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TALLER INSTRUMENTO PYME
Horizonte 2020

¢Estas pensando en presentar una propuesta al Ins- Taller de redaccion de propuestas
trumento PYME de Horizonte 20207

En este taller te ayudaremos a redactar la propuesta
de manera que maximices tus posibilidades de éxito"

Dirigido a pymes y empresas que quieren
resentar un proyecto a las convocatorias del
nstrumento PYME de H2020

Dias 30 de noviembre y 1 de diciembre de
2017, de 9:00 a 18:15 h.
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46018 - VALENCIA

PROGRAMA

Valencia, 30 de noviembre y 1 de diciembre

OBJETIVO

Formar a las pymes y a los participantes
en la redaccion de proyectos de
Instrumento Pyme
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Jueves,
30 de noviembre
Instrumento Pyme - Fase 1

08:45 - BIENVENIDA a los asistentes
09:00 - EL INSTRUMENTO PYME

a. Entorno actual de la Financiacion Europea de [+D+i.

h. Horizon 2020. Financiacion y modalidades de participacion.
c. Tres fases del ciclo inversar {no del ciclo de la tecnologia).

d. Time to Market. Lo que es negocio y lo que no.

09:25 - PROYECTOS ORIENTADOS A MERCADO en HORIZON 2020
a. Instrumento pyme vs Otros programas (Innovation Actions, Fast Track
to Innovation, Eurostars). Similitudes y diferencias.

b. Qrigen y explicacion de los TRL (Technology Readiness Levels)y MRL
(Mandfacturing Readiness Levels). El minima del TRL 6 en Instrumento
pyme, verdades y mentiras.

® CASO PRACTICO 1. Empresa S.Ly el problema del TRL

09:55 - ELINSTRUMENTO PYME FASE 1. CLAVES EN LA PRACTICA

a. Estadisticas y analisis 2014-2016 de la fase 1. iEs el mercado no la
tecnologia!

b. Criterios de Elegibilidad y Evaluacion de (a fase 1. El criterio evaluador
en detalle. Willing to pay, Freedom to operate y Best value of maney”

¢. Consejos y trucos necesarios para el éxito en esta fase (mercado, com-
petidores, efc.).

® CASO PRACTICO 2. Andlisis del informe de evaluacién de una propuesta
en Fase 1.

10:55 - Pausa-Café
11:15 - PREPARANDO UNA PROPUESTA DE EXITO EN FASE 1

1. La memoria de fase 1 paso a paso. jQué contar y como en 10 hojas!

2. El analisis de viabilidad
de nuestro plan de negacio

14h15 Pausa-Almuerzo

15:15 - PREPARANDO UNA PROPUESTA
DE EXITO EN FASE 1 {cont.)

® CASO PRACTICO 3. Elaboracion del modelo de Ne-
gocio.

3. ¢Individual o en Consorcio?, subcontrataciones? ;comercia-
IAzaoon? Requerimientos y errores habituales. Informacion clave en
Nexos.

4. Del “Good to very good” al “Very good to excellence” en fase 1
5. Como sacar partida al “Overall perception”

6. Criterios de revision antes de la presentacion.

7. Presentacion en el portal del participante.

8. Gestion y justificacion del proyecto {anticipos, costes, etc.).

® CASO PRACTICO 4. Pre-elaboracidn de una propuesta de éxito en Fase 1.
18:15 - Fin de la SESION

Viernes,

1 de diciembre
Instrumento Pyme - Fase 2

09:00 - EI INSTRUMENTO PYME FASE 2. CLAVES EN LA PRACTICA

a, Estadisticas y analisis 2014-2016. iEs el mercado no la tecnologial
b. Criterios de Elegibilidad y Evaluacion. El criterio evaluador en detalle.
¢. Importancia de los resultados de la fase 1 en la memoria de la fase 2.

d. Consejos y trucos necesarios para el éxita en esta fase {mercado, com-
petidores, etc.).

® (ASO PRACTICO 5. Andlisis del informe de evaluacion de una propuesta
en Fase 2.

09:30 - PREPARANDO UNA PROPUESTA DE EXITO EN FASE 2

1. La memoria de fase 2 paso a paso. jQué contar y como en 30 hojas!
2. La entrevista persanal con la CE. Formato non-pitch y protocolo previsto.

11:15-11:35 - Pausa-Café

3. Elplan de negocio (objeto de la empresa, plan estratégico, mercado, ven-
tajas competitivas, clientes, recursos humanos, capital, etc.).

ﬁZ (%OSO PRACTICO 6. Andlisis del Plan de Negocio de una propuesta

14h15 Pausa-Almuerzo

15:15 - PREPARANDO UNA PROPUESTA DE EXITO EN FASE 2 {cont.)

4. §Individual o en Consorcio?, ¢subcontrataciones? jcomercializacion? Re-
guerimientos y errares habitualés. Informacion claveen Anexos.

5. Del "Good to very good” al “Very good to excellence” en fase 2.

6. Como sacar partido al “Overall perception” en fase 2

7. Criterios de revision antes de la presentacion.

8.Elaboracion del presupuesto de fase 2

9. Presentacion en el portal del participante.

10. Gestion y justificacién del proyecto {anticipos, costes, etc.).

e (ASQ PRAC]'ICO 7. Pre-elaboracion de una pro-
puesta de éxito en Fase 2.

1815 - Fin de la SESION
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