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Proceso de evaluación

● El proceso de evaluación está perfectamente definido, los 
criterios se publican, aunque como todo proceso de evaluación 
tiene una parte impredecible.

● Las propuestas se irán evaluando conforme lleguen. El ránking● Las propuestas se irán evaluando conforme lleguen. El ránking
se hará en las fechas de corte.

● El umbral mínimo es 4 para los criterios individuales. El umbral
total de la suma de ellos es 13 (Fase 1) y 12 (Fase 2).

● La nota final será la media de las puntuaciones individuales de 
cada uno de los evaluadores. Cuando sea necesario se 
organizará un Panel Review remoto

● Al enviar la propuesta se pueden incluir tres nombres de 
personas que NO deberían estar involucrados en la evaluación
por razón de no desvelar información a la competencia.



Proceso de evaluación

● No hay reuniones de consenso (consensus meetings) Se 
establece una simple media aritmética.

● La evaluación se hace a distancia. Los expertos son invitados a ● La evaluación se hace a distancia. Los expertos son invitados a 
la agencia EASME para dar su feed-back final en una reunión 
presencial.

● El feedback dado a los proponentes debe ser muy breve.
● No habrá negociación con los proponentes.
● Sólo se permite una aplicación por empresa sumando todas las 

fases.fases.



Ejemplo de ESR



Criterios de evaluación

● Posible impacto económico.
● Excelencia en innovación.
● Potencial de comercialización.● Potencial de comercialización.
● Potencial de la PYME en alcanzar los resultados esperados.
● Se evaluará primero el criterio de Impacto, posteriormente

Excelencia y luego Implementación. Si la propuesta no alcanza
los mínimos en alguno de los puntos se dejará de evaluar.



Criterio de impacto

● Descripción convincente por la que habrá un mercado para la innovación.
● Los usuarios objetivo serán descritos adecuadamente.
● Buena aproximación a las condiciones de mercado , ratio de crecimiento, 

descripción de soluciones competitivas y de actores clave, o al menos un plan descripción de soluciones competitivas y de actores clave, o al menos un plan 
para alcanzar aquéllos aspectos que falten.

● Descripción realista acerca de cómo la innovación puede potenciar el 
crecimiento de la PYME.

● Evidenciar que la explotación del producto/servicio/proceso está alineado con 
la estrategia global de la empresa, considerando su capacidad de gestión y 
experiencia comercial.

● Existencia de un plan de comercialización inicial, y señalar cómo y en base ● Existencia de un plan de comercialización inicial, y señalar cómo y en base 
a qué aspectos será desarrollado más adelante.

● Clara dimensión europea .
● Descripción realista del estado actual y estrategia de protección de la 

propiedad intelectual .



Criterio de excelencia

● Existencia de innovación al explorar nuevas oportunidades de mercado 
que respondan a retos europeos o globales.

● Descripción realista del estado actual de desarrollo , valor añadido de 
innovación, comprensión de las soluciones competidoras.innovación, comprensión de las soluciones competidoras.

● Existencia de una comparación satisfactoria con respecto a otras 
soluciones comerciales, o al menos incluir plan para obtener esta 
información.

● La aproximación y actividades a ser ejecutadas son consistentes con el 
impacto esperado del proyecto.

● El rendimiento esperado de la innovación es convincente y tiene un 
potencial comercial relevante; potencialmente mejor que otras alternativas.potencial comercial relevante; potencialmente mejor que otras alternativas.

● Existencia de una comprensión adecuada de los riesgos y oportunidades 
relacionadas con una exitosa introducción de mercado de la innovación, 
tanto desde un punto de vista técnico como comercial.



Criterio de implementación

● La propuesta debe demostrar que el proyecto tiene recursos
relevantes (personal, instalaciones, redes, etc.) para desarrollar sus 
actividades en las condiciones más adecuadas.

● Si es relevante, la descripción de los interlocutores clave / socios y ● Si es relevante, la descripción de los interlocutores clave / socios y 
subcontratistas implicados debe ser convincente.

● La inclusión de una calendario realista y un plan de trabajo completo,
● El equipo debe tener las experiencia y el conocimiento tanto científico-

técnico como en gestión, incluyendo una buena aproximación a los 
aspectos clave del mercado para el nuevo producto/servicio/proceso 
innovador. Si alguno de estos aspectos no se incluye, se debería 
señalar cómo adquirir las competencias que faltan.señalar cómo adquirir las competencias que faltan.



Instrucciones a los evaluadores

● Se evaluará cada propuesta según el modo cómo ha sido presentada y 
no según el potencial que podría tener si ciertas mejoras a la propuesta se 
hubieran podido efectuar.

● Se debe mantener un estándar de calidad muy alto . Ninguna propuesta 
que no responda a esta calidad debe obtener una puntuación por arriba del que no responda a esta calidad debe obtener una puntuación por arriba del 
umbral.

● Si se identifican limitaciones significativas , más allá de las erratas, están 
debe de reflejarse en una menor puntuación , y no se debe tratar por 
ejemplo de paliarlo con un simple comentario en el ESR.

● Las limitaciones observadas deben describirse brevemente en el ESR, 
pero no efectuar recomendaciones.pero no efectuar recomendaciones.

● Propuestas con limitaciones significativas no deben obtener una 
puntuación por arriba de los umbrales.

● Una propuesta con una puntuación por encima de los umbrales, y mientras 
exista presupuesto suficiente, debe ser seleccionada según ha sido 
presentada.



Análisis 1ª evaluación

● Las propuestas se han centrado en el proyecto y no son 
suficientemente claras respecto a la oportunidad de negocio . 

● La descripción de las empresas es poco convincente. Hay escaso● La descripción de las empresas es poco convincente. Hay escaso
análisis comparativo con respecto a competidores .

● Falta de información sobre las soluciones existentes en el 
mercado . No se pone suficientemente en evidencia si existe un 
estudio de mercado previo.  

● Hay un bajo nivel de innovación : las mejoras son incrementales
y no exponenciales. Se proponen productos/servicios/procesos
con muchas soluciones ya presentes en el mercado. con muchas soluciones ya presentes en el mercado. 

● Propuestas sin una idea clara de comercialización .
● Propuestas que esperan “ a ver si hay suerte” (como si el 

Instrumento PYME fuera una lotería).



Propuestas evaluadas según umbrales



Propuestas financiadas



Propuestas financiadas



Nº empleados de la PYME



Años de vida de la PYME



Facturación de la PYME



Aspectos clave

• La PYME participante debe desarrollar un nuevo producto, 
proceso y / o servicio , que debe ser lanzado al mercado en 
fase posterior. 

• Más que la excelencia científico-técnica, el proyecto debe
buscar la excelencia de un plan de negocio innovador .

• El Plan de negocio resultante debe al menos contener un 
plan de marketing, una estrategia de comercialización y 
un plan de financiación .

• Se puede financiar la I+D directamente relacionada con el • Se puede financiar la I+D directamente relacionada con el 
proyecto. 
• Si el proyecto no procede de Fase 1, debe contarse con un 
estudio previo de viabilidad técnica y comercial .



• 2. Impact 
2.1 Expected Impacts 
a) Users/Market 

– Which user needs have been identified and will be met upon completion of the project? 
– Describe the main economic benefits for the users that, compared to current state of the art, will make the 

users buy or invest in the innovation. What are you planning to use as unique selling points? 

Cuidado especial a Impacto

users buy or invest in the innovation. What are you planning to use as unique selling points? 
– Describe the type of market, e.g. a niche market or high volume market. What is the estimation of total 

available market size and growth rate (mature or growing market)? What are the market trends? Describe if 
and how your project addresses European and/or global markets. 

– List main competitors and competitive solutions. 
– Indicate the most relevant market segments for initial introduction of the new solution. 
– Indicate the most important market barriers to be overcome to realise commercialization. 
– Describe the targeted users of the final solution; in which market segment/geographical areas do you see 

these potential users, and how do you intend to reach them? 
– List key stakeholders to get involved for making a successful commercial exploitation. 

b) Company b) Company 
– How does the innovation project fit with the strategy of the participating SME(s) 
– What is the relevance and rationale of the innovation project for the management team of the SME (or lead 

SME(s) in a consortium)
– What is the expected growth potential of your solution in terms of turnover, employment, market seize, IP 

management, sales, return on investment and profit etc. 



2.2 Measures to maximise impact 
a) Dissemination and exploitation of results 

– Explain an initial plan for full commercialisation of the project results, i.e. own 
commercialisation or licensing? Need of cooperation with third parties for own 
commercialisation? Estimate of the total funding requirements? Approximate time to first 

Cuidado especial a Impacto

commercialisation? Estimate of the total funding requirements? Approximate time to first 
sales/employment? 

– How does the proposed work in Phase 1 of the SME instrument fit into the overall plan to 
reach market? 

b) Intellectual Property, knowledge protection and regulatory issues 
– Explain key knowledge (IPR) items and who owns them. Refer to the results of any patent 

search carried out. Have you conducted a “freedom to operate analysis”, and if “yes” what has 
been the result? 

– Outline the status and the strategy for knowledge protection. If by patent, has a patent 
application already been filed or is there potential for patent application? 

– If regulatory and/or standard requirements are to be fulfilled for the exploitation of the – If regulatory and/or standard requirements are to be fulfilled for the exploitation of the 
innovation, please list them, and what are the plans to meet these regulatory and/or standard 
requirements? Indicate if and how they will be addressed in the feasibility assessment. Are 
you seeing any new market opportunity through regulatory requirements? 



Denominadores comunes

■ LA COMISIÓN EUROPEA BUSCA IDENTIFICAR “GROWTH CHAMPIONS”

■ IDEAS AMBICIOSAS – REFERENCIAS DEL SECTOR

■ INNOVACIÓN TECNOLÓGICA O NO � NO NECESARIAMENTE TIENEN QUE SER RESULTADOS DE I+D

■ ADECUACIÓN DEL SOLICITANTE PARA LLEVAR A CABO LA IMPLEMENTACIÓN■ ADECUACIÓN DEL SOLICITANTE PARA LLEVAR A CABO LA IMPLEMENTACIÓN

■ ELEVADO POTENCIAL DE MERCADO

■ CREDIBILIDAD DE MERCADO � EXISTE DEMANDA BASADA EN NECESIDAD/OPORTUNIDAD

■ ORIENTACIÓN DEL PROYECTO A NEGOCIO Y COMPETITIVIDAD

■ ALTA PROBABILIDAD DE ÉXITO COMERCIAL

■ OPORTUNIDAD DE NEGOCIO EXCELENTE MÁS QUE PROPUESTAS CIENTÍFICAS

■ CERCANÍA AL MERCADO

■ NUEVO MERCADO O INNOVACIÓN DISRUPTIVA EN UN MERCADO EXISTENTE

■ DIMENSIÓN EUROPEA O GLOBAL � ARGUMENTOS OBJETIVOS

ALINEACIÓN CON LA ESTRATEGIA DE LA EMPRESA■ ALINEACIÓN CON LA ESTRATEGIA DE LA EMPRESA

■ EXPLOTACIÓN COMERCIAL DE RESULTADOS



Denominadores comunes
■ BUEN ENCAJE EN EL H2020



Denominadores comunes

■ BUEN ENCAJE EN EL H2020
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Denominadores comunes



Muchas gracias por 
vuestra atención

ga@bantec.es


