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|nstru mento PYM E .  'The SME instrument is not an R&D programme. It is

an accelerator for market introduction of promising

technological or non-technological innovations that
generate high GROWTH for the SME.”

Subvencion en fases

Subcontratacion
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Presupuesto
TOPICS e

JEM TECNOLOG ( AD S E INDUSTRIALES

ICT-37-2014/2015

Open Disruptive Innovation Scheme 4500 =
NMP-25-2014/2015

Accelerating the uptake of nanotechnologies advanced materials or advanced 21.80 23.80
manufacturing and processing technologies by SMEs

BIOTEC -5-2014/2015

SME boosting biotechnology-based industrial processes driving competitiveness and 3.80 2,40
sustainability

SME-SPACE-1-2014/2015 8.50 8.75

SME instrument

SC1. PHC-12-2014/20155 66.10 45.00
Clinical research for the validation of biomarkers and/or diagnostic medical devices ’ '
SC2. 5F5-8-2014/2015 9.00 17.00

Resource-efficient eco-innovative food production and processing

SC2. BG-12-2014/2015
Supporting SMEs efforts for the development - deployment and market replication of 3.00 5.00
innovative solutions for blue growth

SC3. SIE-1-2014/2015
Stimulating the innovation potential of SMEs for a low carbon and efficient energy 33.95 37.26
system

SC4.17T-1-2014/2015
Small business innovation research for Transport

SC5. 5C5-20-2014/2015
Boosting the potential of small businesses for eco-innovation and a sustainable 17.00 19.00
supply of raw materials

5C6. INS0-9-2015

35.87 38.96

Innovative mobile e-government applications by SMEs 4.00
5C6. INSO-10-2015 11.00
SME business model innovation '

SC7. DRS-17-2014,/2015 7.00 7.40

Protection of urban soft targets and urban critical infrastructures
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|nstru mento PYM E . "The SME instrument is not an R&D programme. It is

an accelerator for market introduction of promising
technological or non-technological innovations that
generate high GROWTH for the SME"”

Coaching Subvencion en fases

2014 2015
; 18/06 18/03
Subcontratacion Fase 1 1
i = 17/12 17709
libre 4 cut-off afo / L6/
09/10 18/03
. ) Fase 2 17/12 17/06
Consorcia Topic 17/09
16/12

amplio

1/3 del 20%
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Fase 1: Analisis de viabilidad Fase 2 Proyecto de innovacion Fase 3 Comercializacion
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Fase 1: Analisis de viabilidad

50.000 €

Lump sum
<6m

Tareas:

IPR analisis: ;Hay libertad de operacién en mis mercados objetivo?

Estudio de mercado: jvolumen, reparto, tendencia, localizacion...?

Viabilidad técnico-econdmica del proyecto. ;ROI, volumenes, costes, precios, inversiones,
tecnologia, diseno, usuarios, clientes...

Encuentros con clientes ;funciona, promete, compromete?

Intervenciones de coaching (CEO empresa): Definicion de la estrategia de crecimiento en
base al proyecto de innovacion.

Output:

Estudio de viabilidad con el Business plan,
B e "EDTIM"‘L"‘” plan de tareas de fase 2 y coaching plan

Industrial



Proyecto de innovacion
T _\J& EC cont 0.5-2.5M€*

& 70% ™
S > 1-2 afios

Tareas:

Desarrollo final 1+D, prototipos, ensayos (certificaciones).

Demostracion productos/procesos innovadores en entornos relevantes y/o
operativos (TRL 6 0 mas), con clientes potenciales.

Diseno de producto y escalado industrial.

Actualizacion modelo de negocio y llegada a mercado (costes de marketing
‘puro” NO elegibles)

Intervenciones coaching: Implementacién de la estrategia de comercializacion,
acompanado de madulos especificos de expertise + investment readiness
screening (inversores).

Output:

Business plan, investor ready.
— /EDTI ““““““ Prod/proc/serv ready2market

Tpl-.,}w
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Fase 3 Comercializacion

Sin financiacion

Etiqueta de calidad para proyectos
exitosos.

Acciones de networking al amparo
de la COM, incluyendo grandes
clientes, redes compra publica,
Inversores...

Entrada prioritaria en
instrumentos financieros ??
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Fase 1:  Analisis de viabilidad

50.000 €
Lump sum
<bm

Tareas:

PR aralisis; o Hiy libariad e cpscion an iris merads abjiliva?

FEstudia de merace: penlumen, mparte, tendencla, lecalizaricn. 7

Viabilidad técnizo-scandmics del proyects. $301, valumenes, costes, precics, Inversiones,
tecrciagia, disenn, usarios, clisntes.

Encuentios con cligntes funciona, promete, comgromete?

Inngrvercinnes de ooaching [TEC gammsal; Definigion ce |3 esrategla o crar mieemn en
iz al proyerto de rngvacion

Qurpurt:
Estudio de viabilidad con el Business plan,
plan de tareas de fase 7 y coaching plan

h Emun- mrad
B =y (]| 2
sl

Proyecto de innovacion

L e cont 05-2.5Me™
S 708

5 > 1-1 afos

L1

Tareas:;

Desarralla fmal 1+, precotipos, ensayns {rertifcaciones),

Dieimaostiacida produclosprocests inngvaderes en entomas relevantes W
operativas (TRL G o mas), con clientes patenciales.

Digcra de procuste y pscalaca indusrial

Actualizacidn modele de negaca v |legads & mecade (oostes de narketing
“pure” MO elagitles)

Inrprvenciares maching: Implementacidn ce |a pstrategla de comercial izaciin,
apmparedy ge modulos especilivos de expe Gse © ipvestiment readingss
sEreening firversares).

Qutput:

Busines plan, investor ready.
Prod/proc/serv readyimarket

Fase 3 Comercializacion

Sin financiacion

Etiqueta de calidad para proyectas
exitsas.

Acciones de networking al amparo
de Lz COM, incluyendo grandes
clientes, redes compra publica,
Inversores...

Entrada prioritaria en
instrumentos financieras 77



Generacion del modelo de negocio...

..... HERRAMIENTAS
Lean Business Model Canvas

Ventaja
Problema competitiva
0 Proposicion Segmentos . ., .
Necesidad de Validacion del modelo de negocio
de mercados
usuarios
- Business Model
Métricas I— —
- g " ' & - .
s [ S | Srtad Rt a;;;ﬁ
P
- & i
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¢ Claves para preparar una propuesta?

N N

Propuesta
Instrumento PYME
Fase 1

IIIIIII



Seccion 1. Excelencia

;Cual es el problema a resolver o necesidad de usuario
que crea mi oportunidad de negocio?
;Qué tengo en este momento del proyecto?
;Queé voy a hacer durante mi estudio de viabilidad?




1.1 Objectives

Seccion 1: Excelencia

; Qué problema se quiere resolver con el proyecto ?,
¢ Cual es la oportunidad de negocio?,
; Cuales son los objetivos del plan de viabilidad?.

1.2 Relation to the work programme

/Como encaja mi Idea en el topic elegido?

1.3 Concept and approach

¢ Como va a resolver mi proyecto un problema u oportunidad de negocio?

¢ Cual es el grado de desarrollo de tu producto? Pej. prototipo, field trials, pilot studies with intended end-
users and/or potential clients). ; Qué TRL tiene mi proyecto? Posicionarlo entre la idea y la aplicacion o
entre el laboratorio y el mercado.

1.4 Ambition

¢ Cual es la novedad de tu negocio innovador?
¢ Qué ventaja tiene tu solucion ( producto, proceso o servicio) y frente a las solucione de los
competidores?, ;qué valor anadido proporciona tu solucién a los clientes potenciales?,
¢ Por qué es mejor tu solucion?
Comparar ....
- Tu solucién con la de otros competidores para solucionar un mismo problema o similares,
- Con el estado del arte de las soluciones comerciales existentes; ;es mas barato, tiene beneficios
medioambientales, es mas sencilla su utilizacion, tiene nuevas funcionalidades?

¢Por que deberia invertir en tu empresa/proyecto?

[ 9 Contin mara o
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Seccion 2. Impacto

;Cual es la oportunidad de mercado? jpor qué es mejor mi
producto? ;como lo voy a comercializar? ;cual es mi modelo
de negocio?

;Cuales son los resultados del proyecto y a quién pertenecen?
icomo protejo mi ventaja competitiva?

Centre para
i" - ' EDT Dmnu u
Indm il



2.1 Expected Impacts N
¥ ’W"

a) Users / Market %

« ;Cuales son las necesidades de los usuarios ?

- ;Qué beneficios econdmicos aporta el proyecto para los usuarios?, ; Cuales son las ventajas
diferenciales de tu producto? «Unique selling preposition o points»

- ;En que tipo de mercado comercializaras tu producto? Por ejemplo es un nicho de mercado o un
mercado basado en el volumen. ;Cual es el tamano total del mercado objetivo y la tasa de
crecimiento (mercado maduro o en expansion)?, ;Cuales son las tendencias del mercado?, ;jvas a
comercializar en mercados europeos o globales?, ;como piensas llegar a estos mercados ?

» ;Cuales son tus principales competidores y su soluciones?

+ ;Que segmentos de mercados abordaras para la introduccion de la nueva solucion en el mercado?

- ;Cuales son las principales barreras de mercado que tendras que superar para llevar a cabo la
comercializacion?

- ;Cuales son tus usuarios objetivo?, jen qué segmento de mercado o area geograficas se encuadran
estos usuarios potenciales?, ;como piensas llegar a ellos?

b) Company 4

- ;Por qué la PYME va a ser capaz de llevarlo a cabo?

- ;Como encaja este proyecto de innovacion en la estrategia general de la PYME?

- ;Por que es relevante este proyecto para el equipo directivo de la PYME?

» ;Cual es el crecimiento esperado de tu solucidon en términos de ventas, facturacion, ROl, beneficios,
empleo, tamano de mercado, gestion de propiedad intelectual,etc.?

o h Centre paa d
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2.2 Measures to maximise impact

a) Dissemination and exploitation of results

- ;Cual es tu plan inicial para la comercializacion completa de los resultados de tu
proyecto? ;vas a licenciarlo? jvas a comercializarlo directamente? ;necesitas
colaboracion con terceras parte para la comercializacion?

- ;Cuales serian tus necesidades de inversion?

- ;(Cual es el "time-to-market" para las primeras ventas?

;

b) Intellectual Property, knowledge protection and regulatory issues
- ;Como protejo mi ventaja competitiva?
- ;Cuales son los resultados del proyecto y a quién pertenecen?
e - Analisis de Derechos de Propiedad Intelectual: ;existe alguna patente que vayas a
B oo A necesitar para tu proyecto?, ;ja quién pertenece?,;tienes libertad para operar con esa
=== PwH | =ES patente?
« ;Cual es la estrategia de proteccion de los resultados/conocimiento del proyecto?,

R ¢Es una aplicacion de una patente existente?, jse espera poder patentar resultados
del proyecto? \ .
. ‘
S BANEE P
R s

- ;Es necesarios cumplir con requisitos de estandarizacion o regulatorios 7 ;Cuales son estos
requisitos?, jcomo los vas a abordar en el estudio de viabilidad?

Contre mara o
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Seccion 2. Impacto

;Cual es la oportunidad de mercado? ;por qué es mejor mi
producto? ;como lo voy a comercializar? jcual es mi modelo
de negocio?

;Cuales son los resultados del proyecto y a quién pertenecen?
icomo protejo mi ventaja competitiva?

11 Expected Impacts 1.2 Meacures (o masimise impact
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo

- 1 solo Paquete de trabajo describiendo las
actividades a realizar durante la fase 1 y un Unico
entregable al final del proyecto incluyendo el BP

_—

ke Centie pirad
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Please refer to submission system for the definitive template for your call

Table 3.1 a: Work package description

Work Package Title Feasibility Study

Objectives
Descripcion de los objetivos del proyecto

Description of work (where appropnate, broken down into tasks), lead partner and role of
participants
IPR analisis: ;Hay libertad de operacion en mis mercados
objetivo?
Estudio de mercado: ;volumen, reparto, tendencia,
localizacion...?
Viabilidad técnico-econdmica del proyecto. ;ROI, volumenes,
costes, precios, inversiones, tecnologia, diseno, usuarios,
clientes...
Analisis de riesgos

Deliverable:
Feasibility report, including a business plan (bnef description and month of delivery)

Estudio de viabilidad, incluyendo el plan de Negocio, M6
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo

- 1 solo Paquete de trabajo describiendo las
actividades a realizar durante la fase 1 y un tnico
entregable al final del proyecto incluyendo el BP

S ——

3.2 Estructura de gestion y procedimientos de toma de decisidn

3.3 Descripcion del consorcio (si aplica)
¢Como encaja el consorcio en los objetivos del proyecto? ;como se complementan los

miembros del consorcio entre si? ;de que forma contribuye cada uno al proyecto?

icomo haran posible la colaboracion efectiva en el proyecto?

3.4 Recursos comprometidos

Conbrs para o

e = (DT 25



5.4 Recursos comprometidos

A. Costs of the
feasibility
study/Direct and Total costs

Reimbursement Maximum EU Maximum

indirect costs of the rate % contribution grant

" amount
action

Form of
Lump sum
costs

Se ha de incluir la siguiente tabla SIN CAMBIOS

Erle
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo

- 1 solo Paquete de trabajo describiendo las
actividades a realizar durante la fase 1 y un tnico
entregable al final del proyecto incluyendo el BP

3.2 Estructura de gestién y procedimientos de toma de decisién

3.3 Descripcion del consorcio (si aplica)
¢Como encaja el consorcio en los objetivos del proyecto? ;como se complementan los

miembros del consorcio entre si? ;de que forma contribuye cada uno al proyecto?

;cémo haran posible la colaboracion efectiva en el proyecto?

3.4 Recursos comprometidos

Se ha de incluir la siguiente tabla 5IM CAMBIOS

Conbrs para o

e < D155



Section 4: Members
of the consortium

:La PYME es capaz de realizar las
actividades descritas en la propuesta?

4.2. Third parties involved in the project

4.1. Please provide for each participant,

the following (if available) information: ;Qué actividades vas a subcontratar?
¢Quienes son las personas claves de mi ;Por qué?

empresa en este proyecto? B e e e BE
¢Como puedo dar credibilidad a mi Ty, describe ared sty T 1k 7o e mbeantrocied

propuesta de proyecto?

P ME:

Contro para o
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Seccion 5. Asuntos
Eticos y de Seguridad

5.1 Ethics
- Si en los formularios administrativos has indicado que tienes cuestiones éticas
en tu propuesta has de completar la informacion que se indica en la guia, en

caso contrario no aplica.

5.2 Security
+ Indicar si tu proyecto incluye:

- Actividades o resultados que incluyas cuestion de seguridad: (SI/NO)

- Utilizas informacién clasificada como background o resultados de tu

proyecto: (YES/NO)

b Centro mra d
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¢; Claves para preparar una propuesta?

Seccion 1. Excelencia

vl es ol problema 2 resolver o necesidad de usuario
quetres mi apolunidar S negosia?
T e e O e Sel privgecrn?
Ot vy 3 PescEr uranRE el EStudD- O v Lidad?

Seccion 5. Asuntos
Eticos y de Sequridad

Seccion 2. Impacto

1w 23 8 oo ke cu renm T s oud mn s

bt e oy e | ] e ek
o

ST 1 L R R B R A R

T3 P W T s et

i

B e e PI‘O pu esta
EmEmecerneon Instrumento PYME
Fase 1

Seccion 3.
Implementacion

Section 4: Members
of the consortium

vt et e i
s
S e e e

cLa WYME 25 capaz de realizar las
actividades descritas an |a prapuesta?

B2 Fermais de 4 wrmd

Faenian e v e et 4
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;Claves para preparar una propuesta?

Propuesta
Instrumento PYME
\ fase 2 J



Seccion 1. Excelencia

iActualizacion!

;Que quiero hacer de forma global en mi proyecto de innovacion?
¢Cual es el estado de mi proyecto?
(Por qué es algo nuevo en el mercado Europeo?

[ Centrs mara d
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Seccion 2. Impacto

iActualizacion!

;Cuadl es la oportunidad de mercado?
¢Por que es mejor mi producto? ;como lo voy a comercializar?
¢;Cuales son los resultados del proyecto y a quién pertenecen?

iNuevo!

2.1 Expected Impacts
b) Company
{ Qué esperas obtener como resultado del uso del Esquema de coaching?

2 ;Cuales son los GAPS identificados en tu PYME que

R OSpPEras superar gracias al esquema de coaching?
(Cuales son los puntos débiles de tu PYME
identificados en el estudio de viabilidad?

{Cual es el presupuesto necesario para la comercializacion de tu &

producto o servicio? .
JCual seria la procedencia de los fondos necesarios? ..£_L:

b Contio pora o
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo




Seccion 3: Implementacion
3.1. Plan de trabajo

;Cual es la relacion entre tareas?
Diagrama de Pert

-

-

¢Duracion de las tareas?

¢Cual es mi plan de trabajo? Gantt del proyecto

h Centriv prara o
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo

3.2 Estructura de gestion y procedimientos de toma de decision
jActualizacion!

[ % Contro para d
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo

3.2 Estructura de gestion y procedimientos de toma de decision
jActualizacion!

b Centro mra d
T Desanw o
Indust-ial



3.1. Estructura de gestion y procedimientos de toma de decision

Seccion 3: Implementacion

e 7/

iNuevo!

Riesgos

Risk Analysis Framework

e e
P — - —,

y Riesk ' Risk \ ™\
| Assessment || Halul-ut \

|'r | = h«\y{m: \) wmljl \'l
y

L N \4. FAN P
\, " Risk~— i
conl'rlllr.n!hl /

-, - btan s & .
. }Aunnnmnﬂ- g
e L

\ ’R "(\ Ennovation Process Management %’*“'T-""f;? Risks & Mitigation Strategies
Dragmm Lo v Risk Mitigation

1~
- ﬁr\" gl L";
;-\,'u Scientific R\:th l_inn:_ fiwr ﬂlr-:njgll_l-:n sig nal b :-djlls!ing
~ Evaluat information 15 foo slow proximiiy of user and golf can.
G {. valuation condense infoemation transferred.
) Ba i . " 5
. g S ¢_.., 1 {I|“TJ:I.lIlZ~.' conle for speed for conneciion
e ’\\J = H ‘._ﬁ:: F _E_- E D == 1.1 .p relies
L [ 11 Inaceurate display of wind | have mulfiple sources for wind speed
Testing & Development LTJ_TJ direction speed information
J- Insutficient Battery life dim LCTVLED lighting, optimize code

for power saving, look into altemative
hattzry options

Fatlure o link compass display wind direciion as M. MW, SE.
with microcantrolles ate instead of actual direction
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[ Centro parad
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Seccion 3.
Implementacion

3.1 Plan de trabajo

¢kl 5 la selachin enne ransas?
/' Diagrama de Perc
[
2}:‘

\

- £ Dueacidn de Las careas?
LU e i plan de Tratap? fantt del proyretn.

"

.

3.2 Estructura de gestion y procedimientos de toma de decision
jActualizacion! —

foees fin e |7 iopwaciin Firpmm
i .

b T )
—

Py e B

Lo ey =y

3.3 Descripcion del consorcio (si aplica) jActualizacion!

3.4 Recursos comprometidos

Table 3.1 a: Work package description

Table 3.1 b: List of work packages

Table 3.1 c: List of Deliverables
iN uevo! Table 3.2 a: List of milestanes
Table 3.2b: Critical risks for implementation
Table 3.4a: Summary of staff effort
Table 3.4 b: 'Other direct cost' items (travel, equipment,
infrastructure, goods and services)



Section 4: Members
of the consortium

iActualizacion!

:La PYME es capaz de realizar las
actividades descritas en la propuesta?



Seccion 5. Asuntos
Fticos y de Seguridad

Actualizacion!




en resumen...

Propuesta

FASE 1 + "Business Plan 1" = 10 paginas *

FASE 2 » "Business plan 2" + descripcion actividades a fase 2 = 30 paginas *

y las guia de las propuestas: http://ec.europa.eu/research/participants/portal/page/home

Evaluacion » en dos mes, remota, sin reunion de consenso y segun Lleguen

Impacto
Umbral: 4
. . Umbral
Excelencia 1“”"”3[‘4 FASE 1: 13
Umbral: 4 -
., FASE 2: 12
Umbral: 3 . Implementacion
3 Umbral: 4 Ranking financiacion
Umbral: 3 Impacto x 1.5

iNota evaluacion maxima 17.5!

*Seccidn 4.y seccion 5. no sujetas al limite de paginas

4 h Centre gara o
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¢ Claves para preparar una propuesta?

Seccidn 1. Excelencia

jActualizacidn!

(it guaero heoer d Yorma [latel tn ri proyeio de nnowcion |
Oul s ol eviadin d= mi proyeon®
Ve qué i dign raeve 21 6 mevea oo burspeal

Seccidn 5. Asuntos
Eticos y de Seguridad

Seccion 2. Impacto
jActualizacion!
(Cual ey la opwturides dr rerLads)

P o £n e el prnckicmn? pnam b any o eesenalar?
[CBbTL IR [T PRIAtIEDA del PICRCIn ¥ 8 U #n pRTiPTeTes?

jActualizacion!

Propuesta
Instrumento PYME
fase 2

Wil
Section 4 Members
of the consortium

jActualizacidn!

Seccion 3.
Implementacion

¢La PYME es capaz de realizar las
actividades descritas en |3 propuesta?

Coenvro pua d
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Tmm
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Otros ....

el
0 B D
BT

w
2 0
[« w1
8 &
c o
o Z
2 o
ET&
T3

o

—»

Fase 1:
Analisis de viabilidad

+ Viabilidad del
concepto.

= Analisis de riesgos.
* RégimenPl.

+ Planteamientode
proyecto.

*+ Busquedade socios.
* Estudio de disefio/s.

+ Estrategiade
innovacion

Subvencion (lump sum):
50 k€ / 6 meses

Output: Plan de Negocio Il

Clros
Cengarcios
Wi PYMES

Fase2:
I+D, Demo

Fase 3:
Comercializacion

* Desarrollo 1+D,
prototipos, y/o ensayos.

= “Demaostrar” procesos,
productos o servicios
innovadores.

+ Disefo de productos

+ Planificacion y desarrollo
del escalado industrial.

+ Actualizacion modelo de
negocio.

Subvencidn
70% Reembolso de costes
0,5-3/5 ME financiacion EC
12 -24 meses

Output: Plan de Negocio lll
“Investorready”

s Etiqueta calidad para
proyectos exitosos.

* Acciones de soporte a
través de networking,
formacion, coaching,
informacion ,etc.

* Dirigidos a la gestidn de
IPR, compartir
conocimientoy
promocion y difusion.

Sin financiacién directa

Con prioridad en

10 % budget

88 % budget

Estructura de soporte

(0T

Coentri para d
Qusana o
Teawolgico
Industrial

2 % budget




Estructura de soporte

Fuentes de Informacidn y Asesoramiento En colaboracion con

Investor
screening

Fase 3

Viabilidad I+D y Demo Comercializacion

Ambicion Potencial Explorar Capacidad
por crecer de crecer oportunidades de crecer

Coaching Especializado (*)

*Accesible a través de un KAM regional (Matching y seguimiento del coaching)

Lanzada convocatoria coaches por la
Comision

[ Centro parad
L] iy Casana o
o . Teroliha
Indust-ial



en resumen...

La idea

La PYME

El mercado m
ARGENTINA

Ceenre pira d

Cuanv v
Tuawlizic
Induszial



i~ COTIEF

El instrumento PYME

Esther Casado Moya/ Dr. Luis J. Guerra Casanova
Division de Programas de la UE
CDTI. Ministerio de Economia y Competitividad
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