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Los potenciales Inversores son  constantemente 5 s
abordados por los emprendedores y tienen que £y
escuchar una y otfra vez los mismos argumentos sobre el

motivo por el cual deberian invertr en cada nuevo
oportunidad de negocio.

Para convencerlos con éxito a financiar tu iniciativa,

tienes que destacar de algun modo, y no solo mediante

tu Idea de negocio (que es un hecho).
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Liama la atencion de quien te escucha haciendo una buena
presentacion de quiéen eres y por que deben escucharte.
En el mundo empresarial nuestro negocio principal se diferencia de |os
ofros por la llamada “ventaja diferencial” o Unique Selling Point (USP).
Tu USP expresa por qué eres diferente vy, por lo tanto, por qué
potencialmente tienes mas posibilidades de éxito.
Para crear tu USP necesitas:
(a) conocer tus puntos fuertes, es decir, en qué eres bueno: un buen
equipo, una buena ubicacion...?
(b) Qué te diferencia de los demads: eres el primero que da uno
respuesta a una necesidad, ofreces mayor calidad a un precio mas
bajo, eres el Unico que ofrece el producto o servicio en un lugar...c



¢ Qué es un discurso de ascensor? \\/
~

Imagina que estas en un ascensor con una persona a la que”, i
quieres pedir algo. Entrdis en el ascensor en la planta baja y
estd persona quiere ir al tercer piso. Si nadie mas sube al
ascensor puedes guedarte a solas en el ascensor con la
persona que te inferesa como mucho 2 minutos.
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Esta persona no puede dejar el ascensor y no sube nadie \\"
, . e KIDS4ALLL
Mas en los otros pisos. pogf L

iEs tu oportunidad para llamar su atencion!

Es lo que se llama discurso de ascensor — una presentacion de tu idea
de negocio a un inversor potencial durante aproximadamente dos
mMiNuUtos sin interrupciones. Por o fanto, tienes que usar el tiempo @
disposicion lo mejor posible.

iEs en esto en lo que tienes que concentrarte!l



¢ Quiénes sois tu y tu equipo? \\\ §
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Muchos negocios pueden funcionar muy bien o fallar dependiendo de
la personalidad y la energia del equipo que estd detrds de ellos.

SitU y tu equipo lograis atraer el interés del inversor, podéis
potencialmente hacer maravillas en el mercado de referencia.

En una presentacion no tienes que ser timido, lo que realmente tienes
qgue hacer es “venderte” a tiy “vender” a tu equipo y por qué sois los
mejores en relacion con vuestra idea de negocio.



Declaracion de la mision \\/
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sPor qué estdas tfratando de poner en marcha este nuevo //

Nnegocio?
, . e s Nuestra mision: llevar la inspiracion a
é Eﬂ q ue COHS|S'|'||’(] 2 Declaracion de la cada atleta del mundo
mision de Nike * Si tienes un cuerpo, eres un atleta
5Cudl es su objetivo?

OUR MISSION:

Empowering others

Our mission is to empower every person and every organization on the planet
to achieve more.

. | | k-
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: Dar el poder a los otros: IN THE WURLD
IZ.)echarac;lor) de la Nuestra misidn es dar poder a cada persona y organizacion
mision de Microsoft del planeta para que pueda avanzar

*IF YOU HAVE A BODY, YOU ARE AN ATHLETE.




¢ Cudl sera la actividad de tu negocio? \\/
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Haz una descripcion de la actividad completa, aungque concisa y
breve:

5 Ofreces un servicio o un producto?
5Cudles son sus principales caracteristicase

iSe especifico y enfdatico cuando describas fu producto o servicio!



¢ Cual es to USP? \\"
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Debes destacar los motivos por los que vale la pena dedicar mas fiempo @
escucharte:
— por qué eres diferente. Piensa, entre ofras cosas en los siguientes puntos:

Precios: 3serd mas econdmico que las soluciones existentes que intentan
cubrir la misma necesidade

Calidad: sofrecerds una mayor calidad?

Gama de productos o servicios: slo qué te hard mejor que la
competencia serd la oferta de una gama mas amplia?

Facilidad para hacer negocios contigo: shas identificado dificultades para
hacer negocios en otras empresas y fratards de superarlose

Rapidez — 5tus productos o servicios podrdn entregarse mas rapido que los
de la competenciae

Fiabilidad — seres mas fiable que otras empresase
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Implicacion
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Trata de implicar a quien fe escucha — no debes hacer un i
monologo, debes captar su atencion. /

Normalmente se logra mediante el lanzamiento de un
gancho, como una pregunta, una promesa, jatrévetel




. Como debe ser la presentacion? \\\ [}

KIDS4ALLL

KEY INCLUSIVE

iEl modo de hacer la Presentacion es tan importante como el resto! -
//a%;%ssrgsg R

Se audaz, usa una voz firme y habla con confianza .

Si quien te escucha no siente que tienes confianza en ti mismo y en tu ideaq, spor qué
deberia hacerlo él o ella?

Mantén el contacto visual y exprésate ayuddandote con gestos —
iNo fe muevas demasiado!

Respeta el limite de fiempo: es importante, las personas pierden interés cuando una cosa
dura demasiado.

sVerias faciimente videos de mds de 2-3'2

No olvides todos los puntos que debes tratar — escribelo todo y practica con un
crondmetro delante del espejo o ante tus companeros © companeras.




