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Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN

El proyecto

SIM4PLAN es un sistema multiusuario de ayuda a la planificaciéon en cédigo abierto que
simula espacialmente escenarios futuros disruptivos que integren los usos del suelo y del
transporte.

La capacidad de algunas de las herramientas para generar y simular escenarios que no
sigan légicas tendenciales es muy baja, lo que supone una fuerte limitacion a simular y
visualizar cambios drasticos, con bajo nivel de ocurrencia y alto impacto en la sociedad y el
territorio.

Ademas, carecen de un disefio modular que orienten sus funciones a un abanico amplio de
sectores profesionales, especialmente por la complejidad de los modelos utilizados. Esto
hace que los perfiles a los cuales estan dirigidos son estrictamente del ambito académico,
mientras que la utilidad de SIM4PLAN estaria orientada a todo tipo de perfiles de usuarios
finales, tales como técnicos de la administracion publica y consultores del sector privado,
docentes, investigadores o, incluso, a la ciudadania.

CUIDADANIA

DOCENTE
TECNICO/INVESTIGADOR
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Sim4Plan

Cambios rapidos en territorio, ciudades vy
sistemas de transporte

Fendémenos impredecibles con alto impacto en
usos del suelo y transporte

Herramientas de simulacion espacial
mejoradas, que sean utilizables por multiples
usuarios y que permitan la generacion de
pensamiento futuro

Integracion entre transporte-usos del suelo y
dificultades de uso

Necesidad de nUevos instrumentos
fundamentados en paradigmas de
pensamiento distintos al racionalismo, en los
que se simule y especialice el pensamiento
futuro




Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: El crecimiento de las ciudades y la falta de planificacion urbanistica

O EI problema del crecimiento de las ciudades y la falta de planificacion urbanistica es un desafio significativo en la sociedad actual,
especialmente en entornos urbanos y metropolitanos donde la movilidad es una caracteristica clave

O Entre los diversos problemas se destacan las dificultades para disenar, evaluar y aplicar politicas y acciones estratégicas que integren los usos
del sueloy el transporte a largo plazo

O Algunos de los problemas concretos que afectan tanto al entorno urbano como a la calidad de la vida de los ciudadanos, son:

ESCASEZ DE DESARROLLO IMPACTOS

ACCESO A SERVICIOS
ESPACIOS VERDES Y URBANO BASICOS AMBIENTALES

CONGESTION DEL

TRAFICO

AREAS RECREATIVAS DESEQUILIBRADO NEGATIVOS
. g . e Expansion urbana sin
o _ El crecimiento Concentracion de areas La falta de planificacion no Pe .
Aumento de n° de vehiculos . . . considerar medidas de
. descontrolado de las residenciales en algunos garantiza el acceso a -
particulares y falta de . . - . sostenibilidad, puede
. ciudades puede suponer la lugares, mientras que el servicios basicos como agua -
alternativas de transporte L . . . contribuir al aumento de
. disminucion de espacios resto de los servicios se potable, electricidad y L .
eficientes . . contaminacion de aire y
verdes encuentren alejados saneamiento agua




Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Conclusiones generales

SIM4PLAN es un proyecto innovador que aborda desafios significativos en el campo de la planificacion urbana, el uso del suelo y los sistemas de transporte. Algunos de los
puntos clave son:

1. Enfoque en la disrupcién: esta metodologia, basada en la identificacion de "wild cards" o eventos poco probables, pero de alto impacto, aporta una nueva
dimensioén a la planificacion urbana al permitir la consideracion de factores imprevistos que pueden tener un impacto sustancial en el uso del suelo y el transporte.

2. Integracién y simulacion: facilita una toma de decisiones mas informada al considerar como las decisiones de planificacion afectaran a ambos aspectos, lo que
es fundamental para lograr un desarrollo urbano mas sostenible y eficiente.

3. Adaptabilidad y co-creacion: adaptacion al perfil de cada usuario y su enfoque en la co-creacion del prototipo con los usuarios finales son elementos que
pueden aumentar la usabilidad y la adopcion de la tecnologia, asi como su capacidad para satisfacer las necesidades especificas de diferentes segmentos de mercado.

4, Cédigo abierto: 1a decision de ofrecer SIM4PLAN como un prototipo de codigo abierto es estratégica, ya que fomenta la colaboracion y la mejora continua. Esto
puede aumentar la comunidad de usuarios y desarrolladores, lo que a su vez puede impulsar la innovacion y la expansion de la tecnologia.

5. Diversidad de usuarios finales: SIM4PLAN tiene el potencial de servir a una amplia variedad de usuarios finales, desde administraciones publicas y
consultoras hasta instituciones académicas y organizaciones sin fines de lucro. Esta diversidad de usuarios puede aumentar su adopcion y aplicabilidad en diferentes
contextos.

6. Contexto relevante: ia vision de SIMAPLAN encaja bien con los desafios actuales relacionados con la planificacién urbana y la movilidad en una sociedad cada vez
mas movil y globalizada. La coordinacion de usos del suelo y sistemas de transporte es esencial para abordar problemas como la congestion, la contaminacion y la
desigualdad urbana.



Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Conclusiones de la evaluacion de tendencias tecnologicas

* Segmentos B2B (business to business): se ha verificado la relevancia mundial de la tecnologia, siendo usado por las administraciones
publicas (mayoritarias en el caso de herramientas de planificacion), empresas técnicas expertas de sectores de transporte, inmobiliario,
infraestructuras, arquitectura, diseno, etc., y centros de generacion de conocimiento e investigacion. En algunos casos se incluyen
segmentos B2C como desarrolladores y ciudadania. Actualmente, en el caso de Sistemas PSS y SDSS, se estan desarrollando sistemas
aplicados también a la gestion de recursos naturales, emergencias sanitarias y desastres naturales (incendios, inundaciones, etc.)

* Canales: RRSS, eventos (Webinars, conferencias, etc.), boletin de noticias, revistas cientificas, premios

* Relaciéon con clientes: chat online, comunidades web para usuarios, demo gratuita, creacibn de apartado para socios-clientes,
asesoramiento, talleres, ayuda y soporte, co-creacion. En el caso de modelos de prospeccion se utilizan multiples casos de estudio (cabe
destacar que un nimero muy elevado de plataformas prospectivas no estan comercializandose y siguen en desarrollo)

* Socios clave: universidades, empresas de ingenieria y consultoria, empresas publicas de transporte, ciudades

* Recursos clave: generacion y procesado de datos para creacion de mapas, servicio en la nube, 1+D, sistemas de soporte a toma de
decisiones y apoyo en formulacion de politicas para la estrategia de transformacion de areas urbanas (como los CPSS)

*  Financiacion:

* Modelo SaaS: se presenta como un “Software as a Service” bajo una suscripcion temporal (pago por uso). Permite crear packs
personalizados. También abre la posibilidad de vender funcionalidades opcionales como extensiones del software contratado. Es el modelo
de ingresos mas usado por empresas de SW por su ajuste con los costes de mantenimiento y desarrollo principalmente. Se puede comenzar
con un modelo de licencia (mas sencillo de llevar al mercado sin uso de nube) y migrar a un modelo de suscripcion cuando la empresa esté
preparada. No obstante, la plataforma necesita estar en la nube para ofrecer todas las posibilidades de este modelo.

* Financiacioén publica: la mayoria de los proyectos comienzan con una fuente de financiacion publica, los grandes proyectos son ajo distintos
criterios: tipo de cliente, tipo de uso (proyecto, herramienta basica en una entidad), etc. financiados por la UE. Horizonte Europa podria abrir
vias futuras de financiacion. Por otro lado, las aceleradoras también son un primer recurso para la blusqueda de financiacion y formacion.

* Enotros casos, se proporciona el SW de manera gratuita y se cobra solo por el apoyo, consulta y servicios de entrenamiento.

Principales empresas de
las busquedas:

Esri

Terrain Technology
Immerse

NetLogo

Cloudera

ImpactE

VU.CITY

Principales universidades
de las busquedas:

Universidad de Pisa

Universidad Politécnica
de Turin

Parahyangan Catholic
University

Indian Institute of
Technology Roorkee

Wuhan University

Nanjing Forestry
University



Resumen Ejecutivo TAM
SAM

SIM4PLAN: Dimensionamiento de mercado

O Calculo del TAM. Analisis descendente

Calculo del mercado total accesible basado en la concrecion de los datos sectoriales, provenientes de investigacion secundaria, asumiendo que la empresa podria
alcanzar a todos los consumidores posibles en todos los mercados.

- Para 2024, se estima que el tamano del mercado de sistemas de analisis geoespacial sera de aproximadamente 86.39 mil millones de déblares, y se espera
que crezca hasta alcanzar los 157.80 mil millones de délares para 2029, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 12.81% durante el periodo
de pronodstico (2024-2029).

- EI TAM del mercado de analisis geoespacial refleja un sector en expansion con aplicaciones en multiples dominios y un potencial de crecimiento significativo
respaldado por avances tecnoldgicos y un creciente enfoque en la digitalizacion y automatizacion a través de datos espaciales.

CAGR por I'egi()n para el mercado de analisis geoespacial O Concretando para Europa y Espana

Europa tiene un periodo de crecimiento moderado y, ademas, ocupa ya una posicion
secundaria con respecto a EE.UU., por lo que se calcula como un porcentaje sobre el
mercado global, del que le aplicaria 1/4, resultando 21,59 mil millones de délares.

Como aproximacion al peso de Espana dentro de este mercado, podemos utilizar la
relacion de PIB Espana sobre PIB Union Europea, que actualmente se sitia en 9,96%.

W High Con esta relacion nos sale un mercado potencial a nivel Espana de 2,15 mil millones de
- t"ed‘“m délares.
ow

Fuente: Mordor Intelligence



Resumen Ejecutivo TAM
SAM

SIM4PLAN: Dimensionamiento de mercado

O Calculo del SAM. Andlisis ascendente

Calculo en base a nimero de clientes potenciales identificados por tipologia de usuario en base a listas de clientes, asociaciones comerciales y otras fuentes de
informacion.

Ingresos x Ndm. Potencial de
Usuario Usuarios

Tipos de usuarios Uso

Toma de decisiones estratégicas (planificar y
Técnicos de la disenar politicas y actuaciones que
administracion plblica  promuevan una planificacion integrada y
sostenible de las ciudades)

25.000 € 23.606 590 M€

Obtencion de informacion detallada sobre los

Constloreoideiseeier escenarios futuros y sus implicaciones para 25.000 € 7.500 187,5 M€

privado . -
analisis y pronosticos
Incorporacion a programas de estudio y
Pocen;es e herramienta de |dest|gf;\C|on avanzada en el 55.000 € 1.050 26,3 M€
investigadores campo de la planificacion urbanay la
simulacion de escenarios futuros
Plataforma interactiva para explorary
. ) . I f N f ) .
Ciudadania en general VBB EliSliEnies Casselos il 0,076 € 8,84 millones 670 k€

Herramienta de transparencia y participacion
ciudadana en la planificacion urbana

TOTAL 804,5 M€

Para detalle de Ingresos x Usuario y Nim. Potencial de Usuarios consultar Anexo 2. Calculos TAM, SAM y SOM



Resumen Ejecutivo TAM
SAM

SIM4PLAN: Dimensionamiento de mercado

O Calculo del SOM

Para el calculo del mercado accesible estimaremos que en el corto plazo la actividad de SIMAPLAN estara acotada geograficamente a la comunidad de Madrid, por ser
el area de mayor influencia de las universidades UPM y UAH, y habra que centrar esfuerzos, para aprovechar de manera eficiente los recursos disponibles, por lo que se
limitara la accion a entidades publicas de nivel comunitario o superior y grandes empresas, dado que su valor marginal es mayor que aquellas municipales y entidades
privadas de menor tamano.

En relacion con la herramienta para la ciudadania, se puede asumir que la penetracion en el mercado y la difusidon sera menor, con lo que solo se llegara a un 10% del

publico total:
Ingresos x
Tipos de usuarios Ugsuarlo Ndm. Potencial de Usuarios

Técnicos de la

15.000 € 765 k€

administracion publica
H 0 0/ —

ansultores del sector 15.000 € 7.500 x PIB Madrid/PIB ESP (18%) x 1% 210 k€
privado 14
Docentes 15.000 € 30 450 k€
investigadores
Ciudadania en general 0,076 € 8,84 millones x 10% 67 k€

TOTAL 95 usuarios + ciudadania 1,492 M€

Para detalle de Ingresos x Usuario y Nim. Potencial de Usuarios consultar Anexo 2. Calculos TAM, SAM y SOM



Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Competidores

En el estudio de competidores y productos con funcionalidades similares a
SIM4PLAN se han localizado 10 principales companias con productos en
desarrollo y un proyecto de investigacion (PROYECTO GIGALOPOLIS)
impulsado por la Universidad de California en Santa Barbara y por el
Servicio Geologico de Estados Unidos (USGS).

N° de productos

Principales Competidores

Otros Competidores

Mercado de analisis geoespacial
Lideres del mercado mundial
Consolidado
1 ESRI InC- Mercado dominado por 1-5
actores principales
) MDA Ltd.
kP Hexagon AB
‘% TRIMBLE Inc.
¥ Bentley Systems Inc. Fragmentado
Mercado competitivo sin
dominantes claros

Fuente: Elaboracion propia, datos de Mordor Intelligence

(M)
En Mercado

Esri (M)
Envision Tomorrow (M)
UrbanSim(M)
Metronamica (M)
PercSolutions (M)

Bentley (M)
PTVGroup (M)
SimWalk (M)
UrbanFootprint (M)
GeoS0S (D)

10

(D)
En Desarrollo


https://www.ncgia.ucsb.edu/projects/gig/About/about.html

Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Estrategia comercial y objetivos

Modelo 5 Fuerzas de Porter

El modelo avanzado de simulacion espacial y la metodologia
prospectiva requieren una experiencia técnica y conocimientos
profundos, creando una barrera sustancial para nuevos
participantes. Ademas, la colaboracion y co-creacion
incorporadas en SIM4PLAN fortalecen las relaciones con
clientes existentes, dificultando la penetracion de nuevos
competidores

SIM4PLAN, al basarse en tecnologias de codigo abiertoy
colaboracién, disminuye la dependencia de proveedores
individuales. La flexibilidad para adaptar y mejorar el
prototipo en funcién de las necesidades especificas
reduce el poder de negociacion de proveedores
individuales de tecnologia

La rivalidad en el mercado se ve mitigada por las técnicas
prospectivas utilizadas, lo que coloca a SIM4PLAN en una
posicion Gnica en comparacion con las soluciones
convencionales. Ademas, la adaptabilidad del prototipo al perfil
de cada usuario y su enfoque en la co-creacién aportan una
ventaja competitiva al atender las diversas necesidades de los
usuarios finales

11

Los clientes de SIM4PLAN, que incluyen
administraciones publicas, consultores y otras entidades,
poseen un poder de negociacion significativo. Sin
embargo, la exclusividad de las técnicas prospectivas y
de simulacion avanzada de SIM4PLAN, junto con su
enfoque multiusuario, aporta un valor Ginico que puede
limitar la presion de negociacion de los clientes.

La amenaza de productos o servicios sustitutos para SIMAPLAN
es limitada debido a su enfoque Gnico en la simulacion
integrada de usos del suelo y sistemas de transporte,
respaldada por técnicas prospectivas avanzadas. La falta de
herramientas comparables que ofrezcan una combinacion
similar de prospectiva, simulacién y adaptabilidad a usuarios
especificos reduce la probabilidad de sustitucion




Resumen Ejecutivo

° L] h
. ®
SIM4PLAN: Estudio del Modelo de Negocio con el panel BMC
Asociacionesclave | Actividadesclave Propuesta de valor Relacion consegmentosde || Segmentosde mercado
el Sist Inclusivo,
Bzl Codigo S -IUSIVO, mercado
prototipo abierto multlltl.Jsuaru.H participacion _ Las AAPP

Constructflr d publica Ciudadano/a pueden legitimar ~ Transparencia
de escenarios ) WGl AT gjecutor : . susdecisiones (conciencia de

accesible a Inf i Nivel de - las decisiones,

Talleres Interacclén: distintos n "_:jmi?f"l detalle Demo + aapp  Educacion canales, etc)
potenciales  ysuario <-> cartografia perfiles partida “fija (parcelas) i licencia + ... _ ciudadania Gk
usuarios indmi . - en valores
’ dinamica y Generacion Escenarios EspaCIall.zar . srileals -
P . = escenarios
iR multiples disruptivos ezl :
. Eitcde escenarios (niveles) usual) Evaluaciones
Ayuntamientos Catedre.) usuario futuros y . g Laboratorios intermedias,
(Azu(llut_atfa, caonsorcio ciudadanos planes
asociacion transportes
Perfil urbana

promotores)
’ . ~
G Dlsen?dor. ‘.NEb experto {andlisis-
enerar / aplicacién (Arq, Geol) diagndstico)
SRS Asociacion 4
[DrEEes \('; promotores Recursosclave Canales
previsionde i -
tendencias nmobiiarios & el . Integraen -
g . -Agendas urbanas Academia nica visid Aplicabilidad
4 Investigadores . tinica vision !
UAHy UPM Acceso HPC -0Ds docencia vEes herramientas
4
Areas 4 4 Talleres ¢ elementos G eracion ’
emprendimiento Catélogo Academia conocimiento
UPM-UAH Workspation J investigacién (tesis)
4 g J
Formacidn Demostraciones = : —
docente de calidad ferias romotores Adaptacion Diferenciacion
Uso para investigacién. . mercado sl frente a
Comparador Combina foresighty inmobiliario competidores
situacion actual - Aplicacién simulacién Eventos Plataforma tecn. T d
emulada web viveros o CSIC (movilidad espacializados.
, aceleradoras urbana) ) Decisiones &
Fuentes de ingresos . FormaciGn sobre Licencias x estudiante /
Estructurade costes g Herramienta her'ramienta Y universidad (méaster ?)
(licencia) técnicas de tesis
y

prospectiva

Asistencia técnica, facilitadores
en el proceso constructor de
escenarios




Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Estudio del Modelo de Negocio con el panel BMC®

» El proyecto impacta en el sector de mercado de sistemas de ayuda y planificacion espacial, pudiendo
aplicarse al diseno de escenarios futuros disruptivos que integren usos del suelo y sistemas de
transporte.

* Uso de técnicas prospectivas basadas en el disefio de escenarios disruptivos, ayudando a concebir
escenarios futuros a partir de eventos con baja probabilidad de ocurrencia y alto impacto sobre los
usos del suelo y los sistemas de transporte.

* La utilidad del prototipo estaria orientada a diferentes perfiles de usuarios finales como técnicos de la
administracion publica y consultores del sector privado, docentes, investigadores y ciudadania.

» Socios clave como ayuntamientos, oficinas de catastro, catedra de consorcio de transportes, SEPE,
asociacion de promotores inmobiliarios o areas de emprendimiento.

* Ingresos procedentes de licencias, formaciones, asistencias técnicas
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Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: DAFO

DEBILIDADES

Curva de aprendizaje: el uso de SIM4PLAN puede requerir cierto nivel
de conocimiento técnico y comprension de las técnicas prospectivas

Dependencia de datos y tendencias precisas: afecta directamente a la
precision de los resultados y puede limitar el uso de la herramienta

Limitaciones en la prediccién de eventos inesperados: existe un margen
de incertidumbre inherente a la prediccion del futuro

Requerimientos de hardware y recursos computacionales:
especialmente cuando se trabaja con grandes conjuntos de datos y
modelos detallados

FORTALEZAS

Innovacioén tecnolégica: SIMAPLAN es una tecnologia innovadora que
combina técnicas prospectivas avanzadas que la posiciona como una
solucion Unica en el mercado

Simulaciones integradas: proporciona a los usuarios una comprension
mas completa de las interacciones y sinergias entre ambos aspectos, lo
que les ayuda a tomar decisiones mas informadas y estratégicas en la
planificacion urbana

Enfoque multiusuario y adaptabilidad: disenado para adaptarse al perfil
de cada usuario, teniendo en cuenta su nivel de formacién vy
conocimiento técnico

AMENAZAS

Competencia en el mercado: posible existencia de soluciones o herramientas en el
mercado que ofrezcan funcionalidades similares

Barreras de adopcion: barreras culturales, falta de conciencia sobre los beneficios
de SIM4PLAN o una preferencia por métodos tradicionales de planificacion

Avances tecnoldgicos y obsolescencia: si no se mantiene actualizado y a la
vanguardia de los avances tecnoldgicos, corre el riesgo de volverse obsoleto y
perder relevancia en el mercado

Factores econémicos y financieros: restricciones presupuestarias y prioridades
cambiantes podrian limitar la capacidad de adquisicion y adopcion de la
herramienta por parte de las organizaciones

OPORTUNIDADES

Demanda de soluciones innovadoras: solucion innovadora que combina técnicas
prospectivas avanzadas y simulaciones integradas, lo que la convierte en una
opcion atractiva para aquellos que buscan herramientas mas sofisticadas vy
efectivas

Colaboracion con actores clave: SIM4APLAN puede aprovechar oportunidades de
colaboracién con actores clave en el ambito de la planificacién urbana, como
administraciones publicas, consultoras y organismos de investigacion

Avances tecnolégicos: como el Internet de las cosas (loT), la inteligencia artificial
(IA) y el procesamiento de datos masivos, ofrecen oportunidades para mejorar las
capacidades de SIM4PLAN

14



Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Estructuras posibles del Modelo de Negocio

Licencia del SW a usuarios finales
(para investigacion, docencia, uso profesional)

Podrian detectarse diferentes modalidades:

Licencia Perpetua: Un pago Unico para el uso
indefinido del software. Excluyendo
mantenimiento y servicio de soporte (pago
recurrente)

Suscripcion: Pago recurrente (mensual o anual),
que suele incluir actualizaciones y soporte

Se podran incluir estrategias de captacion como:

Licencia Educativa: Precios reducidos para
instituciones académicas y estudiantes

Licencia Basada en Volumen: Descuentos por
compra de multiples licencias (grandes
organizaciones).

Modelo freemium: Permite a los usuarios probar
el software antes de comprarlo

£5Sim4Plan

Licencia del SW a través de
intermediarios

Podrian detectarse diferentes modalidades:

* Integracion del Sim4Plan en otras bases de

datos y sistemas

Modelo de Distribucion Tradicional: Los
distribuidores compran licencias al por mayor y
las venden a un precio mas alto

Licencia White Label (sublicencia): Permitir a los
intermediarios revender el software bajo su
propia marca

Formacion y herramientas para
técnicas prospectivas

Podrian detectarse diferentes modalidades:

Seminarios y  Talleres: Eventos  que
proporcionan capacitacion intensiva y directa

Cursos de formacion y certificacion en la
tecnologia

Desarrollo de material educativo: Libros, guias,
y videos que pueden ser vendidos como
complementos o incluidos en una suscripcion

Servicios de consultoria para organizaciones
que necesitan ayuda personalizada en la
implementacion y uso del software

15



Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Equipo Promotor y Estructura

Montserrat Gdmez Delgado Francisco Aguilera Benavente Julio A. Soria-Lara

Universidad de Alcala Universidad de Alcala

Universidad de Alcald )
Equipo Promotor

() CEO

Responsable de la vision general de la
empresa y la estrategia a largo plazo

Toma decisiones clave y lidera la direccién
general de la empresa

o (@ ]0] o CFO CMO coo
Supervisa el desarrollo del producto, Gestiona las finanzas de la empresa, incluyendo Desarrolla e implementa estrategias de Supervisa la operacion diaria de la empresa.

incluyendo I+D+i y mantenimiento. planificacion financiera, gestion de riesgos y marketing y comunicacion.
ol Asegura la eficiencia de los procesos de
Garantiza que Ia.tecnologra esté alineada con Responsable de atraer inversiones y manejar
las necesidades empresariales. B

Dirige la adquisicion de clientes y las negocioy la gestion de la cadena de
actividades promocionales. suministro.

Director de ventas Director de Recursos Humanos
Gestiona la contratacion, el desarrollo de
empleados y las politicas de recursos humanos.
Cultiva la cultura organizacional y asegura el
cumplimiento de las normativas laborales.

Lidera el equipo de ventas, establece objetivos
y estrategias de ventas.
Gestiona las relaciones con los clientes clave y
los socios de distribucion.

Consejo Asesor (recomendacion)
Conformado por Académicos y Profesionales de |a Industria: incluyendo expertos en urbanismo, tecnologia de
simulacién, y tal vez aspectos legales y éticos de la utilizacion de datos en urbanismo.

Rol:
* Proveer orientacion estratégica y asesoramiento experto sobre tendencias de la industria y desafios tecnolégicos. .
o . ) . - Personal a incorporar
* Ayudar en lavalidacién y mejora del producto desde una perspectiva académica y practica. .
al inicio de la startup

* Ampliar la red de la empresa al conectarla con potenciales clientes, socios y recursos.
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Resumen Ejecutivo

SIM4PLAN: Plan de Escalado

4L
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Validacion técnica y
prototipado avanzado

@)

Propiedad intelectual
y estrategia legal

Planificacion de
escalado en

Estrategias de
marketing y

./

Estudio de otros
mercados y modelos

®

Desarrollo de
capacidadesy

Estrategias de
financiamientoy

comercializacion operaciones recursos alianzas de negocio
Avanzar el desarrollo Evaluary asegurar la  Desarrollar un plan de Establecer entornos Planificar la Identificar fuentes de Realizar un analisis
del prototipo para que propiedad intelectual, marketing que incluya utilizando practicas infraestructura financiamiento, como  de nuevos mercados

pueda demostrar el
funcionamiento en
condiciones realistas
(TRL 6).

Realizar pruebas
rigurosas para validar
la fiabilidad y
reproducibilidad de la
tecnologia.

como la integracion
continua y la entrega
continua (Cl/CD) para
automatizar el
despliegue de
actualizaciones.

promocion,
posicionamiento,
estrategias de precios
y canales de
distribucion.

incluyendo patentes,
marcas registradas y
derechos de autor
sobre las tecnologias
existentes u otras que
se vayan

Preparar material de
desarrollando. P

soporte, como
manuales de usuario
y formacion para
clientes.

Planificar carga y
rendimiento para
evaluar como el
software se comporta
bajo diferentes
niveles de demanda.

potenciales
(internacionalizacion
0 nuevos sectores):
identificacion de
clientes objetivo,
competidores y
barreras de entrada.

subvenciones,
inversores angeles,
capital riesgo o
colaboraciones clave.

necesariay la

adquisicion de
recursos tecnoléogicos
para la produccion a

mayor escala. )
Establecer alianzas

estratégicas con
empresas y otros
actores relevantes
que puedan facilitar
la escalabilidad y
adopcion del
producto.

Contratar y formar al
personal clave para
areas como I+D,
operaciones, ventas y
soporte técnico.

Establecer estrategias
de monetizacion,
estructura de costos y
proyecciones
financieras.
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