Presentaciones de impacto

David Veloso



Hay 300* millones de
usuarios de powerpoint en
el mundo

*estimativo


keynote:/Users/marcosgandoy/Dropbox/presentaciones%20eficaces/intro.key
keynote:/Users/marcosgandoy/Dropbox/presentaciones%20eficaces/intro.key

que hacen 30* millones de
presentaciones cada dia

*estimativo



ahora mismo se estan
visionando un millon™ de
presentaciones

*estimativo



el 50% son insoportables

*estimacion conservadora



un monton de gente esta
matando a otra gente con sus
presentaciones






hagamos un mundo mejor
rompiendo con el pasado...
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http://www.youtube.com/watch?v=BiM-er8Yt44&feature=player_detailpage
http://www.youtube.com/watch?v=BiM-er8Yt44&feature=player_detailpage




1 el aprendizaje de habilidades

2 los 4 pilares de una buena presentacion
3 comunica, no solo hables!

4 errores frecuentes

5 la exposicion

6 puesta en practica

7 orientacion comercial de la comunicacion
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7 orientacion comercial de la comunicacion



;. Qué es y para qué hacemos una presentacion?

Una presentacion es:

Un acto de cOMuhnicacion

Una “obra teatral” concebida para CONVENCer de algo a un auditorio

y una habilidad...



el proceso de aprendizaje
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1 el aprendizaje de habilidades
2

3 comunica, no solo hables!

4 errores frecuentes

5 la exposicion

6 puesta en practica

7 orientacion comercial de la comunicacion



una presentacion excelente
tiene 4 pilares

Muerte por powerpoint
Alexei Kapterev



1significado



Zestructu ra



3simplicidad



4 ensayo



significado

orimer pilar



por que hacer una presentacion?



mi profe me lo dice POIQUE hay que
hacerlo para pasar la informacion Ddl'd llenar
el tiempo en una reunion para
encontrarme seguro para dar
sentido



cual es el tema y por que es
importante para mi?



por qué es importante el
significado?



por el modo en que funciona una
presentacion



el significado crea pasion



la pasion atrae la atencion



l]a atencion nos lleva a la accion



eres apasionado?



_esto es pasion

!




esto'es

)/



esto es pas




esto NO &(qu




Sl nO eres capaz de encontrar
significado....



no hagas presentaciones



estructura

segundo pilar



la estructura es
la forma en la
que situas las
piezas de tu
historia
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da igual la estructura que elijas
pero debes elegir una



Estructura 1

2 Presentacion informativa

& - 1. Apertura

X 2.1. Primera
informacion mas
Importante

2.2. Segunda
informacion mas
iImportante

2.3. Tercera
informacion mas
Importante

3. Cierre



Estructura 2
Presentacion
demostrativa

1. Apertura
2. ldea mas
Importante o
general

3. Explicacion de/la
idea, ;jcoOmo
funciona?

4. Afirmacion de la
idea central

5. Cierre /




Estructura 3 - @ ®
s Di
IScugso _ 2

1. Apertura - B

2. Planteamiento
de la cuestion o el

proble o
3. Arg%ntos
sobre la cuestio

4. Resumen

5. Conclusion
logica
6. Conclusion

e T e Y

.




crea un esqueleto

v hazlo circular




iIntroduccion memorable

detalle 1
argumento 1 detalie 2
detalle 3

detalle 1

argumento 2 detalle 2
detalle 3

detalle 1

argumento 3 detalle 2
detalle 3

clerre memorable




nadie recordara mas
de 3 argumentos
que defiendan tu
razonamiento




Don Quijote
de la Mancha.

Intenta contar
una historia, las glsla%e

TESTA- [
historias se MENTO
gquedan en la

ROMEO--JULIET



La historia épica

El héroe de las mil caras. Joseph Campbell 1949

“No hay historias nuevas, solo nuevas narraciones de las mismas historias”

Tres partes:

del “heroe” con lo
establecido. Se muestra el problema.

Iniciacion, de
respuestas. Se muestran los argumentos.

y conocimiento
nuevo. Se muestra el beneficio como solucion
al problema inicial.




simplicidad

tercer pilar



5 consejos



1 Un concepto por slide
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3 Menos fuentes



4 Fotos no clipart



menos texto

mas imagen




ensayo

cuarto pilar



aungue sea
para una silla
vacila




hazlo en voz alta




nada funciona bien la
primera vez



repasemos...



mi presentacion

: . o por que interesa?
SIgn ificado como capto su atencion?

qué quiero que hagan?

convincente

estructura escalable

memorable

: . 1 concepto por slide
simplicidad  imagenes
colores
tipos de letras

ensayo ensayo en voz alta
feedback

sala y equipamiento



comunica

no solo hables!




1 el aprendizaje de habilidades

2 los 4 pilares de una buena presentacion
3

4 errores frecuentes

5 la exposicion

6 puesta en practica

7 orientacion comercial de la comunicacion



Pongamonos en situacion

La comunicacion es el proceso
mediante el cual se transmite
iInformacion de una entidad a otra.




Elementos de la comunicacion

Contexto

Codlgo -




Consideraciones

Emisor:

como en la vida...
pensemos muy bien lo
que queremos decir
antes de comunicarnos.



Consideraciones

Receptor:

Debemos llegar al nivel de imaginacion individual del publico al que nos
dirigimos, llegar a imaginarnos a Juan o a Silvia o a Miguel o a Ana.




Consideraciones
Mensaje:

si no es interesante para el receptor... no le prestara atencion.

SEXO

Ahora que tenemos tu atencion. \

Buscamos persona o ¢osa para compartir piso,
da igual lo que scas mientras pagues el alquiler.
No nos importa si te pasas el dia tocandote los
huevos o plantas marihuana, nosotros también ’

10 hacemos.

El piso estd de puta madre, tiene todo 1o que

suele tener un piso de estudiantes (alcohol,
pelusas, platos sin fregar...). 3 habitaciones, 2

bafios. cocina, comedor, terraza, television, etc.
Teléfono de contacto:

Marcos: mi movil me lo han robado, asi que |

ffama a Juan. ’
*———-——




Consideraciones

Canal:
el adecuado para alcanzar a nuestro publico; imagenes, sonidos, demostraciones...

vy nuestro cuerpo!!!
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Consideraciones

adaptado al receptor, en sus claves para lograr sintonizar con el.

{i -
V4

e —




Consideraciones

adaptado a las circunstancias que vive nuestro receptor...

., Con que sintonizan nuestros potenciales clientes?
., Cuales son sus inquietudes y necesidades?



Todos nosotros somos diferentes. Por lo tanto no
recibimos y descodificamos los mensajes de la misma
forma.

Distingamos entre 3 grandes tipos de receptores.
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Receptores narrativos

Me hago cargo, comprendo
la problematica, sé a que te
refieres...

necesitan
narraciones con toda
clase de detalles.
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e Capto lo que dices,
mira esto...

necesitan una imagen global de
aquello que queremos
comunicarles y exposiciones
graficas.



Errores frecuentes



1 el aprendizaje de habilidades

2 los 4 pilares de una buena presentacion
3 comunica

4

5 la exposicion

6 puesta en practica

7 orientacion comercial de la comunicacion



TELEPRONTING

consiste en poner todo lo que vas a
decir en cada transparencia de
modo que esta se convierte en un
guion mas que en un apoyo a lo
gue estas contando.



las vinetas

°eS
ebastante
efrecuente
eque

el

°gente
eutilice
edemasiadas
evinetas

ede

otexto

equitando
eprotagonismo

°3

[e
everdaderamente
eimportante



exceso de texto

1.

IIpeacrosimast TapudHasgs KaMnaHus

OCT momxHa yrBepauTh (ejepaibHble (PaKTOPHI B
HOBOU CTPYKTYpe (OHHU cOCTABIAOT~ 90% OT KOHEYHOTO
tapuda). Ilocae sToro peruoHalIbHBIE PEryIUPYIOMIUE
OpraHbl JIOJDKHBI YTBEPJAUTH Tapu(dbl UL KOHEYHBIX
[IOTpeOuTE e B paMKaX IIpeaeIbHbIX.

Bce denepaibubie GpakTopsl OyayT yrBep:KAeHBI 20-30
HOs10ps 2003 roa. IIpyunHa — 3aaepKKa
Ilocranopiaenuss IlpaButeibcTBa 0 TIOpsAJAKE BBIBOJIA
cyObeKTOB Ha OPD U yrBepKaeHUsA UHIUBUIYAIBHBIX
Tapudo ¢ OPD.

PeruoHaiibHble  peryJupyrolyde  Oprasbl  JIOJKHBI



la grafica, esa gran desconocida
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|]a ortografia, esa gran ondada
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los colores

COSAS QUE APAREEIN EN A rorcas QUE LA GENTY
RYD DFL CENTRO r3TA BUSCANDS

PRISINTACION AUMER DS DF
FOTOGRAFICA TELEFOND ¥ MAILS DF
RETIVIDADES I CONTACTO

LS ALUMAOS
MNOTICTAS DF PRENSA

DIRECCION ¥ CoMO
LUZGAR AL CENTRS

CALINDARIO
mszzo: ACAINMICO
FEIMGOGIC oS il
TR DOCEATES POR CURSO

Y MATERIA

BITAWVINIDA IV
RECTOR

FOUR VIRTUAL

TUTORES ¥
HORARIOS DE
TUTORIA




Ia Ietra pequena



utiliza un tamano
adecuado de letra

Helvética
Arial




debe leerse a una
distancia de 2 metros

P
- &
-



utilizar sans-serif AaBbCc

NO serif AaBbCc



colores de jfe]glele

salas pequenas EETEERKe [ e=1ale [P



paleta de colores




1 el aprendizaje de habilidades

2 los 4 pilares de una buena presentacion
3 comunica

4 errores frecuentes

5

6 puesta en practica

7 orientacion comercial de la comunicacion



todos tenemos
neeeerviooos...




El control del miedo es la
clave para mejorar.




La falta de
preparacion de
la presentacion
es la mayor
fuente de
nerviosismo.



“Hay dos tipos de oradores: los
que se ponen nerviosos y los
que mienten’.

Mark Twain



http://www.youtube.com/watch?v=0KV3_W2zQII&feature=related
http://www.youtube.com/watch?v=0KV3_W2zQII&feature=related

No apagues las luces, vienen a
verte a ti




Intenta romper el hielo




ten en cuenta la
fuerza que puede
tener un silencio

wi



habla en voz alta y
vocaliza
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Cuida los 3 elementos de la puesta en
escena.
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El cuerpo La mente Y el espiritu



Primer elemento

El cuerpo

\4

Imagen

Postura y movimientos



® no verbal

VOZ
El cuerpo ® valabras
L Comunicacion emocional

Y N\

Imagen no verbal
58%

palabras

/76

Postura y movimientos




tos

Imien

\'1[e}Y







Mirada

Vista panoramica

Efecto “faro” de un entrecejo a otro

L)

A

Sonreir con la mirada

cejas ligeramente hacia arriba e intentar inundar de afecto la forma de mirar
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El cuerpo La mente Y el espiritu




Segundo elemento
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Desarrollo

1- indice claro y sencillo
2- Recurrir al indice constantemente para
centrar al auditorio

3- Reiteracion de lo fundamental
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El cuerpo La mente Y el espiritu




Tercer eleme

El espiritu

n

Orientacion y empatia



La clave radica en nuestra orientacion a la aportacion

EI prlnmpal ObjetIVO de
nmstrgxposwmn tlene que







1 el aprendizaje de habilidades

2 los 4 pilares de una buena presentacion
3 comunica

4 errores frecuentes

5 la exposicion

6 puesta en practica

/



Claves para una comunicacion eficaz

por Aida, Kotler y Punset



tencion
nterés
eseo

ccion



AlIDA te ayudara en tu comunicacion:

Llama la Atencion
Despierta el Interés
Fomenta el Deseo

y motiva a la Accion



Tratar de incluir siempre estos 3 elementos en nuestras comunicaciones.

El valor que deseamos transmitir
Informacion util para el usuario

Algo que le divierta o que al menos, le entretenga



Eduardo Punset siempre insistente...

El cerebro emocional y el limbico
rigen al cerebro racional.




Comunica en las claves de nuestros cerebros primitivos:

1 El cerebro primitivo esta centrado en su yo.

( sélo le interesa escuchar cosas relacionadas con su bienestar y
beneficiosas para su supervivencia)




Comunica en las claves de nuestros cerebros primitivos:

2

( para poder decantarse de manera inmediata, bueno / malo, lento /
rapido, antes / despues ...)

Good EEle




Comunica en las claves de nuestros cerebros primitivos:

3 Necesita informacion
tangible y concreta, simple,
conocida y amigable

(mas facturacion, mas beneficios, mas
tranquilidad... )




4 El cerebro primitivo recuerda solo
el principio y el final.

( empecemos por lo mas importante y recordémoslo al
final )



Comunica en las claves de nuestros cerebros primitivos:

5 El cerebro primitivo es

visual.

( prestemos siempre atencion a la imagen,
en todos los sentidos )




Comunica en las claves de nuestros cerebros primitivos:

Se dispara con la emocion

( una asociacion emocional positiva facilita la accion, el filtro emocional al
permanecer abierto, permite una decision rapida hacia la compra )



5 consejos y un metodo
para lograr una comunicacion
eficaz



No temas a las ideas absurdas

“meodsmind]
Qpen”'
mind
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NATURALLY UNLOCK'
" MEMORIES
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B INSIGHTS __

CLEAN QUT THE
MENTAL coBWEBS!
et 1.7 0z, / Somi (100 DSl




No des un discurso, dilo con imagenes

Si fumas cuando estas embarazada, este sera tu bebe.




De IVO

Siempre que tu
verdad elemental de tu producto
hasta el infinito (... y f

se en una
o, podras exagerarla
aralll )






No antepongas el ingenio
a la comunicacion

Vigila que la creatividad de tu presentacion se adapta a
tu necesidad de comunicacion en lugar de lo contrario...



Los objetivos siempre presentes

s la presentacion ayuda a “vender” mi argumentacion?

. descubre algo nuevo de una forma clara y precisa?



Técnica

Un método, la comunicacion ROMPF

mmw

®J.J.Pérez Cuesta & Rafael Esteve



Fundamentos del meétodo

1 Tener ambicion por remover creencias,
romper pensamientos y plantar nuevos
conceptos.

2 ldentificar los frenos mentales de las
creencias establecidas.

3 Ruptura de los frenos a “martillazos”.



Veamos el método en claves de
producto...



Para identificar los frenos:

7T Ponernos en la mente de

un cliente.
Pensando en las alternativas de
consumo que tiene.
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Preguntarnos... ;cual es
el motivo por el que los
Nno NOS
compran®?.



Una vez identificados los frenos.

¢, Freno de alternativa ?

(en lugar de satisfacer mi necesidad con tu
producto, uso otro que creo que es una mejor
opcion para mi)



Una vez identificados los frenos.

¢, Freno de prejuicio ?

(percepciones criticas, incredulas, indiferentes...)



., COmo se superan los frenos?

7 Freno de alternativa:

Potenciando un atributo superior de nuestro producto
0 servicio con respecto al sustitutivo por el que el
consumidor puede optar.



Ejemplo de comunicacion contra frenos de alternativa

¢, Por que voy a tomar un zumo
envasado en lugar de un zumo natural?

Mnmutte M[andl

Un vaso de “Minute Maid
Todo Naranja” logra mejorar
el beneficio nutricional de un
Zumo, ya que aporta mas
fibra y antioxidantes
naturales, gracias a que
iIncorpora todas las partes de

la fruta, incluyendo la piel. NARA N)A f

EQUIVALE NUTRICIONALMENTE
AL FOMERTE UNIA ArAlAsnAJ A




Freno de prejuicio:

“Negando la mayor” y demostrandolo.



Con 5 martillazos !!!

S/
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Martillazo 1: Ipponear las barreras mentales

Encontrar el angulo positivo que toda

percepcion, aunque en apariencia 4/
. _ /

sea negativa, tiene.



Martillazo 2: Re-invencién del problema

1_Transformar el problema de leve a serio.

2 Convertirlo de algo improbable en
probable y cercano.




Martillazo 3: Robo de categoria

Rastrear otras categorias superiores para
importar sus beneficios u ocasiones de uso.

1. Como fuente de clientes para
“trasladar” hacia nuestro
producto o negocio.

2. Como fuente de re-invencion
de nuestro beneficio para €l
cliente.




Martillazo 4: Demostraciones de producto

Romper los frenos de la credibilidad por medio
de argumentos de producto creibles.

1. Identificar claramente el
“Ingrediente del beneficio”.

2. Describir el mecanismo
de su funcionamiento.

3. Desarrollar un gancho
visual que ayude a su
memorizacion.




Martillazo 5: Uso de prescriptores

Realizando la recomendacion con excelencia a
través de uno de los cuatro grupos basicos de
prescriptores:

1 Celebridades

2 Testimoniales anonimos
3 Profesionales

4 Instituciones




Ejemplo 1
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Ejemplo 1: Py}
e

Actimel, aplica una comunicacion Rompefrenos® dando uso a los cinco
martillazos:

diciendole a todo el mundo que lo comun es tener el sistema
Inmunoldgico debilitado.

de su producto poniendo un alimento a la altura de un
medicamento.

de muchos mostrando a mayores consumiendo su producto.

esta capacidad de su producto con estudios y mostrando los principios de
su funcionamiento.

Y por ultimo, para reforzarlo, lo comunico a través de
madres, ancianos con envidiable buen estado, reconocidos periodistas, etc.



Ejemplo 2:
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Ejemplo 2: [ING DIRECT

ING Direct, aplicé en su nacimiento una comunicacion Rompefrenos® dando uso
a los cinco martillazos:

Elevo el problema (problem re-invention) diciendole a todo el mundo que no tenian
gue conformarse con no recibir nada en su banco por su cuenta corriente.

Elevo la categoria de su servicio (category stealing) diciéendonos que no
necesitabamos ser un experto en finanzas ni rico para obtener una alta rentabilidad por

nuestros ahorros.

Rompio las barreras de muchos (barriers ippon) argumentando que no tenian por qué
aceptar que su banco les cobrase comisiones.

Argumento esta capacidad de no cobrar comisiones (product argument) con sus
menores costes al no disponer de oficinas.

Y por ultimo, para reforzarlo, lo comunico a través de prescriptores, reconocidos
periodistas, para avalarlo (people endorsements).



Ejercicio:

. Como presentarias el siguiente producto?



Reetone



EASYTONE



reebok . comisasytone







., Como mejorarias la siguiente campana®?



NO SE_
ENGANE,

LA CALIDAD
NO ES CARA.




Nuestras ofertas Servicios Empleo Inmuebles

No se engane, la calidad no es cara

Ventresca de atun con sobrasada y habitas Descargar recetario en PDF

% B8

Cortar la sobrasada en daditos pequenos.
Para el aceite de sobrasada: Calentar el aceite en una sartén e introducir los dados

de sobrasada para aromatizar el aceite. Colar y reservar.

> ...iralareceta

Risotto de quesos de oveja con carabineros

Para el risotto: Rallar el queso todo lo fino que podamos y poner en un bol apto para
microondas. Anadir la nata y la leche, tapar con papel film y meter en el microondas
a maxima potencia durante cinco minutos. Sacar, colar y reservar.

> ...ralareceta

Centros de bacalao con migas

Encima disponer el bacalao recién frito y terminar colocando la yema de huevo de
codorniz templada encima del bacalao. Salar con unos cristales de sal y un poco de

4 =L
oy |

Got i Aol - Od(
;J,L_“él |J - pimienta negra.

.- ...iralareceta



|l WANT TO

BELIEVE







