Me estan
oyendo esos dos?

¢Me estoy poniendo
rojo? Creo que me
tiembla la voz...

No me pienso
levantar de la silla,
que me da miedo.

:Como hablar en Publico?

Cuando presentamos un proyecto ante unos inversore

Adriana Rubio.
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QUIDO humano s

1. PREPARACION DE LA PRESENTACION

2. EJECUCION DE LA PRESENTACION

3. CONCLUSION Y PREGUNTAS

CEEI Adriana Rubio
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Fase 1.
equipo humano s.| PreparaCién
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equipo humano s.|

iQuién?

éPor qué?

éQué?

iComo?

iDonde?

éiCuando?

Preparacion

Nivel Cultural y Conocimientos del

producto/servicio

Objetivo

Contenido

Estilo

Logistica

Hora y duracion

CEEI
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o,, Reglas en la Preparacion

equipo humano s.|

Conocer tu publico
Evitar argot muy técnico

Usar imagenes

Usar comparativas reales
Limitar la extension tedrica
Preparar notas/apuntes

Conseguir interaccion y preguntas

CEE' Adriana Rubio
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Q Medios audiovisuales

equipo humano s

Por qué utilizar medios audiovisuales

« Retenemos un 20% de lo que oimos

* Retenemos un 30% de lo que vemos

« Recordamos alrededor de un 50%
de lo que oimos y vemos H

@rﬁ 20%
8 8

50% 30%

=CEE| Adriana Rubio
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PowerPoint [ Prezi

numMano

= Obtenery
m  Reforzarla

=  Reducir log

= QOrganizar tra presentacion
= Tener conf

= Jlustrary s¢

=  jiiPRACTIC

CEEI Adriana Rubio
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REGLA DE ORO

Practica

Practica
Y practica




Presentacion persuasiva

o
humano

SERVICIO RaPIDO

1. ObjetiyEerieqpuié se dif|igTrs ,
2. Prrasentacsnienfo w\

|

3. EStru%régl&%%|én ¢ — ACEITE ‘=== FRENQS -w—e BATH
TYRES

. - . -ucuusu.wE FUMATICOS
4. Comunicacion diferente - SEXO

5. Cierre diferente i

T
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RE
IUIDO humano

Presentacion persuasiva

Presentacion informativa |

Il s

Informar de datos vs. generar vinculos

esentacion persuasmia

Emocional

’7>1 —

e
" \\
. i
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£ 3

Estructura de la presentacion persuasiva
equipo humano s

Preguntas de la audiencia

=  ¢Como vas a lograr mi atencion?

? éQué importancia tiene esto para miy qué vas a decirme?
? éCual es tu propuesta y como la llevo a cabo?

? éComo sé que es la solucién correcta?

? Si, pero ... Todavia no estoy seguro

? ¢Qué esperas que haga yo?

Cierre de la venta

CEEI
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Presentacion persuasiva
- Ml.vu"mﬁu AN SVA

Atencion

N ecesidad
Solucion
Visualizacion
Accion

CEEI
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Fase 2.
nUMano EjECUCiC,)n
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Estructura de la Presentacion de
T . e informacion

Introduccion

= Presentacioén

= Obtener la atencion de la
audiencia

= Definir lo que vas a decir:
“Diles lo que vas a decir”

Desarrollo de ideas

= Compartir informacion: “Diselo”

Conclusion
= Resumir: "Diles lo que les has

dicho”

Adriana Rubio
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o
humano

Podio y apuntes

Técnicas para presentar desde un podio:

Proyectar la voz

Mantener el contacto visual

Mantener los pies en cemento

Gestos amplios

A un lado, no detras

No tocar el podio

S O A W N PP

CEEI Adriana Rubio
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Manejo del nerviosismo

o
humano

Soluciones al nerviosismo

=Practica mucho

=Evitar bebidas y alimentos fuertes

~Ejercicios de relajacion. RESPIRAR
=Establecer contacto con la audiencia

=Control de movimiento

Céntrate en

los que S te
escuchan

CEEI Adriana Rubio
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o RECUERDA

Pumano & ¢Qué he de controlar?

Se basa en cuatro puntos fundamentales:

| i7i if<’ Contacto visual y control

L «

Proyeccion vocal
Movimiento de manos y brazos

Movimiento de pies y caderas

CEE' Adriana Rubio
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Ahora Tu

equipo humano s.|

CEEI /ey O\ Adriana Rubio
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£ 3

Estructura de la presentacion persuasiva
equipo humano s

Preguntas de la audiencia

=  ¢Como vas a lograr mi atencion?

? éQué importancia tiene esto para miy qué vas a decirme?
? éCual es tu propuesta y como la llevo a cabo?

? éComo sé que es la solucién correcta?

? Si, pero ... Todavia no estoy seguro

? ¢Qué esperas que haga yo?

Cierre de la venta
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RECUERDA

o
humano

* Solo tu sabes lo que va a pasar

Y sino pasa.......

* Improvisa!!!

Solo tu lo sabras

CEEI Adriana Rubio
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e Fase 3.
e Conclusion y Preguntas
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Manejo de preguntas y respuestas

E 3
equipo humano s.|

Advierte a la audiencia

Piensa en unas preguntas

CEE' Adriana Rubio
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Patron " pelko.2 OK.

Entender la naturaleza de la Objecion

Demostrar que comprendemos su derecho a objetar

Responder segun sea la objecion

* Malentendido: Repetir la argumentacion, centrandonos en beneficios
* Desinformacion: Informando, aclarando

» Escepticismo: Probando, demostrando

* Pretexto: Descubrir la Objecién oculta.

* Problemareal: Admitiendo y compensando con ventajas

A 4

o Comprobar que se haresuelto la objecion

CEEI
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o
humano

Manejo de audiencias dificiles

Manejar una audiencia dificil

Anticipar las preguntas

Revisar los puntos débiles de la presentacion

Generar confianza
Establecer credibilidad
Controlar las emociones

Permanecer en la sala después de |la presentacion

CEEI Adriana Rubio
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o
numMano

Ha llegado el momento esperado, y aunque todo ira bien, os
deseamos mucha suerte.

Graclias por Dejarme Conoceros
Adriana.rubio@equipohumano.net
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