ASERPINTO LA FABRICA

ANEXO IV

FICHA DE PROYECTO

(solo para el alquiler de puesto de trabajo en Coworking).

Adjuntamos este modelo con el contenido esencial, no obstante, se puede
cambiar la denominacion u orden

1. IDENTIFICACION DEL PROYECTO Y DEL PROMOTOR
DATOS BASICOS DEL PROYECTO

Nombre que identifica el proyecto y descripcién breve de laidea.
Ubicacion geografica.

Fecha de constitucion o de inicio prevista.

Forma juridica

PROMOTOR/A DEL PROYECTO

e Identificacién del promotor/a. (Datos personales: nombre, NIF)
e Experiencia profesional del promotor.

2. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS / SERVICIOS

Debemos realizar una explicacion detallada de los productos / servicios que
vamos a ofrecer, asi como las cualidades mas significativas de los mismos, los
aspectos innovadores del negocio (recuerda innovar # inventar), y conciliacion
vida laboral, personal y familiar:

e Descripcién de los productos y/o servicios. Qué es lo que
ofrecemos, para qué sirve y a quién se lo vamos a ofrecer.

e Elementosinnovadores que incorporan, caracteres diferenciales respecto a
los de la competencia. Relacion de la actividad con el desarrollo sostenible.

3. ANALISIS DEL MERCADO

Es un tema fundamental para decidir aspectos tales como la ubicacién del
negocio. Consiste en recabar informaciéon sobre el estado actual del mercado en
el que vamos a introducirnos, por lo que debemos analizar las siguientes
cuestiones:

e Aspectos generales del sector. Evolucion previsible
e Clientesy proveedores
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e Competencia: empresas mas importantes del sector (con su
ubicacion geografica), datos mas significativos (antigledad en
el mercado, precios, calidad...) y evolucion

e Relacion oferta/demanda

Es conveniente incluir una matriz DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades) para poder realizar un analisis mas sencillo, el esquema seria el
siguiente:
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4. PLAN COMERCIAL (PLAN DEMARKETING)

En este apartado debemos plasmar la estrategia de marketing que vamos a
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seguir. Tendremos en cuenta lo que se conoce como “las cuatro “p” del marketing,
imprescindibles en cualquier campana que iniciemos, esto es:

Plaza
Producto (punto de venta, como llega nuestro producto al
consumidor final)

Promocion
(publicidad y técnicas Precio
para captar clientes)



