansion
al resto de Espafia, siendo ademas previsible que ninguna comunidad
quisiera quedarse atras, pues el nimero de fallecidos en carretera tampoco
son positivos a nivel administrativo.

Otro gasto de operacion sera el alquiler de unas oficinas y algo de
equipamiento para empleados.

7 https://www.cuidatudinero.com/13151958/que-porcentaje-de-los-ingresos-brutos-deben-ser-
salario

8 https://pyme.lavoztx.com/qu-porcentaje-de-ingresos-brutos-debe-asignarse-mercadotecnia-y-
publicidad-13908.html
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Por ultimo, cabe destacar que el punto de break-even (balance positivo) se
alcanzaria en el segundo afio, y que el valor presente del proyecto (o

VAN) seria de 240.246,09€.

-82-



UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
INGENIERO INDUSTRIAL

c‘O
=
(=
=
g

N

Jh
ATRIT

S
&
b5

N
o
o

3
2
=
=)

Z

Capitulo 5 Modelo financiero

3 6V'S0V €6€

6t'S0V"€6€
GE'709°89T
G8°200°79S
00°000°ST
S0‘TPT S8€
SS'P0L 0T
65°9%8°20S
(4 XAAWA
(A XAAWA
11°798°L8
90'TE6'EY
90'TE6 €Y
TE'€80°8
8€'CS6°8TC

78'LY0°E6Y
10°65L°06L
17°98L°8
78'908°€8C'T
S

€¢0¢

320'8TT'6LT

T0'8TT'6LT
ST1'699°6TT
81',68°86¢
00°000°ST
TL'99€°€8C
9'¥9S°SL
LT'TE6°ELE
6C'C8LET
6C'C8L'ET
9¥'T16°'89
€L'SSY'vE
€L'SSY'vE
S8'6€€9
9€'LTL'TLT
95'cSEvee
¥T'€0T°029
ST'1689
0L'SSSvv6
1%

(44014

39T'SLET8T

9T'SLEC8T
84°09T°8L
¥6'9€5°09¢
00°000°ST
8T'Cer v6T
v6'Sv8°TS
€7'897°19C
YOvET 0T
vO'vET 0T
61°0£9°0S
0T'SEE’ST
OT'SEE"SC
99'T99°Y
T1'0LT° 92T
95'cv0°C6T
TL'TE09SY
T0'£90°S
8T'VL0°8Y9
€

Teoc

36€TTCC0T

6€'TTC 0T
88'V08° €V
LT'9TO9VT
00°000°'ST
LYY LTT
97'ser'Te
86'69C° 79T
GS'€T9'9
GS'€C99
LL'LTT'EE
68'855°9T
68'855°9T
r8'9v0°€
6v7'62S°C8
6L'SSL'¥6
96'650°86¢
8LTIEE
vL'ST8T6€
[4

0¢0¢

3 6V'6TT'8E

67'6TT 8
76'9€€°9T
AIAL
00°000°ST
GT'esT €S
0T'Z8T ¥T
vv'S9€ T8
v8'9vT'€
v8'ove'e
0T'vET 9T
OT'LIT'8
0T'LTIT'8
SS'eer'T
€9'sSv°0v
L9'69T'T€
78'L0T 9T
Tr'e9’T
6v'LLTLLT
I

610¢

3 609vC 0V

anjeA juasaid 19N
Mo[] ye) [ero]
aJnypuadxa j[eude)
1jo.id 1SN
saxe]
valig3
?de|d/iuswdinb]
sade\
SunayJeN
s3s02 Sunesado
Ajqwiassy
Jan0)
pieog
Sd9
wis
9d02s04I1D
S1S0D |eld3snpuj
ejonb jenuuy
paxli4
(suun) sajes
awoduj
Jeah 1o3loud
JeaA sepus|e)d

3 00°000°06-
00°000°06

Tabla 7: Balance sheet para el caso base
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e Best case scenario. Para el mejor caso posible se darén las siguientes
condiciones:

o Captacion de una cuota de mercado del 3%. Esto supone que el
dispositivo fuera un éxito o que por regulacion se obligase a
incorporar un dispositivo de seguridad semejante en todos los
vehiculos de dos ruedas, como ya se empieza a hacer con los
coches. De la misma manera que en el caso anterior, seria un 3% a
5 afios, es decir, una captacion del 0,6% del mercado el primer afio,
1,2% el segundo y asi hasta alcanzar un 3% el quinto afio.

o También se considerard una rapida escalada en el mercado y una
rapida expansion a nivel nacional. Al menos servird para ver los
nimeros en que nos moveriamos si pudiésemos comercializar el
producto en toda Espafia. La expansion internacional no se
considerara en este documento, y sera labor a realizar en caso de
éxito futuro. De todos modos, cabe mencionar que el conjunto
Catalufia + Andalucia + Madrid suma un total de 1.537.321
vehiculos de dos ruedas, esto es, mas de un 50% de los vehiculos

de dos ruedas en todo Espana.

El resultado del mejor escenario posible se muestra en la Tabla 8. Dada la
magnitud del mercado, y los importantes margenes entre el precio de
fabricacion y de venta, se observa cdmo el VAN podria ampliarse hasta los
5.180.284,20 €.
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Tabla 8: Balance sheet para el Best Case Scenario
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Worst Case Scenario. En el peor caso posible, se considera una captacion
del 0,1%, esto es, que la penetracion en el mercado llegase a niveles de un
usuario por cada 1.000 vehiculos al cabo de 5 afios. Es un caso en el cual
nuestra solucién se considera residual y los usuarios se decantasen por
otras ofertas, que la gente piense que no se vera envuelta en accidentes que
requieran el uso de un semejante, o que simplemente no estén dispuestos a
pagar por ello. En tal caso se deberia preparar un plan de contingencia que
podria involucrar, por ejemplo, una bajada del precio.

En este caso no habria expansion a escala nacional, por lo que se vuelven a
considerar aqui las comunidades autonomas de Andalucia, Catalufia y
Madrid.

Los resultados de este estudio se muestran en la Tabla 9. A pesar de que
los resultados anuales son positivos, no se conseguiria devolver la
inversion. También es cierto que se ha marcado una tasa de descuento
bastante exigente (35%), y que la proyeccion seria bastante positiva y

permitiria recuperar la inversion alrededor del séptimo afio.
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Tabla 9: Balance sheet para el Worst Case Scenario
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5.4 Comparativa de Valor Presente de los 3 escenarios

Para ilustrar con claridad los tres casos (base, mejor y peor escenario) se ha
utilizado el valor presente acumulado para cada afio en cada uno de los casos.
De esta forma es posible ver la evolucion de los cashflows teniendo en cuenta
la tasa de descuento con la que se ha trabajado (35%). Ademas, se puede
comprobar de manera grafica cuando se da el punto de break-even, en caso de
darse (casos base y mejor escenario). La Tabla 10 muestra los valores

presentes para los tres casos.

El valor presente en el quinto afio coincide con el valor presento neto o net

present value.

Present Value

(0] 1 P 3 4 5
Present Value -90.000,00 €  28.236,66 € 56.083,07 € 74.12494 € 84.066,69 € 87.734,74 €
Valor Acumulado -90.000,00 € -61.763,34 € -5.680,28 € 68.444,67 € 152.511,35€ 240.246,09 €
Present Value -90.000,00 € 406.328,64 € 705.346,77 € 897.117,38 € 999.815,34€ 1.033.387,68 €
Valor Acumulado -90.000,00 € 316.328,64€ 1.021.675,41€ 1.918.792,79€ 2.918.608,13€ 3.951.995,81 €

Present Value -90.000,00 € -574,89 € 6.607,56 € 11.410,87 € 14.284,36 € 15.673,63 €

Valor Acumulado -90.000,00 € -90.574,89 € -83.967,33 € -72.556,46 € -58.272,09 € -42.598,46 €

Tabla 10: Present value y valor acumulado para cada caso

Como el mejor caso va a otra escala que el caso base y el caso peor, se han
representado estos dos Ultimos por separado para tener mejor detalle de sus
evoluciones. Los Gréaficos 10 y 11 muestran el gréfico de barras de dichas

evoluciones a lo largo de los primeros 5 afios.
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Evolucion del Present Value de Caso Base y Worst Case
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Grafico 11: Evolucion del Present Value de Caso Base y Worst Case

4.500.000,00
4.000.000,00
3.500.000,00
3.000.000,00
2.500.000,00
2.000.000,00
1.500.000,00
1.000.000,00

500.000,00

(500.000,00)

Evolucién del Present Value para los 3 casos
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Gréfico 12: Evolucidn del Present Value para los 3 casos

Para concluir con el apartado econdmico, mencionar que para el caso base, el

break-even se lograria a principios del tercer afio, para el mejor caso durante el

primer afio y para el peor caso, habria unas pérdidas de 42.598,46€. También
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hay que considerar que es asi porque a una tasa de descuento del 35%, en 5

afios el inversor puede ver multiplicada su inversion por 1,355, esto es, 4,5

VECES.
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Capitulo 6 Procedimiento seguido,
Conclusion y proximos pasos

6.1 Procedimiento seguido

Tras dar forma a la idea, lo primero que se hizo fue reunirse con una persona
de la Junta de Andalucia que estuviese en contacto con el servico de
emergencia, para ver si se podria llegar a un acuerdo de asociciacién con un
dispositivo de las caracteristicas que se definen en este documento. Si no fuera
posible la colaboracidn, el proyecto tendria que ampliarse y conseguir por otro
lado unos servicios de asistencia privados, aumentando dificultad, riesgos y

campos en los que trabajar.

La consigna fue presentarles un prototipo que diese a entender el
funcionamiento del sistema y con el que tratar de convencer a quien

correspondiera.

Por tanto, el primer objetivo fue disefiar el prototipo. Seguidamente, y como
requiere todo nuevo proyecto de emprendimiento, se realizd un business model
Canvas, un gréfico visual con elementos que describen propuesta de producto,
la infraestructura, los clientes y las finanzas, Util para presentar a inversores y

para la correcta definicién de la idea.

Luego sigui6 la definicion del prototipo en si, con las especificaciones
necesarias para mostrar un funcionamiento basico de lo que nuestra propuesta
de valor busca solucionar. Después se hizo un estudio de mercado, a través de
una encuesta, que diese validez a lo que bajo nuestro punto de vista podia ser

una idea Util y econmicamente viable.

Por dltimo y una vez validada la idea, se ha realizado un primer estudio
econdmico a través de datos relevantes como la cantidad de vehiculos de dos

ruedas a partir de informacion de la DGT, o el precio de venta orientativo que
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se desgrana de la encuesta realizada. Las previsiones de ventas han sido
considerablemente prudentes y realistas (penetracion en el mercado de un

dispositivo por cada 200 vehiculos a 5 afios vista).

6.2 Conclusion

Este documento ha demostrado que el modelo de negocio puede resultar atractivo
para todas las partes involucradas. El usuario, por la posibilidad de salvar su vida;
la administracion, por reducir el namero de accidentes fatales en su comunidad y
luchar activamente contra los accidentes en carretera; los inversores, por el
potencial del proyecto en un mercado con 3.000.000 de usuarios en Espafia y los

importantes margenes entre el precio de fabricacion y el precio de venta.

Por otro lado, y aunque no es de gran fiabilidad por el sesgo de la muestra, la
encuesta ha validado de forma tedrica al menos que existe un interés real, ya que a

un 98% de los encuestados les puede llegar a interesar adquirir el producto.

No obstante, el caso base ofrece una perspectiva de proyecto que se iria a un valor
presente de 240.000€ aproximadamente en los proximos 5 afios. Aunque la cifra
no es nada despreciable, un proyecto con producto destinado a la seguridad del
motorista debe aspirar a extenderse internacionalmente, una vez validado el

mercado en el extranjero. Existen diversas formas de internacionalizacion:

e Licensing: puede ser la opcion mas viable en el corto plazo, y consiste en
dar licencia a quien quiera ser colaborador en la venta del producto en el
extranjero. Ademéas de un porcentaje por comercializar la propiedad
intelectual, ofrece la posibilidad de expandir el negocio durante un
determinado periodo de tiempo estipulado en la licencia.

e Joint Venture: tanto para la internacionalizacion como para el desarrollo
de negocio a nivel nacional. Una red de talleres como Feuvert, implantada
tanto en Espafia como en el resto de Europa seria un colaborador

sensacional para el desarrollo del negocio, pues seria, como se ha

-92-



UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
" INGENIERO INDUSTRIAL

Capitulo 6 Procedimiento seguido, Conclusion y préximos pasos

(-4
*

o“ﬂFlc,‘q
B
R
&

ERRIL

>
f=r]
3

%
Ly
/s.lv 2

comentado en este documento, de gran utilidad tanto como punto de venta
como de instalacion. Una vez testeado el producto, seria el socio con el

que tratar de conquistar Europa u otros continentes.

En caso de darse el caso méas favorable (un 3% del mercado espafiol en 5 afios, se
podria acometer una expansion internacional mucho mas agresiva, basado en las
dos constataciones que otorgare el hecho de encontrarnos en la situacion: que el
producto es un éxito, y que se puede financiar buena parte de la

internacionalizacion reinvirtiendo los beneficios.

Si por el contrario la tendencia se pareciere méas al caso mas desfavorable, habria
que pensar en abdicar del proyecto. El caso se ha desarrollado basandose en un
ritmo de ventas continuo; sin embargo, es posible que el ndmero de ventas
decreciese tras un primer boom en las ventas por la publicidad de la novedad, o
incluso que no se llegasen a vender el primer afio ni las 324 unidades que
contempla el escenario. En tal caso, habria de establecerse un umbral a partir del
cual abandonar, pues conviene definirlo previamente, antes de que el proyecto

viva (0 muera) de la esperanza de despegar mientras es un sumidero de gasto.

En cualquier caso, aunque se haya tratado de obtener los datos mas precisos y
empiricos posibles, es el mercado quien tendra que dar validez a la idea, aunque
con el estudio realizado se puede concluir que se trata de un negocio que creceray
se tratara de fomentar desde todas las vertientes, pues conforme pasa el tiempo
parece impensable que una persona pueda fallecer desasistida existiendo un
remedio tan simple y bésico. La preocupacion radica mas en la batalla contra otros
competidores que en la validez de la idea. Creemos que, si no el nuestro, en el
largo/medio plazo, todas las motos seran obligadas a llevar un aparato parecido en
la moto de la misma forma que es obligatorio contar con un airbag o un cinturén

de seguridad en el coche.

6.3 Proximos pasos
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Durante la realizacion de este proyecto, han comenzado a aparecer competidores
que han visto una oportunidad de negocio en el sector de la seguridad para los
vehiculos de dos ruedas. Aunque la cuota de mercado esta aun por repartirse, lo
que era un océano azul se ha vuelto un entorno en el que competir contra otras
empresas. Sin embargo, no debe ser ébice para el lanzamiento del producto, si
bien es cierto que se complica la captaciéon de inversion al no poder vendernos

como los primeros y por tener una idea innovadora.

Una vez ejecutado el plan de negocio y tras la obtencién de un prototipo, el
objetivo es lograr los mejores acuerdos y ser los primeros en obtener el apoyo
directo de 112, pues nuestros competidores dependen de call centres y no de un

servicio de asistencia oficial directo.

También serd necesaria una reunion con compaiiias de telefonia movil. Ya hay
avances en este sentido y podria concretarse pronto el apoyo y patrocinio de una

de las méas importantes empresas de este sector.

Por altimo, dada la robustez que se espera de un dispositivo de la que depende la
vida de las personas, una posibilidad seria o bien contratar a un equipo de expertos
en electrénica, o bien externalizar el desarrollo del producto a empresas con
experiencia. La opcion éptima es la primera, de manera que se tengo el control del
aparato y su total conocimiento, para poder seguir desarrollandolo internamente.
De hecho, respecto al nivel de tecnologia aplicada, una vez terminado el proyecto
se ha empezado a asumir la necesidad de incluir electronica mas avanzada que la
empleada. Seria muy explotable incorporar una cdmara que envie a central una
serie de fotografias instantes antes y después del suceso, para por otro lado hacer
un estudio de causalidad de accidentes. Sin embargo, esto supone incorporar
camara y modulos capaz de enviar imagenes, ademas de un procesador mas

avanzado.

Aunque de incorporar camara y ser capaz de enviar fotos a una central se estaria
creando algo que no existe siquiera en el dispositivo de BMW, es posible que los

costes se disparen, y la ambicion por un producto méas depurado acabe con las
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aspiraciones de llevar al mercado un producto accesible para todos los bolsillos

como pretendio este proyecto desde el primer momento.
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producto

DESCRIPCION

DISPOSITIVO DE ALERTA DE ACCIDENTES PARA MOTOS

SECTOR DE LA TECNICA

ANTECEDENTES DE LA INVENCION
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EXPLICACION DE LA INVENCION

El inventor de la presente solicitud ha desarrollado un dispositivo dotado de tres modulos
principales, que en su funcion conjunta, permiten alertar a los servicios de emergencia

convenientes. Las tres funciones independientes son:

Determinacién de caida. Para saber si el vehiculo ha sufrido un accidente, supondremos
como hipotesis que, en la inmensa mayoria de los casos, la moto cae al suelo. Para ello, el
dispositivo dispone de un giréscopo con el cual medir el angulo que forma la moto con la
vertical. En caso de ser dicho angulo mayor que 65° (basandonos en telemetrias de
profesionales), asumiremos que el conductor ha sufrido un accidente.
Localizacion del accidentado. Mediante un médulo GPS, se obtiene la posicién con un
error inferior a 25 metros del lugar donde yace la moto.
Envio de la ubicacién. Por altimo, un modulo SIM permite enviar mediante SMS la
localizacion del accidente a los servicios de emergencia con quien se consiga colaborar, a
ser posible 112.
Ademas, el sistema contara con algunos indicadores como luces led que den buena cuenta
del correcto funcionamiento del dispositivo (encendido, recepcién de sefia GPS,
recepcion de sefial mavil). Y para evitar activar el protocolo de emergencia en lo relativo
al envio de ambulancia, se dispondra de un botdn con el que poder anular el envio del
SMS en un lapso de unos 2 minutos, en caso de que sea posible pulsarlo si el accidente no

reviste gravedad.

El dispositivo se alimentara con la bateria del vehiculo, y estara en funcionamiento
siempre que la moto esté encendida. Ademas, contard con una pequefia bateria para
funcionar durante un periodo de tiempo si se detecta accidente y el motor de la moto se

apaga.

REALIZACION PREFERENTE DE LA INVENCION
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Para la realizacion del dispositivo se dispondra de una placa base con su correspondiente
microprocesador y los puertos de entrada y salida necesarios. Con dichos puertos, se ha
de alimentar un giroscopio y recibir los datos que proporciona; alimentar el médulo GPS
y recibir los datos que proporciona; y alimentar el médulo SIM, ademés de enviar al
mismo la orden de enviar un mensaje SMS cuando se haya determinado que ha tenido

lugar una caida.

Estos tres modulos principales iran acoplados a la placa base. Esta a su vez se alimentara
mediante la propia bateria de la moto, disponiendo ademas de una bateria de back-up en
caso de accidente y apagado del motor. Para obtenerse un voltaje apropiado, la conexion
bateria-dispositivo se realizard a través de un transformador, pues la placa funcionara a
5V.

Para colocar correctamente el dispositivo y que permanezca en posicion de reposo a 0°
con la vertical, dispondra de una pequefia placa de anclaje metélica, a la cual se podra
afiadir distintos accesorios de sujecién segun el lugar deseado para su colocacion en la

moto.

Por dltimo, se afiade un LED informando del estado (correcto funcionamiento, mensaje a
punto de enviar, mensaje enviado) y un botén mediante el cual, en caso de ser pulsado

antes de 2 minutos, la cancela el envio de mensaje.

- 100 -



By
SR (i
) %‘5@*}, 5
) $ o”

Snzun®

; UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
" INGENIERO INDUSTRIAL

Anexo I: Modelo de utilidad del producto

o“ﬂFlc,‘q

2
N

T

3

REIVINDICACIONES

-101 -



By
SR (i
) %‘5@*}, 5
) $ o”

Snzun®

; UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
" INGENIERO INDUSTRIAL

Anexo I: Modelo de utilidad del producto

o“ﬂFlc,‘q

2
N

T

3

-102 -



\\IERSIT4‘9

& o
E*‘w UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
INGENIERO INDUSTRIAL

Anexo II: Codigo del dispositivo

4fATR\“‘

Anexo I1: Codigo del dispositivo

//***********************************************************SETUP

GPS*******************************************************

#include <Gpsneo.h>

#include "TinyGPS++.h"//Libreria para el manejo del mbédulo gps
#include "SoftwareSerial.h"//Libreria para crear puertos virtuales
en arduino

SoftwareSerial Sim900Serial (11, 12);//Pines que vaamos a utilizar
para el médulo gsm

//static const int RXPin = 4, TXPin = 5; DOS LINEAS MAS ABAJO LO
DEFINIMOS A CAPON

TinyGPSPlus gps;

SoftwareSerial serial connection (3, 4);
//***********************************************************SETUP

GPS*******************************************************

// I2Cdev and MPU6050 must be installed as libraries, or else the
.cpp/.h files

// for both classes must be in the include path of your project
#include "I2Cdev.h"

#include "MPU6050 6Axis MotionApps20.h"
//#include "MPU6050.h" // not necessary if using MotionApps
include file

// Arduino Wire library is required if I2Cdev I2CDEV_ARDUINO WIRE
implementation
// 1s used in I2Cdev.h
#if I2CDEV_IMPLEMENTATION == I2CDEV_ARDUINO WIRE
#include "Wire.h"
#endif

// class default I2C address 1is 0x68

// specific I2C addresses may be passed as a parameter here

// ADO low = 0x68 (default for SparkFun breakout and InvenSense
evaluation board)

// ADO high = 0x69

MPU6050 mpu;

//MPU6050 mpu (0x69); // <-- use for ADO high
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Anexo II: Codigo del dispositivo

// uncomment "OUTPUT READABLE YAWPITCHROLL" if you want to see the
yvaw/

// pitch/roll angles (in degrees) calculated from the quaternions
coming

// from the FIFO. Note this also requires gravity vector
calculations.

// Also note that yaw/pitch/roll angles suffer from gimbal lock
(for

// more info, see: http://en.wikipedia.org/wiki/Gimbal lock)
#define OUTPUT READABLE YAWPITCHROLL

#define INTERRUPT PIN 2 // use pin 2 on Arduino Uno & most boards
#define LED PIN 13 // (Arduino is 13, Teensy is 11, Teensy++ is 6)
bool blinkState = false;

// MPU control/status vars

bool dmpReady = false; // set true if DMP init was successful
uint8 t mpulntStatus; // holds actual interrupt status byte from
MPU

uint8 t devStatus; // return status after each device
operation (0 = success, !0 = error)

uintl6 t packetSize; // expected DMP packet size (default is 42
bytes)

uintl6 t fifoCount; // count of all bytes currently in FIFO

uint8 t fifoBuffer([64]; // FIFO storage buffer

// orientation/motion vars

Quaternion qg; /) w, X, v, 2] quaternion
container

VectorIntl6 aa; /] (x, vy, z] accel sensor
measurements

VectorIntl6 aaReal; /] %, v, z] gravity-free accel
sensor measurements

VectorIntl6 aaWorld; /] (%, vy, z] world-frame accel
sensor measurements

VectorFloat gravity; /] (x, vy, z] gravity vector
float euler[3]; // [psi, theta, phi] Euler angle
container

float yprl31; // lyaw, pitch, roll] yvaw/pitch/roll

container and gravity vector

//

// === INTERRUPT DETECTION ROUTINE

//

volatile bool mpulnterrupt = false; // indicates whether MPU

interrupt pin has gone high
void dmpDataReady () {
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ERRIN

mpulnterrupt = true;

static int control LED=0;
static int control PULSADOR=0;
int cont;

//

/] === INITIAL SETUP

//

void setup () {
pinMode (10, OUTPUT) ;
pinMode (8, INPUT);

Sim900Serial.begin (19200); // la velocidad de transmisidén GPRS

delay (1000) ;
serial connection.begin(9600);// seteamos la velocidad del
médulo gps en 9600
delay(1000) ;
Serial.begin(9600) ;
// Jjoin I2C bus (I2Cdev library doesn't do this automatically)
#if IZCDEV IMPLEMENTATION == I2CDEV ARDUINO WIRE
Wire. begln();
Wire.setClock (400000); // 400kHz I2C clock. Comment this
line if having compilation difficulties

#elif IZCDEV_IMPLEMENTATION == I2CDEV_BUILTIN_FASTWIRE
Fastwire::setup (400, true);
#endif

// initialize serial communication

// (115200 chosen because it is required for Teapot Demo
output, but it's

// really up to you depending on your project)

while (!Serial); // wait for Leonardo enumeration, others
continue immediately

// NOTE: 8MHz or slower host processors, like the Teensy @
3.3v or Ardunio

// Pro Mini running at 3.3v, cannot handle this baud rate
reliably due to

// the baud timing being too misaligned with processor ticks.
You must use

// 38400 or slower in these cases, or use some kind of
external separate

// crystal solution for the UART timer.

// initialize device
Serial.println(F("Initializing I2C devices..."));
mpu.initialize();

pinMode(INTERRUPT_PIN, INPUT) ;

// verify connection
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ERRIN

Serial.println(F("Testing device connections..."));
Serial.println (mpu.testConnection() ? F("MPU6050 connection
successful") : F("MPU6050 connection failed")):;

// wait for ready

Serial.println(F("\nSend any character to begin DMP
programming and demo: ")) ;

while (Serial.available() && Serial.read()); // empty buffer

while (!Serial.available()): // wait for data

while (Serial.available() && Serial.read()); // empty buffer
again

// load and configure the DMP
Serial.println(F("Initializing DMP..."));
devStatus = mpu.dmpInitialize();

// supply your own gyro offsets here, scaled for min
sensitivity

mpu.setXGyroOffset (220) ;

mpu.setYGyroOffset (76) ;

mpu.setZGyroOffset (-85);

mpu.setZAccelOffset (1788); // 1688 factory default for my test
chip

// make sure it worked (returns 0 if so)

if (devStatus == 0) {
// turn on the DMP, now that it's ready
Serial.println(F("Enabling DMP..."));
mpu.setDMPEnabled (true) ;

// enable Arduino interrupt detection

Serial.println(F("Enabling interrupt detection (Arduino
external interrupt 0)..."));

attachInterrupt (digitalPinToInterrupt (INTERRUPT PIN),
dmpDataReady, RISING);

mpulntStatus = mpu.getIntStatus();

// set our DMP Ready flag so the main loop () function
knows it's okay to use it

Serial.println (F("DMP ready! Waiting for first
interrupt..."));

dmpReady = true;

// get expected DMP packet size for later comparison
packetSize = mpu.dmpGetFIFOPacketSize();

} else {
// ERROR!
// 1 = initial memory load failed

// 2 = DMP configuration updates failed
// (if it's going to break, usually the code will be 1)
Serial.print (F("DMP Initialization failed (code "));
Serial.print (devStatus);
Serial.println(EF(")"));

}

// configure LED for output
pinMode (LED_PIN, OUTPUT) ;
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// === MAIN PROGRAM LOOP

void loop () {
// 1f programming failed, don't try to do anything
if (!dmpReady) return;

// wait for MPU interrupt or extra packet(s) available
while (!mpulnterrupt && fifoCount < packetSize) {
// other program behavior stuff here
//
//
//
// 1f you are really paranoid you can frequently test in
between other
// stuff to see if mpulnterrupt is true, and if so,
"break;" from the
// while () loop to immediately process the MPU data
//
//
//
}

// reset interrupt flag and get INT STATUS byte
mpulnterrupt = false;
mpulntStatus = mpu.getIntStatus{();

// get current FIFO count
fifoCount = mpu.getFIFOCount () ;

// check for overflow (this should never happen unless our
code is too inefficient)
if ((mpulntStatus & 0x10) || fifoCount == 1024) {
// reset so we can continue cleanly
mpu.resetFIFO() ;
Serial.println(F("FIFO overflow!"));

// otherwise, check for DMP data ready interrupt (this should
happen frequently)
} else if (mpulntStatus & 0x02) {
// wait for correct available data length, should be a
VERY short wait
while (fifoCount < packetSize) fifoCount =
mpu.getFIFOCount () ;

// read a packet from FIFO
mpu.getFIFOBytes (fifoBuffer, packetSize);

// track FIFO count here in case there is > 1 packet
available

-107 -



‘\\\]ERS' 7'4‘9

86
%®%$5 UNIVERSIDAD PONTIFICIA DE COMILLAS
° TELA

o &@e ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
— INGENIERO INDUSTRIAL

Anexo II: Codigo del dispositivo

// (this lets us immediately read more without waiting for

an interrupt)
fifoCount -= packetSize;

#ifdef OUT PUT READABLE YAWPITCHROLL
// display Euler angles in degrees
mpu.dmpGetQuaternion (&q, fifoBuffer);
mpu.dmpGetGravity (&gravity, &q);
mpu.dmpGetYawPitchRoll (ypr, &g, &gravity);
Serial.print ("\t");
Serial.println(ypr[2] * 180/M PI);

//*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k*k**k*k*k***********************

********BUCLE
GPS**************************************************************

//*****************************************************

********BUCLE
GPS***************************************************************

#endif

//*************************************************************
* % ko kxk x * PROTOCOLO DE
EMERGENCIA********************************************************
B I I b I b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b 4
if (ypr[2] * 180/M PI>60||ypr[2] * 180/M PI<(-60)) {
cont++;
lelse(
cont=0;
}
if (cont==10) {
digitalWrite (10, HIGH) ;
EnvioTexto () ;

control PULSADOR=digitalRead(8);
if (control PULSADOR==HIGH) {
control LED=0;

}
//digitalWrite (10, control LED);

//*************************************************************
Ak kA khkhk Ak hkkhhkhkhkhkrhkkhkhk ok Ak kkrkhk kxx*%
// blink LED to indicate activity

blinkState = !blinkState;
digitalWrite (LED PIN, blinkState);

}

void EnvioTexto ()

{
while (gps.location.lat ()==0) {

while (serial connection.available() > 0)//Verificamos si el
médulo gps estéd enviando datos
if (gps.encode (serial connection.read()));//Y los leemos

Serial.print ("https://maps.google.com/maps?qg=") ;
Serial.print (gps.location.lat(),6);
Serial.print ("+");
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4fATR\“‘

Serial.println(gps.location.lng(),6);

// if (gps.location.lat () !'=0) {
// digitalWrite (10, HIGH); // PONER LED DE CONTROL PARA VER
SI EL GPS FUNCIONA
// }

}
// delay(2000) ;

Sim900Serial.print ("AT+CMGF=1\r") ; //E1l envio del SMS en modo
texto

delay (100);

Sim900Serial.println ("AT + CMGS = \"+60175460571\"");//Numero

de teléfono de destino

delay (100);

//Sim900Serial.print ("Trying my project. Send me a whatsapp if
you receive this");//Colocamos la url de google maps

Sim900Serial.print ("https://maps.google.com/maps?g=") ;

Sim900Serial.print (gps.location.lat(),6);//Obtemos los datos de
latitud del médulo gps y se lo enviamos al méddulo gsm

Sim900Serial.print ("+");

Sim900Serial.print (gps.location.lng(),6);//Obtemos los datos de
longitud del médulo gps y se lo enviamos al mdédulo gsm

delay (100);

Sim900Serial.println((char)26);//E1l cbébdigo ASCII del ctrl + z es
26

delay (100);

Sim900Serial.println();

delay (5000);//Esperamos 5 segundos
// digitalWrite (led, LOW);//Apagamos el led de esta manera
sabemos que ya estamos en condiciones de enviar otro mensaje con
las coordenadas

Serial.println ("Mensaje enviado");

while (1) ;

}
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