:Como hablar en Publico?

Cuando presentamos un proyecto ante unos inversores

Adriana Rubio.
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QUIDO humano s

1. PREPARACION DE LA PRESENTACION

2. EJECUCION DE LA PRESENTACION

3. CONCLUSION Y PREGUNTAS
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Fase 1.
equipo humano s.| PreparaCién
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Preparacion

equipo humano s.|

Nivel Cultural y Conocimientos del

i Quién? L
¢Q producto/servicio

éPor qué? Objetivo
éQué? Contenido

¢Como? Estilo

¢Donde? Logistica

¢Cuando? Hora y duracion
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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 interaccidon y preguntas
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PowerPoint

He
humano

= QObtenery
=  Reforzar las

=  Reducir los

= QOrganizarn le nuestra presentacion
= Tener confia

= |lustrary se

= jiiPRACTICARTT
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REGLA DE ORO

Practica

Practica
Y practica




Presentacion persuasiva

humano

SERVICIO RaPIDO

1. ObjetiyEerieqpuié se difligrs .
2. Prasentacsdnienfo w\

|

i ] — s
3. EStruC&F@ g@rﬁ'a%l c/) n g EACEITE === FRENOS === BATE
LLEVATE TYRES
E ACEITE . |

4. Comunicacion diferente

5. Cierre diferente
B
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Presentacion persuasiva

Presentacion informativa |

Il s

Informar de datos vs. generar vinculos

esentacion persuasiva

Emocional
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Presentacion persuasiva

o
QUIDO humano ¢

1.Establecer credibilidad -
2.Comprender al Inversor s h
_ ESTRATEGIAS
3.Conectar emocionalmente p—
- _/
4.Desarrollar relaciones gana/gana
5.Fascinar, Persuadir y Convencer
.
c I
o -




E

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?
? ¢ Cual es tu propuesta y como la llevo a cabo?

? éComo sé que es la solucidn correcta?

? Si, pero ... Todavia no estoy seguro

? ¢Qué esperas que haga yo?

Cierre de la venta

i

CENTROS EUROPEOS DE ’
EMPRESAS INNOVADORAS




equipo humano s.|.

Estructura de la presentacion persuasiva

1. Obtener la atencion de la audiencia

2. Establecer puentes — defir’ oblema

TU PROBLEMA Sl SOLLIENEI

5. Atender posibles desacc

1. Tener los argumentos de venta a las objeciones

Indicar los pasos a seguir que se esperan de la audiencia
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R
UIDO humano s

Estructura de la presentacion persuasiva

PREGUNTAS DE LA ESTRUCTURA DE LA

AUDIENCIA PRESENTACION

. 7 . L4 ? , .,
1. éComo vas a lograr mi atencion: 1. Obtén su atencién

éQué importancia tiene esto para

mi'y qué vas a decirme? 2. Establece puentesy define el

3. ¢Cudl es tu propuestay como la problema

llevo a cabo? Presenta la solucidn

4. ¢éComo sé que es la solucidn

correcta? Describe beneficios y ventajas

5. Si, pero ... Todavia no estoy seguro Atiende inquietudes u objeciones

o v o~ W

. 7 ")
6. ¢Qué esperas que haga yo- Pasos a seguir
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e Presentacion persuasiva
Ju MI.,H"H*HD AN SVA

Atencion

N ecesidad
Solucion
Visualizacion
Accion
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Fase 2.
Ejecucion
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Estructura de la Presentacion de
e g e informacion

Introduccion

» Presentacion

= 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”
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o
QUIDO humano s

Ejecucion

Conoce atu audiencia

Parte desde la posicion de tu audiencia,

no desde tu posicion.
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e
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

S O A W N PP

No tocar el podio
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e
humano

Manejo del nerviosismo

Soluciones al nerviosismo

=Practica mucho

=Evitar bebidas y alimentos fuertes

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

=Control de movimiento

Céntrate en

los que Si te
escuchan
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e RECUERDA

b0 humano & :Qué he de controlar?

Se basa en cuatro puntos fundamentales:

' I7i '—f<’ Contacto visual y control

L «

Proyecciéon vocal
Movimiento de manos y brazos

Movimiento de pies y caderas
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e
humano

RECUERDA

* Solo tu sabes lo que va a pasar

Y sino pasa.......

* Improvisa!!!

Solo tu lo sabras
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Fase 3.
T e Conclusion y Preguntas
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Manejo de preguntas y respuestas

E 4
equipo humano s.|

Advierte a la audiencia

Piensa en unas preguntas
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Tratamiento de Objeciones

equipo humano s.|.
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Q Manejo de audiencias dificiles

humano

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

Gracias por Dejarmg&onoceros

, "
equipohumano

Equipo Humano Sk

CEEI . .
;\J‘ALENCIA Adriana Rubio

JH 15




