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DEL PLAN DE NEGOCIO AL INVESTOR DECK Y EL ONE PAGER1 

 
 
INTRODUCCIÓN 
 
Desde hace muchos años, el documento de trabajo de cabecera para un emprendedor 
ha sido el plan de negocio, sobre todo cuando se trataba de proyectos de gran riesgo y 
envergadura en los que se consideraba deseable tener todos los elementos bien 
pensados, diseñados, previstos y atados. 
 
Sin embargo, para muchos empresarios, un plan de negocio nunca ha sido un elemento 
necesario para obtener éxito. La experiencia nos dice que muchos de ellos no dedicaron 
tiempo a redactarlo y que, con un método mucho más intuitivo y centrado en la acción, 
fueron capaces de labrarse una trayectoria triunfal. Sin embargo, sí puede aportar una 
serie de ventajas en la medida que:  
 

1) Permite aclarar las ideas. Explicitar las ideas a través de la escritura es un buen 
ejercicio para detectar incoherencias entre lo que se piensa de forma vaga y lo 
concreto. 

 
2) Favorece el aprendizaje y la mejora continua en el negocio. La redacción del 

plan favorece su difusión a un gran número de personas que, tras su análisis, 
podrán dar su opinión y ayudar a enriquecer el proyecto. A pesar de que el riesgo 
de compartir el plan y que te copien ideas siempre existe, los beneficios suelen 
superar a estas desventajas. 

 
3) Aporta una visión global. Se trata de un documento estructurado que cubre de 

manera amplia y sistemática todos los aspectos considerados relevantes para la 
puesta en marcha de un proyecto. 

 
4) Es un magnífico vehículo para consensuar la visión y el plan de acción entre los 

socios y con los empleados clave. Con el plan se pueden evitar divergencias 
entre los promotores de un mismo proyecto que, con más frecuencia de la 

                                                 
1 Nota Técnica de la División de Investigación de San Telmo Business School, España. Preparada por el 
Profesor Asociado Bassem Nwelati Artillo, para su uso en clase, y no como ilustración de la gestión, 
adecuada o inadecuada, de una situación determinada. 
Copyright © noviembre 2021. Fundación San Telmo, España. 
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deseada, suelen provocar contratiempos y conflictos a posteriori, que pueden 
tener un desenlace trágico para la empresa.  

 
5) Facilita la planificación a largo plazo. Era habitual ver planes de negocio con 

horizontes temporales a cinco y diez años. Esta práctica quizás viniera heredada 
de las grandes empresas que, teniendo una percepción de mayor estabilidad, 
podían establecer planes a muy largo plazo, mucho más que las pequeñas 
empresas innovadoras sujetas a mayor variabilidad. 

 
6) Es un documento indispensable para captar inversión de fondos privados o 

financiación de bancos y para concurrir a concursos y subvenciones. En estos 
ámbitos, el plan de negocio era el documento de cabecera, lo primero que te 
solicitaban antes de mantener siquiera una primera reunión.  

 
Sin duda se trata de un documento de gran utilidad. Sin embargo, el plan de negocios 
ha suscitado también numerosas críticas, que se justifican, entre otros, por los 
siguientes motivos: 
 
1. Los planes de negocio, que generalmente se han usado para planificar a largo plazo, 
cada vez tienen menor credibilidad 
 
El cambio, la inestabilidad y la volatilidad son hoy día la norma habitual en muchos 
sectores económicos. Por tanto, ¿para qué planificar a tan largo plazo y con tanto nivel 
de detalle? El desarrollo tecnológico y la velocidad con la que se introducen 
innovaciones es cada vez mayor y esto genera un efecto en cadena en el conjunto de la 
sociedad.  
 
En un sector dado, el primer paso suele ser la introducción de una innovación. Cuando 
esto sucede, ya sea porque la innovación procede de una de las empresas ya afianzadas 
en él o de otra que emprende, la consecuencia inmediata es que la innovadora 
incrementa su nivel de competitividad y trastoca los planes del resto, generando nuevas 
dinámicas en la competencia. Las empresas se ven forzadas continuamente a salir de su 
zona de confort.  
 
Posteriormente, el mercado suele acoger con agrado las mejoras introducidas por cada 
innovación y adaptan sus hábitos de consumo, cada vez a mayor velocidad.  
 
Por último, cuando la innovación provoca disrupción, en ocasiones desemboca en la 
necesidad o interés de los gobiernos por promulgar normas regulatorias del sector que 
permitan fiscalizar su actividad, minimizar los conflictos con los competidores más 
tradicionales del sector o evitar algunos efectos indeseables relacionados con el 
medioambiente, la competencia desleal u otras tantas situaciones.  
 
En definitiva, casi todos los sectores económicos son hoy tan dinámicos que la 
planificación a largo plazo y con alto grado de detalle puede llegar a ser una pérdida de 
tiempo. 
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2. Metodologías ágiles 
 
Ante esta realidad tan inestable, se han popularizado en diferentes campos de actividad 
otras metodologías más ágiles (Lean Startup2, Design Thinking3…), lo cual supone en 
muchos casos un excelente antídoto contra la ineficacia.  
 
 
Estas formas de trabajo nos permiten ser más eficientes en la ejecución de los proyectos, 
siempre atendiendo a procesos de validación basados en métricas, KPIs, empatía directa 
con los usuarios y feedback del mercado en tiempo real, evitando así las querencias 
personales de los responsables de los proyectos, las falsas premisas o las hipótesis sin 
contrastar. 
 
Estas metodologías se han expandido con rapidez entre las empresas más dinámicas y 
exitosas, fomentando el desarrollo de ideas y proyectos paso a paso, de forma iterativa, 
corrigiendo el rumbo a través del aprendizaje que nos brinda trabajar con el binomio 
hipótesis-validación.  
 
No hay que dar nada por sabido, hay que descubrir día a día qué es lo que el cliente 
necesita y adaptarse a ello enseguida: equivócate rápido y barato, aprende y adáptate. 
 
3. Macrotendencia hacia la síntesis 
 
De un tiempo a esta parte, especialmente desde la generalización del uso masivo de 
Internet, nos hemos acostumbrado a consumir una ingente cantidad de información 
siempre a nuestra disposición: emails, blogs, vlogs4, redes sociales, webinars5, e-books6, 
podcasts7, periódicos digitales, foros de discusión, aulas virtuales…; las posibilidades son 
prácticamente ilimitadas.  
 
Se puede acceder a información divulgativa y generalista o, por el contrario, muy 
especializada, técnica o compleja. Ante tal cantidad de información disponible, los 
lectores demandan cada vez mayor brevedad: que se nos presente el grano sin paja. 
Posteriormente se detallarán algunos consejos para que esta labor de síntesis sea 
correcta y no incurra en la frivolidad a la que nos tienen acostumbrados algunos medios 

                                                 
2 Metodología para desarrollar startups evitando el despilfarro innecesario de tiempo y recursos. 
3 Método de diseño de proyectos, productos, servicios o conceptos, basados en las necesidades reales de 
los usuarios. 
4 Un blog es un sitio web que alberga contenido escrito en forma de entradas, publicado por empresas o 
autores independientes sobre una determinada temática. Suele conllevar proactividad y continuidad por 
parte de los titulares, tanto para subir nuevo material como para actualizar los textos ya publicados. Un 
vlog o video blog es un blog cuyo contenido se presenta en formato video, utilizando normalmente 
plataformas adaptadas para ello, como canales de YouTube. 
5 Seminarios formativos a través de vídeos e Internet. 
6 Libros en formato electrónico o digital. 
7 Serie episódica de archivos de audio o vídeo con temática común u otro hilo conductor que el usuario 
puede descargar a un dispositivo personal para escuchar o ver cuando le convenga. 
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	4. Los inversores necesitan documentos de trabajo que puedan digerir
	Tanto business angels7F  como fondos de capital riesgo, o incluso aceleradoras pueden llegar a recibir más de 100 proyectos cada mes; cifra que se incrementa cuando hablamos de instituciones especialmente reputadas apoyando empresas de éxito.
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	EL PLAN DE NEGOCIO TRADICIONAL
	El plan de negocio solía ser un documento plano, escrito en formato .doc con una estructura similar a la siguiente:
	1. Portada
	2. Índice
	3. Resumen ejecutivo
	4. Oportunidad de negocio
	5. Estudio de mercado
	6. Sector y competencia
	7. Producto y tecnología
	8. Modelo de negocio
	9. Plan comercial
	10. Plan de operaciones
	11. Plan financiero
	12. Valoración
	13. Estado del proyecto
	14. Roadmap
	15. Equipo
	16. Mapa de riesgos/planes de contingencia
	17. Anexos
	18. Apéndices
	Este documento podía tener una extensión de 25 a 50 páginas en el mejor de los casos. Esta sobrecarga de información podría explicarse, quizás, por los siguientes motivos:
	● Falta de claridad y síntesis por parte de los emprendedores, ya sea porque las ideas que expresan son confusas o porque la forma con la que se exponen no es la idónea.
	● Procedencia de los promotores (investigadores universitarios, por ejemplo) acostumbrados a trabajar con documentos de gran extensión y en entornos con una fuerte inercia hacia lo académico o teórico en detrimento de lo ejecutivo o práctico.
	● Temor a presentar un documento excesivamente corto, de forma que el lector no entienda todo lo que el proyecto representa.
	● Prevalencia del propio ego de los emprendedores, que quieren demostrar sus enormes conocimientos sobre el negocio o sector.
	● La dinámica propia de algunos bancos, financiadores, inversores y fondos (especialmente los de origen público), los cuales exigían documentos “muy completos” con el objetivo de justificar exhaustivamente las inversiones.
	Sea como fuere, los planes de negocio han resultado laboriosos en su redacción y tediosos para su lectura y comprensión en un mundo en el que estamos sobresaturados de información.
	En este contexto, las metodologías ágiles, Lean Startup entre ellas, han contribuido de manera clara a eliminar y reducir las ineficiencias en los procesos de desarrollo y ejecución de una idea de negocio, atacando directamente a la línea de flotación...
	QUÉ BUSCA UN INVERSOR Y CÓMO FUNCIONA
	Dado que el investor deck es un documento que se utiliza para atraer el interés del inversor, será importante reflexionar sobre los intereses y el funcionamiento básico de sus destinatarios.
	Principalmente, los inversores quieren rentabilizar su capital en el menor tiempo posible, con el mayor rendimiento dinerario posible, y asumiendo el menor riesgo posible. Por lo general, suelen distribuir sus inversiones entre un número razonable de ...
	Estadísticamente. sólo entre un 10 y un 20% de las empresas invertidas, en el mejor de los casos, tendrá éxito y reportará beneficios al fondo; con ello se compensarán las pérdidas de las empresas que fracasaron, e incluso se podrá generar superávit. ...
	Debido a que en los inicios es muy difícil determinar qué empresas serán las más rentables, los inversores competirán entre ellos para atraer el mayor número posible de proyectos para, posteriormente, filtrarlos y seleccionar a los mejores candidatos.
	Si los inversores desempeñaron bien el trabajo de generación de deal flow (es decir, conseguir un gran número de oportunidades de inversión), probablemente reciban entre 100 y 200 proyectos al mes, seleccionando entre ellos un porcentaje muy reducido ...
	Aunque el plan de negocio seguirá siendo necesario cuando avancen las negociaciones con los inversores, en las etapas iniciales se precisará otro tipo de documento más breve para poder concurrir a los primeros cribados. Al igual que para un proceso de...
	INVESTOR DECK
	¿Qué es?
	El investor deck es un documento sintético que permite presentar de manera efectiva y atractiva el proyecto empresarial para el cual se busca inversión. Se trata de una versión reducida del plan de negocio, y también de una versión ampliada del one pa...
	¿Para qué sirve?
	El objetivo de este documento es llamar la atención de los inversores. Es solo una primera aproximación para que, en caso de que los inversores se interesen, se pueda organizar una reunión posterior en la que se detallarán aspectos más concretos y pro...
	No solo sirve para ser enviado: se usa igualmente para apoyar el pitch (presentación persuasiva) del proyecto que con frecuencia se defiende en foros de inversores o presentaciones privadas.
	¿Formato y extensión?
	El formato comúnmente utilizado es el de una presentación con diapositivas en ficheros ppt o .pdf. Su extensión oscila entre las 10 y las 20 diapositivas, de extensión adaptada para acompañar un pitch de cinco a diez minutos.
	Recomendaciones para lograr la síntesis
	Como en casi cualquier tipo de comunicación, la síntesis en un investor deck se puede conseguir respetando los siguientes cuatro aspectos o principios elementales: (i) brevedad, (ii) veracidad, (iii) pertinencia y (iv) relevancia.
	● Brevedad, el elemento más obvio de cualquier síntesis. Si una idea se puede transmitir con una frase o con una imagen, ¿para qué emplear todo un párrafo?
	● Veracidad: debería constituir otra obviedad que los documentos deben ser veraces, pero esto no siempre ocurre. El deck debe ajustarse a la realidad, sin exageraciones, vaguedades, ambigüedades ni falsedades que posteriormente puedan aflorar y ser re...
	● Pertinencia. La información ha de presentarse con el orden adecuado, de forma que la comprensión del proyecto sea rápida. Aquí, el orden de los factores sí altera el producto. Debe desarrollarse una historia fluida en la que cada etapa que se recorr...
	● Relevancia. La información que se transmita en cada parte del documento tiene que aportar valor diferencial al lector, debe ser realmente importante y trascendente respecto al fin que se persigue: atraer al inversor para que participe en el proyecto...
	ESTRUCTURA DEL INVESTOR DECK
	A continuación, se sugiere una posible estructura con algunos de los puntos y bloques más habituales que podría incluir un investor deck estándar, así como algunos consejos e información de utilidad, que pueden ayudar a elaborar un documento sólido.
	En cada caso se indica si los apartados deben ser considerados opcionales u obligatorios, aunque se trata de una valoración orientativa, que puede variar en función del tipo de proyecto.
	BLOQUE PROBLEMA-SOLUCIÓN
	Este bloque debe introducir al inversor en el fundamento básico del negocio. Será capital explicar una historia lógica que conecte rápidamente con el lector y que refleje de manera evidente la existencia de un problema y la urgente necesidad de alcanz...
	De alguna manera, este bloque también debe poner de manifiesto la agilidad y dinamismo del equipo, que ha encontrado esa gran oportunidad de negocio, y ofrecer indicios de que es un proyecto con visos de viabilidad comercial.
	1. Presentación o portada (obligatorio)
	Debe ser sencilla y visualmente atractiva. Corresponde incluir en ella el nombre de la empresa, el logo, los datos de contacto y un eslogan o frase corta que resuma la propuesta de valor.
	Como ejemplo, estas podrían ser las frases de portada de las siguientes empresas:
	● Netflix: “llevamos el cine y el videoclub a tu casa”.
	● Linkedin: “la red social para profesionales”.
	● Uber: “servicio de chófer al alcance de todos”.
	También es frecuente el uso del high concept value, que es una herramienta empleada en el mundo del cine para enunciar de forma muy rápida el tema de la película. Cuando se estrenó la película Alien, por ejemplo, se promocionó con la expresión “Tiburó...
	Trasladado al mundo de los negocios, si por ejemplo hablásemos de crear el mejor centro de formación para diseñadores gráficos de todo el mundo, podríamos definirlo en su deck como “el Harvard de los diseñadores gráficos”.
	2. Resumen ejecutivo (opcional)
	Debe incluir en una sola diapositiva la información más relevante del proyecto. Es decir, todo aquello que pueda resultar de mayor atractivo para el inversor:
	● Idea de negocio.
	● Principales métricas.
	● Modelo de negocio.
	● Tamaño de la ronda...
	Si por la naturaleza del proyecto hubiera algún elemento especialmente destacable, habría que incluirlo en esta sección. No solo se trata de generar una primera buena impresión, sino de deslumbrar al inversor, los cuales, después de haber visto tantos...
	3. Problema (obligatorio)
	En este apartado se debe explicar de forma clara cuál es el problema en el que se centra la solución que comercializa la empresa. Entiéndase problema de una forma amplia, ya que en ocasiones los negocios no están fundamentados sobre el binomio problem...
	En este punto es importante que los emprendedores pongan de manifiesto, si es posible, algún tipo de información asimétrica si disponen de ella. O dicho de otra forma: información sobre una determinada realidad o problema que no comparten con el resto...
	Asimismo, se debe detallar quién tiene el problema, es decir, el cliente o usuario al que irá dirigida la solución. En la medida en la que se identifique muy bien el target de cliente, más clara quedará la oportunidad de negocio para los inversores.
	Por último, en este apartado es muy importante ahondar en la “gravedad del problema”. Los inversores se verán más atraídos por problemas que:
	● Sean globales, es decir, que tengan masa crítica y gran volumen de actividad.
	● Se puedan cuantificar de alguna manera, ya que su determinación hará mucho más tangible la propuesta de valor y, además, se podrá establecer un sistema de fijación de precios sensato desde una primera fase y se evitarán pérdidas de tiempo tratando d...
	● Tengan cierto calado, es decir, que no se trate de resolver una leve molestia. Cuanto mayor sea el problema, más predisposición tendrán los clientes a pagar por la solución.
	4. Alternativas actuales (opcional)
	Este es el momento de argumentar por qué las soluciones actuales a las que normalmente recurren los clientes son ineficientes o insuficientes para resolver el problema planteado. Hay que indicar las disfunciones e inconvenientes que sufren los cliente...
	Puede ser que las soluciones actuales estén algo obsoletas y que los avances tecnológicos permitan nuevas propuestas más satisfactorias para los consumidores. Puede ser que los hábitos de consumo hayan evolucionado a una velocidad mayor que la capacid...
	Este apartado podría considerarse opcional si la temática del proyecto resulta muy obvia para el lector o la audiencia, por lo que no se requerirá invertir en ello ni tiempo ni contenido.
	5. Solución propuesta (obligatorio)
	Explicar con claridad los dos puntos anteriores nos permite realizar una gran puesta en escena de la solución que la empresa plantea. Es el momento de explicar perfectamente la propuesta de valor que la solución aporta a los clientes y de qué forma va...
	No hay que centrarse en el “qué se compra” (que puede ser un producto, un servicio o una mezcla de ambos), sino en el “para qué se compra”. Los clientes están dispuestos a cambiar de proveedor por muchos criterios: precio, productividad, calidad, dise...
	La presentación será mucho más persuasiva si esta propuesta de valor se puede cuantificar aportando datos de algún caso de éxito, ya sean relativos o absolutos. Por ejemplo: “gracias al servicio X, nuestros clientes (empresas) han incrementado sus ven...
	En resumen, idealmente se debe explicar aquí por qué esta solución es mucho mejor que las anteriores o alternativas.
	BLOQUE PRODUCTO-MODELO DE NEGOCIO
	Este bloque deberá proporcionar información clara sobre el producto, servicio o tecnología que subyace a la propuesta de valor, la forma en la que se están generando ingresos (o como se tiene pensado hacerlo si aún no se han logrado) y a qué ritmo.
	En este bloque se expresa, de alguna forma, la capacidad intelectual y de ejecución de los principales miembros del equipo, ya que no solo han identificado una oportunidad, sino que se ha avanzado en el diseño del producto, del modelo de negocio y de ...
	6. Descripción del producto (obligatorio)
	Una vez que se ha desarrollado la propuesta de valor, es momento de describir el producto o servicio. Para generar el mayor impacto posible se recomienda emplear imágenes (incluso vídeos a través de enlaces a plataformas como Youtube) donde se expliqu...
	Los recursos comúnmente utilizados son gifs8F , infografías9F , contenidos audiovisuales, mockups de aplicaciones móviles10F , capturas de pantallas de software o de portales web, videos con testimonios de clientes, etc.
	Aunque para algunos inversores puede constituir un tema secundario, para otros es importante que el producto responda a las modas y tendencias del momento. Esto se debe en parte al fenómeno de las microburbujas que se producen sobre una determinada te...
	Cuando el proyecto es sencillo de entender (bien porque se trate de un problema-solución con el que se empatiza muy rápidamente como usuario o por ser muy de actualidad) no será necesario desarrollar el producto con demasiada profusión. Sin embargo, p...
	7. Modelo de negocio (obligatorio)
	Aquí se explicará el modelo de ingresos. Aunque se trata de una imprecisión, ya que el concepto modelo de negocio engloba muchos más elementos; nos centraremos, no obstante, en explicar cómo generar ingresos con el proyecto.
	Sin duda, es uno de los elementos fundamentales del deck: explicar cuáles son las palancas que van a permitir que el negocio genere ingresos. No siempre es evidente, ya que, con el desarrollo de negocios digitales, la monetización ha evolucionado much...
	Se recomienda no dispersar el mensaje con múltiples líneas de negocio, presentes o futuras, ya que generará excesivo ruido en la comunicación con el inversor, el cual podrá tener dificultades para entender el proyecto.
	Reflejar la política de precios y el ticket medio suele ayudar a clarificar mucho este apartado, así como explicar si el modelo de ingresos es recurrente o transaccional. Los inversores suelen tener predilección por los modelos de negocio recurrentes.
	8. Métricas y tracción (opcional)
	El modelo de negocio es el diseño conceptual que han creado los emprendedores. A los inversores no les bastará con analizar este concepto, sino que deberán poder pulsar la capacidad de ejecución de la empresa. Esto implica medir el avance. El modelo d...
	A ser posible, se recomienda presentar series históricas, trimestrales o mensuales, en las que se pueda demostrar que los datos y métricas están experimentando mejoras. Los inversores suelen mirar estos datos con mucha atención, ya que tienen una mayo...
	Si el negocio presenta estacionalidad en las ventas o está sufriendo algún tipo de situación coyuntural que provoca que algunas métricas no sean lo suficientemente atractivas, se recomienda explicarlo muy bien; o si esto implica un contratiempo mayor,...
	Cada negocio tiene sus métricas clave; por ello hay que identificarlas con precisión, saber medirlas y llevar un registro histórico que permita analizar su evolución. Para los inversores, esta suele ser una de las claves fundamentales para decidir. Po...
	● En un e-commerce13F  será importante destacar la cifra de usuarios únicos que visitan la web, la tasa de conversión de visita a cliente, el ticket medio y el porcentaje de clientes que repiten.
	● Para un marketplace14F  suele ser relevante medir el gross merchandise value (GMV) o volumen total trasvasado en la plataforma, el fill rate, o porcentaje de la demanda cubierta y el average fill time, o tiempo medio que tarda un cliente en cubrir l...
	● En un SaaS15F  será muy importante el monthly recurring revenue, MRR, o ingresos recurrentes mensuales que generan los clientes suscritos al servicio. Asimismo, es fundamental la relación entre CAC (coste de adquisición de cliente) y LTV (life time ...
	En este apartado evitaremos incluir proyecciones económicas o indicadores financieros clásicos (ingresos, EBITDA…), ya que se reflejarán posteriormente.
	Se indica que este punto puede ser opcional porque hay una categoría de proyectos muy incipientes, los llamados pre-seed o pre semilla que son prácticamente una idea con algo de desarrollo.
	Esto también se puede aplicar a proyectos en los que el perfeccionamiento del PMV (producto mínimo viable) no viene dado con facilidad, ya que se trata de soluciones que requieren gran inversión y largo plazo de tiempo, como ocurre en proyectos biotec...
	BLOQUE DE MERCADO
	Este conjunto de slides tendrán como objetivo convencer a los inversores de que el proyecto cuenta con un mercado potencial suficientemente grande (cuanto mayor mejor), y al mismo tiempo de que se ha pensado una fórmula comercial adecuada para llegar ...
	9. Descripción del mercado (obligatorio)
	Hay que definir a qué mercado va dirigida la solución y cuantificarlo en unidades económicas. Se valorará que se pueda disgregar este espectro por segmentos o zonas geográficas, indicando donde están las mayores oportunidades.
	Los inversores necesitan saber si hay suficiente mercado para que el proyecto crezca y les pueda aportar la rentabilidad deseada. Se sentirán atraídos por:
	● Mercados masivos que, lógicamente, serán muy bien valorados. Productos y servicios que son consumidos de forma generalizada en todo el mundo por un gran número de segmentos comerciales. Por ejemplo, Netflix.
	● Mercados pequeños pero mal atendidos y con poca competencia, nichos, que podrán abordarse comercialmente con mucha agresividad en poco tiempo. Por ejemplo, Glamping Hub.
	● Mercados emergentes que, aunque pueden ser pequeños en sus inicios, presentan expectativas de gran crecimiento en los próximos años y pueden generar un gran volumen en el futuro. Por ejemplo, los smartphones en su momento o los vehículos eléctricos.
	● Mercados maduros en los que los competidores actuales presentan por inercia una gran resistencia al cambio y a la innovación. En este contexto, competidores innovadores pueden revolucionar el mercado desarrollando productos nuevos y generando un nue...
	10. Go to market (opcional)
	En los negocios no solo ayuda saber mucho del cliente, de sus problemas y de cómo diseñar soluciones. Los inversores necesitan saber si el equipo promotor tiene las ideas claras en cuanto a la comercialización, si saben llegar hasta el cliente.
	Puede que las primeras ventas se hayan producido entre clientes muy cercanos o en mercados locales, pero es preciso dejar bien claro cómo se va a comercializar la solución a una mayor escala. Es fundamental, por obvio que parezca, que los clientes te ...
	En este sentido, se debe plantear una estrategia clara de comunicación y marketing para adquirir presencia y, en paralelo, disponer de una acción comercial bien diseñada.
	¿Se va a emplear fuerza propia de ventas?, ¿distribuidores?, ¿socios comerciales?, ¿campañas virales por redes sociales?, ¿otras campañas de marketing digital?, ¿artículos en medios escritos?, ¿televisión?...
	En función del sector, del tipo de cliente o de lo que comúnmente hace la competencia, se debe diseñar un conjunto de acciones coherentes entre sí para llegar al mercado de forma efectiva. También será un buen momento para explicar estrategias de vent...
	Cabe destacar una paradoja comercial que suele producirse en muchos negocios digitales. A veces los emprendedores confunden la forma en la que se compran los productos y servicios con la forma en la que hay que darlos a conocer. No todo lo que se comp...
	Por ejemplo, Rastreator, el comparador de seguros, decidió lanzar una campaña muy agresiva de comunicación a través de anuncios en televisión. En el sector de los negocios digitales fue muy criticado, porque se pensaba que la televisión no era el cana...
	BLOQUE COMPETITIVO
	Este bloque está reservado para que los inversores despejen dudas sobre el nivel de competitividad de la empresa. Habrá que incluir información cuantitativa y cualitativa sobre la propia empresa en relación con las empresas rivales, tratando de hacer ...
	Las ventajas competitivas son bastante difíciles de desarrollar. En muchos casos, las nuevas empresas no saben ni siquiera cuáles serán o cómo las generarán. Su construcción es todo un proceso que se nutrirá de un profundo conocimiento del cliente, de...
	11. Análisis competitivo (opcional)
	Sin duda, los inversores no solo querrán saber cuál es la competencia, sino si los emprendedores disponen de información detallada en este sentido, y si se han planteado seriamente cómo van a superar la oferta existente. O dicho de otra forma, si pued...
	Desde este punto de vista, no basta con confeccionar un listado de empresas competidoras, sino que hay que saber cuándo se fundaron, qué rango de precios ofrecen, qué funcionalidades y calidad tienen sus productos, cuál es su modelo de negocio, si han...
	El objetivo es identificar cuál es el espacio competitivo preexistente y que la estrategia que se defina para entrar en é tenga un sentido argumentado y razonable.
	Los inversores no creerán a quienes les aseguren que no existe competencia y desconfiarán del proyecto si este punto se omite o no se desarrolla. Por muy pionera que parezca la idea, siempre hay competidores directos o indirectos. Los clientes siempre...
	Hay otras razones por las que disponer de un mapa de la competencia es tremendamente útil para los inversores. En muchas ocasiones, la competencia puede ser contemplada como una opción para el exit. Hay aceleradoras de empresas tecnológicas en Europa ...
	No obstante lo anterior, este apartado puede considerarse opcional y omitirse si se trata de un proyecto que está desarrollando una nueva categoría en el mercado o la competencia como tal no es tan relevante y, en consecuencia, en el apartado anterior...
	BLOQUE DE EQUIPO
	Esta parte irá destinada a describir el equipo que detrás del proyecto. Será un parte importante de la presentación ya que, en gran medida, el éxito del mismo dependerá de la capacidad del equipo promotor.
	12. Equipo (obligatorio)
	Los inversores confían su dinero en personas, no en empresas. El equipo es una pieza clave para que los inversores depositen su confianza: esperan que los principales cargos de la empresa estén ocupados por personas capaces y comprometidas con el proy...
	Los proyectos defendidos por un solo promotor suelen estar penalizados en la captación de inversión, ya que hacer crecer una nueva empresa desde cero implica una ingente cantidad de esfuerzos desde diferentes ámbitos (comercial, operaciones, finanzas…...
	Se pueden insertar enlaces a los perfiles de LinkedIn, a los curriculum de los emprendedores o incluso a algún video corto en el que se presente al equipo de manera breve. Estos recursos constituyen una forma más cercana de dar a conocer a las persona...
	BLOQUE ECONÓMICO
	La siguiente parte irá enfocada a los aspectos financieros del proyecto. Debe servir para que el inversor intuya el nivel de rentabilidad que puede generar la empresa, que fundamentalmente vendrá explicada por el crecimiento en ventas para los próximo...
	13. Proyecciones económicas (obligatorio)
	Se espera que los emprendedores presenten de manera esquemática su previsión sobre la evolución de la empresa para los próximos meses, en relación con su facturación, EBITDA, nivel de caja, valoración… De doce a veinticuatro meses puede ser un escenar...
	Estas proyecciones deben guardar un fino equilibrio entre sensatez y ambición. Hay inversores que serán muy escépticos con proyecciones muy agresivas, ya que antes habrán analizado cientos de proyectos en los que nunca se cumplieron. Sin embargo, otro...
	Las proyecciones deben poder argumentarse de manera lógica con las métricas que suele manejar la empresa de manera natural y los planes de futuro. Por ejemplo, si la empresa cuenta con un solo comercial que capta cinco clientes nuevos cada mes y se pr...
	14. Ronda y aplicación de los recursos (obligatorio)
	Una vez que se han tratado todos los puntos anteriores, es el momento idóneo para cuantificar el tamaño de la ronda. Algunos fondos tienen políticas muy estrictas para invertir y dimensionan entre mínimos y máximos las inversiones que realizan. Hay in...
	También querrán saber a qué se destinarán los recursos financieros: contratar personal, desarrollo de producto, o marketing y comercialización, entre otros. Lógicamente, esta decisión debe guardar coherencia con todo el discurso anteriormente expuesto.
	También se puede detallar el ticket mínimo de la inversión. Por ejemplo, si la ronda va a ser de 500.000 €, se puede plantear que el ticket mínimo para invertir sea de 100.000 €, por lo que como máximo se dará entrada a 5 socios nuevos.
	Si se tiene confirmada la participación de algún inversor (que sea figura relevante) para la ronda, habría que citarlo, determinando el margen o tickets que siguen quedando disponibles para invertir.
	En algunos casos también se suele reflejar la valoración de la empresa, pero es recomendable reservar esta información, porque puede resultar contraproducente: reflejar en esta sede una cantidad concreta puede ser un arma de doble filo. Hacerlo permit...
	Si esta valoración a ojos de los inversores es baja, esta transparencia habrá jugado en contra de los intereses de los emprendedores.
	Si por el contrario, se trata de una valoración alta que los emprendedores han fijado de manera deliberada como postura negociadora agresiva, podrán correr el riesgo de ahuyentar a algunos inversores con los que de otro modo podrían haber llegado a al...
	Para evitar correr riesgos, una opción prudente e intermedia podría ser la de indicar el porcentaje de propiedad de la empresa que se ofrece, sin necesidad de incluir la valoración.
	Por último, se podría especificar si en la actual ronda existe la posibilidad de apoyarse en notas convertibles17F  o préstamos participativos18F . Ambas opciones suelen estar bien vistas por los inversores ya que conllevan un descuento (en el caso de...
	15. Roadmap u hoja de ruta (obligatorio)
	Este punto permite al equipo promotor compartir su planificación con los inversores. Se debería responder a la siguiente pregunta: ¿cómo creen los emprendedores que podrá estar su proyecto en un futuro?
	No se busca detallar un plan a cinco años, ya que caeríamos en el error de planificar un futuro demasiado incierto. Tampoco es conveniente hacerlo para un solo año, ya que podría considerarse una visión demasiado cortoplacista. Dos años podría ser un ...
	Lo más habitual es detallar gráficamente (por trimestres, cuatrimestres, semestres o años) los aspectos o cifras más cruciales: métricas, incorporación de equipo, evolución del producto, desarrollo comercial por sectores, segmentos o zonas territorial...
	Cada negocio tiene sus propios hitos y ciclos de avance. Asimismo, si el proyecto es muy tecnológico y requiere un importante desarrollo de producto, el roadmap deberá hacer especial énfasis en esta evolución, sin que ello vaya en detrimento de explic...
	16. misión y visión (opcional)
	Este apartado puede complementar perfectamente al anterior, porque aporta cómo le gustaría al equipo que se percibiera la empresa en un plazo de 3-5 años, o el impacto que se desea que tenga a medio plazo. ¿Se persigue algún propósito más allá del mer...
	17. Momentum y contexto (opcional)
	Uno de los principales motivos del fracaso de algunas startups ha sido el momento elegido para su lanzamiento. Por llegar demasiado tarde, o por todo lo contrario, proyectos bien planteados no pudieron tener éxito en el mercado.
	Argumentar con efectividad a un inversor porqué ahora es un buen momento incrementará las probabilidades de éxito. Toda la información de contexto que se pueda aportar será bienvenida para enfatizar la idoneidad de la inversión en el momento en el que...
	18. Contraportada (obligatorio)
	La última parte del documento aporta los datos de contacto y una llamada a la acción, para animar al inversor a contactar y mantener una reunión donde poder profundizar más.
	Se podrá añadir en este punto algún código QR para acceder a anexos o información complementaria, como hojas de cálculo, estudios de mercado, etc. o incluso enlaces directos para reservar reuniones en la agenda de los promotores del proyecto.
	CONSEJOS Y RECOMENDACIONES PRÁCTICAS PARA CONFECCIONAR EL INVESTOR DECK
	A continuación, se detallan una serie de recomendaciones adicionales:
	● Cuidar los aspectos formales. Numerar las páginas (excepto portada y contraportada), evitar errores de ortografía o redacción. Usar una misma fuente al mismo tamaño.
	● Disponer de una versión del investor deck en español y otra en inglés.
	● Cuando se aporten datos externos, se deben citar las fuentes.
	● Revisar que las métricas estén actualizadas y se puedan contrastar con la información real de la empresa.
	● Emplear un diseño atractivo pero que sea nítido.
	● No escatimar en recursos gráficos: bancos de imágenes e iconos que aporten valor y simplicidad a los mensajes que se quieren transmitir.
	● Preparar una versión ampliada del investor deck (que equivaldrá a un plan de negocio) sin caer en el error de un documento muy extenso; deberá tener entre 30 y 50 diapositivas y con él se profundizará en más detalles relevantes del negocio, que será...
	● Puede ser muy práctico disponer de un (video) pitch. Hay herramientas que permiten hacer un pitch en diferido en el que el presentador narra y explica el investor deck. De esta forma la presentación ganará calidez y cercanía: los inversores no solo ...
	● En el guion presentado en esta nota técnica se plantean 18 puntos. Algunos autores recomiendan no exceder de 15 diapositivas. Se aconseja tener varias versiones, reducidas o extendidas, y antes de enviarlo a los inversores tratar de averiguar qué ex...
	ONE PAGER
	¿Qué es y para qué sirve?
	Es un resumen ejecutivo que funciona como tarjeta de presentación del proyecto. Es la mínima expresión del proyecto: recogerá de manera estricta los elementos más importantes y descriptivos del negocio.
	El objetivo es generar una primera buena impresión y destacar por encima del resto de proyectos. Incluirá lo necesario para provocar o la solicitud del investor deck o de agendar una reunión.
	Muchos inversores reciben estos documentos de manera recopilada cuando acuden a un foro de inversión o visitan aceleradoras de empresas. Cuando se organizan estos eventos, grupos de 30 o 40 inversores van a analizar otros 30 o 40 proyectos. Los organi...
	Muchos inversores sólo acudirán a las presentaciones de aquellos proyectos que les resulten atractivos a priori y el resto del tiempo lo invertirán en mantener reuniones personales e incrementar su networking.
	¿Formato y extensión?
	Se suele usar una sola página tamaño A4 muy visual y llamativa. Es un documento que casi no se lee; se observa de manera rápida como si fuera el cartel de una película de estreno. Los inversores emplearán apenas algunos segundos en él. En el anexo 1 s...
	Recomendaciones prácticas
	● Emplear formato A4 con orientación vertical y a una sola cara.
	● Estructurar el documento en dos secciones. Suele ser habitual el formato de doble columna. Esto facilita que el inversor encuentre la información de manera rápida y retenga en la memoria los detalles más relevantes.
	● Debe ser perfectamente compatible con su impresión. Aunque se distribuya de forma digital, es muy habitual imprimirlos y debe considerarse esta posibilidad en su redacción, para respetar los sangrados y márgenes de forma adecuada.
	● Hay que intentar destacar visualmente la información clave, añadiendo algún elemento que consiga este efecto en el lector.
	● Mantener la línea visual corporativa: estilo, fuente de letra, colores, etc.
	Contenido del one pager
	Primera columna (izquierda)
	1. Logotipo y nombre de la empresa (obligatorio)
	Incluir la versión del logotipo de la empresa que sea más fácil de recordar.
	2. Perfil de empresa (obligatorio)
	Incluir la información básica de la empresa: sector, tipo de modelo de negocio (SaaS, marketplace, app, e-commerce, …), año de fundación, número de empleados o facturación.
	3. Métricas
	Reflejar las métricas más relevantes e impactantes que se puedan ofrecer: cifras de visitas a la página web, clientes, pedidos por unidad de tiempo, etc.
	4. Equipo
	Enumerar a los principales miembros del equipo promotor indicando cargo, formación y empresas por las que hayan pasado anteriormente, y añadir fotos.
	5. Ronda
	Detallar el tamaño de la ronda, el ticket mínimo para invertir, fecha en la que se espera cerrar la ronda y si ya se ha obtenido parte de los fondos.
	6. Datos de contacto (obligatorio)
	Especificar la persona de referencia para solicitar más información u organizar una reunión, así como sus datos de contacto y enlace a su perfil de Linkedin.
	Segunda columna (derecha)
	1. Frase que enganche o propuesta de valor resumida (obligatorio)
	Se trata de esa frase corta de la que antes se hizo mención en el investor deck. Un slogan o una frase corta de impacto, que aporte la información suficiente sobre la empresa. Esa frase que podría explicar la empresa en cinco segundos. La definición d...
	2. Problema y contexto
	Explicar brevemente el problema que resuelve la empresa, así como el contexto que la rodea.
	3. Solución
	Definir qué tipo de solución plantea la empresa.
	4. Mercado
	A quién va dirigida la solución y cuál es el tamaño del mercado o sector.
	5. Producto
	Si es relevante, incluir alguna descripción del producto o incluso una imagen que ayude a formarse una idea.
	6. Modelo de negocio
	Incluir una somera explicación sobre cómo tiene pensado la empresa generar ingresos.
	7. Roadmap o línea del tiempo
	Citar los hitos que se han conseguido en el pasado, hasta la fecha, y determinar qué se espera conseguir para los próximos meses o años.
	ANEXO 1
	EJEMPLO DE ONE PAGER
	(para descarga de la plantilla https://docs.google.com/presentation/d/1y4MhN-gNClnHc8KMva2HFW9HsZYwaHoBwtSZ_4LpAmk/edit?usp=sharing)



