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1. Exito
presentacion:
aspectos verbales y
gestuales




“No entiendo
porque la gente
se asusta de las
nuevas ideas,

a mi, lo que me
da miedo,

son las viejas”.

John Cage



MIEDO
ESCENICO




MIEDO ESCENICO

* No digas que estas nervioso

* Relaja tu cuerpo. Meditacion. Ejercicio

» Respiray expira. Respiracion diafragmatica
* Evita excitantes

« Rietey diviértete



MIEDO ESCENICO

* Llegatempranoy hazte con el escenario

* Habla con la gente antes de actuar




CONFIANZA

Si sabes que puedes,
puedes.




Confiar en uno mismo

 Laseguridad nace de la pasion y esta del
conocimiento

 Sitl sabes que sabes, estaras muy tranquilo, por lo
que tendras que profundizar

« Grabatey corrige fallos: Practica
* No lo aprendas de memoria

* Lleva un apoyo escrito



Confiar en uno mismo

* Muévete (con tranquilidad)
* Plensa positivamente

* Aunque lo hagas mal te van a aplaudir



CLAVES
COMUNI _
CACION Palabras

Lenguaje corporal




Voz

Respiracion uniforme y controlada
Utiliza pausas para tomar aire
No te aceleres hablando

Vocaliza

Evitar una entonacion monotona y poco variada; por
ejemplo, alternar frases enunciativas con frases
exclamativas e interrogativas, o subrayar con la voz
las palabras clave del discurso.



Voz

« Modula lavozy conecta con el publico

* No bebas alcohol

 Toma un caramelo de miel antes o masca chicle
* Bostezay mueve la mandibula

* Lavoz debe transmitir pasion, te lo creesy lo sientes.



Palabras

* Habla como tu hablas

* Practica sobre todo tus primeras palabras

* Aprende aimprovisar

» Gesticula para enfatizar. Gestos verdaderos

« Piensa que es una conversacion



Palabras

* Gestiona bien las pausas y los silencios
* No leas la presentacion, ni la mires

* Sicometes un error, continua. No pidas disculpas.



Palabras

« Sé asertivo. No digas “estamos intentando”, “nos

)«

gustaria”, “creemos que”.

Sustituye esas palabras por “vamos a hacer”, “sé que
esto es”, “estamos seguros de que”. Cuanta mas
seguridad transmitas, mayor sera la confianza que
podras atraer de tus oyentes



Lenguaje corporal

Libera energia antes de empezar

Muévete con naturalidad por el escenario
Gesticula para enfatizar

Adopta posturas abiertas

Mantente recto y mira hacia delante. Sonrie

No mires al vacio.



Lenguaje corporal

 Mirada- Barrido 180 grados. O al fondo del publico
* Miraaljurado
* Agarra algo con lamano

Siéntete coOmodo vistiendo
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Ejercicio practico 1.




2. DEL GUIONA LA
PRESENTACION



OBJETIVOS
INTERVENCION




Objetivos

* El objetivo final siempre es convencer a los
oyentes de las oportunidades de negocio que
tiene tu idea-proyecto-empresa captar |la
atencion y conseguir una reunidn para hablar
posteriormente del formato de colaboracion o
relacion que quieres tener con ellos.



Objetivos

* Demostrar que somos
capaces

e Ganar el concurso.




CONCRECCION
CONTENIDO




Atencion
Interés
Conviccion
Deseo
Cierre




ESTRUCTURA

MENSAJE




1. Laempresay su vision

2. El Problema - Para quién es una necesidad
3. La Solucién - Por qué tu solucion es valida
4. La Oportunidad

5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-
Prototipo



6. El Equipo

7. El Modelo de ingresos

8. La Competencia

9. Las Finanzas

10. La Pregunta final



Mision es para los
gue hemos venido
al mundo

Vision es lo que
gueremos ser de
mayor
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LE CIRQUE DU SOLEIL



Origen

«Nace en 1984, en Québec (Canada)
«Fundada por Guy Laliberté y Daniel Gauthier

Surge alrededor de un sueno:
Divertir, viajar y divertirse

“Explorar nuevos horizontes
en busqueda de placer, como
el primerdia”.

“Embellecer la existencia de
los que se cruzan en nuestro
camino’.




;Como podemos asegurarnos que nuestros empleados creen un momento
experiencial cada vez que hablan con un cliente, sirven un café....un vino....un plato
de comida?

:Como entregar al cliente una experiencia realmente memorable?

La Misidn debe estar viva y presente: amamos o
que hacemos

Inspirar y alimentar el espiritu humano, persona a persona, plato a plato, taza a
taza, copa a copa....

Esta es nuestra mision

De dar desayunos a proveer de energia para toda la mafana....



2. El Problema - Para quién es una necesidad

Mapa de Empatia

¢Qué piensa y siente?

Lo que realmente importa,
principales preocupaciones,
inquiietudes y aspiraciones

(Qué ve?
Entorno
Amigos

La oferta del mercado

(Qué oye?
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe
Lo gue dicen las personas influyentes

¢Qué dice y hace?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

Esfuerzos Resultados
Miedos Deseos / Necesidades
Frustrchones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Adaptado de XPLANE



ENTREVISTAS de PROBLEMA.

Bienvenida N

Explicar como funciona [a entrevista y el objetivo de la misma. (Resumen: ;Me ayudas a ver si lo que yo creo es verdad o noen tu caso 7).

- Nos gustaria saber si el producto que tenemos en mente realmente merece la pena ser construido... Al final de la entrevista te cuento de que
va no me gustaria condicionarte.

Ozrrhrtns 1

Datos demograficos g || Principales problemas

Preguntar ahora al cliente sobre su historia y que se describa personalmente, Pregintale al cliente sobre los problemas que se encuentra en su dia a dia en el drea
edad, trabajo, responsabilidades. que quieres abordar con tu idea de negocio. Puede ser el trabajo, en casa o en su
tiempo libre.

Esto nos dird si entra dentro de la descripcion que nosotros tenemos hecha de
los Early adopters. Liévale mentalmente al momento en el que tu crees que puede necesitar tu producto
o servicio y lista los problemas que verbalice, si verbaliza alguno.

Toma buena nota de estos datos. Al avanzar con las entrevistas podrias darte
cuenta de que existen varios tipos de clientes con necesidades diferentes. Es 5i no ha verbalizado ningun problema o si no coinciden con los que tu has
habitual que al inicio no hubieses tenido en cuenta segmentos mds especificos. detectado coméntale los problemas que tu crees haber detectado y pregintale si
para él son un problema real o no y por qué.

G 2 minutos 2 @ 5 minutos 3




Ranking de problemas

Pregunta a tu diente a ver si puede ordenar todos los problemas detectados anteriormente en orden de relevancia para él.

@ 2 minutas

Hora de profundizar.

Ve llevando al dliente por cada uno de los problemas y establece una conversacidn orientada a
entender el proceso que le lleva realizar las tareas en las que se encuentra con los problemas
detectados.

Utiliza siempre preguntas abiertas del tipo por que, cuando, donde, ... Evita las preguntas de
Si/No y no interrumpas, incluso puedes forzar silencios para que siga explayandose.

= Que objetivos persigue al hacer esas tareas?

+ Que soluciones estd usando actualmente?

= (uan complicados / dolorosos son los procesos actuales?
= Que le suponen a nivel de gastos econdmico

- (omo se entera de nuevas productos?

Algunos Consejos:
« Pregunta siempre por comportamientos pasados nunca futuros.
= Deja que te cuente todo en profundidad . Que se explaye lo que sea necesario.
= Es posible que después de esta conversacidn el ranking de problemas no sea el mismo
que al inicio. Preguntale de nuevo si cambiaria algo de posicidn.

(uidado - Si ves que estas hablando mas que el entrevistado en este punto... significa que la
entrevista no va bien.

G 15-60 minutos

Breve Pitch *

Preséntale brevemente la solucidn que tienes en mente o
producto si lo deseas.

@ Iminutos 6

Compromiso @

Aqui deberias ser capaz de conseguir que te dirija a otras
personas con las que hablar.

Si es de tu interés puedes pedirle una reunidn futura: Entrevista
de solucidn, demo de producto, presentacion prototipo, ...

+ Teinteresaria una futura reunidn para presentarle mas a
fonda la solucion?

+ (onoces a otra gente con tus mismas caracteristicas a las
que pueda entrevistar?

Que muestre interés en continuar la relacidn es un buen
indicativo de que la entrevista ha ido bien.

@ 2 minutos 7
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3. La Solucion - Porque tu solucion es valida

TENEMOS UNA SOLUCION Y BUSCAMOS MERCADO.

HEMOS ENCONTRADO UN PROBLEMAY UN MERCADO
Y TENEMOS UNA SOLUCION.

« SOLUCION Y CAUSA

« COMO MI SOLUCION VA A HACER DE ESTE MUNDO
ALGO MEJOR.
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https://theshoethatgrows.org

THE SHO[ THAT (]ROWS Get Involved ~ Why Shoes?  About Us Distribute Shoes

CHRTSTMAS
SHOEBO!

WE GIVE LIFE-CHANGING SHOES T0
INCREDTBLE KIDS.

With shoes, kids are more heoh‘hy, attend school more of’ren, and are
more confident. The Shoe That Grows has 5x the impact of ordinary shoes

because it expands 5 sizes and lasts for years.

Can you help us get more shoes to kids today?

Yes! | can distribute shoes to kids

| can’t distribute The Shoe, but I'd like to donate so others canl

https://theshoethatgrows.org



https://theshoethatgrows.org

4. La Oportunidad

* Encontrar clientes infraservidos (o supraservidos)
* Buscar ineficiencias en el mercado

* Nuevos segmentos demograficos o de mercado

* Buscar frustraciones no resueltas

* Nuevas tecnologias o productos



4. La Oportunidad

* Nuevas legislaciones o politicas
e Cambios en las estructuras de costes
 Posibilidad de eliminar barreras tradicionales

* Variables competitivas incorrectas en mercados
saturados

* Cosas que funcionan en otros sitios



5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-

Prototipo
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5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-
Prototipo
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5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-

Prototipo

No intentes ser mejor, busca ser diferente

= peie, AS

T4's sood to be different



5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-

Prototipo

Diferenciarse significa hacer las cosas de forma
diferente... pero no por el placer de buscar otro
camino, sino por poner nuestro foco en otra cosa.
Implica comprender el alma del producto o servicio
gue vendemos, y para eso debemos primero
entender los problemas (no las necesidades
expresadas) de los clientes... y construir sobre ellos.



5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-

Prototipo

Ser el mas barato
Ser el mejor

Ser el Unico



5. El Producto / Servicio. Aspectos diferenciales-

Prototipo

iii NUNCA VAYAS A
UNA REUNION SIN UN
PROTOTIPO!!!




6. EL Equipo




6. El Equipo

« Demostrar que os llevais bien
 Demostrar que sois complementarios

« Demostrar que tenéis los mismo fines y valores
 Demostrar el buen rollo y la confianza mutua




6. ElEquipo

Lo
. SPREAD -
IDE"AS DREAMS :
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7. El Modelo de ingresos

Mercados de volumen (donde vendemos
“muchos pocos”) y mercados de margen
(donde vendemos “pocos muchos”).

Problema Solucién Propuesta de Ventaja Injusta | Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 : Que no se puedan
caracteristicas Un claro,convincente | copiar o comprar Clientes meta
y persuasivo mensaje | fécilmente
que explique por qué

eres diferente y por
qué vale la pena
Métricas Claves | prestarte atencién | Canales

L

Actividades clave - Camino hacia

que mides : los consumidores
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos
Costes de Adquisicién de Clientes Modelo de Ingresos
Costes de Distribucién Vaor de tiempo de vida
Servidores Ingresos
Empleados Margen Bruto

PRODUCTO - MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (htp://www.b de! jon.com) y estibajo la licencia de Creative Commons

Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comén con l!«oﬂo(imicnbo,Compamv bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por hitpJ/ inglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstartes




8. La Competencia

 Si, tienes competencia

* Demuestra que la conoces

* Humildad, admiraciony respeto
« Dedicale poco tiempo

* Demuestray no cuentes

e En qué son buenos o malos

* En qué te diferencias




9. Las Finanzas

Incluir una cuenta de
resultados (como mucho a 3
anos), con los grandes
bloques.

Es necesario tener claro -t
como vamos a hacer crecer el { |
valor de la empresa.

También deberiamos hablar
de qué inversion necesitamos



9. Las Finanzas

Qué es el

ROI

Elretorno sobre la inversion o ROI. por e cada

las siglas en inglés de return on

investment es una razon financiera hacen para afrontar una orque no cuentan con la

que compara el beneficio o la utilidad emergencia | informacién suficiente para
5 o : ke | hacec

obtenida en relacion a la inversion incanic:

realizada

de los adultos utilizan
——— instrumentos de ahorro
= formales con alguna institucién
financiera que los respalde.

personas que ahorranlo | de las personas no ahorran,

PUNTOS CLAVE PARA AHORRAR A LO LARGO DE TU VIDA

“Permite que se pueda medir el
rendimiento econémico de una
inversion." N -
(©) adveischool
¢Porqué es importante calcularlo? GLANEEAR

qué quiere y el plazo que
tienes para adquirirlo.

que i 4 acciones de

ECONOMIZAR Y AHORRAR
e e
comparar precios.

Enséfales los 3 puntos basico:
para alcanzar sus metas
materiales, como un ejercicio,
horro:

CCOMPRAR COSAS
iCumpli6 su_meta de ahorrol
Est listo para adquirir su
objetivo.

C un C C un
redactorde  unacampafia servicios Community
contenidos de SEM de SEO Manager
ct
Elabora un presupuesto Destina minimo 10% de Fija metas materiales a Visualiza cémo quieres
mensual para  tener tus ingresos al ahorro. corto, mediano y largo vivir en tu futuro.
control de tus gastos. plazo, como la compra de
un auto, casa o viaje.
¢Como calcularlo?

ROI = [(Beneficio - Inversion total) / Inversion total] " 100 |

Veamos un ejemplo:

Inicia un negocio. Viaja y comparte Vive holgadamente, con

= Invierte en nuevos
— fondos de ahorro o un
B patrimonio.

grandes momentos con
tu familia.

independencia y sin
preocupaciones economicas.

Redactorde Campafia Campafia Community

contenidos  de SEM de SEO Manager
ASESORATE CON EXPERTOS QUE TE AYUDARAN A OPTIMIZAR Y MAXIMIZAR TU AHORRO.
€ Invertido 500 € 1000 € 600 € 300 €
€ Beneficio 300 € 2000 € 1400 € 400 € La cultura de ahorro es clave para que cuentes con un patrimonio
sélido y estabilidad financiera en cada etapa de tu vida.
€ ROI -40% 100% 133,33% 33,33% Fuentes: ENIF, Consar, AMAFORE y GNP Seguros
Pérdidade 040  Ganancia de 1€ Ganancia de Ganancia de
céntimos por porcada  133€porcada 033€ porcada
cada € invertido € invertido € invertido € invertido

gnp.commx @ GNP Seguros O GGNPSeguros

ROI Positivo: Generas un beneficio por cada euro invertido.

ROI Neaativo' Generas una nerdida nor cada euro invertido



9. Las Finanzas

4.7 Previsiones Centro de Estudios.
Grafica mes a mes: enero- septiembre 2010

4.4 Previsiones IDI. Desglose de
Cobros previstos

9
B Formacion
B Gestion de la 1+D+1; Agrupacion Empre. Innov. PNyPC (Puesta en marcha)
B Congresos Cientificos / Jomadas: Il CONGRESO EMPREND.
B Proyectos propios investigacion y Gestion de la I+D+i de la AEI JlySD
B Alquiler espacios

Total: 104.721,85 euros

4.3 Previsiones IDI. Gréfica evolucién
enero- septiembre 2010
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4.8 Previsiones Centro de Estudios.
Grafica evolucion enero- septiembre 2010
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10. Las Preguntas finales

« ;Quienes son vuestros clientes? ;Como es el
mercado?

« ;Qué problema resolvéis para los clientes 'y por
qué es importante?

« ;Como vais a conseguir clientes?

 ;Por qué sois vosotros los mejores para hacer
esto?



10. Las Preguntas finales

« ;Tenéis traccién? ;Como ha acogido el
mercado la propuesta de valor?

* ;Quéesloqueoshacetanespeciales? ;Y la
competencia?

« ;Cuales son las previsiones econdmicas?

« ;Qué pasa si algo sale mal? ;Que riesgos
existen?



10. Las Preguntas finales

« ;Cuanto dinero necesitais, por qué y a cambio de
qué? ;En qué os lo vais a gastar?

« ;Cuando/cémo voy a recuperar mi dinero? ;Cuanto
vVoy a ganar?



Ejercicio practico 2.




2.2 Recursos
narrativos y visuales
para presentaciones




Los recursos visuales son elementos de apoyo...

Lo verdaderamente importante es lo que tu dices.
EL PODER DE LA PALABRA



LOS RECURSOS
NARRATIVOS:
Piensa en tu

presentacion como
una historia....UNA
GRAN HISTORIA




Cada negocio tiene una historia,
cada organizacion tiene una vision,
cada empresario tiene un suenoy
cada producto tiene magia.
TODOS TENEMOS UNA HISTORIA.



LOS 3 OBJETIVOS

1 e Conectar con la audiencia
2 ® Mantenery orientar su atencion

3 e Fomentar la comprensiony el recuerdo
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Dejé la Universidad de Reed
tras los seis primeros meses,
pero después segui vagando
por alli otros 18 meses, mas
o0 menos, antes de dejarlo del
todo.

Entonces, épor qué lo dejé?

Comenzd antes de que yo
naciera.

2. Hazlos imaginar



3. UTILIZA
REFERENCIAS
COMUNES
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5. DIBUJA
ESCENARIOS
INALCANZABLES
Y LUEGO DILES QUE
LOS PODEMOS
CONSEGUIR

S INTHISDE:
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"Yo tengo e| suefio de que
mis cuatro hijos pequefios

vivirdan un dia en una naclon

6. IMPLICATE Y

MUESTRA PASION

Martin Luther
King Jr.




6. REITERA

YES, WE CAN



5. EMPLEA CITAS
HISTORICAS.

es lo que estamos
haciendo
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FRASE MEMORABLE







LOS RECURSOS
VISUALES

Son elementos de apoyo y nunca deben
robar el protagonismo de tu

presentacion




LAS REGLAS DE ORO




- 1. MENOS ES MAS
- @S +




2. NO TRANSCRIBAS,
ILUSTRATU
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3. CONTRASTA EL
TEXTOY EL FONDO




4. UTILIZA IMAGENES
DE BUENA
RESOLUCION




5. NO UTILICES
RECUROS GENERICOS

-g




5. NO ABUSES DE LAS
TRANCISIONES
Y MOVIMIENTO




“La inteligencia no reside
en tu cerebro, sino en las

conexiones que genera
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, A
con los demas”

George Siemens




