Me estan
oyendo esos dos?

¢Me estoy poniendo
rojo? Creo que me
tiembla la voz...

No me pienso
levantar de la silla,
que me da miedo.

Codmo hablar en Publico @)
Se aburren.
Convencer y VENDER! \ Coq

Adriana Rubio.
Equipo Humano




equipo humano s.!.

Bienyenidos

Adriana Rubio




QUIDO humano s

1. PREPARACION DE LA PRESENTACION

2. EJECUCION DE LA PRESENTACION

3. CONCLUSION Y PREGUNTAS

Adriana Rubio




Fase 1.
equipo humano s.| PreparaCién

Adriana Rubio




* |
equipo humano s

Reglas en la Preparacion

Conocer tu publico

Evitar argot muy técnico
Usar imagenes

Usar comparativas reales
Limitar la extension tedrica

Preparar notas/apuntes

Conseguir interaccion y preguntas

Adriana Rubio




Q Medios audiovisuales

equipo humano s.|

Por qué utilizar medios audiovisuales

Retenemos un 20% de lo que oimos

Retenemos un 30% de lo que vemos

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

@% 20% '#
8 8

50% 30%

Adriana Rubio




PowerPoint

numMano

= Obtenery

= Reforzar las
=  Reducir los
= QOrganizarn
=  Tener confia

=  Jlustrary se

= jiiPRACTICARTT

Adriana Rubio




Degradacion de la comunicacion

QuIPO humano s

80
60
Desea Transmite Percibe el Entiende el
transmitir el emisor receptor receptor

el emisor




Medios audiovisuales

o
humano

*  Podemos usar el medio que queramos....

PPT
Videos

MuUscia

O O O O

Prezi....

* http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-
slides

* http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-
20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html

Adriana Rubio



http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-slides/
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html

REGLA DE ORO

Practica

Practica
Y practica




Presentacion persuasiva

E 4

QUIDO huMmano

SERVICIO RaPIDO

1. ObjetiyEerieqpuié se dif|igTrs ,
2. Prrasentacsnienfo w\

|

3. Estru%ré gl&%%l C/) n 4 — NEUTCACEITE == FRENOS = BATEH
LLEVATE TYRES
ELCOA _gl: T . |

4. Comunicacion diferente

......

5. Cierre diferente

11




e Presentacion persuasiva

o
humano

Presentacion informativa | esentacion persuasiva

nal Emocional

SERVICIO RapPIDO
DEL AuTtomov;

== BATE

=== NEUMATICOS
ACEITE e
FOR LA COMPRA BE 4 NEUMATICOS ’TE FRENOS

SEA CUAL STA TU



http://images.google.es/imgres?imgurl=http://elproyectomatriz.files.wordpress.com/2008/02/cerebro.jpg&imgrefurl=http://elproyectomatriz.wordpress.com/2008/02/26/%C2%BFconstitucion-europea-la-gran-mentira-europea/&usg=__k7ilHqcH2-kPHbkaZRJLEXyQf5A=&h=372&w=372&sz=34&hl=es&start=9&um=1&tbnid=swCHLpvNAnSslM:&tbnh=122&tbnw=122&prev=/images?q=cerebro&hl=es&sa=N&um=1

13

Presentacion persuasiva

E 4

QUIDO huMmano ¢

1.Establecer credibilidad

2.Comprender al Inversor/Cliente

3.Conectar emocionalmente -

4.Desarrollar relaciones gana/gana

5.Fascinar, Persuadir y Convencer

_/

4 )

ESTRATEGIAS

\_ J




DONDE:

CP = Conocimientos del producto o servicio.

C = Caracteristicas. Descripcion de lo que es el producto

F= Funciones que el producto realiza. Es decir, esas caracteristicas que funciones hacen.

V = Ventajas. En que caracteristicas y mejor en que funciones somos superiores a la competencia.

B = Beneficios. Consecuencia de lo anterior, que beneficios aportamos al cliente, desde la dptica del cliente.

16



equipo humano s.|.

Estructura de la presentacion persuasiva

1. Obtener la atencidon de la audiencia

>. Establecer vinculos— defipi nblema

TU PROBLEMA il SEIREEI

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
17
%




Presentacion persuasiva
m,u'ﬁ;; AN SVA

Atencion

N ecesidad
Solucion
Visualizacion
Accion




Fase 2.
nUMano EjECUCién

Adriana Rubio




o RECUERDA

Pumano & ¢Qué he de controlar?

Se basa en cuatro puntos fundamentales:

| i7i if<’ Contacto visual y control

L «

Proyeccion vocal
Movimiento de manos y brazos

Movimiento de pies y caderas

Adriana Rubio




o
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

No tocar el podio

S O A W N PP

Adriana Rubio




Manejo del nerviosismo

o
humano

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 S te
escuchan

Adriana Rubio




RECUERDA

o
humano

* Solo tu sabes lo que va a pasar

Y sino pasa.......

* Improvisa!!!

Solo tu lo sabras

Adriana Rubio




Fase 3.
Lipo humano s Conclusion y Preguntas

Adriana Rubio




Manejo de preguntas y respuestas

E 3
equipo humano s.|

Advierte a la audiencia

Piensa en unas preguntas

Adriana Rubio
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Patron " pelko.2 OK.

Entender la naturaleza de la Objecion

Demostrar que comprendemos su derecho a objetar

Responder segun sea la objecion

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

» Escepticismo: Probando, demostrando

* Pretexto: Descubrir la Objecién oculta.

* Problemareal: Admitiendo y compensando con ventajas

A 4

o Comprobar que se haresuelto la objecion
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Recuerda

e
numMano

cquién eres?

cqué tienes?

;qué va a ganar él?
;como se lo vas a dar tu?

Adriana.rubio(@equipohumano.net

Adriana Rubio
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