:Como hablar en Publico?

Sentirse Satisfecho, y CONVENCER!!!

Adriana Rubio.
Equipo Humano
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DO humano ¢

1. PREPARACION DE LA PRESENTACION

2. EJECUCION DE LA PRESENTACION

3. CONCLUSION Y PREGUNTAS

=CEEI Adriana Rubio

ELCHE
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EMPRESAS INNOVADORAS




Fase 1.
equipo humano s.| PI‘EPara Cién

:CEEI Adriana Rubio

ELCHE

CENTROS EUROPEQS DE
EMPRESAS INNOVADORAS



equipo humano s.|

EEEEEEEEEEEEEEEEE
NNNNNNN

Reglas en la Preparacion

Conocer tu publico

Evitar argot muy técnico
Usar imagenes

Usar comparativas reales
Limitar la extension teorica

Preparar notas/apuntes

Conseguir interaccion y preguntas

Adriana Rubio




Q Medios audiovisuales

equipo humano s.|

Por qué utilizar medios audiovisuales

e Retenemos un 20% de lo que oimos

e Retenemos un 30% de lo que vemos

e Recordamos alrededor de un 50%
de lo que oimos y vemos

neE
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PowerPoint u otros sistemas de
presentacion...

= Obtenery

= Reforzar las
=  Reducir los
= QOrganizarn de nuestra presentacion
=  Tener confia

= Jlustrary se

= jiiPRACTICART

:CEEEHE Adriana Rubio
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REGLA DE ORO

Practica

Practica
Y practica




Presentacion persuasiva

IUIDO humano

ESAS INNOVADORAS

SERVICIO RaPIDO

1. ObjetiyE¥iequé se dif|| g |
2. Prsragetaisicn info IR

1

3. EStrUﬁBVég@m%[%ién § — oo — icere — s —
e ryRes

4. Comunicacion diferente

5. Cierre diferente 3
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.
numano

Presentacion persuasiva

Presentacion informativa

P”nal V

esentacion persuaswa

Emocional

SERVICIO RapiDo
DEL AuTomoy)
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Presentacion persuasiva

E 4
UIDO humano !

1.Establecer credibilidad o

2.Comprender al Inversor/Cliente s h
_ ESTRATEGIAS

3.Conectar emocionalmente —

- J

4.Desarrollar relaciones gana/gana

5.Fascinar, Persuadir y Convencer

_/
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Presentacion persuasiva

e
DO humano s

CARACTERISTICAS VENTAIJAS BENEFICOS

¢Qué hace o para
¢ Qué es o que qué sirve las
contiene? caracteristicas?

¢ Qué beneficio
nos ofrece estas
ventajas?

Objetivo 2,8 (38-
105mm),

Autofoco Al

VOSOTROS?

ecEEI

CENTROS EUROPEQS DE
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equipo humano s..

Estructura de |la presentacion persuasiva

1. Obtenerla atencidn de la audiencia

>. Establecer vinculos— defipi nblema

TU PROBLEMA NSRS

5. Atender posibles desacc

1. Tener los argumentos de venta a las objeciones

6. Indicar los pasos a seguir que se esperan de |la audiencia
CEEIl2
; ELCHE ’
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Presentacion persuasiva
hl:rwri-:‘ ) AN SVA

Atencion

N ecesidad
Solucion
Visualizacion
Accion




Fase 2.
Ejecucion

i
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o RECUERDA

humano ¢Quée he de controlar?

Se basa en cuatro puntos fundamentales:

' i7 i if’ Contacto visual y control

' «

Proyeccion vocal

Movimiento de manos y brazos

? 3 Movimiento de pies y caderas

CEEI Adriana Rubio
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EUROPEOS DE




Podio y apuntes

numano
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 o1 A W N PP

No tocar el podio

=CEEEHE Adriana Rubio




NTROS EUROPEQS DE

Manejo del nerviosismo

.
numano

Soluciones al nerviosismo

“Practica mucho

“Evitar bebidas y alimentos fuertes

“Ejercicios de relajacion. RESPIRAR
=Establecer contacto con la audiencia

=Control de movimiento

Céntrate en

los que Si te
escuchan

Adriana Rubio




RECUERDA

7w
nuMano

* Solo tu sabes lo que va a pasar
Y sino pasa.......
* Improvisa!!!

Solo tu lo sabras

=CEEI Adriana Rubio
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Fase 3.
Uipo humano Conclusion y Preguntas
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Manejo de preguntas y respuestas

3
equipo humano s.|

Advierte a la audiencia

Piensa en unas preguntas

=CEEEHE Adriana Rubio

CENTROS EUROPEQS DE *
EMPRESAS INNOVADORAS




o Tratamiento de Objeciones
e -

DO humano ¢

Entender la naturaleza de la Objeciéon

Demostrar qgue comprendemos su derecho a objetar

Responder segln sea la objecidn

* Malentendido: Repetir la argumentacion, centrandonos en beneficios
» Desinformacidn: Informando, aclarando

» Escepticismo: Probando, demostrando

* Pretexto: Descubrir la Objecion oculta.

* Problemareal: Admitiendo y compensando con ventajas

A\ 4
a Comprobar que se haresuelto la objecion
LCEEEHE *
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Ahora Tu

£~ 3
equipo humano s..
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