WELECICCEEEE  PLANTILLA CHECKLIST PER PARLAR AMB AGENTS INVERSORS

Fes el primer pas en el teu procés d’'inversio

Nom del procés d’inversio:
Tipus de ronda:

Dates objectiu:

Personaresponsable:
Objectiu clar:
Us prioritari dels fons:

Tipus d’inversor objectiu:

Determinacio dels materials disponibles:
Criteris per avancar:

Criteris per pausar:
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Insereix el teu logotip

PLANTILLA CHECKLIST PER PARLAR AMB AGENTS INVERSORS

Fase 1—Problemai proposta de valor

O Problema definit: he definit clarament el
problema concret que existeix i per que
suposa una dificultat real que mereix ser
resolta

O Client: tinc clar a qui afecta el problema

U Rellevancia: el problema és rellevant i
freqlent per al client objectiu

U Solucio: la meva propostarespon
directament al problema

O Alternatives actuals: conec com resolen
avui aquest problema els meus clients, fins
i tot sense la meva solucio

O Diferenciacio: la meva solucioé és diferent
ales alternatives actuals

O Claredat: sé explicar el valor del meu
projecte de manera clara

Fase 2 — Mercat i oportunitat

O Mercat objectiu: tinc definit el mercat al

qual m’adrec¢o i he acotat I'abast inicial per
no dispersar esforgos

Mida: he estimat la mida del mercat(TAM,
SAM i SOM)

Segmentacio: tinc identificat un primer
segment de clients al qual enfocar
l'estrategiainicial

Accessibilitat: entenc com arribar a
aquest mercat i quines barreres existeixen

Competéncia: conec els principals actors
del mercat i entenc com es posicionen
davant la meva proposta

Context: puc justificar per qué aquest és
un bon moment per llancar o escalar la
solucid i quins factors hijuguen a favor o
en contra
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Fase 3 — Traccio i validacio

O Validacions: compto amb evidencies

d'interés real per part de clients o persones

usuaries, meés enlla d'opinions informals

O Us o vendes: disposo de pilots, usuaris
actius o vendes

U Metriques: tinc identificades les métriques

clau que expliquen el funcionamenti
I'evolucio del projecte

O Evolucio: puc explicar com ha avangat el
projecte en el tempsi quines fites
rellevants s'han assolit

U Aprenentatges clau: puc explicar quines
decisions han canviat el projecte a partir
de dades o feedback

Fase 4 — Model de negoci i creixement

a

a
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Q

Q

Ingressos: tinc clar com guanyadiners el
projecte

Costs: conec quins son els principals
costos del model i quinimpacte tenenenla
sostenibilitat del projecte

Marge: el marge del negoci és coherent
amb el tipus de solucid i permet plantejar
un creixement sostenible

Escalabilitat: puc explicar com créixer
sense replicar costos

Palanques: identifico quins factors
impulsen el creixement i quins son critics
per escalar

Explicacioé simple: soc capac d'explicar el
model de negoci de maneraclarai
comprensible, sense dependre d'hipotesis
excessivament complexes
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PLANTILLA CHECKLIST PER PARLAR AMB AGENTS INVERSORS

Fase 5 — Equip i capacitats internes

U Alineacié: I'equip fundador comparteix
visio, objectius i expectatives respecte al
proceés d'inversid

U Rols: existeixen responsabilitats clares
dins de I'equip per evitar solapaments o
buits

U Capacitats: I'equip cobreix les funcions
clau necessaries en I'etapa actual del
projecte

U Compromis: el nivell de dedicacié esta
definiti és coherent amb el procés
d'inversio

U Complementarietat: les capacitats de
'equip es complementeniaporten equilibri
al projecte

Fase 6 — Narrativa i materials

Q Pitch deck: disposo d'un pitch deck
actualitzat que reflecteix fidelment l'estat
actual del projecte

O Cohereéncia: el relat esta alineat amb les
dadesilarealitat del projecte

U Claredat: el missatge és facil de sequiri
d’entendre per a persones externes al
projecte

O Adaptacio: adapto el discurs al perfilia
linteres de I'agent inversor

O Consisténcia: el missatge és coherent en
presentacions, converses i materials
escrits
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Fase 7 — Estratégia de ronda

U Capital: sé quant capital necessitoi pera
que l'utilitzaré de manera prioritaria

Q Perfilinversor: tinc clar quin tipus de
persones inversores s'adapten millor al
meu projecte

O Encaix: la ronda encaixaamb el moment i
la maduresa del projecte

U Contactes: tinc definida una estrategia per
iniciar i gestionar contactes amb inversors

U Momentidoni: séc conscient de quan té
sentit iniciar converses segons I'estat del
projecte

Fase 8 — Riscos i gestio del procés
inversor

U Riscos: he identificat els principals riscos
del projecte, tant interns com externs

O Transparéncia: sé comunicar riscos amb
realisme i honestedat

U Expectatives: 'equip assumeix laduradai
laincertesa del procés

Q Criteris: tinc definits criteris clars per
decidir si continuar o pausar converses

QO Gestio interna: hem parlat com a equip de
com afrontar el procés sense que afecti
l'operativa diaria
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