
¿Cómo preparar un Pitch Deck?
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DEFINICIÓN DE PITCH

Tiene:
● Precisión
● Fuerza
● Velocidad
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● Una tarjeta de presentación del emprendedor?

● Una invitación para el inversionista a participar?

● Un resumen de mi empresa? 

● Una proyección financiera?

● Una hoja de ruta estratégica de la empresa?

Si No 

¿QUE ES UN PITCH DECK A GRANDES RASGOS?
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TEMAS Y TÍTULOS SUGERIDOS

1. COVER SLIDE
2. PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA
3. PROBLEMA
4. SOLUCIÓN
5. MERCADO / OPORTUNIDAD
6. COMPETENCIA
7. MODELO DE NEGOCIO
8. EQUIPO
9. TRACCIÓN & FINANZAS

10. OPORTUNIDAD DE INVERSIÓN
11. CIERRE
12. APENDICE



5

COVER SLIDE:
● La primera slide debe ser atractiva y clara sobre lo que vas a presentar

● Incluir una foto o un logo atractivo para tu audiencia

● Frase descriptiva / frase gancho para llamar la atención del otro lado

DIAPOSITIVA

EMPRESA
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PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA:
● Es un resumen simple y claro

● Indica el objetivo de tu empresa 

DIAPOSITIVA
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PROBLEMA:
● Identificá cuál es el problema

● Si es necesario, se puede complementar con números que sustenten el 
mismo

DIAPOSITIVA
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SOLUCIÓN:
● Ser preciso: enfocarse en explicar cómo le vas a resolver el problema al 

cliente y no explicar la solución técnica. Lo técnico se puede incluir en 
un 2do slide con la info de producto

● La audiencia/inversores tienen que comprender todo de forma tal que 
puedan repetir la información a sus socios fácilmente

DIAPOSITIVA

EXTRA

PRODUCTO:
● Mostrar lo crucial del producto

● Utilizar imágenes, videos o demos para mostrar cómo funciona el producto
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LA OPORTUNIDAD Y EL MERCADO:

● ¿Por qué ahora? Con este apartado se está preguntando por el famoso 
“momento”: qué indicadores hay para demostrar que es el momento 
idóneo para comercializar este producto o servicio

● Una buena manera de describir el tamaño del mercado es mediante el 
TAM-SAM-SOM.

DIAPOSITIVA
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LA COMPETENCIA:

● ¿Quién es tu competencia?
● Enumerar ventajas competitivas. ¿Qué hace que tus ventajas sean 

sostenibles (network effect, tecnología superior, etc)?

DIAPOSITIVA
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MODELO DE NEGOCIOS:

● ¿Cuál es el flujo de ingresos? ¿Cómo adquieren clientes?
● KPIs relevantes

DIAPOSITIVA
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EQUIPO:
● Demostrar que este es el equipo ideal para resolver el problema

● Mostrar track record de los miembros / founders del equipo

DIAPOSITIVA
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TRACCIÓN y FINANZAS:
● ¿Qué lograron hasta ahora?

● Mostrar métricas tanto pasadas como futuras

● Unit economics

DIAPOSITIVA



OPORTUNIDAD DE INVERSIÓN Y PROYECCIONES:
● Proyecciones de: ventas, EBITDA, GMV

● Mostrar para que se van a usar los recursos y para cuanto tiempo te 
alcanza el dinero

● Mostrar proyecciones para entender la evolución del negocio y mostrar la 
oportunidad de invertir en el negocio y en ustedes ahora
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DIAPOSITIVA

EXTRA

ESTRATEGIA: ¿Cómo van a escalar la compañía?
● Marketing & Sales: ¿cómo van a adquirir nuevos clientes?
● Customer Service: ¿cómo van a mantener a los clientes?
● Product Development: ¿cómo van a crecer y seguir siendo competitivos?
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CIERRE:
● Cerrar con una frase memorable - nombre de la empresa

● Info de contacto - Mail

DIAPOSITIVA

EMPRESA + LOGO

EMPRENDEDOR
MAIL

WEB
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APÉNDICE: DIAPOSITIVA



➔ Market timing risk: ¿Es ahora el momento correcto para mi negocio? ¿El mercado está listo para mi 
producto/servicio?

➔ Business model risk: ¿Es claro mi modelo de negocios?¿Funcionan los unit economics?
➔ Market adoption risk: ¿Hay competidores fuertes en el mercado? ¿Cuáles son las barreras de entrada?
➔ Market size risk: Si la compañía es exitosa, ¿la potencial venta es suficiente para asegurar retorno a los inversores?
➔ Execution risk: ¿El equipo es el correcto? ¿Tienen los skills y la ambición necesaria?
➔ Technology risk: ¿Hay riesgo tecnológico? ¿Hay que desarrollar alguna nueva tecnología que va a tomar más tiempo 

de lo pensado?
➔ Capitalization structure risk: ¿La estructura de capital es adecuada? ¿Los emprendedores siguen teniendo incentivo 

de seguir en el negocio? ¿Hay espacio para más inversores en caso de ser necesario?
➔ Platform risk: ¿La compañía se basa/sostiene sobre alguna plataforma (Twitter, Facebook, YouTube)? ¿Cómo es la

relación? ¿Qué pasa si cambian las reglas de juego?
➔ Venture management risk: ¿Los emprendedores están abiertos a recibir feedback?
➔ Financial risk: ¿Cuánto capital precisa la empresa para lograr sus objetivos? ¿Es un número lógico/alcanzable dado 

el mercado y la historia de la empresa?
➔ Legal risk: ¿La empresa está bien consolidada/cubierta respecto de potenciales demandas por temas de patentes, 

etc? ¿Existen demandas laborales, etc?
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TEMAS QUE EVALÚAN LOS INVERSORES



➔ Los inversores no invierten en productos, invierten en personas.
➔ Ir al punto con un dato que impacte.
➔ En caso que tu audiencia sean inversores, contar qué vas a hacer con  su dinero.
➔ Hablar de hechos. (Ej. cambiar las frases del estilo “Pense en fundar..”  o “Estoy 

viendo de crear..” por “Fundé..” o ”Cree este producto..”.
➔ Cambiar “intentaremos construir” por “Vamos a construir”)
➔ Concretar. (Ej. “Hoy te llamo para arreglar”)
➔ Mostrar convencimiento para llevar adelante el proyecto y  flexibilidad 

para pivotear.
➔ Hacer foco en el  equipo: es importante demostrar que hay un equipo  detrás.
➔ La posición del cuerpo habla mucho.
➔ Práctica: es un buen ejercicio escribir el pitch. De esta manera es más  fácil 

practicarlo.
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CUALIDADES PARA UN PITCH EFECTIVO:
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¡Muchas gracias!


