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Ejercicio de Visualización: 
IDENTIFIQUEMOS LOS ELEMENTOS Y PASOS DE UN PITCH



One   Pager
¿Qué es y para qué 
sirve?

La buena primera 
impresión.

Seguro que has oído alguna 
vez que sólo hay una 
oportunidad para causar 
una buena primera 
impresión. De ser así, es 
probable que el One Pager
sea esa única oportunidad 
para tu startup de cara a 
ciertos públicos.

Ejecutivo

Este documento es “un resumen del resumen ejecutivo” de la empresa que suele 
–debe– ocupar una sola cara de un folio. Es la carta de presentación de las 

startups cuando se dan a conocer ante audiencias en las que quieren despertar un 
interés que tiene que ver con los grandes hitos de la compañía: inversores, 

apertura de canales, alianzas estratégicas, lanzamiento de nuevos productos…

Resumen del resumen
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One Pager

Contactanos

LLAMADO A LA ACCIÓN

Plasmar tu pitch en una 
pagina.

ELEVATOR PITCH

Venta, Inversor, 
canal, aliado

AUDIENCIA

Infografía, dos columnas, 
impagenes, datos

DISEÑO

Orientación vertical

UNA SOLA PAGINA
Es la versión extendida de la 

tarjeta de visita de la empresa o 

la versión reducida del resumen 

ejecutivo.

El One pager sólo tiene unos 
segundos para captar la atención y 
contar quién eres, qué haces y por 
qué eres importante para quien 
recibe el documento.









1. Conoce a tu interlocutor. ¿A quién va dirigido tu mensaje? Ajusta 
tu discurso y tu presentación a tu interlocutor. Por ejemplo, ¿conoces 
el tipo de empresas en las que invierte el inversor al que te diriges?

2. Practica. Delante de un espejo, delante de familiares y amigos, 
¡delante de quien sea! Practica hasta que te salga de manera natural, 
se nota cuando una presentación está poco ensayada. Aprendértelo 
bien te ayudará a controlar los tiempos, transmitir seguridad y reducir 
los nervios.

3. Tienes poco tiempo, ¡conquista! Por regla general dedicamos muy 
pocos minutos a escuchar algo nuevo. Si quieres captar la atención de 
tu oyente debes ser diferente. Por ejemplo, busca una frase corta que 
cautive y que resuma el alma de tu proyecto. La audiencia se quedará 
con esa frase y la usará para resumir tu idea.

4. Sé asertivo. No digas “estoy intentando”, “nos gustaría”, “creo que”. 
Sustituye esas palabras por “voy a hacer”, “sé que esto es”, “estoy 
seguro de que”. Cuanta más seguridad transmitas, mayor será la 
confianza que podrás atraer de tus oyentes.



5. No apures con el tiempo. Cuando practiques, estate muy pendiente 
del tiempo. Tienes que ser capaz de transmitir tu proyecto en un espacio 
de tiempo corto, pero no olvides que debes dejar espacio para que la 
audiencia te haga preguntas.

6. Anticípate a las preguntas. Tan importante es tener un discurso 
potente como saber responder a las cuestiones del público. Imagina que 
tienes un discurso atractivo pero ante la primera pregunta que te hacen 
te quedas en blanco. Cuando practiques delante de la gente pídeles que 
te hagan preguntas, y prepara las respuestas con frases directas, simples 
y claras.

7. Sé creativo. Si tu negocio es muy técnico intenta transmitirlo 
contando una historia. Para ello te proponemos utilizar el Storytelling.

8. Sé sincero. Si no sabes algo, no mientas. La confianza es un valor que 
cuesta ganarse pero que se pierde muy rápido con una mentira. Piensa 
que los inversores están muy bien relacionados entre sí y que una 
impresión negativa en uno de ellos puede pasarte factura a la larga.

https://www.openfuture.org/es/toolbox/storytelling





