_
ELEVATOR

PITCH

UnisabanaH| JB

r ren . .
Sabana  Transferencia - Emprendimiento - Innovacion

4 (5 Sabana CEIS




—

—

glevator Piteh sentence
structure:

COR. (tavgel customer) \WHQO HAS
(cudﬁmwecd) ' _(_E"’d“d nwr_c_) 1S A

(mav ket category) *T HAT (gnc Key benefi l#).

| UNLI
PROD

e ———

KE (comgcﬁﬁon) THE.
UCT _&um«iue differentiator),

¢

'a Sabana CEIS

Centro de
Emprendimiento e
Inno vacion

Unisabana

Transferencia « Emprendimiento « Innovacion

HUB



COMUNICACION VERBAL

Idear palabras poderosas

Vocabulario
0...0.0.0
X ll\
| I A QUIENES
COMUNICACION NO VERBAL Audiencia _
o Intereses + conexiones
Cuerpo + Movimiento
Entonacién
Facial

4

@ ELEVATOR QQL: QUE QUIERES LOGRAR
PITCH Interesee

PUESTA EN ESCENA

Garza Tank!

3 ELEMENTOS EN SIETE PASOS

Inspiracion + Razén + Accidn

[\

AUTOCONFIANZA

Marca Personal

Capacidad de inspirar =
Seguridad desde el know how y

habilidades. w_

PRESENTACIONES EFECTIVAS

Menos es mas
Una imagen cuenta mas que mil palabras

—
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Elevator Pitch
9 \ ' - \\
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¢ Sabias que la palabra pitch significa ‘discurso informal’? A
diferencia del speech (discurso), suele ser mas breve y tiene
asociada la connotacion de demandar una reunion posterior con la

que se quiere vender algo.
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EMOCIONAL

Tocan el
corazon

_ -

“EL VALOI ¢€ Saber
PreSEntdr bieh

na id€d-

NOVEDOSO

Ensenan algo
nuevo

MEMORABLE

Sentido del humor,
momento wow
conectados para no
olvidar
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Segun estudios de NEUROMARKETING

Cuando nos ofrecen datos frios y
argumentos objetivos:

Solo se “encienden” zonas de nuestro
cerebro limitadas, que procesan esa
informacién en concreto.

Cuando nos cuentan historias que
involucran emociones:

Nuestro cerebro “se enciende como
serie de luces”.
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Componentes de la CNV

KINESTESIA

A

Expresion facial. ™

ROSTRO Contacto visual.

- Respuraoon. - Mirada propia. ol PROXEMICA

- Resonadores. - Mirada al publico. Uso del espacio.

- Vocalizacion. - Expresion. Distancia del

expository sus

PARALENGUAJE .-~ = audiencias.
Tono. |
Fluidez. ’
Ritmo.
Entonacion.
Diccion.

MANOS CUERPO

Uso de manos. - Presencia escénica
Brazos. - Lenguaje corporal.
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HISTORIA

-; Cual es la necesidad/

‘ (4 problema?
- ‘ -¢Por qué se motivo a

crearla?
* | N

P e
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s " )
: DESCRIPCION
-~ ‘ ‘ - Sencilla de entender
« , - Poco tiempo de

, ' \“ explicacié n
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COMUNICACION

—— ‘ ‘ Palabras clave para el

momento indicado
J . \
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; Qué estas buscando?

O ;Verdaderamente crees

que tienes algo para la
sociedad / Industria qué
cambiara la vida para
mejor ?

; Estas haciendo
unaventao
levantando <
capital? ¢ <
Y ) = Cuando muestras por que
d eres relevante, es mucho mas

facil mostrar la oportunidad

de negocio:
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Especifico Medible
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- ¢Quienes Son?.
- ¢Qué quieren escuchar?
(inversionistas diferente a

distribuidores).

- ¢Como los puedes ayudar a
ellos?

- KISS - Keep it Simple,

J La Sabana CEIS
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3 ELEMENTOS
7 P AS O S

CONECTAR Y SER MEMORABLE
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1. Obertura
2. Cliente

3. Problema

O - ¢ Por qué tu eres el mejor para
solucionar el ;:)rc)l:)Iema?

_— @ - ¢Cudl es tu relacién con el
— problema?

; Qué eres?

T Equipo detras del proyecto:
PROPOSITO T~

/}.’\ - Diverso
\/(._F;/—L\f;] I[(.J)TI /i . \‘&(I - Multidisciplinario.
VOLU . - Pertinente.

Equipo
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1. Obertura

o o s
2. Cliente Wm
3. Problema

Problema — Necesidad -
Oportunidad

0%

| MERCADO
\1/ ; Cuantas personas
tienen el mismo
T problema?.

USUARIO / PROBLEMA
CLIENTE NECESIDAD
;Quien es la persona OPORTUNIDAD
que tiene el ; COmo se esta )
problema?. solucionando INDUSTRIA ,/
actualmente y por qué TECNOLOGIA
no esta funcionando?. ;Como estan

evolucionando?.
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4. Solucion

5. Beneficios

- Evite palabras técnicas.
- Contextualice la explicacion
// - Invite a la conversacion vy el
parafraseo.

;. Qué es?
DESCRIPCION — [ (e
) - Nombre y/o marca
* - Representacién gréfica de
recordacion
;,Como se
llama?
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Inversion

Evolucion de la tecnologia

Hitos en el desarrollo del producto.

Vision de futuro de la tecnologia.

36

ACTUALIDAD 1 ANO 3 ANOS 5 ANOS FUTURO

Evolucién del negocio
; Como llevar la solucion al mercado?

Escalabilidad
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INVERSION

CALL T

Evidencias que el negocio
funciona y tiene potencial:
Ventas, Clientes, Usuarios

Cuanto requieres
para emplearlo en y
cual es el retorno de
la inversion.

Inversion
necesaria
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PROPOSITO

APERTURA

PROBLEMA
NECESIDAD
OPORTUNIDAD

Q Universidad de
La Sabana

INVERSION.

PRODUCTOY
CARACTERISTICAS .

DESCRIPCION . @
)
———9

RUTA DE
TRABAJO

DESARROLLO MOMENTO AHA! LLAMADO A LA
ACCION
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Manes a (o sbyar

Ejercicio de Visualizacion:

IDENTIFIQUEMOS LOS ELEMENTOS Y PASOS DE UN PITCH




Ol Pacer

{Qué es y para qué Resumen del resumen

sirve?

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 presentacion 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 compaiiia: inversores,
apertura de canales, alianzas estratégicas, lanzamiento de nuevos productos...

La buena primera
impresion.

Seguro que has oido alguna
vez que solo hay una
oportunidad para causar
una buena primera
impresion. De ser asi, es
probable que el One Pager
sea esa Unica oportunidad
para tu startup de cara a
ciertos publicos.

Sabana
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One Pager

Es la version extendida de la

tarjeta de visita de la empresa o Orientacion vertical
la version reducida del resumen

ejecutivo.
Infografia, dos columnas,

impagenes, datos

ELEVATOR PITCH
o Plasmar tu pitch
El One pager solo tiene unos asmar tu pitch en una

pagina.

segundos para captar la atenciony

ntar quién er ué haces vy por AUDIENCIA
co ,ta qu. =h eTes, y P Venta, Inversor,
gué eres importante para quien canal, aliado

recibe el documento.
LLAMADO A LA ACCION

Contactanos
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Logo
Legible, memorable y reconocible.
Si procede, incluir tag line.

Perfil

Resumen general de la situacion de la
empresa. Si procede, incluir detalles de la
ronda que se busca.

Métricas

Numeros propios relevantes que permitan
hacerse una idea del potencial del proyecto.

Equipo
Perfiles clave, generalmente el equipo
promotor, con datos que permitan validar la

capacidad del equipo para sacar adelante el
proyecto.

Contacto

Bien visible, personal y conciso.

Cojofrase

Quién eres, qué haces y por quée eres
importante para tu publico.

Contexto

O problema. Realidades y hechos que
justifican el proyecto.

Solucion

Brevemente y de forma muy directa, en qué
consiste su solucion. No olvides decir qué es.

Mercado

Tamanfo y cifras de mercado. Si procede, se
puede incluir la competencia.

Producto

Por ejemplo. Si procede, ensefar screeshots o
fotografias del producto.

Modelo de negocio

Coémo se va a hacer dinero. Deberia ser
coherente y prometedor.

Bonus track

Cualquier informacion que consideremos
relevante. El espacio blanco es genial también.

Timeline

Hitos conseguidos o proximos pasos que se

van a perseguir.
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Freseilaciones efzdims

No mas de 10 No mas de 20 Fipografia no
diapositivas minutos MEenor a 30 pts
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Fresuitaciones qudimg

O~
97
Genera las ideas

Ubica tu idea central SraRErEe

5
Coloca una idea por
Estructura tu historia diapositiva

Selecciona la imagen Crea un concepto
correcta grafico

S —

Deja espacio en blanco Ordena los elementos

A A A
ah ah ah
Evita abusar de las Crea diapositivas que se
animaciones entiendan por si solas
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1. Conoce a tu interlocutor.

2. Practica.

3. Tienes poco tiempo, jconquista!

4. Sé asertivo.
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En resumen

5. No apures con el tiempo.

6. Anticipate a las preguntas.

7. Sé creativo.
Storytelling

8. Sé sincero.

egidde CEIS == UnisabanaHUJB

Transferencia « imi . Inn ion
Sabana ansferencia « Emprendimiento « Innovacio



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