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La propuesta completa en el F&T portal
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PART A: Información administrativa
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PART A: resubmissions
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PART A: Presupuesto – sólo del grant 

GRANT + OWN RESOURCE =TOTAL ESTIMATED OUTCOMES
Max. grant: 2.499.999 €  - duración del grant:  24 meses

GRANT 30%
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Part A: elementos específicos del Acelerador
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PART B: 9 documentos

3 Plantillas  + 
6 documentos Plantilla

Plantilla

Plantilla
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Tu memoria ha de contestar a los criterios de evaluación

Excelencia

Degree of novelty  

Timing

TRL TRL 

Intellectual PropertyIntellectual Property

Impacto

Scale-up potential

Broader impact

Market fit and 
competitor analysis

Market fit and 
competitor analysis

Commercialisation 
strategy

Commercialisation 
strategy

Key partners Key partners 

Level of risk, 
implementation, and need 

for Union support

Team

MilestonesMilestones

Risk level of the 
investment

Risk level of the 
investment

Risk mitigationRisk mitigation

Strategic ImpactStrategic Impact

Retos
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Portada parte B

TOPICTOPIC
•  Encaje en el topic. Impactos en los objetivos.

Re-
submisión

Re-
submisión

• Resumen de cambios incorporados (máx. 
5.000 caracteres)

• Comentarios a la evaluación inicial (máx. 
10.000 caracteres)

Executive 
Summary 
Executive 
Summary 

• Máximo 2 hojas 

• Diferente al abstract - público
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Parte 1
Parte 2

La memoria cuenta “tu historia”
50 hojas aprox.

1. Company description 

2. The problem/market 
opportunity 

3. The innovation: Solution/Product 
or Services (USP)

4. Market analysis and 
Competition analysis

5. Marketing and sales plan 

6. Team and management

7. Risks

8. Financial Plan

9. Implementation Plan

10. How EU support takes the company 
to the next value point

11. The EIC funding request

12. Broad impacts 
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1) La empresa

MISIÓN & VISIÓN
¿Qué posición tengo 

en el mercado?

Activos de la empresa

 (oficinas, laboratorios, 
instalaciones de producción, 

etc.)

Clientes, 
suministradores y la 
dependencia de la 

empresa.

¿ Quiénes son tus 
principales 

colaboradores? y cómo 
participan en el 

Proyecto.

¿Quién soy?¿Quién soy?

¿Qué tengo?¿Qué tengo?

¿Quién quiero ser?¿Quién quiero ser?

3 hojas aprox.
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Problema

¿Por qué es un problema?
 Necesidades de clientes no resueltas

 Cómo se solucionan

Tamaño de mercado

2) Problema y oportunidad de mercado 3 hojas aprox.

PROBLEMA 
GRANDE

 NO RESUELTO

PROBLEMA 
GRANDE

 NO RESUELTO

Con SOLUCIÓNCon SOLUCIÓN
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3) Innovación: Producto & ventaja competitiva

¿Cómo funciona?

Funcionalidades

Innovación 
disruptiva

Propuesta de valor

Por qué es única y 
disruptiva

Por qué es mejor que 
las alternativas

Por qué es el 
momento adecuado

Estado del desarrollo

TRL

Resultados e hitos 
tecnológicos 
alcanzados

Estrategia de IP

Lista de patentes : 
referencia de registro & 

estado

Publicaciones científicas 
más relevantes

Patentes de terceros & 
derechos de explotación

Estrategia de protección; 
patentes, secreto industrial, 

ambos…

Justificación FTO

TecnologíaTecnología
Propuesta de 

Valor
Propuesta de 

Valor
EstadoEstado

Protección de 
la ventaja

Protección de 
la ventaja
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4)  Mercado y competidores
5 hojas aprox.

• Segmentación del mercado: TAM – SAM - SOM

• Crecimiento del mercado (CAGR)

Mercado

• ¿Quién es el cliente?

• ¿Por qué te van a comprar los clientes?

• ¿Qué pruebas has realizado con clientes o usuarios ?

Willingness to pay

• ¿Quiénes son tus competidores? 

• USP: ¿Qué hace única tu solución ? ¿cómo se compara con la 
competencia? 

Competidores

Análisis SWOT

Conozco mi 
mercado

Conozco mi 
mercado

Conozco mi 
competencia
Conozco mi 

competencia

Se cuáles son mis 
debilidades & 

fortalezas

Se cuáles son mis 
debilidades & 

fortalezas
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5) Comercialización
4 hojas aprox.

Modelo de negocio

• BRL, modelo de ingresos

• Actividades y recursos clave

• Cadena de valor: relaciones 
con clientes, canales, etc.

• Escalabilidad del modelo de 
negocios:

• Distribución geográfica

Plan de llegada a mercado 
Go-to-Market

• Hitos  

• Barreras y plan para 
superarlas

Estrategia de 
comercialización

• ¿Cómo vendes ? venta 
directa, distribuidor…

• Política de precios

• LoI

Escalado

• ¿Cómo escalo 
mi negocio? 

Modelo de 
negocios

Modelo de 
negocios

Cómo vendes, 
dónde, precios 
Cómo vendes, 
dónde, precios 

Plan de comercialización: 
Escalado

Plan de comercialización: 
Escalado

ExcelExcel
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6) Equipo & gestión
2 hojas aprox.

Equipo: fundadores y 
personal clave. 

Experiencia y 
capacidades

Gender balance
Plan de contratación: 
¿qué competencias 

faltan?

Gestión de la empresa

C-level, consultores,  asesores…

¿cómo contribuyen al Proyecto?

¿Cuál es tu plan de incentivos 
para el personal clave de la 

empresa?

¿Tienes un plan de Stock 
options?

Tengo un equipo 
complementario
Tengo un equipo 
complementario

Tengo un plan de 
crecimiento & 

incentivos

Tengo un plan de 
crecimiento & 

incentivos

Team Member 
(Name and 
Surname)

Gender 
(man/woman/non 

binary)

Founder 
(Y/N)

Position -
department

Key competences Commitment (from 
1% to 100%)
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7) Riesgos

No directamente relacionados con la implementación del Proyecto (sección 9, tabla 3.1.e)

2 hojas aprox.

Plan de gestión de riesgos

Financieros, tecnológicos, de 
mercado, competición, equipo, etc.

Probabilidad, impacto y plan de 
mitigación

Requisitos legales y 
regulatorios

¿Cuál es tu estrategia para cumplir 
la regulación?

¿Qué aspectos legislativos pueden 
afectar a tu proyecto?
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8) Explicación del plan financiero - empresa
3 hojas aprox.

Gráficos & imágenes 
que respalden tu 
ambición

Gráficos & imágenes 
que respalden tu 
ambición

Explicas el ExcelExplicas el Excel

Coherencia costes & 
ventas vs necesidades 
de financiación.

¿tenéis ingresos de 
otros productos?

•Ingresos, EBITDA, CAPEX, etc.

Métricas

•Cash burn / month

•Cash hasta breakeven

Liquidez

•Market share (%)

•Costes unitarios

•Margen

•Unidades vendidas

Unidades del 
negocio

0

10

20

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4

VENTAS 

EIC Actual

0 5 10 15 20

Año 1
Año 2
Año 3
Año 4

Rondas 

valoración
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9) Plan de implementación
12 hojas aprox.

Plan de trabajo y recursos

• Presentación y explicación del plan de trabajo

• Representación en el tiempo del plan de trabajo: Gantt

Descripción WP

• Lista de WP de trabajo (tabla 3.1a/ 3,1aa) : Grant & inversión

• Descripción de cada paquete de trabajo (tabla 3.1b) :grant & inversión

• Para Grant: lista de  deliverables (tabla 3.1c)

Lista de milestones: (tabla 3.1d) 

• “key technology milestone” (actividades técnicas (TRL)

• “key co-investment milestone “ (investment readiness): Grant & inversión

Lista de riesgos críticos (tabla 3.1e): GRANT

SIN WP EQUITY: 

GRANT ONLY /1st 
SIN WP EQUITY: 

GRANT ONLY /1st 

Part 2  
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10) How EU support takes the company to the next value point

3 hojas aprox.

¿Por qué no soy capaz de movilizar suficiente inversión para llevar a 
cabo el Proyecto? 

•  ¿Por qué no soy Investment ready? 

• ¿Por qué necesito el apoyo del EIC? ¿ cómo influirá el apoyo del EIC en mi 
desarrollo y escalabilidad del negocio?

• ¿Qué contactos he tenido con inversores? ¿quién? ¿cuándo? ¿feedback?... 

¿Cuál es tu estrategia de financiación a futuro?

• Explica tu estrategia de Exit ¿cuándo? ¿con qué RoI? 

• ¿Existe algún aspecto financiero que pueda impactar en la explotación de la 
solución?

¿Por qué necesito 
el apoyo del EIC?
¿Por qué necesito 
el apoyo del EIC?

InversoresInversores

Plan de 
financiación del 

escalado

Plan de 
financiación del 

escalado



@HorizonteEuropa

11) La financiación solicitada al EIC
2 hojas aprox.

Tipo de financiación; grant only, grant first, blended, equity only 

• Para investment only: referencia al grant de H2020 SME Instrument/EIC Accelerator Pilot.

• Explicar los principales hitos técnicos, de negocio y de escalado, y la coherencia con la 
financiación solicitada.

Grant only:

• Describir las actividades y recursos necesarios tras el grant para desplegar, comercializar y 
escalar el negocio.

• Demostrar que tienes acceso a la financiación necesaria para el escalado ( ventas, inversores 
actuales etc. Sin el apoyo del FEIC.

Grant first:

• Describir las actividades y recursos necesarios tras el grant para desplegar, comercializar y 
escalar el negocio.
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12) Broad impacts
2 hojas aprox.

C
U

A
N

TI
FI

C
A

R

Sociales, 
económicos, MA…

Creación de 
empleo

(5 años – directos 
e indirectos)

Contribución         
a los ODS

¿Por qué mi tecnología es estratégica para Europa y puede 
contribuir a la independencia tecnología de Europa?

IMPACTOS
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una memoria 

ganadora: Excel y 
financiación & Pitch
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Las 5 tablas del Excel respaldan tu negocio

Ambición

Market  share

Ambición

Market  share

Tus ventas

En unidades y en €

Tus ventas

En unidades y en €

¿Cúal es tu escalabilidad?

por los costes

¿Cúal es tu escalabilidad?

por los costes

¿Cómo crecen 
tus ventas?

¿Cómo crecen 
tus ventas?

Costes, márgenes & 
rentabilidad

Costes, márgenes & 
rentabilidad

¿Cuáles son tus 
necesidades financieras 

hasta el breakeven?

¿Cuáles son tus 
necesidades financieras 

hasta el breakeven?

Capacidad y coherencia de tus 
necesidades financiera:

 “historial de financiación”

Capacidad y coherencia de tus 
necesidades financiera:

 “historial de financiación”

CapacidadCapacidad

CoherenciaCoherencia
AmbiciónAmbición

¿Cuándo necesitas 
el equity?

¿Cuándo necesitas 
el equity?

Exit : “patient capital”   
7-10  years

Exit : “patient capital”   
7-10  years
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El presupuesto de tu actuación

Hitos del escaladoHitos del escalado

Hitos del Go to marketHitos del Go to market

Roadmap tecnológico: TRL 5-8Roadmap tecnológico: TRL 5-8

C
o

st
es

C
o

st
es

Excel – por añoExcel – por año
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El presupuesto de tu actuación

Market share

Unidades vendidas

Ingresos

Plan comercialización: 

Go to market & Escalado 

V
en

ta
s

V
en

ta
s

Excel – por añoExcel – por año
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¿Es viable tu negocio?

• Ingresos, EBITDA, CAPEX, etc.

Métricas

• Cash burn / month

• Cash hasta breakeven

Liquidez

• Market share (%)

• Costes unitarios, Margen, Unidades vendidas

Unidades del negocio
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Presupuesto vs financiación solicitada 

Mis 
necesidades 
financieras

• Costes de desarrollo TRL 5-8

• Costes para llegar a mercado

• Costes para el escalado

¿Necesito alcanzar un hito 
para ser capaz de atraer 

inversores?

Grant-first

Necesitas aún validación tecnológica para 
valorar el potencial comercial y/o ser 
atractivo a inversores
Escalabilidad cuantificada en base a 
hipótesis

SI
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¿Cuándo tiene sentido pedir grant-first? 

ESCENARIO 1: 
Tecnologías que necesitan HITO tecnológico claro 
que puede condicionar la explotación Y/O su 
camino a mercado. 

ESCENARIO 2: 
Empresas aún no preparadas para ser invertibles 
que necesitan afinar su modelo de escalado tras 
llegar a un HITO tecnológico.

¿Cómo financio el 30%?
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Presupuesto vs financiación solicitada 

Mis 
necesidades 
financieras

• Roadmap tecnológico: TRL 5-8

• Hitos del Go to market

• Hitos del escalado: Equity 

¿Necesito alcanzar un hito 
para ser capaz de atraer 

inversores?

Grant-first
Necesita aún validación tecnológica para 
valorar el potencial comercial y ser 
atractivo a inversores
Escalabilidad cuantificada en base a 
hipótesis

Blended

Subvención + inversión
Escalabilidad cuantificada y bien 
presupuestada
Incluye escalado del negocio (y la empresa)

¿Qué inversores tengo?

SI

NO



@HorizonteEuropa

¿Puedo pedir la inversión desde el principio? 

Es fundamental dimensionar CUÁNTO y CUÁNDO se 
necesita el dinero, además de CÓMO se puede 
conseguir.

En formato BLENDED, la inversión puede cofinanciar el 
30% que no cubre el GRANT.

Si NO hay co-inversión inminente, serIa un convertible.
Si hay co-inversión, el termsheet tiene plazos.
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Elementos clave de la guía de inversión del FEIC

Ronda cualificada => nuevos inversores

Condiciones de mercado => nuevos inversores

Valoración de la empresa:

• estimada en la propuesta: Excel

• negociada en la ronda con los inversores

• inversión MÁX FEIC: 25% de las “voting shares”

El fondo del EIC acompaña

• NO lidera

• NO hace valoraciones

• Sólo COINVIERTE
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La propuesta 
completa en el F&T 

portal

La memoria de la 
propuesta completa del 

Acelerador

Elementos clave para 
una memoria 

ganadora: Excel y 
financiación & Pitch



@HorizonteEuropa

¿Cómo hay que afrontar el pitch deck?

10 minutos = 10-15 slides máx.

Es tu documento estratégico inicial: 

Problema-solución-competencia-negocio-qué voy a 
hacer-cuánto me cuesta-cuánto pido-cómo lo pido.
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¿Qué incluir en tu pitch deck?

Usa titulares en vez de títulos.

Crea el cierre impactante – mensaje para la acción.

Asegura un diseño profesional.

Ensaya – Ensaya - ensaya

Simulacros de CDTI con expertos una semana antes.
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Con la entrevista se pretende:

✓ Confirmar lo ya evaluado y su alineamiento con 
lo que busca el Acelerador

✓ Confirmar que hay un equipo capaz de llevar a 
cabo el proyecto y su motivación

✓ Entender si hay coherencia en los diferentes 
elementos
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¿Vale la pena utilizar el coaching?

No escribe la propuesta.

Os aporta conocimiento, os reta, os hace las 
preguntas relevantes.

Podéis testar la solidez de vuestros 
argumentos y de vuestra manera de contarlo.
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Quedamos a vuestra disposición

esther.casado@cdti.es
@eCasado_CDTI

lucia.inigo@cdti.es
@LuciaInigo_CDTI

luis.guerra@cdti.es
@LGuerra_CDTI

EIC Accelerator
+ 

Ecosistemas Europeos 
de Innovación

www.horizonteeuropa.es
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@HorizonteEuropa - @CDTIoficial
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Anexo 
documentación
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Elementos a definir en la propuesta de financiación

Necesidades financieras
Hasta siguiente ronda / breakeven 

TRL5-8 + TRL9 + Escalado

¿Cómo lo financio?
Ventas, créditos, …

Inversores propios

EIC Fund + Co-inversores

¿Cuál es mi valoración?
La COM no invierte más del 25%

¿ Cómo la defiendo?

¿Para qué?
30% del grant

Escalado

Fabricación 
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¿Para el 30%?

• ¿tengo otras líneas de financiación?

• ¿lo necesito pronto?

• ¿me vale una nota?

• ¿tengo ya una ronda?

¿Para desarrollos? (HEALTH)

• ¿hasta dónde quiero llegar?

• ¿cuándo quiero licenciar?

• ¿cuándo puedo hacer la siguiente ronda?

¿Cuándo necesito la inversión?

CASE –BY-CASE

¿Para escalar?

• ¿tengo otras fuentes de ingresos?

• ¿tengo el 30%?

• ¿lo necesito en 2 años?

• ¿cuándo empiezo la ronda?

Limitaciones:

• T to Grant ~ 6 meses *

• Inicio negociación ~ 4/6 meses

• Negociación inversión 6/12 meses
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❑ No es disruptivo:

✓ Pobre USP

✓ Sin diferenciación

❑ No aporta resultados del TRL superado

❑ Propiedad Intelectual: 

✓ no es patentable

✓ sin estrategia de protección 

✓ tiene problemas FTO

¿Por qué fallan las empresas en Entrevista?
Ex

ce
le

n
ci

a
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❑ Comercialización: sin ruta a mercado clara

❑ Competidores: sin cuantificar la ventaja

❑ Modelo de negocios: poco coherente con 
su ruta a mercado

❑ Mercado & Escalado: vaga segmentación 
o poco potencial de escalado

❑ Financiación: infravalorados costes & 
tiempos

¿Por qué fallan las empresas en Entrevista?
Im

p
ac

to
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❑ Equipo: faltan competencias clave para la 
comercialización y el escalado

❑ Necesidad del EIC: ¿qué riesgos hacen que 
no consiga la financiación?

❑ Financiación del escalado: 

✓ ¿cuál es mi estrategia de financiación ?

✓ ¿tengo VC?,

✓ ¿porqué no tengo VC?

¿Por qué fallan las empresas en Entrevista?
Im

p
le

m
en

ta
ci

ó
n
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❑ La empresa no convenció con el pitch

❑ Los elementos del pitch no fueron 
completos y/o faltaba información crítica

❑ Las respuestas 

✓ Contradictorias

✓ No encajan con la propuesta completa

¿Por qué fallan las empresas en Entrevista?
En

tr
ev

is
ta

Falta de credibilidad
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Financiadas

¿Y que vemos en los simulacros?

❑ Pitch largos, con mucho texto y sin los 
elementos clave.

❑ Confusión en los elementos 
trasmitidos.

❑ No saben lo que piden, para qué o a 
quien.

❑ Planteamiento financiero no 
adecuado.

❑ Claridad en la exposición.

❑ Respuestas cortas y claras.

❑ Una persona o equipo que lidera y 
trasmite confianza.

❑ Plan claro de llegada y escalado en 
el mercado.

❑ Momento empresarial adecuado.

No financiadas

Si
m

u
la

cr
o

s
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