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1. El reto
1.1 Explica el reto a resolver


1.2 Valida el reto con datos e información: opinión de expertos


1.3 Tamaño del reto: cuantificación 


1.4 Determina cómo lo está afrontando hoy el mercado (sí es el caso)


2 La solución

2.1 Demuestra que tu propuesta mejora la situación actual


2.2 Resultado más eficiente o efectivo


2.3 Diferenciación con otros productos/servicios de mercado


2.4 Ventajas innovadoras


2.5 Demostración de casos de uso


2.6 Barreras para que otros hagan lo mismo 


3 La oportunidad

3.1 Define las tendencias recientes del entorno que hacen posible tu solución


3.2  Perspectivas de futuro


3.3 ¿Dónde está tu producto/servicio en la cadena de valor/ciclo de negocio? 


4. El mercado objetivo específico
4.1. Identifica los clientes potenciales y los clientes clave


4.2. Define cómo se comportan los clientes


4.3. ¿Cuál es el tamaño del mercado al que te diriges?


Muestra gráficamente su tamaño y las ventas estimadas (3 años como mínimo)

¿Cuánto dinero se gasta en productos/servicios similares?

4.4. Explica cómo la solución propuesta permitirá atacar el nicho de mercado definido


4.5. ¿Cuánto tiempo se estima que tardará el producto desde que es concebido hasta que pueda salir al mercado (time to market)?


Señala los hitos siguientes a 6 meses vista

Señala los hitos a alcanzar en los próximos 1 a 3 años

5. El producto/servicioEl producto/ servicio
5.1. Producto/servicio que pretendes desarrollar: funcionalidad, características, arquitectura, etc.



5.2. Describe y desarrolla su hoja de ruta


5.3. ¿Qué nos hace diferentes? Proposición única de ventas


4 La tecnología

4.1 Explica los aspectos básicos de la tecnología de tu producto/servicio


4.2 Describe los aspectos singulares de tu producto/servicio


4.3 ¿Cómo protegerás tu ventaja competitiva? Aspectos de propiedad intelectual implicados: derechos de autor, patentes, etc.


7. La competencia

4.4 Competidores directos, indirectos o futuros


4.5 Análisis de los competidores 


4.6 Usa este análisis para presentar las ventajas de tu propuesta


8. Marketing y ventas

4.7 Describe la estrategia global de marketing 


4.8 Estrategia de precios 


4.9 Presenta el proceso de venta


¿Motivaciones de los clientes para comprar? 
¿Cómo se enterarán de tu producto/servicio? 
¿Cómo llegarás a tus clientes?

4.10 ¿Cómo vas a convertir tu activo en dinero? Modelo de ingresos 


9. El equipo promotor

4.11 Describe el equipo actual del proyecto 


Posiciones, habilidades y experiencia de negocio
Dedicación de cada uno de los miembros del equipo al proyecto 
4.12 ¿Existe alguna competencia que tengas que cubrir en el equipo actual? ¿Cómo planeas solventarlo? 


4.13 Presenta brevemente las habilidades y experiencias del consejo asesor o de los asesores disponibles: gurús, mentores, etc.


4.14 La estructura de la propiedad



10. Las previsiones financieras

4.15 Previsiones de ingresos y gastos para los primeros 3 años


Cuenta de Explotación simplificada:

a. Gastos

	Datos en miles de €
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	Compras
	
	
	

	Gastos de personal
	
	
	

	Gastos financieros
	
	
	

	Suministros (alquileres, aguas, gas, electricidad, etc.)
	
	
	

	Gastos generales (material de oficina, comunic., etc.)
	
	
	

	Amortizaciones
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	
	
	


b. Ingresos

	Ventas
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	Otros ingresos
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	
	
	

	
	
	
	

	Beneficio / Pérdida (b-a)
	
	
	

	
	
	
	


4.16 Previsiones del flujo de caja para los primeros 3 años 


Realiza la previsión de cobros y pagos (tesorería)*
a. Cobros
	Datos en miles de €
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	Por Ventas
	
	
	

	Por IVA
	
	
	

	Por préstamos
	
	
	

	Otros ingresos
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	
	
	


b. Pagos
	Datos en miles de €
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	Proveedores
	
	
	

	Sueldos y Seguridad Social
	
	
	

	Otros gastos de fabricación
	
	
	

	Gastos de administración
	
	
	

	Gastos de ventas: comisiones y publicidad
	
	
	

	Impuestos
	
	
	

	Devolución de prestamos
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	
	
	


c. Saldo

	(a-b)
	
	
	


* La previsión de tesorería se realiza contabilizando entradas (cobros) y salidas (pagos) de dinero líquido.

Es importante conocer cuánto dinero es necesario para poner en marcha la actividad. Hay que tener en cuenta que hay que realizar las inversiones iniciales y atender los pagos mensuales correspondientes a la actividad normal de la empresa (por compras, por nóminas, por suministros,...). 
11. Las necesidades de financiación

4.17 Define las necesidades de financiación


4.18 Describe las fuentes y los usos que darás a los fondos buscados


Estima la cantidad de dinero que vas a necesitar para comprar o alquilar los terrenos, edificaciones y bienes de equipo, así como para pagar al personal y hacer frente al resto de gastos de tu empresa. Calcula también la cantidad de dinero que vas a ingresar por ventas y cuando vas a poder cobrarla. 

	
	Euros

	a. Inversión  inicial
	

	b. Gastos correspondientes a 12 meses
	

	
	

	Necesidad de Fondos(a+b)
	


¿Cómo piensas financiar el dinero que necesitas para poner en marcha el negocio?* Señala la procedencia del origen de fondos y su importe:

	
	Euros

	a. Recursos propios
	

	Capital Social
	

	            Beneficios
	

	
	

	b. Subvenciones
	

	
	

	c. Recursos ajenos
	

	Préstamos bancarios
	

	Otros prestamos
	


* El importe económico de la financiación, tiene que coincidir con “la necesidad de fondos”
4.19 Recursos aportados por el equipo promotor y por los primeros inversores


4.20 El formato jurídico de la compañía 


12. Itinerario TCUE (sin citar datos personales)
4.21 Indique si ha participado en algunas de las siguientes iniciativas de apoyo al emprendimiento a través de su universidad, en cualquiera de sus ediciones:

Programas de Prototipos 

Prueba Concepto

Lanzadera Universitaria
VIVERO Universitario de promotores empresariales

Iniciativa Campus Emprendedor

Talleres de prospectiva de negocio y creación de EBTs

Talleres Lean
4.22 Indicar si para este proyecto se ha obtenido algún tipo de reconocimiento en programas públicos o privados de fomento al emprendimiento de ámbito local, regional, nacional o internacional 
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