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	CUESTIONARIO DE VALORACIÓN DE INICIATIVAS EMPRESARIALES

RPS-01/1. Revisión:1



CUESTIONARIO DE VALORACION DEL BIC
Dentro del proceso de evaluación de NEBTs generado por el BIC la primera etapa es la Identificación & Perfil del Proyecto y se centra en conocer la nueva idea de negocio y especialmente al equipo promotor que la plantea. Por ello resulta importante determinar qué información vamos a requerirles. Este documento especifica los contenidos que necesariamente debe preparar el promotor para poder iniciar el proceso de evaluación.

Consideraciones:

1. Este planteamiento tiene el formato de un borrador o prototipo que debe ser sucesivamente elaborado a base de análisis, debate y discusión.

2. Como puntos de partida de este proceso se tienen en cuenta básicamente dos referencias:

· El Cuestionario de valoración de nuevas iniciativas empresariales del BIC.

· El documento: Presentación del promotor y la idea de negocio adoptado en el proyecto EIBT de la asociación Ances.

3. Este cuestionario, para valoración, debe ser complementado (en anexos o como documentos aparte) de la siguiente información:

· Toda aquella información que permita una valoración más rigurosa del proyecto: Plan de I+D, Plan de Marketing, Plan de Producción, Plan de Inversiones y Financiero, RRHH, etc.

· Patentes, licencias de explotación, acuerdos preferenciales, etc., en caso de que el promotor los posea.

· Informes sobre la tecnología, valoraciones por expertos u otros organismos competentes, en caso de que el promotor los posea.

· Currículum Vitae o biografías profesionales del equipo promotor.

1. Personas emprendedoras
1.1. Formación académica

1.2. Características personales (gestión, comercial, técnico…)

1.3. Conocimientos técnicos
1.4. Tiempo estimado para la puesta en marcha
1.5. Proceso seguido y tiempo dedicado hasta el momento con el proyecto
1.6. Aspectos que más le preocupan para el desarrollo del proyecto
1.7. Experiencia en el mercado al que va dirigido el producto/servicio
1.8. Grado de dedicación futura al proyecto

 FORMCHECKBOX 

A tiempo completo, asumiendo el papel de promotor

 FORMCHECKBOX 

A tiempo parcial 

 FORMCHECKBOX 

¿Qué personas necesita para llevar adelante el proyecto?
 FORMCHECKBOX 

No necesito a nadie o no están identificados

 FORMCHECKBOX 

He identificado los siguientes perfiles/personas:
- 
- 

1.9. Indique sus necesidades de formación y asesoramiento para desarrollar la iniciativa empresarial prevista
2. Sobre el producto/servicio

2.1. Descripción resumida del producto/servicio
2.2. Grado de desarrollo en el que se encuentra
2.3. ¿Ha contado con algún medio para desarrollar el proyecto?
2.4. Oportunidad de mercado detectada. Necesidad que satisface

2.5. Producto/servicio y empresas identificadas que satisfacen igual necesidad

2.6. Aspectos innovadores que ofrece. Análisis comparativo con al actual oferta
Un proyecto es innovador cuando incorpora algún elemento nuevo, diferente al resto de los competidores, dentro del ámbito territorial en el que se vaya a competir. El elemento nuevo innovador puede ser el propio producto, puede encontrarse en la forma o sistema de producción, en la forma o sistema de comercialización, la logística , etc.
2.7. ¿Está protegido o es previsible proteger por patente, modelo de utilidad…?

2.8. ¿Existe prototipo? ¿muestras? ¿maquetas?

2.9. ¿Existen regulaciones, normativas, homologaciones… que afecten al producto o servicio a comercializar? ¿es necesaria alguna acción?
2.10. El producto/servicio es comercializable por sí o forma parte de algún otro producto/servicio?

2.11. Aspectos que, a su juicio, son más complejos del proyecto

3. Tecnologías

3.1. Tecnologías básicas que requiere el proyecto


 FORMCHECKBOX 

Investigación y desarrollo de producto ó proceso.


 FORMCHECKBOX 

Desarrollo de software


 FORMCHECKBOX 

Elaboración de prototipo o muestras


 FORMCHECKBOX 

Adquisición de tecnología existente

 FORMCHECKBOX 

Otros
- 
- 
3.2. Estado y plazo de maduración

3.3. Origen de las tecnologías

3.4. Nivel de conocimiento de los promotores para su desarrollo, fabricación…

3.5. ¿Es una tecnología adicional o de sustitución?

3.6. ¿Aplica tecnologías conocidas a nuevos sectores?

3.7. ¿La tecnología permite diversificaciones?

3.8. Alineación con el PCTI 2010

3.9. Programas de apoyo al desarrollo

4. Mercado

4.1. Breve descripción del mercado: local, regional, global. Volumen estimado y evolución prevista

4.2. Principales barreras de entrada que prevé

4.3. Elementos de diferenciación competitiva

Los elementos de diferenciación competitiva son aquellos que son importantes para vender: precio, diseño, plazo de entrega, calidad, marca, etc. En cada mercado unos son más importantes que otros. Las barreras de entrada son las limitaciones que se encuentra una empresa que quiera acceder al mercado y pueden ser de distinto tipo; la posesión de una tecnología que los demás no disponen, el cumplimiento de determinada certificación, la gran confianza de clientes muy conservadores, una gran capacidad financiera, medios de distribución, etc.

4.4. ¿Por qué cree que le van a comprar?

4.5. Ennumere posible clientes de la nueva empresa: empresas, consumidores, instituciones? ¿Cuál es su perfil: número, concentración geográfica, capacidad de compra? 

4.6. ¿Cómo satisfacen actualmente sus necesidades?

4.7. ¿Cuál es la principal competencia? ¿Conoce sus puntos fuertes y débiles? ¿Tiene alguna empresa referente?

4.8. ¿Plantea alguna preferencia de ubicación física de la nueva actividad, caso de consolidarse el proyecto? Explicar cuál y el porqué
4.9. ¿Quiénes van a ser los proveedores de la empresa? Indique su perfil, número, localización geográfica, especificidad / poder de negociación... ¿Posee contactos ó acuerdos con alguno?
5. Objetivos, estrategias, planes…
5.1. ¿Cuál es su aspiración personal con este proyecto?

5.2. ¿Podría definir cómo le gustaría que fuese su empresa en el horizonte de 5/10 años?

5.3. ¿Ha pensado cómo podría distribuir su producto?

5.4. Estrategia y Plan Tecnológico

Elementos tecnológicos de diferenciación competitiva. Diseño y desarrollo de producto. Tecnologías importantes a adquirir o desarrollar. Fuentes de esas tecnologías (empresas, centros o universidades). Vías para el desarrollo y transferencia tecnológica (proyectos de I+D, colaboraciones...)

5.5. Estrategia y Plan de Producción

Breve descripción de las operaciones del proceso productivo desde aprovisionamiento a expedición. Operaciones internas y subcontratadas. Principales medios (instalaciones, maquinaria, utillajes,..). Flexibilidad del proceso, tipos de productos (referencias) y volúmenes de fabricación

5.6. Estrategia y Plan de Marketing

Estimación de ventas, precios, red comercial, canales de distribución, comunicación & publicidad

5.7. ¿Ha pensado en posibles alianzas, estrategias, acuerdos…?

5.8. ¿Ha pensado en socios estratégicos: 
6. Personas

6.1. Competencias que estima básicas en su organización

6.2. Criterios de incorporación de personal

6.3. Potencial de creación de empleo

7. Proyección económico-financiera
7.1. Cuantificación preliminar del nivel de inversión requerido para la puesta en marcha de la iniciativa
7.2. ¿Tiene alguna estimación de las posibles cifras de negocio?

7.3. ¿Tiene alguna estimación de las inversiones, tanto en activos físicos como intangibles, que se requerirían para desarrollar su proyecto?
	Activos fijos materiales
	Importe aprox. (sin IVA)
	Aportación ya realizada (si procede)

	Terrenos
	
	

	Edificios y locales
	
	

	Maquinaria
	
	

	Instalaciones
	
	

	Herramientas y utillajes
	
	

	Elementos de transporte
	
	

	Mobiliario y enseres
	
	

	Otros (indicar)
	
	

	TOTAL
	
	

	Activos inmateriales
	Importe aprox. (sin IVA)
	Aportación ya realizada (si procede)

	Patentes y marcas
	
	

	Investigación y Desarrollo en producto o proceso
	
	

	Publicidad & promoción
	
	

	Otros (indicar)
	
	

	TOTAL
	
	


7.4. ¿Ha pensado en cómo podría financiarlas?

	Recurso
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	TOTAL

	Recursos propios
	
	
	
	

	Préstamos
	
	
	
	

	Capital Riesgo (o semilla)
	
	
	
	

	Subvenciones
	
	
	
	

	Otros
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	


7.5. Cuentas de explotación previsionales

7.6. Balances de situación previsionales

8. Conclusiones

8.1. Análisis DAFO. Puntos fuertes y débiles; amenazas y oportunidades que intuye van a rodear su proyecto

8.2. ¿Cuáles cree que son sus principales necesidades que pueden ser cubiertas desde el BIC?

 FORMCHECKBOX 

Apoyo al estudio de previabilidad tecnológico-comercial.


 FORMCHECKBOX 

Apoyo al estudio de mercado.


 FORMCHECKBOX 

Apoyo a la elaboración del Plan de Empresa (bussiness plan).


 FORMCHECKBOX 

Acceso a instalaciones, laboratorios o medios físicos.


 FORMCHECKBOX 

Acceso a contactos en el mundo empresarial (expertos, financiación,...).


 FORMCHECKBOX 

Otros

- 


- 
8.3. ¿Cuál es el principal argumento para que la Administración, posibles inversores… confíen en su proyecto?
INFORMACIÓN COMPLEMENTARIA

La/s persona/s promotora/s del proyecto aportará/n su Currículum Vitae, así como toda la información complementaria, referencias… que puedan ayudar a crear una opinión favorable del mismo.

CONFIDENCIALIDAD

Toda la información aportada está sometida a confidencialidad, autorizándose su uso a los técnicos de Bic Gipuzkoa Berrilan para la realización del informe de evaluación necesario para su aprobación/desestimación.
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