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	SOLICITUD ADMISIÓN VIVEROS INNOVACIÓN CEIN

	Nombre empresa/proyecto: 


	Persona de contacto en la empresa y equipo promotor


	Breve descripción de la actividad


	Fecha solicitud


COMPLETA TODOS LOS CAMPOS DE ESTA SOLICITUD Y ENVÍALA AL CORREO ELECTRÓNICO administracion@cein.es
Vivero de empresas al que solicita admisión
	 FORMCHECKBOX 
 Vivero de Innovación - Noáin
	 FORMCHECKBOX 
 Vivero Agroalimentario – CAT (Tudela)


	
	


Grado de desarrollo de la idea de negocio:

	 FORMCHECKBOX 
 Empresa constituida (incubación)

Fecha creación ( real o prevista)


	 FORMCHECKBOX 
 Proyecto empresarial (preincubación)




	 FORMCHECKBOX 
 ( mes y año) 


	


Documentación presentada (sólo es necesario una de las dos opciones)
	 FORMCHECKBOX 
 Memoria (según guión adjunto)  
	 FORMCHECKBOX 
 Plan de negocio o empresa





necesidad de espacios (aprox.)
	 FORMCHECKBOX 
 Oficina:     m2          FORMCHECKBOX 
 Taller:       
	m2              FORMCHECKBOX 
 Nave industrial:      m2



datos de contacto
	D.N.I.:
	Sexo:   □   Hombre     □     Mujer

	Tfno.:
	E-mail:


MEMORIA SOLICITUD ADMISIÓN VIVEROS DE EMPRESAS CEIN
A continuación se muestra una guía para la elaboración de la memoria de solicitud de admisión en los Viveros CEIN. En caso de disponer de Plan de Empresa no es necesario presentar la memoria.
1. equipo promotor
En todo proyecto empresarial un pilar básico es el equipo promotor que lo va a poner en marcha. Tanto el perfil del equipo como su motivación van a ser claves para el futuro éxito del negocio.

Resultará de gran valor recordar los antecedentes sobre los que se basa la decisión de puesta en marcha del proyecto: cómo hemos llegado hasta aquí, qué pasos hemos seguido, cuál ha sido nuestra trayectoria, nuestros avatares personales, profesionales y, si los hubiera, empresariales.

Como información complementaria, deberá adjuntarse el currículo vitae de todas las personas que forman el equipo promotor del proyecto.

Puntos clave que debe contener este apartado:

· Experiencia profesional previa.
· Formación relacionada con el negocio que va a emprender.
· Experiencia empresarial previa o conocimientos del sector relacionados con la actividad que se va a iniciar.
· Motivos que impulsan a crear la empresa.
	


Indicar quienes son los socios y el porcentaje de participación y dedicación de cada uno de ellos:

	


2. idea de negocio y oportunidad de mercado
En este apartado, pasaremos a concretar la idea de negocio que va a llevarse a cabo en la empresa y establecer la oportunidad de mercado que hemos detectado.
Con el fin de valorar la innovación y potencial de crecimiento de vuestro  proyecto, es necesario destacar aquello que el proyecto se diferencie sobre lo ya existente, la previsión de acceso a nuevos mercados, desarrollo de nuevas líneas de negocio...
Es importante reflexionar:

Problema detectado y solución planteada para resolverlo:
· ¿Qué problema hemos detectado y cómo estamos tratando de resolverlo?

· ¿Quién tiene exactamente este problema?
· ¿estarían dispuestos a pagar por la solución que estamos aportando al mercado?

· ¿Cómo se ha solventado este problema hasta el momento?

	


Producto o servicio desarrollados para ofrecer la solución al problema detectado
· ¿Qué solución hemos desarrollado para solventar el problema existente? ¿En qué consiste la solución planteada?
· Detallar los tres aspectos o características más importantes de vuestra solución (producto o servicio ofrecido), diferentes a las soluciones existentes.

· Desventajas de su utilización: limitaciones para su aplicación (técnicas, tecnológicas, legales...), barreras de mercado,etc.

· Tiempo estimado de implantación y de salida al mercado.

	


Potencial de crecimiento del modelo de negocio: acceso a nuevos mercados, desarrollo de nuevas líneas de negocio, creación de empleo a medio plazo…

	


Fuentes de ingresos 

· ¿cómo vamos a ganar dinero? 

· ¿cuánto están dispuestos a pagar nuestros clientes? ¿por qué y cómo pagan actualmente? 

· ¿cuál es el gasto medio de un cliente por día, semana, mes o año? 

· ¿la compra de nuestra solución es repetitiva o se trata de una compra única? 

· ¿cuál va a ser el margen de cada venta de nuestra solución? 

· ¿cuántas ventas son necesarias para cubrir los costes directos y los costes fijos?

	


Tras realizar esta reflexión, podemos dibujar el cuadro como el que se muestra a continuación:
	Productos o
Servicios
	Quiénes son mis clientes
	Qué problemas resuelve

	Producto/ Servicio 1
	· 
	· 

	Producto/ Servicio 2
	· 
	· 

	Producto/ Servicio 3
	· 
	· 

	Producto/ Servicio “x”
	· 
	· 


3. entorno
Una vez definido el producto o servicio y su oportunidad de mercado es necesario recapacitar  a quién va dirigido nuestros productos o servicios, dónde se encuentran y qué soluciones existentes en estos momentos para solventar el problema detectado. 
Clientes

· ¿Quién está dispuesto a pagar por la nueva solución que estamos aportando al mercado con nuestro producto o servicio? ¿por qué?

· ¿Cuál sería el mejor cliente? ¿por qué motivos?

· ¿Mejoraría la vida de tus clientes si utilizan la solución que habéis desarrollado a sus problemas?

	


Mercado

· ¿Dónde se encuentran nuestros clientes?

· ¿Cómo podemos acceder a ellos? ¿conocemos sus pautas de consumo?

	


Canales
· ¿Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

· ¿Cómo establecemos el contacto con nuestros clientes? 

· ¿Cómo se conjugan nuestros canales? ¿cuáles tienen mejores resultados y cuáles son más rentables?

	


Competencia

· Detallar las soluciones existentes en la actualidad, con el nombre de la empresa, su ubicación, mercados en los que opera y cómo comercializa sus productos/servicios.

· ¿En qué son mejores nuestros productos o servicios? ¿en qué son peores?

· ¿Por qué creemos que los clientes nos comprarían a nosotros y no a nuestra competencia?

· ¿Qué canales utilizan nuestros competidores? ¿por qué motivo?

	


Indica al menos 3 empresas ubicadas en Navarra que ofrezcan productos/ servicios que puedan tener relación con los que ofrece tu empresa: 

	Empresa 
	Productos/Servicios que ofrece
	En qué se diferencia mi empresa

	Empresa  1
	
	

	Empresa 2
	
	

	Empresa 3
	
	


Indica otras empresas fuera de Navarra que puedan ser similares a la tuya 

4. grado de desarrollo del proyecto
De forma breve se detallarán los pasos que ya se han dado en el proyecto: 

· Grado de desarrollo de producto/servicio
· Investigación de mercado realizada: test de producto/mercado, análisis de las soluciones existentes, encuestas…
· Definición de la forma jurídica y constitución de empresa

· Búsqueda de financiación

· Otros pasos importantes a señalar
	


5. recursos materiales y financieros para la puesta en marcha
Inversión inicial necesaria para la puesta en marcha 

	Inversión Inicial: 
	

	Inversiones materiales

· Adecuación instalaciones

· Maquinaria

· Mobiliario

· Elementos informáticos

· Otros

Inversiones no materiales

· Patentes

· Software informático

· Otros
	

	Gastos de desarrollo: 

· meses estimados

· nº personas implicadas

· subcontrataciones necesarias
	

	Gastos de actividad primeros meses hasta cobro de las primeras ventas: 

· meses estimados sin cobro

· compra de materia prima y aprovisionamientos

· gastos de alquiler

· gastos de suministros

· subcontrataciones

· gastos de viaje

· otros gastos
	


Financiación inversión inicial

	Total Inversión Inicial: 
	

	Recursos propios:
	

	Recursos ajenos:
	


Datos Históricos (para el caso de empresas ya constituidas)
	
	Inversión
	Facturación
	Empleo generado

	AÑO “n-2”
	
	
	

	AÑO “n-1”
	
	
	


Evolución Prevista en los tres primeros años
	
	Inversión
	Facturación
	Empleo 

	AÑO “n”
	
	
	

	AÑO “n+1”
	
	
	

	AÑO “n+2”
	
	
	


PAGE  
2

[image: image1.jpg]