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Aviso 
 

El contenido y análisis escritos en este documento no constituyen una promesa de resultados                           

futuros. La información, sugerencias y criterios en este documento hacen referencia a las                         

actividades basadas en las experiencias profesionales de la Autora.    
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INTRODUCCIÓN 
 

En este documento se repasa la información que suele ser requerida por los actores del ecosistema                               

emprendedor previo a un análisis para brindar inversión, así como los típicos formatos que                           

solicitan. Aportaremos nuestra experiencia para que puedas crearlos con la información de tu                         

empresa. 

 

Estés o no buscando inversión, es importante que te tomes el trabajo de hacer estos documentos,                               

así como aprender a obtener la información que debe contener cada uno para poder utilizarla en                               

tus conversaciones de negocios y como fuente de información en la toma de decisiones del día a día                                   

de tu empresa. 

 

Buscar inversión es un trabajo en sí mismo, requiere mucha dedicación y compromiso. El trabajo no                               

comienza en las reuniones con los potenciales inversores, sino mucho antes. Previamente debe                         

recolectarse la información de la empresa, realizar el armado de los documentos que                         

presentaremos en esta guía, y definir cuánto dinero se solicitará y con qué objetivo. 

 

Por lo tanto, es importante que consideres esta etapa del trabajo como los cimientos de la futura                                 

inversión que estás buscando conseguir, que solicites ayuda y consejos de personas que ya han                             

pasado por esta etapa, que te interiorices sobre cada uno de los materiales, e inclusive amplíes tu                                 

conocimiento buscando más información en la web. 
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ELEVATOR PITCH 
 

Un Elevator Pitch es un discurso breve y concreto mediante el cual un emprendedor puede                             

transmitir toda la información relevante de su startup y modelo de negocio en uno o dos minutos,                                 

tal como si se encontrase en una hipotética situación de conocer a un posible inversor o cliente                                 

durante un efímero viaje en  ascensor.  

 

Yendo a una situación más real, esta capacidad de síntesis puede serte muy útil cuando en un                                 

evento te presentan a una persona de interés para tu proyecto, o inclusive en un concurso de                                 

startups donde solo se suelen brindar aproximadamente 3 minutos para expresar tu idea. 

 

Lo importante es que sea simple y puedas transmitir rápidamente que es lo que hacés, por qué y                                   

para quién (Cremades, 2018). El resto te lo preguntará tu interlocutor y podrás profundizar.  

 

A continuación se destaca la información que debe contener cada diapositiva: 

 

Slide 1 

 

TU LOGO 
Oración simple que explique lo que hacés 

 

Slide 2 

PROBLEMA 
 

● Explicar cuál es el problema que tu startup resuelve. 
 
● Es importante mencionar a quiénes afecta, por qué, por 

qué no lo pueden resolver, qué alternativas no funcionan, 
etc. 
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Slide 3 

 

LA SOLUCIÓN 
 

● Explicar cuál es tu solución y cómo lo resuelve. Haciendo 
foco en los diferenciales y novedades que tiene versus 
alternativas existentes. 

 

Slide 4 

 

MODELO DE NEGOCIOS 
 

● Explicá cómo ingresa dinero a la empresa, quién paga y 
cómo lo paga. 

 

Slide 5 

 

EQUIPO 
 

● Detalla al equipo fundador, especificando roles, 
experiencia y conocimientos. 
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DECK PITCH 
 

A diferencia del Elevator Pitch, el Deck Pitch es una presentación sin un límite tan acotado de                                 

tiempo en la cual tendrás la oportunidad de contar a la audiencia no solo cuál es el problema que tu                                       

empresa resuelve y cómo, sino también información variada e importante sobre tu modelo o plan                             

de negocio, mercado, ventajas competitivas, tu visión del futuro de la compañía, y el diferencial                             

que tu propuesta trae como estandarte. La audiencia puede ser con un inversor o grupo de ellos, o                                   

inclusive en un concurso o convocatoria de startups dónde tengas más de 3 minutos para                             

expresarte. 

 

Lo fundamental es que sea simple, con un mensaje clave a transmitir por diapositiva y ser muy claro                                   

en los conceptos a desarrollar (Cremades, 2018). 

 

A continuación se destaca la información que debe contener cada diapositiva.  

 

Slide 1 

 

TU LOGO 
Oración simple que explique lo que hacés 

 

Slide 2 

 

PROBLEMA 
 

● Explicar cuál es el problema que tu startup resuelve. 
 
● Es importante mencionar a quiénes afecta, por qué, por 

qué no lo pueden resolver, qué alternativas no funcionan, 
etc. 
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Slide 3 

 

LA SOLUCIÓN 
 

● Explicar cuál es tu solución y cómo lo resuelve. Haciendo 
foco en los diferenciales y novedades que tiene vs. 
alternativas existentes. 

 

Slide 4 

 

MENSAJE IMPACTANTE 
 

● Poner una frase que refuerce por qué tu opción es la mejor 
para resolver el problema, por qué te van a elegir, por qué 
tu startup es distinta al resto. 

 

Slide 5 

 

MODELO DE NEGOCIOS 
 

● Explicá cómo ingresa dinero a la empresa, quién paga y 
cómo lo paga. 
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Slide 6 

 

COMPETENCIA 
 

● Poner un cuadro comparativo simple que analice a tu 
competencia, qué servicios ofrecen y mercado en los que 
están, fortalezas y debilidades de cada una. 

 

Slide 7 

 

VENTAJA COMPETITIVA 
 

● Mencionar qué te diferencia de tu competencia, qué hace 
única a tu solución vs. las anteriormente mencionadas. 

 

Slide 8 

 

MÉTRICAS 
 

● Incluí datos que muestren lo que han hecho hasta hoy. 
Puede ser ventas, usuarios registrados, visitas, crecimiento 
mes a mes, inversión recibida, etc. 
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Slide 9 

 

EQUIPO 
 

● Detalla al equipo fundador, especificando roles, 
experiencia y conocimientos. 

 

Slide 10 

 

PEDIDO 
 

● Especificá el monto de inversión que estás buscando, en 
qué lo vas a invertir y durante qué tiempo y cuál es el 
resultado que se espera. 

 

Slide 11 

 

LOGO 
Datos de contacto 
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ONE PAGER 
 

Tal cual lo indica la traducción literal, es documento que en una página debe resumir todo lo que la                                     

startup es y lo que ha logrado hasta ahora. El objetivo es que quién la lea tenga un panorama muy                                       

simple de tu startup y sus cualidades y ventajas de manera clara y resumida. 

 

Es ideal para compartir por email cuando contactas a un inversor u otro actor de interés para tu                                   

empresa (partner, posible cliente, etc.) a quién tienes que transmitirle lo más importante de tu                             

proyecto de forma simple y efectiva. 

 

A continuación se destaca la información que debe contener cada parte del One Pager y se dejará                                 

un ejemplo en el que se pueden inspirar. 

 

● Diseño: Debe ser simple y poco cargado. Con un equilibrio adecuado entre gráficas e                           

información en texto. 

 

● Logo: debe encabezar el documento para facilitar la presencia de marca. 

 

● Nombre de la startup: si el logo es tu nombre no será necesario, pero si es un ícono deberás                                     

incluirlo. 

 

● Oración que explique qué hace tu startup: idealmente menos de 10 palabras. Tiene que                           

ser concreto, impactante y dar a entender simplemente qué es lo que hacen. 

 

● URL de la empresa: tu sitio web. 

 

● Propuesta de Valor: Se debe describir en no más de 50 palabras lo que haces, para quién lo                                   

hacés, por qué y tu ventaja única. 

 

● Resumen del producto/servicio: Detallar la solución que ofrecen, su ventaja única y por                         

qué es una mejor alternativa a otras soluciones. 

 

● Hitos: Cualquier información que consideren importante remarcar, puntos destacables que                   

han alcanzado al día de hoy, puede ser fecha de lanzamiento, cantidad de usuarios                           

registrados, algún reconocimiento que hayan recibido, facturación, etc.  

 

● Problema: Se debe describir el problema que enfrentan sus clientes y el detalle de sus                             

frustraciones. 
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● Solución: Se debe describir cuál es la solución que resuelve el problema de sus clientes,                             

destacando sus diferenciales e innovación. 

 

● Objetivo de la inversión: Detallar cuánto es el monto de inversión que necesitan y en qué                               

lo van a invertir. Recuerden que las inversiones son para crecer, no para pagar deudas. 

 

● FAQs: Siempre hay preguntas que te hacen cuando contás lo que hacés. Incluí aquellas que                             

suelen ayudar a entender mejor tu negocio, tamaño de mercado y propuesta de valor. 

 

● Equipo fundador: Contá quiénes están detrás de esta startup y por qué son el equipo ideal                               

para llevar adelante este negocio.   
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Fuente: Xtensio | How To Create a Company One-Pager 
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P&L 
 

P&L es uno de los informes financieros que puede pedir un potencial inversor. Sus siglas en inglés                                 

significan Profit & Looses (Ganancias y pérdidas), básicamente contiene los ingresos, costos y                         

gastos operativos de una empresa en un periodo de tiempo, que suele incluir parte del pasado y un                                   

horizonte futuro de eventos económicos. 

 

Como mencionamos anteriormente, es clave familiarizarse con estos documentos y tener presente                       

los datos que contiene cada uno, porque en ellos no solo se basan las decisiones de tus posibles                                   

inversores, sino también las decisiones propias vinculadas al desarrollo de tu empresa. 

 

A continuación, podrás ver un ejemplo de P&L: 

 

 
Fuente: Profit and Loss Template - Free Monthly & Annual P&L Template 
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MÉTRICAS 
 

Como bien aclara Sordo (2019) “Una métrica expresa con valores numéricos el rendimiento de una                             

campaña, de una estrategia o del área de marketing en general. Es necesario establecer varias                             

métricas para obtener resultados específicos y mejorar aspectos como la adquisición de clientes y                           

la interacción con los prospectos.” 

 

Es clave para el desarrollo del negocio tener seleccionadas las Métricas más importantes, así que                             

esto no es solo pensando en que un Inversor las puede solicitar (que de hecho lo hará), es                                   

importante que las tengas presentes en todo momento y que sepas cómo evolucionan. No solo                             

para poder transmitirlo, también para poder tomar las decisiones de negocios que sean necesarias. 

 

Son un termómetro de cómo evoluciona tu startup, te van a permitir prever situaciones, tomar                             

decisiones basadas en la información y realizar ajustes. 

 

A continuación mostramos un gráfico típico de métricas, en el glosario tendrás el detalle de cada                               

uno de los ítems. 

 

  Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo 

Revenue (Ingresos) (USD)           

EBITDA (USD)           

EBITDA (%)           

Burn Rate (Tasa de Crecimiento) (%)           

Customers (Clientes)           

Client Conversion Rate (Tasa de Conversión)           

Retention Rate (Tasa de Retención) (%)           

Customer Acquisition Cost (CAC) (Costo de 
adquisición) (USD) 

         

Customer Average Life-time in Duration 
(Promedio de Vida del Cliente) (Meses) 

         

Customer Lifetime Value  (CLTV) (Valor del 
cliente en el tiempo) (USD) 

         

Customer acquisition ratio = CLTV Profit ÷ 
CAC 
(Ratio de Adquisición de Clientes) 
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