Capsules formatives

futur mod

Presentacions que deixen petjada. Com tenir exit
comunicant eficagment, aprendre a persuadir i vendre
més.

lvan Borrego manager@beautyclusterbarcelona.com

' Beauty

Beauty Cluster’ Business
BARCELONA School

-



mailto:manager@beautyclusterbarcelona.com

Lo primero es lo primero, nos presentamos...
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Los Headhunters estan - buscando managers para puestos de direccién en Espana. Ver e
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lvan Borrego Valverde ~* Beauty Cluster Barcelona

General Manager at Beauty Cluster Barcelona and expert in E ESADE Business School

Business Strate
9y E Ver informacion de contacto

L'Hospitalet de Llobregat, Catalufia, Espafia

General Manager at Beauty Cluster Barcelona since 2014, an association with 150 members from the

&5 Ver contactos (mds de 500)

whole value chain of the spanish beauty industry. MSc. in Chemical Engineering, with a Master in Business
Management (ESADE) and Master in Business Communication (IL3). Passionate about communication,
professor at several universities and business schools. Master in traditional martial arts. Born to be

disruptive and to make things happen.

Mostrar menos ~




CONTENIDO DE LA SESION

Ejercicio practico 1

Preparar presentaciones

Documentos de apoyo

Oratoria y Comunicacion no verbal

Ejercicio practico 2 (si diera tiempo)



ANTES DE EMPEZAR A ENTRAR EN EL TEMA...

1. Las presentaciones son para alcanzar
objetivos, dejar huella

2. Tenemos que conocernos como
comunicadores

3. Hemos de aprender a explotar nuestro
potencial



ANTES DE EMPEZAR A ENTRAR EN EL TEMA...

La ventana de Johari

Lo que conoces de ti Lo que desconoces de ti

@ Oy @')& FEEDBACK
s — — — - Verbal y no verbal

AREAPUBLICA | ARFACIEGA BT

Lo que yo conozco sobre mi Lo qus los demas conzcen
y los demas conocen de mi sobre mi y ys #o conozco

Lo que conocen de ti

” PRACTICA
— & — EN PUBLICO

AREA OCULTA AREA DESCONOCIDA

Lo que conozco sobre mi y no ni yo ni los dem%
cuento a los demas cm acemos sobre rai
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ANTES DE EMPEZAR A ENTRAR EN EL TEMA...

Entre lo que pienso,
LO que quiero decir,
LO que creo decir,

Lo que digo,

LO que quieres oir,

LO que oyes,

Lo que crees entender,
Lo que quieres entender,

Lo que entiendes,

Existen nueve posibilidades
de no entenderse.

Lo Que Mas Importa
Es Como Te Ves A Ti Mismo




¢.,Por quée hacer
una presentacion?



EJERCICIO PRACTICO. PRESENTACION PERSONAL

Exposicion oral (1 minuto) en
la que debemos explicar al
resto de asistentes:

1. Quiénes somos
2. A qué nos dedicamos

3. Qué esperamos
conseguir en este curso

RIQUEZA
VOCABULARIO

COMUNICACION
no
VERBAL




EJERCICIO PRACTICO. PRESENTACION PERSONAL

5QuUeé consejos
Os puedo dar
pAra gue oS
salga geniale
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EJERCICIO PRACTICO. PRESENTACION PERSONAL

1. El miedo es natural

2. Se tu mismo

3. Ninguna presentacion es perfecta

4. El pUblico guiere que tengas éxito

5. Los errores suelen pasar desapercibidos
6. Evita el exceso de memorizacion

/. Enfoca la atencion en el publico y temo
8. sSecretoe¢ Practicar, practicary practicar
9. Familiarizate con el publico

10.Busca caras amistosas



EJERCICIO PRACTICO. PRESENTACION PERSONAL

HABLAR CON EL PUBLICO, NO HABLAR EN PUBLICO

TECNICAS DE MIRADA — cémo mirar (técnica de lo

cruz) y como entender lo que siente el publico (el
publico mira y luego deja de mirar)

TECNICAS DE DEL APLOMO: guieto el ponente, que

se mueva a ofro sitio y quede fijo, que luego
vuelva al mismo punto

CONTROL DE LAS MANOS - sproblemas con las
manose, salir siempre de la zona de confort, no
tener miedo y usarlas como toca — cuando foca
PEro siempre conscientemente



EJERCICIO PRACTICO. PRESENTACION PERSONAL

Tened en cuenta las '6 caras de la oratoria’

- La del orador

- La del mensqgje

- La del medio/canal

- La del publico

- La del espacio

- La de las circunstancias



¢.,Por quée hacer
una presentacion?



Persuadir
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PRINCIPIOS DE LA PERSUASION (UsAR CON RESPONSABILIDAD)

1. Reciprocidad
Necesidad de devolver un favor, un regalo... o0 ser reciproco

2. Coherencia y compromiso
Presion de comportarnos de acuerdo a un compromiso previo

3. Prueba Socidl
En la toma de una decision, observamos qué hacen los demas

4. Simpatia/Empatia (Like-ability)
Propension a ser influenciados por personas que nos gustan

5. Autoridad

Tendencia a obedecer a figuras de autoridad, incluso dudosas

6. Escasez
Las cosas son mas atractivas cuando su disponibilidad es limitada



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Una Presentacion parte de la formulacion de una
pregunta, una necesidad a la que dar respuesta

v Vender cambios
v Unificar criterios (TENEMOS
v Implicar UNA
v Formar equipos FINALIDAD?
v Ganar y consolidar

clientes ‘

v Dar a conocer

productos/servicios DETERMINAR
v Consolidar politicas y OBJETIVOS

estrategias



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Una vez detectada la necesidad debbemos
plantearnos unos objetivos concretos y medibles

5Qué pretendo decir con SPECIFICS

mi mensaje? MEASURABLES
¢De que forma [0 quiero Ay AV ABLES

transmitire
, " : RESULTS ORIENTED
sComo percibiran mis
planteamientos? TIME BASED

Y, por encima de todo, iDEJAR HUELLA!



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Hay que organizar esos objetivos entorno a la estructura
de la presentacion que vamos a llevar a cabo

Suelen hacer falta tres semanas para preparar un
discurso improvisado.

—Mark Twain




1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

m OBJETIVO :COMO CONSEGUIRLO?

INICIO -Captar la atencion - Introduccion clara y sencilla
'Efecto -Incorporacion rapida de - Frase original o efecto de
impacto' ideas y sugerencias impacto
-Crear predisposicion + - Esquema del tema a tratar
DESARROLLO -Ser creibles -Adaptar mensaje a entorno y
'‘Conexion  -Transmitir el contenido motivacion
empdfica’ -Demostrarlo que se dice -Apoyar ideas con argumentos
-Orden y claridad. Exponer por
orden de importancia
CIERRE -Recordar los puntos mds  -Resumen de los puntos
‘Entusiasmo’ importantes del mensaje principales

-Fijar la idea principal

-Despedida original

20



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Estructura clara y trabajo previo. La pareja perfecta

Investigacion

IDEAS » Informacion (verificar)
| « Efica (verdad, fuentes...)
|
} « Seleccion de texto e imagen

DISENO « Coherencia / estilo
| « Reduccidn de distracciones

1 « Exposicion oral
CCION « Comunicacion no verbal
A « Adaptacion a la audiencia
| (informar, ensenar, motivar)
v

[ EVALUAR ]

21



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Estructura clara y trabajo previo. La pareja perfecta

De qué voy a - Anotar las ideas principales y
hablar ordenarlas de manera 10gica

* Preparar la informacion de
soporte y guardarla ordenada

Hablar de ello « Utilizar fuentes fiables para los
datos. Usar graficos

« Calcular y planificar los tfiempos

De qué he + Si el pUblico no le conoce,
hablado infroduzca el porqué esta alli



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Estructura clara y trabajo previo. La pareja perfecta

Algunas razones que aconsejan la preparacién

« Dejar libre nuestro 'consciente' para '‘adaptarnos’
« Prever objeciones, preguntas, resistencias, dudas

« Desarrollary poner a prueba estrategias para captar la
atencion y que el mensaje perdure

* Las citas, dan firmeza al mensaje, no abusar
- Las anécdotas, sirven de ejemplo o enriquecimiento

- Los efectos de impacto, la dramatizacion o el humor,
proporcionan comprension, mantienen la atencion,
despiertan interés e incitan a la participacion



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES
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1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Adaptar nuestros mensajes a nuestro tipo de publico

ESTILOS DE APRENDIZAJE < TIPOS DE PUBLICO

Eje vertical: como entran los datos / Eje horitzontal: como los procesamos

"Comprar guitarra”

Experiencia

ADAPTADOR concreta DIVERGENTE

Tocar la guitarra "“er a otros tocar"

Experimentacion
activa
CONVERGENTE Conceptualizacion ASIMILADOR
abstracta

"Estudiar solfeo"

Observacion
reflexiva

25



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Adaptar nuestros mensajes a nuestro tipo de publico

ADAPTADOR

Creativo. Se aburre con detalles
Aprende de la experiencia. Son
esponjas. Forma parte activa de las
situaciones. Monta proyectos.
Busca ideas nuevas. Pide ejemplos

CONVERGENTE

Maestros de la gestion del tiempo
(tuyo y suyo). Necesitan teoria pero
no la crean. Organizan la agenda al
maximo. Varian poco.

DIVERGENTE

Observar, antes que actuar. Les
gusta generar amplia gama de
ideas. Aprenden mejor mirando.
Se suelen sentar en el centro o
delante.

ASIMILADOR

Les gusta tener datos. Necesitan
tiempo para poner orden, logica 'y
estructura. Crean teoria.
Recopilan info y la organizan.



1. PREPARACION DE PRESENTACIONES

Adaptar nuestros mensajes a cualquier espacio

Algunos elementos ambientales

- Eltamano de la sala

- La temperatura y la luz

La fecha de la presentacion

La hora de inicio y final

El mobiliario vy su distribucion

- Los medios de soporte a uftilizar



2. INICIO DE LA PRESENTACION

iSolo si logramos disfrutar de lo que
hacemos, seremos brillantes en su
realizacion y dejaremos huella!

;. Qué recordardan 2
Semanas después de
nuestra presentacion?

28



3. DESARROLLO DE LA PRESENTACION

Comunicarse siempre en los dos sentidos

Preguntar | Escuchar | Observar
Pensar | Estar receptivos

" g ames - S > v ' TSNS
l / LEYES DE LA COMUNICACION ‘\
|. Lo verdadero es lo que entfiende el Receptor '
. Il. Si el Receptor interpreta mal el mensaje 4
\x => culpa del Emisor
= lll. No es posible la no Comunicacion, el silencio |
\ también Comunica ;’.




3. DESARROLLO DE LA PRESENTACION

Como afirmarse. Facilitadores

* NO anfteponer senfimientos

« Cuidar actitud, expresidon y gestos

» Uso de un argot adecuado.

« Argumentacion clara, completa, creible. Decir la verdad
« No dar cosas por sabidas. Orden 10gico

« Emociones por encima de razones. Conviccion

* Eliminar alternativas. Referencia a beneficios tangibles

» Lenguaje simple. Pocos argumentos y potentes

- El Auditorio es el centro de nuestra atencion.

* Hacer pausas con habilidad. Hacer preguntas de control
« Utilizar un estilo positivo del lenguaje



3. DESARROLLO DE LA PRESENTACION

Como afirmarse. Facilitadores

El estilo positivo
e =

Palabras positivas

“rapido”

Son aquellas que subrayan los “comodo”

beneficios “oréctico”

para nuestro interlocutor “Gitil”

“nuevo”

“Nuestra solucioén...favorece, facilita, amplia, aporta,
posibilita, asequra, aumenta, garantiza, sirve para...”




3. DESARROLLO DE LA PRESENTACION

Como afirmarse. Facilitadores

El estilo negativo

FRASES FRiAS, DESPERSONALIZADAS
“Comentarios en off’

EXPRESIONES CONTRADICTORAS

“No estoy de acuerdo’, “Esta Ud. equivocado”, “Le han informado mal’

EXPRESIONES VACILANTES
“Me parece que...”, “Quizas...”, “Puede ser, no sé...”

FALSAS ALUCIONES A LA CONFIANZA
“Créame”, “Francamente”, “Sea dicho entre nosotros’

32



3. DESARROLLO DE LA PRESENTACION

Competencias de un buen ponente

« Creible

« Alto conocimiento

« Facilidad de palabra
« Claro, sin tecnicismos
* Mensajes clave

« Sin agresividad

« Con sintonia entre
comunicacion verbal y no
verbdl

« Adaptativo

BE CAREFUL WITH SUPERGLUE

33



3. DESARROLLO DE LA PRESENTACION

Afrontando situciones de crisis

No hay que

« Exagerar o subestimar

* "Arrugarse” ante
preguntas hostiles

* Dar Yexclusivas” o
revelar informacion

 Usar dafos no
confirmados

» Buscar culpables.
Especular

 Mantener una posicion
ambigua

Hay que

 Permanecer tranquilo

« Mostrar interés por las
preguntas

* No desviarse del fema

 NO mentir

* No responder supuestos

* No debatir opiniones

« Desconectar si es
necesario

« Utilizar preguntas de
rebote’ (con prudenciaq)



4. EL CIERRE DE LA PRESENTACION

- El cierre es de especial relevancia
- Es la sintesis de todo lo trabajado

- Representa la vltima oportunidad para
impactar sobre nuestra audiencia y
conseguir gue se marchen con el mensaje
que queriaomos transmitir

- A menudo, al final no suele haber tiempo
para generar debate y las energias de
todos estan bajo minimos

- Resulta mas eficaz hacer pequenos
coloquios durante la presentacion

35



4. EL CIERRE DE LA PRESENTACION

Tenemos que medir para mejorar

Encuestas de satisfaccion (ponente y contenidos)
% abandono antes de la finalizacion de la jornada
Mensajes posteriores de agradecimiento

Tasa de repeticion

/" GRADODE \ / ANALISIS "\

CONSECUCION /\ CUALITATIVO \
DE LOS DE LA
OBJETIVOS | |PRESENTACION.
DE LA \ |/ EFECTOS EN
\_ PRESENTACION \/ RELACIONES

\\_\‘" // - P P \\\\ \\ //
b —\ _ll\ ol

ANALISIS PLAN DE
DEL DESARROLLO
PONENTE ' PERSONAL
\\\ + /=




APRENDIZAJES HASTA AHORA

- La importancia de la preparacion

« Determinar objetivos

- Conocer publico y entorno. Adaptar el mensaje

« Centrarnos en la presentacion y no en los miedos

 Ser claro, conciso y simple, con una comunicacion
oral y no verbal homogénea

« Dejar huella. Importancia del inicio y final

- Usar elementos de persuasion y generar conexion
empdtica con la audiencia

« Conseguir feedback y autoevaluacion

37



DISENO DE PRESENTACIONES

US Wireless Market - Q2 2010 Update

Executive Summary

The US wireless data market grew 6% Q/Q and 22% Y/Y to exceed $13.28 in mobile data service revenues in Q2 2010 -
on track so far to meet our initial estimate of $54B for the year.

Having narrowly edged NTT DoCoMo last quarter for the first time, Verizon Wireless continued to maintain its nomber
one ranking for the 1H 2010 in terms of the operator with the most mobile data revenues (though the difference was
thinner than the amocba membrane). The total wireless connections for Verizon were almost 100M with 92 1M being
the traditional subscriber base. Rest of the 3 top US operators also maintained leading positions amongst the top 10
global mobile data operators.

Sprint had the first positive netadd quarter in 3 years and has been slowly and steadily turning the ship around. T-
Mobile did better on the postpaid netadds but overall additions declined again. The larger question for the marketis if 4
large players can stay competitive. Generally, the answer is no. But these are different times and there are a number of
permutations and combinations that are possible.

The US subscription penetration crossed 95% at the end of Q2 2010. If we take out the demographics of 5 yrs and
vounger, the mobile penetration is now past 100%. While the traditional net-adds have been slowing, the “connected
device” segment is picking up 0 much that both AT&T and Verizon added more connected devices than postpaid subs
in Q2 2010. Given the stow postpard growth, operators are fiercely competing in prepand, enterprise, connected devices,
and M2M segments.

Data traffic continued to increase across all networks. By 11 2010, the average US consumer was consuming
approximately 230 MB/mo up 50% in 6 months. US has become ground zervo for mobile broadband consumption and
data traffic management evolution. While it lags Japan and Korea in 3G penetration by a distance, due to higher
penetration of smartphones and datacards, the consumption is much higher than its Asian counterparts, Given that it is
also becoming the largest deployment base for HSPA+ and LTE, most of the cutting edge rescarch in areas of data
management and experimentation with policy, regulations, strategy, and business mocdels is taking place in the
networks of the US operators and keenly watched by plavers across the global ecosystem.

-~

¢ had forecasted, the tiered pricing structure for mobile broadband touched the US shores with AT&T becoming the
jor operator to change its pricing plan based on consumer consumption. We will see the pricing evolve over the
\ quarters as the US mobile ecosystem adjusts to the new realities and strategies for mobile data consumption,
i DD e Rl DO £ 2 © Craton troma Corntirg. A Rghts Resaved Avg 010
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DISENO DE PRESENTACIONES
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DISENO DE PRESENTACIONES

Negocio”.

* Para tener mejores resultados debes buscar una
Especializacion, encontrar tu Nicho de Mercado o tu

Cliente ideal.

Para Mas Informacion Ingresa Aqui

www.luexitoenmultinivel.com

40



DISENO DE PRESENTACIONES
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DISENO DE PRESENTACIONES

$599

2 year contract

42



DISENO DE PRESENTACIONES

» Letra: Claridad y legibilidad
* Fondo: Simplicidad y coherencia

 Plantilla: Patron homogéneo y
corporatfivo

* No saturar: Poco contenido
» Diapositivas: Una para cada idea

« Efectos, sonidos: Minimo y sentido
comun

s~ _ e _ __ Z - | D —_——

(TIENE TU EMPRESA LIBRO DE ESTILO"



DISENO DE PRESENTACIONES

Ventajas de los de medios audiovisuales

Realzar la argumentacion de las ideas
Incrementar la dramatizacion

Centrar la atencidn de los asistentes
Generar un mayor inferés

Elevar el prestigio del presentador

Siempre insertar los videos en la
presentacion!!!



DISENO DE PRESENTACIONES

Los medios no sustituyen al orador ni al
mensaje, N0 compensan una
exposicion pobre ni garantizan el exito

Deben estar sincronizados con las
distintas partes de la exposicion, ser
entendibles y comprobar su estado
técnico con antelacion.
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:Harto de Skype?

Conoce otras alternativas

sooonte . Cenirata 060 373835 13450325 678 ] Centrode Soporte L Contactal 1 -}
oplimasolutions ko Notidss  Prodtos  Videos  Webinars

REUNIONES ONLINE
EN HD SIN LIMITES

Ura solucion para colaborar en tiempo real, ahirrar costes y
o mejorar b experiencla del usuario

Lewrmis.

e

Reuni online y Webinars Asistencia Remota y Chat Online

FUZE MEETING es un sistema para realizar sesiones de ISL ONLINE es una suite de herramientas onentada a los

<ol 0 online. videoconferencia y webinars, Separtamentos tecni omerciales de las empresis para
iendo contenidos HO y desde cualquier PCo atender 3 sus clientes de forma remota, webchat o sesiones
dispositivo movil. Tode desde la nube celaborativas.




DISENO DE PRESENTACIONES

7 pasos de diseno en PowerPoint
(tan validos como cualquier otro esquema)

N

N o O hWw

. Creacién de un patrén: Fondo, logotipo...

La portada: Titulo, autor, fecha, logo, imagen
inspiradora...

indice de las principales ideas a exponer
Completar: De mas facil a mas complejo

Crear dinamismo: Imagenes, diagramas y videos
Afinar el hilo conductor: Convertirlo en una historia
Escribir nuestro gran final

48



DISENO DE PRESENTACIONES

10 ERRORES HABITUALES EN POWERPOINT

Excesivas lineas de texto

Tamano de letra muy pequeno (<< 28)

No esquematizar ni resaltar ideas principales
Falta de originalidad en la composicion
Copy/Paste de informacion sin 'digerir’

Mal redactado y con errores ortograficos
Falta de ajuste entre el texto y la explicacion
Diapositivas desordenadas, no paginadas...
Mala utilizacion del proyector, sonido

10.No ensendrselo antes a nadie

0O NOOAE DM



DISENO DE PRESENTACIONES

6 SOLUCIONES UTILES DE POWERPOINT

1.
2,

3.

Configurar el inicio de |la presentacion

Configurar el tiempo de duracion de una
diapositiva

Insertar graficas vinculadas a hojas de
calculo

. Simular nuestra presentacion y grabar el

tiempo que tardamos en cada slide
Convertir a documento PDF

. Incrustar videos



DISENO DE PRESENTACIONES
CANVA

Www.Canva.com

PREZI
https://prezi.com/

IPADS
https://www.youtube.com/watch?v=6w3ZOCNuXMk

TEATRO HOLOGRAFICO
https://www.youtube.com/watch?v=pT3EDg-eco8

51


https://www.youtube.com/watch?v=6w3ZOCNuXMk
https://www.youtube.com/watch?v=pT3EDg-eco8
https://prezi.com/
http://www.canva.com/

DISENO DE PRESENTACIONES

“Nunca he oido una presentacion
que fuera demasiado corta. Una
presentacion no puede ser
demasiado corta porque, si es
buena, conseguird que los oyentes
hagan preguntas y la alarguen.”
Guy Kawasaki “El arte de empezar”
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DISENO DE PRESENTACIONES

El 10+20+30 de Guy Kawasaki
10 DIAPOSITIVAS (LETRA TAMANO 30)

Céntrate en lo esencial. Cuantas menos diapositivas
necesites, mds convincente serd tu idea

1. Titulo /. Competencia

2.Problema 8. Equipo de direccion

3.Solucion 9. Proyeccion

4 Modelo de financiera/KPIs
negocio 10.Estado actual, logros,

5.El valor diferencial ~ cronologia, empleo de

6.Marketing y ventas ~ 10s fondos
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DISENO DE PRESENTACIONES




DISENO DE PRESENTACIONES
El 10+20+30 de Guy Kawasaki

20 MINUTOS

- Aunque te asignen una hora, no te alargues mas
de 20' explicando tu idea de las 10 transparencias

- Puede que llegada la ocasion no dispongas de la
hora completa. Te conviene un margen amplio
para los comentarios

- Situ idea es brillante y la has sabido presentar
convincentemente, 40 minutos se volveran
escasos para responder a todas las preguntas



ORATORIA

El secreto de un buen discurso es tener un buen
comienzo, y un buen final, y luego tratar de que
ambos esten lo mas cerca posible

(George Burns)




ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

WARREN BUFFET... llegé a

vomitar de los nervios

WINSTON CHURCHILL...

solia quedarse en blanco

http://www.capital.cl/poder/2015/09/10/090929-5-grandes-oradores-que-

alguna-vez-temieron-hablar-en-publico

HUGH GRANT... tenia

ataques de pdanico
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+ Nunca olvidar...
@ Ul

El orador 'nace’ pero también 'se hace'

El pUblico no es el enemigo

La preparacion aminora la ansiedad
~ No es raro ni infrecuente sentir miedo
| Primero nos ven, luego nos escuchan

Quieren que tengamos éxito

Lo hacemos mejor de lo que creemos

e

A\.él

Fas -




ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Hablar: posibilidad,necesidad,técnica
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

/HACER PENSAR

- Novedad: Aporta algo Util y nuevo
« Menos es mas: simplifica

* Dale forma: orden, blogues y estructura

« Usa la estrategia 3D (lo que voy a decir, lo
digo, lo que he dicho)

« Presentacion larga: deductiva, corta:

\ inductiva

- Emplea la asociacioén (figuras de la retérica)

~

/
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

H

ACER SENTIR

Fomenta la participacion: pregunta y
felicita
Lenguaje evocador

- nUmeros - palabras
+ imdgenes +objetos

Cambia el ritmo: énfasis, silencios y
clicks

Emite emociones. Conecta

~
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Nuestro instrumento musical

Fonacion: Emisidon de
voz producida por el
aire respirado...
consciente, activa

VS.

Respiracion: Fundamental
para la vida, inconsciente,
pasiva. 4 etapas (inspiracion,
parada, espiracion, relajacion)

Rg:;ﬂ::tl:: de ,‘/ \,F:» ?;Zfae _/ \ )
égravedad {7 gravedad ‘4 ",'"\‘//
D\ RS ,

Buen tono \, I‘ ’,»,IJ‘ :ru"r;a;‘:grbar Distension f ) l 3 l :jmelordosls
Desarmonia. El esfuerzo activo R/
que requiere el uso de la . e
palabra es el origen de gran S mommon
poarte de los frastornos vocales e | pudnce

prolapsos.




ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Glosofobia: miedo a hablar en publico. Del griego
glossa (la lengua), y fobos (miedo)

TOP TEN DE PENSAMIENTOS NEGATIVOS

« Anticipar consecuencias desfavorables y negativas

- Evaluar negativamente tener que hablary a uno mismo
« Absolutizar el fracaso

« Obsesionarse por reacciones fisiologicas

- Buscar la evitacion o voluntad de escapar

« Generalizar situaciones anteriores de fracaso

« Utilizar comparaciones daninas y destructivas

« Agrandar un detalle negativo de la intervencion
 Dejar libre sintomas de culpabilidad que atenazan

« Someterse a las etiquetas que el entorno social pone *



ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

2 GRANDES TEMORES

- Quedarse en blanco
- Meter la pata

ANTIDOTO CUIDADOS

- Preparacion hasta la - EBvitar los sinftomas
desconexion - Actitud digna

- Racionalidad - Cuidar lenguagje no

- Experiencia verbal
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Sinfomas mas frecuentes de nerviosismo

» Voz chillona y temblorosa
Hacer una pausa, aclarar la garganta o beber agua

* Mover constantemente las manos, jugar con el boli...
No sostener nada en las manos, no dejarlas expuestas

« Quedarse en blanco y “perder el hilo”
Tener a mano el guion de la exposicion. Mensaje comodin

* Dejarse llevar por el momento, decir algo inadecuado
Antes de hablar sin pensar, pausa, reflexion y consultar notas
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Las dificultades del orador
los ruidos

- Provocan interferencias o cortes, alteran el mensaje,
deterioran la comprension

- Dificultan recuperar la atencion del publico
- Evitar ruidos 'técnicos' con pruebas previas

- Si proviene de los asistentes haga un
silencio. Captard la atenciéon y hard
evidente la causa

* No tener miedo a intervenir decididamente.
El resto de los asistentes estda igual de
\ molestos que el orador y
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Defectos del orador

d N\

En el lenguaje verbal En el lenguaje no verbal

 Leer demasiado |os papeles * No mirar al auditorio al leer notas
« Ritmo de voz lento, monétono < Movimientos nerviosos repetitivos
« Hablar muy rapido, sin pausas < Poca expresividad (gestos, mirada)

* Poca preparacion, titubeos * Movimientos incontrolados
 Dar por supuesto * Dar la espalda al auditorio

* Poca conviccion en el habla » Tapar proyecciones con el cuerpo
» Utilizar “muletillas” (umm...) * No mirar alternativamente a

« Hacer “gracias” diferentes zonas del auditorio

* No hacer resumen final * No vestir adecuadamente

« No presentarse ni despedirse * No controlar el tiempo
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Preparando ‘La partifura'... miedo al papel en blanco

1. Anotar primeras impresiones

2. Investigar prejuicios y topicos

3. Analizar las caracteristicas del receptor
4. Usar fuentes: libros, articulos, etc...

5. Estudiar presentaciones similares

Preparando 'La partitura'... el superobjetivo claro

Concepfo principal ., hgidea
que debe quedar |, g frase
impregnado en . La catapulta
. nuestros « La palanca
interlocutores

Una palabra
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

 En lapreparacion de un
discurso, escribir el principio y
el final

. iNO ESCRIBIRLO TODO!

« El discurso escrito, memorizado y
leido tiene una falta enorme de
'vida'. Es frio y no se adapta al

entorno.
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

La preparacion del discurso hablado
Disposicion y ordenacion del material
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

La ejecucion del discurso

* 6 principios de la persuasion

* ArgumenTOS Y falacias ; Doblepensar significa el poder de mantener dos

° ArgumenTos de Autoridad A’ ; creencias contradictorias en la mente
simultaneamente, y aceptar ambas.

* Argumentos mediante

ejemplos
e Argumentos por analogia
* Argumentos deductivos

(George Orwell)

LA ORATORIA CLASICA
&
PROBLEMA — REACCION - SOLUCION

71



ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

La ejecucion del discurso

 La ensenanza de la palabra (logos) para legislar (oratoria politica),
resolver casos (judicial), comunicar la sabiduria (filosofica)

« 2 virtudes del orador: ethos (moralidad) y pathos (credibilidad)

* 5 partes del discurso: forma (/éxis), estructura (oikonomia), argumentos
(héuresis), €XPOSICION (Aypdkrisis) Yy memoria (nemotechné)

La retorica es la facultad de determinar en un
caso particular cuales son los medios de

persuasion de que se dispone

(Aristoteles)
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

La ejecucion del discurso
La oratoria cldsica

/Retérica. Disciplina tfransversal a distintos campos de
conocimiento (literatura, politica, periodismo...) que
estudia y sistematiza procedimientos y técnicas de
utilizacion del lenguaje, al servicio de una finalidad

Qoersuasiva o estética y comunicativa.

~
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[Figuras de significadoj

\ Sinécdoque
Sinestesia Nombrar la parte por

Asociar sensaciones de distintos el todo de algo
campos sensoriales \
\’[Mdsica secreta,]

tactil y sonora. B anoar
fatiga la vela portuguesa.

Personificacion
ibuir cualidades humanas
lo que no lo es

Borde Tormes de perlas sus oriIIas.J

Metonimia
Designar un objeto usando
el nombre de otro

Paradoja
Q de expresiones
radictorias

" 2
(Vivo sin vivir en ml.]

Hipérbole
Exageracion

[Hemos comparado un Picasso.J

(Era un monte de miembros eminente.)

Calambur
Con los sonidos de una palabra

> Con el pico de mis versos, Alegoria
se forma otra

a este Lopico lo pico. Texto que en su conjunto
es una metafora

Apéstrofe
Apelacign velerharite —P(Preciosa, corre Preciosa...]

Metafora
Identificacion de un término real

Hoja seca y solitaria
que te vi tan lozana ayer.

Antitesis : i i
Contraposicidon de - con otro imaginario sin
i?jeas ——P(Con mayor frio vos, yo con mayor fuego. necesidad de nexo comparativo
- I?!eodnasnluz) Simil
icion de palabras ——p» : i :
innecesgrias (Plorando de sos OJos...] Comparacion mediante un nexo (La primavera, nifia errética y desnuda.]
Paronomasia \
Palabras de sonido ; 7
. s —>( i i ) [Corren los dias cual agua de rno.)
parecido pero distinto Es un notorio notario )
significado
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

COMUNICACION NO VERBAL R

&
[

ATENGION, CONCENTRACION

&

PEGISION; BESENVOLTURA POSTURAS DEFENSIVAS
SINCERIDAD

INTERES POR LO QUIE SE BICE

AUTODOMINIG,
Y| AUTOREPRESION




ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

COMUNICACION NO VERBAL

La postura corporal r
DUDA, DESCONFIANZA

DECISION, DESENVOLTURA
SINGERIDAD

- L

EL "PAVO REAL"” EL AGRESIVO LA DISTANTE




ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

La Comunicacion no verbal
El lenguaje del gesto

En una conversacion, el @ o
93(y COMUNICAC 16N
0 esta compuesto CORPORAL

por lenguaje no verbal

FX2ik}

Estados Unidos Alemania fnnda
Excelente Eres un lundtico Un sfmbolo Dinero.

obsceno de un sin valoc especialmente
orificio del cuerpo cambio

MENSNE

TONO
DEVOZ



ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

ASPECTOS DE LA CNV

DISTANCIA POSTURA FORMA DE
SOCIAL CORPORAL ANDAR

VOLUMEN Y VESTIDOS Y
COLOR DE SIMBOLOS DE
\"(0 74 ESTATUS

GESTOS CON
LAS MANOS

EXPRESIONES
DELACARAY
MIRADA

SALUDO Y
CONTACTO




ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

Distancia adecuada a cada mensaje

46y 120 cm L
personal
J )
~ 120

suieto A

360 ¢
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ORATORIA Y COMUNICACION NO VERBAL

La mirada, interpretada siempre en su contexto

Observa... (un poco de PNL)

Construyendo
Ideas, imaginando
realidades

Experiencias
Vividas, Recuerdos

Voces y comentarios
‘-
de los demas

Reflexion
Conversacion

Construccion
Verbal
Musical

¢,Como me siento?
Sensaciones
y Palabras

Privada



EJERCICIO PRACTICO - ELEVATOR PITCH

Elaboracion de un ‘elevator pitch’ sobre un
proyecto o idea que os resulte atractivo o de interés




EJERCICIO PRACTICO - ELEVATOR PITCH

Elaboracion de un ‘elevator pitch’ sobre un
proyecto o idea que os resulte atractivo o de interés

5 /) WHo YoU WORK WITH?

Qué beneficio aportas al inversor ‘, Spegific industries which need you

Qué necesitas para resolverla

4 /@ WHATYOU neuveno
\‘_/A Sdt n based outputs that ¢ n?emea fed-a

Como pretendes resolverla W {8 HOW YOU DO I;r?

.‘  Whatis you MethodtgdeelIP  point of differ

cription of you

Por qué eres el mas indicado Y ww.',,‘_ WHAT YOU DO‘?

Qué necesidad resuelves
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REFLEXION FINAL

La formula secreta del éxito en una presentacion es:

0% MIEDO
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