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_INTRO/
DUCCION

En este mundo de tanta competencia, es Aprenderas a identificar el tipo de “pitch”

realmente critico ser capaz de captar rapid- que mas se adapte a la necesidad del
amente la atencion de un posible inversor, momento, qué ajustes realizar, validar su
socio o prospecto de venta. El elevator pitch factibilidad y comunicarlo de una forma
es una de las principales herramientas para facil y practica.
lograrlo con éxito.

Este libro te guiara paso a paso, desde la
Este eBook te ayudara a entender su formato ideacion hasta la ejecucion del proyecto.
y elementos con mayor detalle, a través de Con ejemplos de la vida real y ejercicios
ejemplos practicos, plantillas y consejos Utiles practicos aprenderas el “qué”, el “por qué”y
gue te permitan presentar tu idea de manera sobre todo: “el como”.
clara, concisa e impactante.

Bienvenidas y bienvenidos a “El Arte del
“El arte del elevator pitch” es |la guia prac-  Elevator Pitch”, tu guia paso a paso para
tica para poder explicar tu gran solucion al  crear tu pitch ideal y llevar tu negocio al
mundo, aplicando las siguientes técnicas siguiente nivel.

en pocos minutos.



Capa’-tuda )

EN-
TOS CLAVE DEL
ELEVATOR
PITCH

Antes de ver los componentes clave y tipo
de pitch, veamos qué es exactamente el
pitch, cuales son sus objetivos y comenc-

emos a familiarizarnos con sus principales
caracteristicas.

cQué es?

Un elevator pitch es una breve present-
acion, generalmente de pocos minutos,
gue resume de manera claray concisa lo
gue hace tu empresa, quién eresy qué val-
or ofreces. Su nombre proviene de la idea
de poder comunicar este mensaje en el
tiempo que dura un viaje en ascensor.

Su Importancia

Un buen elevator pitch es crucial porque
puede ser la primera impresidon que des

a potenciales inversores, clientes o socios.
Es tu carta de presentacion y debe ser lo
suficientemente persuasiva, imponente y
clara para abrir la puerta a futuras conver-
saciones y oportunidades de negocio.

Te sugiero...

leer este capitulo
pensando en el uso que le
dards a tu elevator pitch
en tu negocio o vida.

“Una idea brillante pierde su luz si
no sabemos como transmitirla”

Su objetivo

El objetivo no es cerrar un trato en esos
breves instantes, sino despertar suficiente
interés y curiosidad para que tu oyente
quiera saber mas. Un buen elevator pitch
es claro, emocionante y deja al oyente con
ganas de continuar la conversacion. Cuan-
do te encuentres con esa oportunidad fu-
gaz, este libro te ayudara a estar listo para
aprovecharla al maximo.

Sus caracteristicas

Atractivo: Utiliza un lenguaje que en-
ganche y sea facil de entender. Evita tecn-
icismos innecesarios y trata de contar una
historia o hacer una analogia que haga que
tu idea sea facil de visualizar y recordar.
Breve: Mantén tu discurso entre 1a 5 minu-
tos, dependiendo de la situacion y del tiem-
po disponible. Conciso: Sé directo y al gra-
no, evitando informacidn innecesaria.




TIPOS
DE PITCH

“No esperes |a oportunidad

perfecta; créala.”

Recuerda que, a diario, utilizamos algun
“pitch” incluso sin darnos cuenta.

Cuando nos presentamos a alguien,
explicamos una idea en el trabajo, o
incluso cuando intentamos convencer

a un amigo de probar un restaurante.
Estas interacciones son oportunidades
para vender nuestras ideas, proyectos o a
Nnosotros mismos. Ya que no es lo mismo
comunicar tu idea a un potencial cliente
gue a un potencial inversor, es muy
importante que el tipo de pitch que elijas
embone con tu audiencia objetivo.

* Te sugiero...
leer este capitulo

pensando en los
diferentes escenarios
donde te imaginas
aplicando cada tipo
de pitch.

En este capitulo, identificaremos los
escenarios mas comunes para realizar
nuestro pitch y qué elementos clave de
la estructura debemos utilizar segun la

conveniencia.

Con la estructura correcta, podemos
transformar cada una de estas situaciones
en una oportunidad para destacary
persuadir, aprovechando al maximo cada
interaccion y asi alcanzar nuestros objetivos

personales y profesionales.



TIPOS DE PITCH

Elevator Pitch

Este tipo de pitch es ideal para situaciones
informales o espontaneas, como encuentros
en eventos de networking, cuando tienes
poco tiempo para captar la atencion de
alguien. Se trata de un resumen breve y
conciso que explica quién eres, qué hace tu
empresa y qué valor ofreces.

Pitch de Inversion

Este tipo de pitch se utiliza cuando se
busca financiamiento de inversores, en
reuniones formales donde se dispone
de mas tiempo para exponer tu negocio.
En el mismo, tu objetivo sera ofrecer
una presentacion detallada que abarca
el problema, la solucion, el mercado,

el modelo de negocio, el equipoy las
proyecciones financieras.

Pitch de Ventas

Este tipo de pitch se usa para reuniones

de ventas, demostraciones de productos

o llamadas en frio. Se trata de un discurso
dirigido a potenciales clientes, enfocado en
como tu producto o servicio puede resolver
un problema especifico que enfrentan.

Pitch de Socios

Este tipo de pitch se usa en reuniones

con potenciales socios o aliados
estratégicos, donde se exploran sinergiasy
colaboraciones. En el mismo, el objetivo es
dar una presentacion que busca establecer
una colaboracion estratégica, destacando
los beneficios mutuos y como ambas partes
pueden ganar.

Pitch de Productos

Este tipo de pitch es perfecto para
demostraciones de productos,
lanzamientos y ferias comerciales. Es
un discurso enfocado en los detalles y
beneficios de un producto especifico,
explicando como funciona y por qué es
superior a las otras alternativas.

Pitch de Medios

Este tipo de pitch se utiliza para ruedas
de prensa, lanzamientos de productos o
al intentar conseguir cobertura mediatica.
Consiste en ofrecer una presentacion
disefada para captar la atencion de
periodistas y medios de comunicacion,
destacando las noticias o historias mas
atractivas de tu negocio.



Pitch de Impacto Social

Este tipo de pitch se usa para presentar
proyectos o iniciativas que tienen un
enfoque social o ambiental. El objetivo
es destacar cOmo tu proyecto contribuye
positivamente a la sociedad o al medio
ambiente, mostrando datos concretos

y resultados esperados para atraer a
inversores sociales, ONG o entidades
gubernamentales.

Pitch de Contratacion

Este tipo de pitch se usa en ferias

de empleo, entrevistas y eventos de
reclutamiento. Es una presentacion que
vende la empresa a posibles empleados,
destacando la cultura, misiony
oportunidades de crecimiento.

Pitch de Competencia

Este tipo de pitch es ideal para eventosy
concursos de startups, donde se presentan
ideas de negocio ante un jurado. Este
discurso es elaborado especificamente
para las reglas y puntos de evaluacion

del concursos o competencias, por lo
general se compite para obtener premios,
financiamiento o reconocimiento.

Pitch de Retroalimentacion

Este tipo de pitch se utiliza en reuniones de
focus group, sesiones de prueba de pro-
ducto o en cualquier contexto donde se
busque mejorar a partir del feedback reci-
bido. Es un discurso que solicita opinionesy
sugerencias constructivas sobre un produc-
to, servicio o idea.

Pitch de Sostenibilidad

Este tipo de pitch se utiliza para presen-
tar iniciativas empresariales que buscan
promover practicas sostenibles y respons-
ables con el medio ambiente. El objetivo
es demostrar como tu empresa integra la
sostenibilidad en sus operacionesy el im-
pacto positivo que genera, buscando atraer
a inversores interesados en la responsabi-
lidad social corporativa y la sostenibilidad
ambiental.

Con la estructura correcta, como definir
claramente el problema, la soluciény el
valor que ofrecemos, podemos transfor-
mar cada una de estas oportunidades
en un espacio para destacar y persuadir,
aprovechando al maximo cada interac-
cion para alcanzar nuestros objetivos.
Ahora que conocemos algunos de los
tipos de Pitch mas utilizados, a continu-
acion, te comparto los componentes
clave, que daran una estructura perfecta
a tu pitch ideal.



*

ESTRUCTURAY
COMPONENTES

! Te sugiero... hacer una pausa al final de cada punto que

- Capv’-tudo 3

te comparto, para que puedas ir construyendo tu pitch en
vivo con la compania de este paso a paso.

Ahora si, jManos a la obra!
En este capitulo te comparto los 10 pasos
recomendados en un elevator pitch.
“El miedo a fallar no En cada uno de los pasos veremos su
* debe ser mayor que la significado, algunos consejos clave y un
emocion de intentarlo.” ejemplo que puedes adaptar segun tus

necesidades.




1. El Problema

Cuando hablo de “El Problema”, me refiero
a una necesidad o desafio especifico que
enfrenta tu cliente o mercado objetivo. Es
fundamental que este problema sea claro
y tangible para que los oyentes puedan
comprender su relevancia y magnitud.

Recuerda que, si tu producto o servicio no

resuelve un problema, no tienes un negocio

viable.

Consejos para describir el problema:

« AseguUrate que el problema sea
especifico, claramente definido, y
expuesto en un lenguaje sencillo y facil

de entender.

« Ofrece ejemplos concretos sobre coémo
el problema impacta la vida de tu
cliente.

- Utiliza frases que enganchen la
atencion, como iniciando con pregunta
(¢Sabias qué?), ofreciendo estadisticas (1

de cada 10) o hechos sorprendentes.

« Conecta emocionalmente con tu
audiencia a través del reconocimiento
de como impacta problema en la vida

de las personas.

—> Ejemplo:

¢Sabias que la congestion del trafico

en nuestra ciudad afecta a1 de cada

3 personas, obligandolas a pasar

mas de 2 horas al dia atrapadas en
embotellamientos? Esto no solo reduce
la productividad y aumenta los costos
para las empresas debido a los retrasos
en las entregas, sino que también
impacta negativamente en la calidad de
vida de los ciudadanos, causando estrés
y disminuyendo el tiempo que pueden
dedicar a sus familias y actividades

personales.

* T;p #).

El problema esta claramente definido y
engancha a la audiencia desde el inicio

Ccon una pregunta.
* T;P h't

Menciona cémo afecta directamente la
vida del cliente ya sea tiempo, dinero o
calidad de vida.

Tomate unos minutos para desarrollar el
problema que quieres presentar.



2. La Solucion

La solucion tiene nombre y apellido: este es
el momento de brindar tu propuesta que
resuelve el problema identificado. Debe
ser innovadora, eficiente y directamente

relacionada con el problema.

Consejos para describir tu solucion:

« Asegurate de que tu solucion esté
directamente relacionada con el

problema que has descrito.

« Mantén tu explicacion sencilla, libre de
tecnicismos y jerga que pueda confundir
a tu audiencia.

« Explica los beneficios claros y tangibles
de tu solucién para los usuarios. Tu valor

diferencial.

« Sitienes testimonios de usuarios o datos
de resultados reales, inclUyelos para

respaldar tu solucion.

«  Mantén tu explicacion claray simple,
enfocandote en los puntos clave sin
perderte en los detalles, de lo contrario

el tiempo no te alcanzara.

% E jemplo:

Nuestra aplicacion movil, QuickRoute, utiliza
tecnologia avanzada para proporcionar rutas
alternativas en tiempo real, ayudando a los
conductores a evitar el trafico y reducir su
tiempo de viaje hasta en un 30%. A diferencia
de otros sistemas de navegacion, QuickRoute
aprende de tus patrones de conduccion para
ofrecerte rutas personalizadas y eficientes.
Ademas, nuestra interfaz intuitiva permite
gue cualquier usuario, sin conocimientos
técnicos, pueda ingresar su destino y obtener
la mejor ruta en segundos. Con QuickRoute,
no solo ahorras tiempo, sino también dinero
en combustible, y contribuyes a reducir la

congestion en nuestras calles.

* T;p #)\

La solucidon es directamente relacionada

al problema planteado en el pitch
* T;P h.o

Podemos identificar los beneficios claros
gue nuestra solucién ofrece a los clientes

Tomate unos minutos para desarrollar
la solucién que quieres presentar

>



3. Mercado Objetivo

El mercado objetivo es crucial para definir
a quién esta dirigido tu producto o servicio.
Comprender y comunicar claramente tu

mercado objetivo te permitira atraer a los

clientes adecuados y maximizar tu impacto.

Recuerda: no todo el mundo es tu cliente...

iy €so es algo bueno!

Consejos para describir tu cliente objetivo:

- Describe a tu audiencia claramente:
cQuién es tu cliente ideal? ;Coémo se ve?
. Qué hace los fines de semana? ;Qué

valora?

- Divide tu mercado en segmentos,

siendo lo mas especifica posible.

+ Incluye detalles importantes: edad,
género, ubicacion, estilos de vida, e
intereses.

« Proporciona datos sobre el tamano del
mercado y su potencial de crecimiento,
y recuerda justificar por qué es

relevante.

- Ejemplo:

Nuestro mercado objetivo son madres que
trabajan fuera del hogar, entre 30 y 45 anos, y
gue viven en areas urbanas. Nos enfocamos
en aquellas que buscan soluciones eficientes
para equilibrar su vida laboral y familiar. Este
segmento, compuesto por mas de 5 millones
de mujeres en el pais, esta en constante cre-
cimiento y demanda productos que ahorren
tiempo y sean sostenibles, alineandose per-

fectamente con nuestra oferta.

¥ T;p #)\

La descripcion de la audiencia es

detallada y especifica.
* T;P #1.0

Se entiende la relevanciay tamanoy
crecimiento del mercado objetivo.

Tomate unos minutos para
desarrollar tu mercado objetivo

>
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4. Modelo de Negocio

El modelo de negocio es el plan que define cdmo tu empresa ganara dinero. Comunicar esto

claramente muestra que tienes un camino viable para la sostenibilidad y el crecimiento.

Consejos para describir tu modelo de negocio:

« Describe las fuentes de ingresos de « Proporciona informacion sobre tus
tu negocio. expectativas de ingresos y crecimiento.

« Explica por qué los clientes pagaran « Explica cdémo planeas escalar tu negocio
por tu producto o servicio, puedes para aumentar los ingresos.

mencionar tu propuesta de valor.
+ Demuestra sostenibilidad: ;como tu
negocio es sostenible?

- Ejemplo

Nuestro modelo de negocio se basa en una combinacién de suscripciones mensuales
y venta directa de dispositivos. Los clientes pagan una tarifa mensual para acceder a
nuestro servicio de rutas alternativas en tiempo real y pueden adquirir dispositivos de
navegacion personalizados.

Proyectamos alcanzar $1 millén en ingresos anuales en los préximos tres afios

mediante la expansidon a nuevas ciudades y la introduccion de funciones premium.
Nuestro modelo es sostenible y escalable, asegurando margenes de beneficio saludables.

¥ Tip #) * Tip #2

Se puede ver de manera clara la fuente

= . . Muestra la sostenibilidad a largo plazo
principal de ingreso del negocio

Tomate unos minutos para desarrollar tu modelo de negocio



5. Progreso o Resultados

El progreso y los resultados que tu empresa ha logrado hasta la fecha son cruciales para

demostrar la traccion y el impacto real que has tenido en el mercado. Estos indicadores

no solo anaden credibilidad a tu proyecto, sino que también validan tu modelo de

negocio y tus estrategias. Mostrar datos concretos como el aumento de ingresos, la

expansion geografica, o cualquier otro logro relevante demuestra que estas avanzando

en la direccion correcta y que tu empresa tiene el potencial de seguir creciendo.

Consejos para describir tu progreso o resultados:

- Comparte en qué etapa se encuentra tu proyecto: idea, PMV, validacion, por ejemplo.

«  Menciona hitos importantes como logros clave y fechas significativas.

« Ofrece estadisticas o datos que respalden tu progreso.

- Utiliza historias de éxito y testimonios para demostrar el impacto.

« Indica cémo ha crecido tu base de clientes y el uso de tu producto.

«  Menciona cualquier premio o reconocimiento que hayas recibido.

—> Ejemplo

En los Ultimos seis meses, hemos
implementado QuickRoute en 50 edificios
comerciales, logrando una reduccion
promedio del 15% en el tiempo de viaje
para nuestros usuarios. Un cliente reporté
ahorros de $50,000 anuales gracias a
nuestra solucion. Ademas, nuestro numero
de usuarios ha crecido un 25% mes a mes
desde el lanzamiento. Recientemente,
fuimos galardonados con el premio a la
Innovacién en Movilidad Urbana.

* T;p #)

Podemos identificar logros importantes y

la etapa en la que se encuentran
X Tip #2
Siempre es recomendable destacar si tienes

algun premio o reconocimiento, porque

demuestra la trayectoria de tu idea

> Tomate unos minutos para
desarrollar tu progreso y resultados

N
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6. Proyeccion Financiera

La proyeccioén financiera muestra a los
inversores y socios potenciales que tienes
un plan solido para generar ingresos y
crecer. Esto demuestra tu comprension del
negocio y su viabilidad a largo plazo. Es tu

compromiso plasmado en nimeros.

Consejos para describir tu

proyeccion financiera:

« Ofrece una vision clara de tus
expectativas de ingresos y beneficios

para los proximos meses y anos.

« Describe los gastos mas importantes
y cOmo impactan en tus margenes de

beneficio.

« Explica cuando esperas alcanzar el

punto de equilibrio y ser rentable.

« AseguUrate de que tus proyecciones sean

realistas y basadas en datos concretos.

+ Incluye una linea de tiempo, graficos o
tablas que faciliten la comprension de

tus datos financieros.

% Ejemplo

Proyectamos alcanzar $5 millones en
ingresos anuales el tercer afo, con
margenes de beneficio del 30%. Nuestros
principales gastos son en desarrollo

de tecnologia y marketing. Esperamos
alcanzar el punto de equilibrio en

el segundo ano, con un crecimiento
continuo a partir de entonces. Nuestras
proyecciones se basan en nuestras tasas
actuales de crecimiento y en la expansion a
nuevos mercados, como se muestra en las

siguientes tablas y graficos.

¥ T;p #)"

Se puede ver de forma clara y realista las
expectativas de ingresos y beneficios

X T;p #2"

Se aprecia cuando se alcanza el punto
de equilibrio y se inicia el crecimiento

continuo

> Tomate unos minutos para
desarrollar tu proyeccion financiera



7. La Competencia

Conocer y comunicar quiénes son tus competidores, asi como destacar como te

diferencias de ellos, es vital para mostrar tu posicionamiento en el mercado y tu

ventaja competitiva. Este conocimiento te permite no solo identificar tus fortalezas y

debilidades en comparacion con otros jugadores del mercado, sino también aprovechar

oportunidades que otros no han visto. Al presentar claramente tu ventaja competitiva,

puedes demostrar a inversores, socios y clientes potenciales por qué deben elegir tu

producto o servicio sobre los demas.

Consejos para describir tu competencia:

« Nombra a tus competidores mas
relevantes y describe brevemente sus
productos o servicios.

- Destaca tus ventajas competitivas
explicando qué te diferencia y por qué
tu producto o servicio es mejor.

« Proporciona datos que respalden tu
conocimiento del mercado y la posicion
de tus competidores.

- Recuerda enfatizar las fortalezas de tu
negocio y las oportunidades que has
identificado, intenta no hablar mal de Ia
competencia.

+ Puedes aprovechar para explicar como

planeas adaptarte y evolucionar frente a

la competencia.

* Tip #)\

Podemos ver como se destaca el valor
diferencial de nuestra solucion sobre el de la
competencia

>

Ejemplo:

Nuestros principales competidores

son XYZ Corp y ABC Inc., que ofrecen
soluciones de navegacion similares. Sin
embargo, a diferencia de XYZ Corp, nuestro
sistema utiliza inteligencia artificial para
aprender de los patrones de conduccion
de los usuarios, proporcionando rutas mas
personalizadas y eficientes. El mercado de
navegacion esta creciendo un 10% anual,
Yy huestra tecnologia patentada nos da
una ventaja Unica. Ademas, estamos
constantemente innovando y mejorando
nuestras funcionalidades basandonos la

validacidon de nuestros usuarios.

x T;P #2.

Explicar como puedes adaptarte a los
cambios futuros siempre es bien visto
en un pitch

Tomate unos minutos para investigar
Yy mostrar a tus competidores

>
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8. El Equipo

El equipo es fundamental para el éxito de cualquier empresa. Mostrar la experiencia

y habilidades de tu equipo no solo demuestra que tienen el talento necesario para

ejecutar el plan, sino que también genera confianza en inversores, socios y clientes

potenciales. Un equipo fuerte y competente es un indicador de que tu empresa tiene

la capacidad de enfrentar desafios y aprovechar oportunidades, lo que refuerza la

credibilidad de tu proyecto.

Consejos para describir tu equipo:

—> Ejemplo:

Presenta brevemente a los miembros
clave del equipo y sus habilidades

relevantes.

Explica como las habilidades de los
miembros del equipo se complementan
entre si. Un equipo equilibrado siempre

agrega valor.

Menciona logros significativos de los
miembros del equipo en sus carreras
anteriores.

Habla sobre la dedicacion y la pasion del

equipo por el proyecto.

Muestra como el equipo ha colaborado

eficazmente en el pasado.

Nuestro CEO, Carlos Rodriguez, tiene mas
de 20 afos de experiencia en la industria
tecnoldégica, mientras que nuestra CTO,
Maria Perez, aporta una vasta experiencia
en desarrollo de software. Juntos,
complementan la vision estratégica con
habilidades técnicas de alto nivel. Nuestro
equipo ha lanzado con éxito tres startups
tecnoldégicos que han sido adquiridas
por empresas de la lista Fortune 500.
Estamos profundamente comprometidos
con la mision de proporcionar soluciones
sostenibles y hemos trabajado
incansablemente para desarrollar

este producto.

* T;p #)'

Los logros significativos del equipo
agregan valor a tu proyecto
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S 3 T;p #2.

En el ejemplo podemos ver a los
miembros clave y un resumen de sus

fortalezas para este proyecto

> Tomate unos minutos para identificar y
compartir a los miembros de tu equipo



9. :QUE ESTAS BUSCANDO? “El Ask”

Uno de los puntos mas importantes de
todo pitch, es que tu publico sepa lo

gue necesitas, por eso siempre explica
claramente que estas buscando para
llevar tu proyecto al siguiente nivel. Ya sea
inversores, socios potenciales, mentoria,
equipo, patrocinio, conexiones, recursos

0 apoyo estratégico. Detallar de manera
especifica como lo que buscas acelerara

el crecimiento de tu proyecto es crucial ya
gue demuestras que tienes una estrategia
bien pensada y que sabes exactamente
gué se necesita para llevar tu empresa al
siguiente nivel. Esto facilita a los inversores
Yy socios entender como pueden contribuir

de manera efectiva al éxito de tu proyecto.

Consejos para describir lo que buscas:

- Define claramente la cantidad de
financiamiento o el tipo de apoyo que
estas buscando. Recuerda que no

siempre es dinero

- Detalla como planeas usar el dinero o el
apoyo recibido.

- Explica los beneficios que obtendran los
inversores o socios al apoyarte.

+ Incluye plazosy metas claras:

« Proporciona una linea de tiempo clara
y metas especificas para el uso de los

fondos.

«  Muestra por qué su apoyo es vital para el

crecimiento y éxito de tu empresa.

—> Ejemplo:

Estamos buscando $1 millén en
financiamiento para expandir nuestras
operaciones. Los fondos se utilizaran para
el desarrollo de producto, marketing

y expansion a nuevos mercados. Los
inversores se beneficiaran de una
participacion del 20% en la companhiay
un retorno proyectado del 5x en cinco
anos. Planeamos utilizar los fondos en

los proximos 12 meses para alcanzar un
crecimiento del 50% en nuestra base de
usuarios. Su financiamiento nos permitira
acelerar el desarrollo y lanzar al mercado
antes de lo previsto.

¥ T;p #)\

Podemos identificar claramente la
necesidad del proyecto y para que sera
utilizado

% T;p #2"

Explicar los beneficios que recibe la
contraparte siempre es un atractivo para
quien desea ayudarnos

¢Tu momento ha llegado, cuenta
al mundo que estds buscando?
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10. El Cierre

El cierre es crucial, ya que es la ultima impresion que dejas con tu pitch. Recuerda

a tu audiencia los puntos mas importantes de tu proyecto, como su nombre, sus

caracteristicas mas relevantes y un llamado a la acciéon claro y contundente. Estos

elementos ayudaran a que tu audiencia recuerde tu presentacion y se motive a

acompanarte en tu mision. Asegurate de transmitir pasion y confianza en tu cierre y asi

dejar una impresioén duradera y positiva.

Consejos para describir el cierre:

- Resume brevemente los puntos clave

gue hacen tu propuesta Unica y valiosa.

« Indica claramente lo que deseas que
haga tu audiencia a continuacion.

« Termina con energia y confianza,
mostrando tu entusiasmo por el

proyecto.

« Invita a tu audiencia a formar parte de

tu proyecto.

« Agradece a tu audiencia por su tiempoy

consideracion.

«  Muestra los datos donde se te puede

contactar.

* T;p #)

Concluye ofreciéndole a tu audiencia los
puntos claves que te gustaria recuerden
de tu solucion

X Ejemplo:

En resumen, nuestra solucién ofrece una
forma innovadora y eficiente de reducir

el trafico urbano, mejorando la calidad de
vida de millones. Estamos emocionados de
trabajar con inversores comprometidos
que compartan nuestra vision. Unase

a nosotros para hacer una diferencia.

Nos encantaria programar una reunion

la préoxima semana para discutir mas
detalles y responder a cualquier pregunta
gue puedan tener. Gracias por su tiempo y
por considerar nuestra propuesta. Pueden
encontrarnos en: redes sociales y correo

electronico.

b 3 T;p #2"

Siempre demuestra agradecimiento y
comparte los datos de contacto para
posibles reuniones futuras

Tomate unos minutos para diserfiar el
cierre y resumen de tu pitch

>



CONSEJOS
FINALES
PARA
PRESENTAR
TUPITCH

Te sugiero... identificar cudl consejo es el mads util
para ti, dependiendo de tus dreas de oportunidad y/o

crecimiento.



Ahora que sabemos la estructura, los elementos
clavesy cual es la mejor ocasion para utilizarlos, en
este capitulo te comparto algunos de los consejos
gue he notado mas valor te pueden agregar a la hora
de presentar tu pitch.

“Una vision sin accion es solo un sueno.”

1. Conoce a tu audiencia:

Investiga a quiénes les estaras presentando y
adapta tu mensaje para resonar con ellos.

- Ejemplo: “Si estas hablando con inversores
tecnoldgicos, enfécate en la innovaciony la
escalabilidad de tu solucion.”

2. Practica, practica, practica...

Ensaya tu pitch multiples veces hasta que te

sientas la mayor comodidad y seguridad posible.
- Ejemplo: “Practica frente a un espejo, graba

tu presentacion o haz un ensayo con amigosy

familiares.”

3. Sé claro/ra y conciso/sa:

Mantén tu mensaje directo y al grano. Evita
rodeos y detalles innecesarios, recuerda que el
tiempo es crucial en tu presentacion.

- Ejemplo: “Utiliza frases cortas y precisas para
explicar tu propuesta de valor.”

4. Utiliza un lenguaje corporal positivo:

Mantén una postura erguida, haz contacto visual
y utiliza gestos naturales.

- Ejemplo: “Sonrie y usa tus manos para enfatizar
puntos clave, pero evita movimientos excesivos.”



5. Controla tu ritmo y tono:

Habla a un ritmo moderado y varia tu tono para mantener el interés de tu audiencia.
- Ejemplo: “Haz pausas estratégicas para permitir que tu audiencia asimile la
informacién importante.”

6. Cuenta una historia:

Integra una narrativa que humanice tu problema y solucién, haciendo tu pitch mas
memorable.

« Ejemplo: “Comienza con una anécdota breve sobre cémo tu producto ayudd a una
persona especifica.”

7. Muestra pasion y entusiasmo:

Deja que tu pasion por tu proyecto brille a través de tu presentacion.
« Ejemplo: “Transmite tu entusiasmo con un tono enérgico y una actitud positiva.”

8. Recibe calidamente las preguntas y retroalimentacién de tu publico:

Escucha con atenciéon y agradece las preguntas que te hagan, incluso si aterrizan
como critica.

« Ejemplo: “Si te hacen una pregunta dificil, empieza con un ‘Gracias por tu pregunta, es
muy valida porque..'y luego aborda la respuesta de la mejor manera posible.”

¥

9. Sé transparente:

Si no tienes la respuesta en ese momento, no tengas miedo de admitirlo. Explica
gue te gustaria consultar con tu equipo y brindar una respuesta mas completa
posteriormente.

- Ejemplo: “Si te preguntan algo que no sabes, podrias decir ‘Es una excelente pregunta,
y para darte una respuesta precisa, me gustaria discutirlo con mi equipoy que te
parece si te la compartimos la proxima semana.”

10. Siempre intenta dejar que los panelistas terminen sus preguntas o comentarios:

No interrumpas a los panelistas; permite que terminen su intervencion antes de
responder.

« Ejemplo: “Si un panelista estd haciendo una pregunta o comentario, espera
pacientemente, asiente para mostrar que estas escuchando, y luego responde de
manera completa una vez que hayan terminado.”
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Capo’-tuulo 5

GLOSARIO [«
DE PALABRAS

Te sugiero... practicar incorporando estas
palabras en tus conversaciones, para asi irlas

CLAV

—>

Veamos algunas palabras claves que

te ayudaran a ampliar tu vocabulario
emprendedor, y asi crear mas impacto al
momento de comunicar tu negocio, idea
y solucion.

- Audiencia Objetivo: El grupo especifico
de personas a las que se dirige tu
producto o servicio.

«  Benchmarking: Comparar tu negocio
con otros lideres de la industria para
identificar mejores practicasy areas de
mejora.

« Call to Action (CTA): Una solicitud
especifica que haces a tu audiencia al
final de tu presentacion, como invertir,
colaborar o programar una reunion.

- Escalabilidad: La capacidad de tu negocio

para crecer y expandirse sin perder

eficiencia o aumentar significativamente

los costos.

+ Feedback: Opinionesy comentarios

recibidos sobre tu presentacion o producto,
que pueden utilizarse para futuras mejoras.

dominando con mas naturalidad.

“El conocimiento es poder, pero la aplicacion
es libertad.”

Pitch Deck: Una serie de diapositivas que
acompanan una presentacion, brindando
detalles visuales sobre el problema, la
solucion, el mercado y otros aspectos
clave del negocio.

Propuesta de Valor: El valor principal que
tu producto o servicio ofrece a los clientes
y lo distingue de la competencia.

Punto de Equilibrio: El momento en el
que los ingresos de tu empresa igualan
a sus gastos, comenzando a generar
beneficios.

Storytelling: La técnica de contar una
historia convincente para hacer tu
presentacion mas atractivay memorable.

Traccién: Pruebas de que tu negocio esta
ganando impulso, como el crecimiento
de clientes, ventas o usuarios.

Ventaja Competitiva: Lo que hace que
tu producto o servicio sea superior a las
alternativas disponibles en el mercado.



CON-
CLUSI

iYa estas listo/a para desarrollar el
pitch ideal para tu cliente!

El esfuerzo constante
't supera al talento innato

Dominar el arte del elevator pitch es
esencial para cualquier emprendedor o
emprendedora que busque destacar en

un mercado competitivo. En este eBook,
hemos desglosado los componentes clave
de un pitch efectivo, desde identificar el
problema hasta presentar la solucion, el
modelo de negocio, el mercado objetivo

y mas. Con ejemplos practicos, consejos
valiosos y herramientas Utiles, tienes todo lo
necesario para estructurar y perfeccionar tu
presentacion.

Recuerda que un elevator pitch no solo
informa, sino que también debe inspirar
y conectar emocionalmente con tu
audiencia. Usa técnicas de storytelling,

Te sugiero...

Regresar a este eBook cuantas
veces lo necesites para revisar,
editar y refinar tu pitch.

mantén una actitud positiva y practica
constantemente para refinar tu mensaje. La
retroalimentacion es crucial, asi que recibe
cada comentario con una mente abiertay
utilizalo para mejorar.

Aprovecha las herramientas y plantillas
recomendadas para crear presentaciones
visualmente atractivas que complementen
tu mensaje. Mantén siempre clara tu
propuesta de valor y tu llamada a la accion,
indicando a tu audiencia por qué tu proyecto
es Unico y qué pasos deseas que tomen.

iTe deseo mucho éxito en tus
presentacionesy en tu camino como
emprendedor o emprendedora! Con
preparacion, pasion y perseverancia,
estaras bien encaminado para convertir
tus ideas en accionesy alcanzar tus metas
empresariales.
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SIGAMOS EN
—CONTACTO -

Espero que la informacion te haya
sido util y que te ayude a mejorar tus
habilidades para presentar un elevator
pitch de primer nivel. Si tienes alguna
duda o comentario, no dudes en
escribirme a:

info@mipitch.app

Ademas, he creado algunas plantillas
de ejemplo especialmente para ti,
estas pueden ayudarte como guia o
inspiracion. Puedes descargarlas en el

siguiente enlace: Plantillas gratuitas.

Y, por ultimo, si este contenido te sirvio,
la mejor forma de apoyarme es
compartirlo con alguien que esté
armando su proyecto.

Cada recomendacion me permite
dedicar mas tiempo a la creacién de
nuevos ebooks y contenido educativo
de calidad.

iGracias por tu apoyo y por ser parte de
esta comunidad!


https://beacons.ai/dbillingslea
mailto:info@mipitch.app

Toca practicar

ARMATUPITCH
PASOAPASO

Ya tienes la estructura. Ahora constriyelo en la herramienta que
creé a partir de este libro: te guia paso por pasoy te entrega tu
pitch listo para presentar.

mMipitch.app

Elige tu tipo de pitch - Responde las guias - Descarga tu pitch

Escanez el cddigo o escribe la direccion en tu navegador.


https://mipitch.app/?ref=ebook
https://mipitch.app/?ref=ebook

Este ebook y su contenido son
propiedad exclusiva de Daniel
Billingslea. Queda prohibida
la reproduccion, distribucion o
transmision total o parcial del
contenido de este libro sin el
PErmMIiso exXpreso y por escrito
del autor. Cualquier uso no
autorizado sera considerado
una infraccion a los derechos
de autor y esta sujeto a las
sanciones establecidas por la
ley. Para consultas o permisos,

por favor, contacta a:

=\ i T~}
i~ A AP O
DIMIDITCNH.AOO



mailto:info@mipitch.app
https://mipitch.app

WWwW.mipitch.app



