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Presentaciones de Alto Impacto

Como atrapar, inspirar y transformar a su audiencia



Primero unas preguntas

éQué se requiere para ser buen orador?

¢ Cuales son sus fortalezas al hablar en publico?
¢Y sus oportunidades de mejora?

¢Como es su vivencia cuando se dirige a una audiencia?

éComo se prepara?
¢Como organiza las ideas?

¢ Qué recursos tiene para realizar sus presentaciones?



- @
En los primeros 60 segundos .D
de su presentacion, su audiencia ime-lo

tomara una de 3 decisiones...

e Ausentarse
e Prestar atencion

e “VENGAN YA
a oir esto!”




@
Trabajaremos 3 elementos DIM@\O

1. Estructura
2. Conexion
3. Fuerza, credibilidad y recordacion
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Una presentacion @)
es un vehiculo de cambio Dimelo

Y para lograrlo: Logica y Emocion
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\/ Estructura

Una estructura efectiva atrapa la atencion de la
audiencia, inspira a emprender accion y transforma
pensamientos y resultados



Cada uno oye y ve la presentacion
desde sus propias necesidades
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Una presentacion @)
es un vehiculo de cambio Dimelo

Armar su presentacion es sencillo: Primer paso

Qué piensan Qué quiero que
y hacen sepan, crean,
ahora sientan y hagan
Punto Nuevo
de inicio Destino
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Una presentacion es un vehiculo de @
cambio — v la estructura es clave Dimelo

ldentifique
1. Obijetivo
* Ya—antes de que se vayan (cambio de pensamiento)
* Al regresar al trabajo (accidon o comportamiento nuevo)
2. ¢Qué debo generar en la audiencia para que eso ocurra?
 A—Qué piensan / hacen ahora
 B—Qué quiero que piensen / hagan
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Una presentacion es un vehiculo de cambio @\

4

Dimelo

Q

de inicio *

Destino

N

Apertura — con CVY

1

2
3

Cierre - Accion

il
5 min

_ 15'min

45 min — 2 horas




ldeas parael 1,2,3

Lo que funciond

1. Antecedentes
2. Situacion actual / problema
3

Solucion con pasos a seguir

1 |
2. Lo que aun falta por hacer i
3. Plan de accion y solicitar i

recursos | y aprendizaje
E 1. Problema i i 1. Acercarse al placer
i 2. Solucién ' 12. Alejarse del dolor
3. Explicacidn / justificacion i i 3. Plan de accion



Autor recomendado

Ewn el corazon de una
presentacion exitosa esta
una estructura clara.

Debe ser convineente,
wemorable Y ajustabLe.

Nick Morgan

Revista Forbes




ldeas para el 1,2,3: Nick Morgan

Informar sobre el progreso de un area

Apertura:
Describa el programa/proyecto asignado, incluyendo por qué es
importante

1. Describa los problemas cruciales sobresalientes
2. Prioricelos, y describa codmo los esta manejando
3. Describa los logros y avances hasta el momento
Cierre con pasos a seguir / accion

Fuente: Nick Morgan
http://publicwords.com/5-quick-ways-to-organize-a-speech/



ldeas para el 1,2,3: Nick Morgan

Se le ha solicitado recomendar una estrategia
Apertura: Defina el objetivo

1. Describa las condiciones / situacion actual

2. Describa el estado deseado

3. Enumere las posibles estrategias, con pros y contras
Cierre: Identifique |la mejor, describa los pasos a seguir

Fuente: Nick Morgan
http://publicwords.com/5-quick-ways-to-organize-a-speech/



ldeas para el 1,2,3: Nick Morgan

Necesita persuadir a una audiencia sobre un producto, servicio o
idea: una venta

Apertura: Relevancia. Especifique qué necesidad resuelve ese
producto, idea o servicio

1. Describa la necesidad en mayor detalle

2. Describa la manera en que su solucion es adecuada
3. Describa los beneficios de aceptar su solucion
Cierre: Logre acuerdo sobre el paso a seguir

Fuente: Nick Morgan
http://publicwords.com/5-quick-ways-to-organize-a-speech/



ldeas para el 1,2,3: Nick Morgan

Le solicitan elegir entre varias alternativas
Apertura: Exprese / enmarque la situacion

1. Describa los criterios de éxito y prioricelos
2. Describa las alternativas

3. Compare con los criterios de éxito y elimine las alternativas
gue no cumplan

Cierre: Recomiende la mejor alternativa de las que quedan

Fuente: Nick Morgan
http://publicwords.com/5-quick-ways-to-organize-a-speech/



ldeas para el 1,2,3: Nick Morgan

Necesita ensenar un procedimiento o habilidad

Apertura: Exprese la habilidad enmarcada en la importancia que
tiene para su audiencia

1. Explique la habilidad / destreza / procedimiento

2. Pida ala audiencia que ensaye un aspecto de |la habilidad o
procedimiento

3. Repasey resuma, incluyendo pasos que la audiencia aun no
haya ensayado

Cierre: Describa lo que la audiencia puede hacer por cuenta
propia para adquirir / consolidar la habilidad o procedimiento

Fuente: Nick Morgan -- http://publicwords.com/5-quick-ways-to-organize-a-speech/
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Estructura

Resumen

1. Objetivo
2. A-B: Antes y después (pensamiento y accion)

3. 1-2-3: Contenido en 3 focos centrales para no
abrumar y generar recordacion



Conexion

Conecte con su audiencia para
generar resultados sobresalientes

¢Qué necesitan? {Qué desean?
¢Qué van a pensar, sentir y hacer diferente?



@
Conozca a su audiencia Dlme/\o

* ¢Quiénes son?

 ¢Qué lesinteresa?

e ¢Qué les trasnocha?

e ¢Qué anhelos tienen?

e ¢Qué desafios enfrentan?

e ¢Qué contexto / cifras desconocen?

e ¢COmo le haran resistencia a su mensaje?

* ¢Qué ganan al oirlo - al hacer lo que propone?
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Autor recomendado: Nancy Duarte

La clave para una
presentacion efectiva

Centrada en la audiencia:
empatia, que tenga
resonancia

Comprenda su rol en la
presentacion:
iHéroe o Mentor?

Envuelva el contenido en
una historia: para
persuadir... tensiony
resolucion



Conecte con una apertura que impacte

1383463267 a182618ba409bf88



Aperturas que invitan

* Citas
A la gente no le importa
cuanto usted sepa...
hasta que no sepan
lo importantes que son para usted.

John C. Maxwell




Aperturas que invitan

* Preguntas
3 ejemplos:

e ¢Estamos consiguiendo la maxima
productividad posible?




Aperturas que invitan

* Propuestas / retos

e Podemos ahorrar el 56% mensual en
materia prima.




Aperturas que invitan

Cifras, estadisticas

Acontecimientos historicos, hechos,
ejemplos

Cartas sobre la mesa
|dentificacion psicologica
Estructura de la presentacion.




La apertura es un elemento de persuasion

Hay varias aperturas

* Alinicio de su presentacion 3 X

Al comenzarel 1...el 2...el 3
* Con el titulo de las diapositivas: frase completa con verbo activo

Y con ellas genere

e Curiosidad - para que conecten, dimensionen
e Mentalidad -aconla gue escucharan el mensaje

 Accion - inquietarlos para lograr un cambio (pensar / hacer)



En su libro Moving Mountains (Crowell-Collier Press, 1989), Henry M. Boettinger describe una docena de ideas
para construir la historia, tomadas de situaciones clasicas que enfrentan las personas en las Empresas.

12 |Ideas para crear sus Aperturas

1. Narrativa histdrica: Tenemos una historia corporativa que nos enorgullece, y queremos aplicar nuestros altos
estandares a la situacion actual.

2. Crisis: Tenemos que responder al peligro que nos asecha.

3. Desilusion: Hemos tomado una decisién basada en la mejor informacion que tuvimos disponible, pero ahora
sabernos que no fue la correcta, entonces tenemos que hacer algo diferente.

4. Oportunidad: Sabemos algo ahora que no sabiamos antes, que nos presenta con una nueva posibilidad si
actuamos.

5. Punto crucial: Nos ha ido bien en el camino que hemos estado, sin embargo ahora tenemos una nueva
eleccidon y tenemos que decidir qué camino tomar.

6. Reto: Alguien mas ha logrado algo asombroso... itenemos lo que se necesita para hacer algo similar?
7. Delatar: Aunque parece que todo esta bien, tenemos un serio problema que resolver.

8. Aventura: Sabemos que ensayar algo nuevo es un riesgo, entonces estamos aqui para determinar coémo
vamos a hacer que suceda.

9. Responder a una orden: Se nos ha solicitado hacer esto, entonces vamos a averiguar cdmo vamos a hacer
gue suceda.

10. Revolucién: Estamos en el camino hacia el desastre si no cambiamos radicalmente lo que estamos haciendo
hoy.

11. Evolucidn: Si no nos mantenemos con lo mejor de la tecnologia, nos quedamos atras.

12. El gran suefo: Si solamente podemos ver las posibilidades, podemos hacerlas una realidad.



Conecte a traves de su lenguaje no ©)
verbal y su autenticidad Dimelo




Lenguaje no verbal: Qué hacer o evitar

No se recueste (perezoso o arrogante) ni se incline hacia el frente
(agresivo) — Haga contacto visual (o genera desconfianza / delata los
nervios) — No mueva mucho la cabeza (parece perrito en taxi) — No
haga movimientos fuertes con las manos: cortando o sefialando
(es agresivo) — No cruce los brazos (se ve a la defensiva) — No se mueva
en exceso (delata los nervios) — No coloque las manos atras ni
fuerte a los bolsillos (rigido) = No mire para arriba, ni para abajo,
ni alrededor (es sefial de mentira o falsedad) — No mire fijamente
(agresivo) — Sonria (o creerdn que no quiere estar ahi) — No dé un paso
atras cuando esté pidiendo una decision (demuestra miedo, genera
incertidumbre) — No descuelgue la mano (debilidad) ni haga
diamante (arrogancia) — No manos a la cadera (agresivo) — No revise
su reloj (muestra que no quiere estar ahi) —y ademas, sea auténtico
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3 Areas componen la comunicacidn
en una presentacion

55%

Lenguaje no Verbal

Palabras
38 % 7%

Tono de Voz

Autor: Albert Mehrabian



¢Qué hacer entonces?

Respire

Queme adrenalina antes de subir al escenario

Enfoque su atencidn

1. enlaaudienciay

2. en que su presentacion sea lo mejor posible para ellos

Ademas le ayuda
o Hacer contacto visual
o Sonreir* / tener un estado enérgico
o Ser usted mismo



Conexion

Resumen

1. Conozca a su audiencia
2. Garantice que su apertura tenga CVY
3. Utilice lenguaje no verbal “conversado”, auténtico



Fuerza, Credibilidad
vy Recordacion

Una vez esté claro el mensaje y su objetivo,
aproveche las ayudas audio-visuales para que el
mensaje tenga mayor impacto



@
Dirija y mantenga la atencion Dlme/\o

La estructura y
diapositivas
son elementos
clave para
ganarle al
pensamiento
irradiante




Autor recomendado: Cliff Atkinson

beyohdh i

g i

3rd edition

bullet pomts

ISR EEEEE

Suelte las
vViietas Y
descubra el
verdaolero
valor de su
historin



Suelte las vinetas y atrape a su
audiencia

109%
189% aplicacion
Recordacion

Presentar

con vinetas
Fuente: Cliff Atkinson — Beyond Bullet Points



¢Qué es un aumento del 189%7?

Recordacion del 20%

Recordacion del 58%




Primacia y Recencia: la gente recuerda
principalmente lo primero y lo ultimo

Apertura y Cierre al
inicio y final de

* Presentacion
* 3 focos principales

Sirven para crear

* Nueva mentalidad
* Curiosidad

e Accion

Apertura — con CVY

1
2

&=

Cierre - Accion

®

\ 4

Ahora le toca a usted.



Utilice pausas y entonacion con
proposito

Pausas

* La gente recuerda mas lo que se dice justo
antes o después de una pausa

* La gente piensa a la velocidad que habla U

* Si no hace pausas, la gente las hace cuando -
ellos necesiten... y se desconectan

La entonacion genera un tono emocional

* Neutral

* Pre ' ‘ &
gunta v

¢ Orden /-0\“ /\ y



Su cuerpo crea una diapositiva viva: anclas

. - ..._-- »
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Fuerza, Credibilidad
vy Recordacion

Resumen

1. Dirija y mantenga la atencion
2. Hable de manera clara, sencilla y concreta
3. El escenarioy su cuerpo son una diapositiva viva



Recuerde, una presentacion @
es un vehiculo de cambio Dimelo

Y para lograrlo: Logica y Emocion
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hora es su Turno

Lo acompanamos en el camino
mariafernanda@proyectodimelo.org



