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¢ QUE BUSCA UN INVERSIONISTA
EN UN EQUIPO Y VICEVERSA?
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¢, Qué busca un inversionista 0
en un equipo?

 Equipo
« Pasiony compromiso
 Experiencia
« Sinergia
e Traccion

 Propuesta de valor (qué, como, donde)
— Claramente resuelve un problema bien definido
— Unavia clara al mercado
— Propuesta diferenciada y unica

transferencia.uc.cl




¢, Qué busca un inversionista :

en un equipo?

o® L
N
« Tecnologia/ Resultado de Investigacion
— Resuelve un problema de manera adecuada
— Esta protegida o podria protegerse (reduce riesgo)

— Ojalalo mas cercana a salir a mercado
— La menor inversion posible (y el mayor retorno)

« Modelo de negocios
— Inversion redituable(ganar)

— Explotacidon de la tecnologia/salida 5/10X de un
emprendimiento

— Bien comprendido por el equipo (y bien explicado
transferencia.uc.cl




Que busca el emprendedor en
un “Inversionista”

iNO SOLO EL DINERO!

e Capacidad operacional practica; involucramiento activo

* Redes empresariales y socios en el sector, reclutamiento de
directores/asesores

* Alianzas corporativas, presentaciones y ayuda estratégica
en el desarrollo del negocio, la generacidn de alianzas
y la expansidn internacional
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* DIRECCION v GUIA transferencia.uc.cl

* Alguien de confianza a quien pueda acudir en las buenas

y en las malas




COMO HACER UN BUEN “PITCH”

Mag. Magali Maida
Subdirectora de Transferencia UC

VP Red de Gestores Tecnoldgicos
magali.maida@uc.cl
@magali_maida

transferencia.uc.cl




Para qué hago el pitch? objetivo

« Entregar un mensaje, convencer
« Vender algo, entregar valor

* Obtener aliados, conquistar
corazones

* Obtener financiamiento, mapa del
tesoro

Mas especifico...

« Validacion temprana
« Validacion comercial
* Fondo de inversion
« Shark Tank

transferencia.uc.cl




Mapeo: contexto, donde estoy

y donde quiero ir

éDonde estoy
con mi
investigacion?

Antes de

TRLs, prueba
de conceptoy
prototipo

éCual esla
ruta critica

Recursos Conocer el contexto
para el del oyente:
viaje: équién es? ¢Cuales
. son sus lineas de
cque negocio?
necesito

¢Quién es la persona
con la que estoy
hablando, qué rol
ocupa?

para

transferencia.uc.cl
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El pitch es adaptable .

PITCH PARA OBTENER
VALIDACION COMERCIAL:

Centrado en la SOLUCION y PITCH PARA
PITCH PARA OBTENER su implementacidn y foco INVERSIONISTAS:

VALIDACION en el mercado potencial y Mostrar un problema
la competencia

transferencia.uc.cl



Parte verbal:

Su discurso de
presentacion:

transferencia.uc.cl




Quieres gue las personas visualicen y se identifiquen con el
problema; ese es el objetivo de esta lamina

de |lograr involucramiento, sentir €l aolor

Usar recursos visuales impactantes

historias personales

transferencia.uc.cl




Lamina 3 Soluciény propuesta de valor

A\

i =

, MAL: porque es mas barato, porque es
El objetivo de esta lamina es ayudar amigable con el MA...

a que la audiencia

A ~ BIEN: porque lograria un 40% de ahorro de
tiempo...

é¢Como tu soluciéon/producto va a mejorar el
mundo al solucionar este problema?

¢Como se vera el mundo después de que se

Centrada en la innovacion y el valor implemente tu solucién?

Aqui es donde introduces a la audiencia a que
es tu solucion/producto

Incluir "demostracidon" que entregue una
- explicacion visual corta: capturas de pantallia,
video corto, etc.



¢Cual es la ventaja
principal del

Propuesta de valor:

transferencia.uc.cl




L

Una pregunta que probablemente se formé en la mente de la audiencia: "équé tiene de

Lamina 5 La Tecnologia detras de la solucion

Describe la tecnologia, salsa secreta o magia detras de tu solucion, producto o servicio. Sin
complejizar!!!

Puedes ser un poco técnico, pero mantenlo corto y en lenguaje apto para "no tan

o |

Trata de poner menos texto y mas diagramas/ graficos en esta diapositiva.




Lamina 8 Mercado

Identifica quiénes son
tus clientes.
Segmentalll

No te dejes llevar

or los numeros . ,
P ¢Qué tan grande

aqui, solo
qul, es el mercado?,
demuestra que el .
especialmente tu

mercado es
. mercado
interesante para -~

. . . especifico o el
los inversionistas.

alcanzable.

Mucha tabla o

grafico marea!!! transferencia.uc.cl




Lamina9 Competencia

Explicar por
qué clientes
usaran tu
producto en
vez del de la
competencia

Una buena
forma de
explicar la
competencia
es con una
vista de 4
cuadrantes

Importante:
No ”"matar"

ala

competencia
I



Pensar de adelante hacia
atras: quieny cuanto te
pagara, como les venderas,

ransferencia.uc.cl




Lamina 11 Traccion

¢Has obtenido feedback

Ventas: éQué dicen Subsidios: ¢ Has obtenido de aletin KOL? (Lider de

subsidios, cual es la
apreciacion del proyecto
por quienes financiaron?

Agencias certificadoras y

Difusidn y prensa: ¢ Cual regulaciones: ¢Es
es la opinidn sobre tu necesaria alguna
producto? aprobacion? ¢Como viene

el tramite?
sia.uc.cl




Lamina 12 Linea de tiempo

<.

~Incluir tiempos,
_hitos, entregas y

' Describir el estado recursos.
actual y los
posibles hitos
Qué se hara con el Hacer una linea de
dinero para tiempo con los
aumentar el valor del  hitos de desarrollo
emprendimiento ? de los proximos 3
N }‘_Cuén.to dinero Desarrollo del afos
:ri::::;t:d?rlniento producto /
. tecnologia
hasta la salida al e
mercadoy para Pruebas CIEI"It.IflcaS
'Explicar el cada hito de / pruebas clinicas
estado creacion de * Desarrollo del
actual,co6mo valor? negocio
es el futuro e Crecimiento
cercanoy organizacional
cémo usara (RRHH)
el dinero que oraaaonde transferencia.uc.cl
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Lamina 13 Equipo

Resaltar lo que cada
persona aportay lo que
agrega valorala
compania/proyecto

)

Si su equipo no tiene
mucha (o ninguna)
experiencia en el sector,
entonces concéntrese en

Concéntrese en los logros

encia.uc.cl




pedimos

¢Qué necesitas que no

Ser preciso con el
monto de capital que
estas buscando y con

transferencia.uc.cl




Lamina 15 Cierre

Dejar la ultima
diapositiva igual que
la primera, con la
informacion de
contacto

Verbalmente: concluir con
las razones clave por las que
su emprendimiento es una
gran inversion y enfatizar
que tenemos:

I
—
~—_

e Una gran oportunidad de
mercado

e Una tecnologia / producto
unico, enfocado en el
mercado

e Plan claro para construir
valor

e El equipo correcto para
llevar a cabo el plan

transferencia.uc.cl




¢ PREGUNTAS ...OPINIONES?

iMUCHAS GRACIAS!
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Subdirectora de Transferencia UC

VP Red de Gestores Tecnoldgicos
magali.maida@uc.cl
@magali_maida

transferencia.uc.cl




