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En primer lugar...

Nadie nace con una habilidad o capacidad
especial para hablar en publico...

Todo consiste en: PRACTICA, PRACTICAY
PRACTICA



REQUISITOS BASICOS
PARA HABLAR EN
PUBLICO



REQUSITOS

» El orador tiene que dominar las técnicas de

la comunicacion para poder interesar al
publico.

» Debe resultar sugerente, convincente e
interesante.

» Hay que conocer una materia y saber
exponerla de forma atractiva para atraer la
atencion del puablico.



REQUSITOS

»No explicar temas que no se
dominen.

»Hay que estar pendiente de lo

que se dice, pero mas de como
se dice, el wvocabulario

empleado, los gestos,
movimientos y manera de
vestir, etc.




EL MIEDO A HABLAR EN
PUBLICO



EL MIEDO A HABLAR EN PUBLICO

Tener miedo antes de una intervencidn es
algo natural, pero pensemos...

+El ptiblico no es nuestro enemigo.
«¢Cuales son las causas que originan nuestro

miedo?
«Gran parte de este miedo es irracional: hay
que rechazarlo por absurdo.



EL MIEDO A HABLAR EN PUBLICO

Frente al miedo racional (a quedarnos
en blanco, no saber contestar a una
pregunta, que no funcione el proyector,
etc.): tomar todas las medidas posibles
para reducir las posibilidades de que
estas situaciones sucedan.



ELMEDO

;Qué puedo hacer para que el pablico
no perciba mimiedo?
Es muy dificil que lo perciba, pero atn asi...



EL MIEDO A HABLAR EN PUBLICO

» La mejor forma de combatir el miedo es con
una rigurosa preparacionde la intervencion.

» También pensar en positivo: obtendremos el
éxito con una adecuada preparacion.

» Otra alternativa: realizar ejercicio fisico
intenso durante horas previas (el cansancio
calma los nervios)

» Autoimponerse tranquilidad antes de
comenzar.






LA
INTERVENCION



PREPARACION
DELA
INTERVENCION



PREPARACION DE LA INTERVENCION

Cuando preparamos un discurso debemos
tener en cuenta:

¢Hacia qué puablico va dirigido?
¢Cual es el objeto de la intervencion2

¢Qué temasse van atratar?
¢Donde va a tener lugar?
¢Cuanto iempova adurar?



PREPARACION DE LA INTERVENCION

Las caracteristicas que definen el estilo de
una intervencion son numerosas:

* Formal/informal

« Serio/desenfadado

» Sobrio/entusiasta

* Cercano/distante

« Riguroso/generalista

« Monologo/participativo

« Con apoyo visual/no apoyo visual



EL PUBLICO



EL PUBLICO

El publico asiste al acto porque le interesa,
asi que intentaremos no defraudarle.

Prepararemos el discurso en funcion del
publico.

En primer lugar...

¢QUE TIPO DE PUBLICO ESPERAMOS?






»

——  HPUBLCO— ——

»Trata un tema que interese al publico y con
un lenguaje apropiado

»Hay que saber si el grupo eshomogéneo

»Ten en cuenta el posible conocimiento del

publico sobre el tema, utilizando términos
que todos conozcan



LUGAR
DE LA INTERVENCION



LUGAR DE LA INTERVENCION

Para familiarizarte con el sitio y calmar
los nervios, lo ideal es...

» Conocer el lugar de la intervencion /
« Hacer alli el Gltimo ensayo general

Evita cualquier imprevisto que pueda
estropear la intervencion



DURACION
DE LA INTERVENCION



DURACION DE LA INTERVENCION

dIntenta ajustarte a un tiempo inferior al
previsto, dedicando el tiempo necesario a la
conclusion.

d Es mejor ser breve que sobrepasar el tiempo
asignado: el publico agradece la brevedad.

d Es recomendable llevar material adicional por
si debes alargar la intervencion, y saber que
partes puedes suprimir en caso de tener que
acortarla.



DURACION DE LA INTERVENCION

ICONTROLA
EL

TIEMPO!



EL
DISCURSO



EL DISCURYO

DEFINIR EL TEMA

DETERMINAR LA IDEA CLAVE

BUSCAR ARGUMENTOS Imaginacion

SELECCIONAR LOS 40 5 MAS RELEVANTES

DESARROLLARLOS



EL DISCURYO

Partes del discurso:

1. INTRODUCCION: Plantea el tema vy la
idea

2. DESARROLILO: Se presentan los
argumentos que apoyan la idea

3, CONCLUSION: Se recuerda la idea
principal y los argumentos empleados



EL DISCURYO

v Lenguaje claro y

directo

v' Frases cortasy
sencillas

v Que resulte

atractivo, novedoso,
ameno, bien
fundamentado,
interesante

v Brevedad=sin
rodeos que terminan
aburriendo



LA IDEA
CLAVE



LA IDEA CLAVE

Es la idea principal sobre la cual gira el
discurso. Resume el punto de vista del
oradorsobre el tema tratado.

iAprovecha tu oportunidad para hablar
en publico!



LA IDEA CLAVE

»Tomate tu tiempo para definir la idea
clave.

>»Expresa la 1dea principal en la
introduccion, argumentala en el desarrollo
y recuérdala en la conclusion.

»Sé claro y conciso, yendo al ntcleo del
tema.



LA IDEA CLAVE

Habras conseguido tu
objetivo si al terminar el

discurso, los oyentes
conocen perfectamente tu
opiniony los argumentos en
los que te apoyas






EL ENSAYO



EL ENSAYO

Un correcto ensayo te permitira conseguir
un gran discurso

Pero...

\ f ¢Como debo ensayar?




EL ENSAYO

1. Lee el discurso envoz altavarias veces

2. Expon el discurso recreando las
condiciones que encontraras en su dia

3. Practica la voz, los silencios, las miradas,
los movimientos, las manos, los gestos de
la cara, etc.

4. Muestra serenidad, entusiasmo,
convicciony enfatiza lo mas importante



EL ENSAYO

* [z ]ugo aludsus)
» Grabate en video y podras corregir
« fallos
* Puedes ensayar con publico (amigos)

» Ensaya hasta el dia previo a la

<’

e actuacion



EL ENSAYO

iiNo ensayes el mismodia!! No
tendras tiempo para corregir fallos y
te pondras mas nervioso




EL.DIA DEL
ACTO



EL DIA DEL ACTO

ebes estar relajado y en plena
forma

v'Agenda despejada

v'Come varias horas antes del ® @
acto ;'Q
v Acude al Ilugar de la
intervencion con tiempo de
sobra

v Comprueba que todo esta en
orden



EL DIA DEL ACTO

v"NO ENSAYES ¢ @
v'NO comidas pesadas _~
v'NO abuses del caté %}%
v'NO alcohol

v'NO pastillas tranquilizantes
v'NO desplazamientos desde otra ciudad



LA
PRESENTACION



LA PRESENTACION

Realizada por el organizador del acto, no
debe ser exagerada ni excesivamente
halagadora para el orador.

Se debe presentar centrandose en el tema
que se va a tratar en el acto






LA PRESENTACION

Una vez que el orador tiene la palabra...

1) Gracias al presentador por sus palabras
de elogio

2)Saludos al publico, abarcando con
la miradatodala sala

3)Datos basicos de su biografia
4)N O mencionar posibles condecoraciones

5)El publico agradece la humildad



LA
INTERVENCION



LA INTERVENCION

OBJETIVOS PRINCIPALES

Captar y mantener la
atencion del publico

Llegar al publico de
forma mas directa,

™ ? mas facil y mas sugerente
< \f Nd}
\ Wy




LA INTERVENCION

Como orador, tienes que...

»Cuidar el nrntmo de la intervencion
(mantener la emocién)

» Utilizar bien el lenguaje verbal y el corporal

» Proyectar una imagen de profesionalidad
» Mostrar entusiasmo

» Mantener un rostro amable y sonriente



LA INTERVENCION

Factor clave en la intervencion =
EL SILENCIO




LA INTERVENCION

SILENCIO: para establecer pausas, destacar
ideas, dar tiempo al publico a asimilar un
concepto, no caer en la monotonia, etc.

NO LO UTILICESINCONSCIENTEMENTE
NO LO UTILICESALEATORIAMENTE



LA INTERVENCION
IRECUERDA! , ;

ELPUBLICO VALORARA TU
NATURALIDAD



LA INTERVENCION

Y NO OLVIDES...
o Un vaso de agua
o Un reloj

o Un panuelo



LA
COMUNICACION
CORPORAL



VOZYy
Gestos






V0Z

La voz es un punto esencial para atraer la
atencion del publico, por ello debemos
prestarle especial atencibn y conseguir
dominarla.

DOMINAR LA VOZ SOLO SELOGRA
CON ENSAYO



V0Z

a) Graba el discursoy
escuchalo.

b) Pide opinion a
alguien
c) Al detectar fallos,

trabaja sobre ellos
hasta suprimirlos




V0Z

= Habla alto para ser escuchado en toda la
sala

= Habla tranquilamente, hablar demasiado
deprisa refleja nervios

* NATURALIDAD

= Si utilizas micréfono, mantén siempre la
misma distancia, con el volumen adecuado






V0Z

= Modular la voz: subir-bajar el volumen,
cambiar el ritmo, acentuar palabras

» Jugar con la wvoz: enfatizar puntos
importantes, introducir anécdotas

= Hablar claro: vocaliza correctamente y
termina siempre los finales de palabra



LENGUAJEL



LENGUAJL

« Enfocado al publico

« Explica abreviaturas y acronimos en caso de

dudas

 Evita palabras extranjeras

« Evita pedanteria, frases rebuscadas vy
complejas

o Evita coletillas



LENGUANL

El lenguaje debe
ser directo y
preciso, frases
sencillas y cortas,
tiempos verbales
simples.

L.a clave:
SENCILILEZ




MIRADA



MIRADA

Excelente enlace conector orador-publico




MNIRAD

Al publico le gWwsta que le
dirijan la mirada.
Agradecen la  simpatia:

ofréceles una imagen abierta,
sonriente, optimista.

Lo primero al subir al
estrado: saluda y mira a los
ojos al puablico.




MIRADA

» Abarca toda la sala con la mirada
» Individualiza rostros concretos
» N O mires sOlo a una zona

»Aunque el discurso sea leido, intenta
mantener el contacto visual con el
publico

» En momentos de silencio: mira al ptablico



LENGUAJE
CORPORAL






Es preferible saber
transmitir bien la idea qu
ser el que mas sabe sobr
ella.



LENGUAJE CORPORAL: TIPS

Fuente: www.lenguajecorporal.org

ot

Tip #9

Al mentir,
tratamos de
ocultar las
manos. Ademads,
éstas se mueven
menos de lo
acostumbrado.

lenguajecorporal.org

Tip #60

Este gesto demuestra
una mezcla entre
frustracion

y rabia.

E@ lenguajecorporal.org


http://www.lenguajecorporal.org/

LENGUAJE CORPORAL: TIPS

Fuente: www.lenguajecorporal.org

Tip #11

Hacer una “cupula”
con los dedos

proyecta seguridad

b lenguajecorporal.org

Hablar con las palmas hacia
arriba es querer demostrar
inocencia y honestidad.

(Generalmente quien lo hace
no tiene ninguna de las dos)



http://www.lenguajecorporal.org/

LENGUAJE CORPORAL: TIPS

Fuente: www.lenguajecorporal.org

Tocar el brazo durante el apretén de manos,
proyecta cordialidad y buena voluntad.

Bajar el tono
de voz y hablar
pausadamente es
la manera mas facil
de darle importancia
a lo que dices.

(Usalo en lo porte mas
ipnpacianie de tu
NaGreacion)

[E lenguajecorporol.org @ lenguajecorporal.org


http://www.lenguajecorporal.org/

LENGUAJE CORPORAL: TIPS

Fuente: www.lenguajecorporal.org

Las manos juntas al
hablar, proyectan
conciliacion y
acuerdo.

Usalo en
mediacion
y negociacion.

[Ej lenguajecorporal.org

Puede parecer un
gesto inofensivo,
pero este boligrafo
esta cerrando una
barrera que debes
disolver para poder
convencer.

E lenguajecorporal.org



http://www.lenguajecorporal.org/

LENGUAJE CORPORAL: TIPS

Fuente: www.lenguajecorporal.org

Tip #79

Abrir tu postura al doble de la anchura
de tus hombros mientras bajas un poco
el menton, te ayudarad a proyectar
humildad durante una presentacion.

Tip 443

Tocarte cualguier parte
del cuello mientras

A hablas, te hard ver
- inseguro de lo

que dices,

\

{Incluso pueden

~ pensar que estas
mintiendo o
exagerondo)

A -

E lenguajecorporol.org



http://www.lenguajecorporal.org/




LENGUAJE CORPORAL

Muchas veces no somos conscientes de
nuestro lenguaje corporal, pero a través de
él emitimos mensajes, mensajes que la
audiencia capta con total nitidez.

Para percibir tu propio lenguaje corporal:
GRABATE EN VIDEO



LENGUAJE CORPORAL

serenidad naturalidad

Postura

\ Q coOmoday
w& erguida
| T T

seguridad

movilidad tranquilidad



LENGUAJE CORPORAL

- Supera la timidez
- Gestos de la cara relajados

- Ensaya movimientos de manos
previamente

- Movimientos sobrios, acordes con las
palabras



IMAGEN



INAGEN

Imagen agradable, abierta — Gana el estima
del publico

Imagen descuidada, antipatica —> Pone al

publico en contra



INAGEN

Respecto a tu imagen...

» Vestir de forma adecuada a la ocasion

»NO desentonar con el publico, s6lo algo
mejor que €l

» Comodo, sin excesos



INAGEN

Antes de empezar

REALIZA UNA ULTIMA REVISION A
TU IMAGEN






CAPTAR LA
ATENCION
DEL PUBLICO



CAPTAR LA ATENCION

o | fmolo puedb i

v Con amabilidad y simpatia
v Dandole participacion

v" Saludandole sonriendo y mirando
individualmente y agradeciendo su presencia

v Contar anécdotas
v Toques adecuados de humor
v" Al final, volviendo a agradecer su asistencia






FLEXIBILIDAD E

IMPROVISACION




EJERCICIO

Storytelling con tu
vida...90 segundos



FLEXIBILIDAD E IMPROVISACION
NO OLVIDES NUNCA...

vNATURALIDAD
v SENTIDO DEL HUMOR
vCALMA
vCONTROL



REACCION DEL
PUBLICO



REACCION DEL PUBLICO

»Intenta captar la atencion del publico
desde el primer momento.

» Lo peor: no conseguir su atencion

» Debes reaccionar pronto

»Recuerda: BREVEDAD

» Hazles participar

» Al terminar: gracias y pregunta opinion



SITUACIONES
DIFICILES



SITUACIONES DIFICILES

Frente a una persona que te increpe con dureza:

Si1 interrumpe: pedir que espere turno

S1 persiste: indicarle educadamente que
abandone la sala

Si es en el turno de preguntas: con ese tono no
se le respondera

AdSi persiste: indicarle la posibilidad de
discutirlo cuando acabe la sesion




SITUACIONES DIFICILES

SI NO
» Aceptar criticas * Permitir que te
 Calma y educacion falten al respeto
Mantener a la ¢ II‘Onia y deSpI'eCiO

audiencia tranquila * Alterarse e iniciar
una trifulca






LA COMUNICACION INFLUYE

La adrenalina sube Ia presién
arterial y te da energia y poder




CRITICAS



LAS CRITICAS

Y antetodo...

LHPRACTICA!!

Es la mejor forma de mejorar



Gestiona los tonos de tu voz

Una de las claves para no gburrir a la audiencia
es cambiar los tonos de lalvoz, el volumen o la

velocidad.
Utiliza bien los si lenc1os | ‘ "

La voz nervios en mUCHES OCe 1 \9,. i '
captado por los oyentes: i

Un error suele ser hablagmuy: depnsa.




Entiende los
momentos de
mayor atencion
para decir lo
importante

Mudience Atte_.ntign




N T e

DemuestrapasioR=por 1o que cuentas
De esta forma, conta iaras a tus oyentes.




Para rebajar el nivel de
ansiedad |

{

Beber agua antes de salir. /™ ; -\‘:
Respirar profundo y | '
antener unos segu
' v

-




No leas, habla, pero

despacio.

No es recomendable redactar discursos, pero
si lo es llevar notas para recordar lo que
quieres decir, y saber en qué parte va uno.

Una buena idea es hacer fichas con los
puntos principales o con datos importantes
que quieras dar a conocer.



Enganate a ti mismo. jFunciona!

La audiencia no suele notar los
nervios del ponente, o los nota
mucho menos que él mismo.

Piensa que no estas nervioso, solo
estas PREPARADO, con la adrenalina
suficiente para que salga todo
rodado.






Hablar en publico no se limita a tomar la
palabra y “soltar” un discurso; hablar en
puablico consiste en lograr establecer una
comunicacion efectiva con el mismo, en la
que uno sea capaz de transmitir sus ideas.




Presentar es un
arte

T avanzZza




Eﬁciengia enla
Comunicacion

Palabras por Minuto

400

120
50

ﬂ
Escr. Tipo. Hablar Leer

E & ax




UN PUNADO DE
ESTADISTICAS

“Practicamente t
las presentaciones

Seth Godin




UN PUNADO DE
ESTADISTICAS
“H delaspresentaciones

Guy Kawasaky




UN PUNADO DE

ESTADISTICAS

1 - s
Vale, quizas exagere. ..

Una mierda
J)
de hecho, esel /\ pasables
Guy Kawasaky A'
_— el




UN PUNADO DE

ESTADISTICAS
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“Hevisto presentaciones que
harian

John Rambo



UN PUNADO DE

ESTADISTICAS
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Lagente tiende a poner cadapalabraque van
a decir en sus diapositivas de PowerPoint.
Aungue esto elmina la necesidad de
memorizar tu charla, esto hace que tus
diapositivas estén saturadas de texto y sean
abumdas. Pederdas la atencion de tu

audiencia antes oe...




Continda) ... que ni siquiera
legues al final de tu primera
diapositiva.

=

Don McMillan
Technically Funny
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BULLET

POINTING

« Evita oY * De

* Eluso * Tus * Que

« Excesivo « Mensajes * La

* De Bullet-Points » Clave « Gente

* Solo  NO  Dispara

* Bullet « Sobresaldran A

* Points » De hecho * Los presentadores
» Clave * Eltérmino * Aburridos

* Demasiados « “Bullet-Point”

» Bullet-Points  Viene

2008. Don McMillan. Life After Death By PowerPoint. All rights reserved




DEMASIADOS

NIVELES

MRS o

O lo que es peor

—  Se muestran demasiados niveles de bullet points
- Laletra se va haciendo cada vez mas pequefia
- Hasta resultarilegible
- Incluso para el publico en la cuarta fila
— Asique es mejor dejar las cosas en un Unico nivel

- O mejor aun, abandonar los bullet points ¥
ke
- Salvo en ciertas ocasiones

Hay otras maneras de mostrar nuestras ideas

Near vision Is tesied 4!



PALETAS DE COLOR

HORRIBLES

Una malaeleccion
“paletag:
conducir a...

Distraccion
-Confusion

\/OMItOoS
eIncontinencla urinaria...
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EJEM PLO

Las siguientes diapositivas pueden
producir danospermanentes.




Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Curabitur
tortor libero, fermentum vitae sodales nec, pellentesque vitae nulla

€ Aliguam fringilla urna ut augue mollis egestas.

€ Sed elementum scelerisque imperdiet. Aliguam
commodo, erat sit amet feugiat lobortis, urna ligula
placerat sem, sit amet fermentum mauris est at ante.

€ Nunc a augue augue. Aliqguam placerat ipsum a enim
sollicitudin sagittis. Donec pellentesque volutpat nunc,
eget eleifend tellus accumsan ac.

€ Phasellus nulla lorem, posuere eget ultrices sed, congue
ut lectus. Donec sed libero turpis, at imperdiet metus.
Pellentesque pretium gquam sed est adipiscing aliquet.
Proin eu sapien elit, eu porta risus.

€ Praesent accumsan, sem eget sollicitudin vulputate, \
tortor metus ultrices ligula, at lacinia felis neque id nunc. :
Sed nunc nisi, lobortis in aliquam sed, pulvinar vitae ipsum.

ACME

CORPORATION

P Al
‘l
J
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DESASTROS0S

RESULTADOS

«stermina...




S QUEREIS

CAMBIAR?




CONECTA

CONBELOS

Unapresentacion g ga
debe ser VI w

© Chris Inside. All rights reserved



Las buenas
comunicaciones
son un regalo



Comunicacion
Fundamentos




Hué yon fad eammocione)?

Reacciones psicofisioldgicas
que se producen como
forma de adaptacion a
ciertos estimulos de los
individuos cuando
percibimos un objeto,
persona, lugar, suceso o
recuerdo importante




Jerarquia de Emociones

Emociones

Categorios Positivas
superiores

Categorias ’ -
basicas Amor Alegria m Tristeza m

Soprin
Dolor

Despreco [ oiecd




La clave de todo EMPATIA

Si NO somos capaces de
sentir lo que siente la
persona que tenemos
delante, dificilmente
podremos provocar
emociones o influir en
aquellos.



b CQué e (iwpm“mién?

Acompanar con palabras
para llegar a tu parte

irracional. Contar lo mismo
SUBCONSCIENTE pero de manera
diferente

Persuadir es emocionar
(provocar una emocidn).



Perduarion

Vulgar Penoso Atemorizante
ABURRIDO Baboso

VENTA DIFICIL. ardio
Vendedor de cocted PENOSO

FARSANTE RUIN Adulador
MANIPULADOR




b CQué e prw)umwn?

Utilizar las palabras para

e HERRAMIENTA PARA
comportamiento AYUDAR A LOS

DE MANERA ETICA DEMAS



Lay € palanca de (o PERSUASION

Contraste
Reciprocidad
Consenso
Autoridad
Consistencia

Escasez



Conthrarte

El contraste te diferencia y
la diferencia te puede dar
valor




Reciprocidad

Nos sentimos en deuda
cuando alguien nos da algo
gratis




Convyerwo

La gente suele mirar lo que Pleag

y o9 el
hacen otros para decidir lo N g A ey,
que deberian hacer ellos. P, ot k.

Ot " ot
("0‘"‘ AUSTEO 90.] ::: d.‘ A
Por ™ 1a b Mispo ha
"l o
. *n ia Dificy
“El 75% de los clientes de sos,f,‘;:%l’;’:;n. e
Yy N Usy, Mic
nuestros hoteles reutilizan las ‘°"2°"s‘c'g:,».f‘$:
A

toallas de bano”



Debifidad

|

Avis is only No.2 in rent a cars
So we try harder.

A veces mostrar debilidad
o tu punto débil une mas
que separa porque
muestras honestidad,
vulnerabilidad

CREDIBILIDAD




Autoridad

La gente busca expertos
creibles para decidirse por algo.

Nos creemos las cosas por
RELEVANCIA o por encaje DE
NUESTROS PATRONES
MENTALES




Corvirtencia

Las personas son consistentes con

su forma de pensar. Cuando s

tomamos una decisidén siempre -
EMPATIA

encontramos excusas para

justificarla. & VALORES
B _ R

X! DIGNIDAD

\__
LEALTAD

Consistencia es COHERENCIA. Eres

coherente a tus propios principios TOLERANCIA




EARLY BIRD
Las cosas parecen mas COUNTDOWN

valiosas cuando estan
menos disponibles.

ENTERPRISE
s P

September 5 | San Francisco H O U RS

|q 1B} ‘ |
T SESSIONS VAR -




Atencion en (o era digital

INFOSICACION: intoxicacion .
por el exceso de El gran cambio en la

informacion. comunicacion

La comunicacion emocional
nos simplifica la toma de

decisiones
Reto: Intentar captar la

atencion superficial



CONTENMOS HIBSTORIAS

La narrativa tiene mayor
efectividad porque ataca
directamente a los instintos
y a las emociones mientras
que la ARGUMENTACION se

dirige a la légica.




A veces el humor nos e REET TR e

acerca a los demas. Fwadls | fwmtbsai ropiiss

CIA
_ _ Q CIA @CIA - 26
WE a1 o hoions Pie) MR\ deienes We can neither confirm nor deny that this is

We accomplish what others ¢cannot

accomplish and go where cthers cannot our first tV'Jeet.
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=y

23K 98K

Q Langley, VA

& Lig.gov



Ejeraplor PRACTICOS

NEURONAS ESPEJO




Palabray PODEROIAS

LOGRAR DISFRUTAR
PROTEGER Conquistar

COMBINARLO CON EL TU



Inteligencia emocional en TEXTOS

La herramienta mas poderosa que

tenemos tanto en venta directa como -4

en Internet es la IMAGINACION. conexion con las
EL RETO consiste en el que el cliente emociones de tu
potencial se imagine satisfecho con la t 3 rg et

compra y sintiendo que ha valido
la pena invertir en lo que ofreces.



Inteligencia emocional en TEXTOS

Empatia. Positividad. Conexidn.



Inteligencia emocional en TEXTOS

Ficha de producto ANTES:

COJIN DE LEON

Cojin para nifios con forma de leon.
100% algodon. Recomendamos
limpieza localizada.

Ficha del producto DESPUES:

iSEBASTIAN, EL COJIN LEON!

Conoce a Sebastidn. Este pequefio amigo encaja a la perfeccion en una
habitacion infantil con tematica de jungla o safari.

Se convertird en el companero perfecto. Su cabellera estd hecha de
patchwork de algodon y tiene unos adorables ojos de madera.

LE ENCANTA: rugir, roncar, dormir y explorar.
NO LE GUSTAN: las lavadoras. Dar vueltas y vueltas no le sienta bien.

Por eso te recomendamos la limpieza localizada.



Inteligencia emocional en TEXTOS

1. Investiga sobre sus necesidades reales y conoce su
mundo, miralo a través del mismo cristal y analiza qué
sienten.

2. Aunque no sea un producto que tu comprarias no
juzgues, trata de comprender por qué lo necesitan.

3. Actua como un espejo, transmite con palabras lo que
ellos esperan que digas, anticipate a sus necesidades



Ejermplod de microcopyuriting

Afiade a la lista de deseos.

En Stock / Fuera de Stock (solicitalo).

Usa estos botones para hacer zoom y verlo mas de cerca.
Tus datos en buenas manos.

Hecho con amor desde Madrid.

Tu opinidn nos interesa. Ayudanos a mejorar.

Busca aqui: zapatos, ropa, marcas... (dentro del recuadro del
buscador)

Comprometidos con la proteccién y seguridad de nuestros
clientes.

Solo un paso mas y es tuyo.

En 24 horas en tus manos.

iGracias por confiar en nosotros!



Lectura

La diferencia entre una presentacion
comun y una de alto impacto es la
conexion entre el presentador y su
auditorio. ¢ Estas listo para lograrlo?



...recordando en las
presentaciones....







tu fe

y tu pasion



y tu pasion

han de ser mayores



y tu pasitn

que tus miedos



recuerda, que debes vivir lo que comunicas,
porque TU eres el mensaje
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Espana

Google

Google Search I'm Feeling Lucky

Google.es offered in: espafiol catala galego euskara

Diseiia como Google
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Noticias

Justin Bieber se desnuda para Calvin Klein

El cantante presume de tatuajes y de musculos en el torso en una sesion de
fotos de lo mas sensual an ropa interior Las imagenes » 11 -15 de 60

Bieber se

desnuda para

Titulares

Deportes Finanzas El tiempo Videos Raspuastas Flickr Méviles Mas v

Buscar en la Web @ Iniciar sesion “ Correo

Lo mas buscado 3 Los videos mas

vistos
| Ataque Charlie H... 6 Crédito online
2 Fortuna Pujol 7 Libertad expresion
3 Seguros de coche 8 Nominados Goya
4 Elecciones Barga 9 Luis Enrique
5 Hotel Londres 10 Premio Nadal

See how a can becomes a bike
> at IWantToBeRecycled.org

.
%

Su muerte no Fotos de la El Madrid fichara Se salva por
sirvio de nada matanza de al crack del milimetros

MATANZA EN PARIS: 12 asesinados KEEP AMERICA ‘ 7\
Se entrega a la Policia uno de los tres n BEAUTIFUL (—)
sospechosos Give your garbage ancther life. Recycle.

ldentificados dos hermanos franceses y un joven de 18 afos
como presuntos autores del ataque a 'Charlie Hebdo' El mas
joven se habria entregado, Adn se busca a los otros dos Ciudad Real @
Clamor en Paris: todos somos ‘Charlie Hebdo' 4

o Niahla

Los selfies de los reclusos que han No como ' a hoo
escandalizado a Francia

La prisidn de Les Baumettes, situada en Marsella, s una uw 1as
mas teribles de Francia Fn alla conviven 1 800 oresas en un
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Diserio Centrado en Diapositivas

Las diapositivas se rellenan con contenido

Diapositiva 1 AN
Diapositiva 2 < ‘
Diapositiva 3




Diseno Centrado en Ideas

1. ldentificar ideas — 2. Transformar en Diapositivas

v Diapositiva 1

ldea 1 —» Diapositiva 2

4 Diapositiva 3

@ » Diapositiva 4




Causas de Temor en USA [1973]

Hablar en
Publico

Tu Muerte

Aranas

Volar (avién)
Multitudes
Oscuridad

Viernes 13

10 20 30 40 50 %

Fuente: J Bruskin - The Bruskin Report: A Market Research Newsletter, 1973



Causas de Temor en USA [2017]

Medio siglo después...

Hablar en
Publico
Inundacion
Devastadora
Asesinato
por EXtrano

Secuestro

Volcan Activo

Zombis
Fantasmas

3) 10 15 20 %

Fuente: Chapman University Survey of American Fears 2017



7.400 millones de
Individuos en la
tierra.

Igualdad de todos.
Solo diferentes
papeles a interpretar.

Mantra;
Nadie MASqueyo -
Nadie MENOS que yo ~

Angel Lafuente

%*“-,



La magia del
Storytelling




Storytelling es mucho mas que una
narrativa



Contemos historias

La narrativa tiene mayor
efectividad porque ataca
directamente a los instintos
y a las emociones mientras
que la ARGUMENTACION se

dirige a la légica.




Saber transmitir
Puedes tener mensajes e ideas
brillantes para transmitir, pero debes
saber coOmo hacer eso de la mejor
manera posible



Desarrollar habilidades cuestion de
encontrar la voz, desarrollar tu habilidad y aprender
a contar historias capaces de encantar a la
audiencia.



El contenido

Al contar buenas historias, garantizas que
estas creando un material unico. Por mas

gue la publicacion hable de un tema
desgastado o de conocimiento general, el
contenido abordara una perspectiva unica:

la tuya.




El diseno

El poder visual de nuestra historia.
Guy kawasaki... Solo fotos.

Presentaciones zen. presentacionzen




Tu voz

La voz, el ritmo vy la postura.

Tus grandes aliados en el storytelling

Nancy Duarte. Resonance



No somos
wikipedia ni
google

A diferencia de datos vy
NUMEeros Nosotros
InCorporamos emaociones y
eso hace que tu contenido
sea diferente.




Historias despiertan emociones

Aparte de la identificacion, las historias tambien
accionan nuestro lado emocional, sea por despertar
alguna memoria o por hacerlo ponerse en la piel del
personaje. Con eso, llegamos al resultado final:

Cuentos que nos seducen con facilidad







Piensa...

Te has parado a pensar por que unas cosas las
recordamos con todo lujo de detalles aunque
haya pasado mucho tiempo y sin embargo nos
cuesta pensar por ejemplo que hemos hecho
este fin de semana?

Y somos capaces de olvidarlas en un instante ?

El dia de nuestra boda, el nacimiento de nuestro
hijo, el primer dia de trabajo




Pixar Pitch
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Once upow atime there wasy o widowed fush
nawmed Mawliny who-was extremely protective of
hiy only son, Nemo- Every day, Mawlin wowrned
Newmo- of the ocean'y dangery and imploved
himv not to- swimv for away. One day inv avv act
of defiaunce, Newmo- ignores his father’s
wouwnings and swims into-the opevv

water. Because of that, he iy captuwed by o
diver and ends up as avpet in the fush tank of a
dentist in Sydney. Because of that, Mawlin sets
off onv v journey to-recover Nemo, enlisting the
help of other sea crealurey along the way. Uniid
finally Mawline and Nemo-find each other,
reunite, ond leawn that love depends o trust.



Plantilla Pixar

Erase una vez...
Todos los dias...
Un dia...

Por esto...

Y ademas ..

Hasta que finalmente...



“La gente olvidara lo que dijiste,
la gente olvidara lo que hiciste,
pero la gente nunca olvidara
como la hiciste sentir”

- Maya Angelou.




Existen diferentes tipos de
storytelling?

1 Ficcion

2. Histodrico

3. Situaciones reales de consumo
4. Basados en valores de marca




Existen diferentes tipos de
storytelling?

1 Ficcion

2. Histodrico

3. Situaciones reales de consumo
4. Basados en valores de marca




Cuales son los
principales elementos

del Storytelling?

71
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Consejos
para Presentar
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Tlenes que mostrar pasion
pbr tu mensaje
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Emociones
Contagiosas

¢, Qué quieres
transmitir?

\ \
1 ]
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Siempre que puedas

3 Comunlcacmn 1 1

Entre iguales

x y




Comunica
" (Gestos
Wz




ﬂ Evita e

lenguaje
formal 0 muy
A académico
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DISTRACTED
DRIVING

~ Elimina las
Distracciones
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" hwarzen er 0
msw“” Estilo «Arnold»

(Parvin—9/10/07)

{Dear Governor, | talked to Terry and have used language he
suggested on pages 5-7, which | think works. With this correction, |
don't think we need the sentence on agreements and have deleted it,
| also fixed page 12 as you requested. These fixes have changed the
pagination for the speech. Landon)

Mr. Secretary General, w’

Mr. President, distinguished delegates,
ladies and gentlemen ... I have
come to feel great affection for the

peoples of the world!because they
have always been so welcoming to
me/whether as a bodybuilder, a
movie star or a private citizen.

or as the goverwor
of the &jmﬁ Shate &/

J‘//,ﬂorn(a,




Oratoria de Calidad

Claves en el tercer milenio

Big Data
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Oratoria de Calidad

Claves en el tercer milenio

Big Data Conocimiento
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Oratoria de Calidad

Claves en el tercer milenio

Big Data
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Oratoria de Calidad

Claves en el tercer milenio

Oratoria de
Calidad




a Tecnologia
NO hace bien...




Y M AS
LIBROS

19:24 1940

THE BACK OF THE

NAPKIN BRJT-7c

SOLVING PROBLEMS AND SELLING IDEAS
WITH PICTURES

Designers

%gggg ; 7 :j EL?:nmti(i
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Principtes or dfective p

Robin Williams

O'REILLY"

- _ presentationzen
The Presentation S R

' ﬁWhoIe : y Secrets of

ind N ~ 7 bullet points Steve Jobs
' CLIFF ATKINSON N

o 2] 1 t
i X Insanely Great

Carmine Gallo

Microsoft Office PowerPoint 2007

NANCY DUARTE




Para daber ma)

El pequefiio libro de la

influencia y la persuasién

1 P
& ] Gt
.

i DANIEL
H.PINK

VENDER ES Robert B. Cialdini
HUMANO INFLUENCIA

A SORPEENOENTE VEROAD SOopet Un libro fascinante sobre la ciencia y la
' practica de la persuasion.

MO CONVENCER A LOS DEMAS

L ba A

iNo compres este libro!...
de transformar para siemp
tu forma de comunicar.

Una seleccion de las mejores y mas
reconocidas técnicas de persuasion
que el mentalista Javier Luxor utiliza
en sus presentaciones
y negociaciones.









MUCHAS GRACIAS

@ rafaelsanchozamora@gmail.com

Entre las cualidades mas esenciales del espiritu humano esta la confianza en
uno mismo y el crear confianza en los demas. MAHATMA GANDHI



