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LAS PRESENTACIONES



Aspectos Clave de una Presentación.

1. Principios básicos de las 5 personalidades.
2. Puntos que hay que tener en cuenta en una 

presentación.
3. Las 4 “pes” de la presentación.
4. Las preguntas más frecuentes.



1.- Los 5 Principios Básicos

1. El que habla.
2. El/los que escucha(n).
3. El mensaje.
4. El lugar.
5. Las circunstancias.



2.- Puntos que hay que tener en cuenta.

• Preparación.
• Ensayo.
• Estado físico.
• Actitud mental positiva.
• Conocimiento previo.
• Acogida inicial favorable.
• Un final memorable.



3.- Las 4 “Pes” de la Presentación.

• Planificar.

• Preparar.

• Practicar.

• Presentar.



4.- Preguntas Frecuentes.

Objetivo – (qué)

• Por qué vamos a hablar.
• Qué temas hemos de abordar.
• Que efecto quiero en los oyentes.
• Qué esperan.
• Cuánto saben mis oyentes sobre el tema, 

cuánto creen que saben y cuánto desean 
saber.



4.- Preguntas Frecuentes (II)

• Quiénes son.
• Dónde tendrá lugar el acto.
• Cuándo.
• Cómo es el lugar.
• Cuánto dura y si interviene alguien más.



HABILIDADES DE COMUNICACIÓN



Aspectos de la Comunicación.

• Elementos de la comunicación.
• Tipos de comunicación.
• Comunicación verbal.
• Comunicación no verbal.
• Comunicación paraverbal



Elementos de la Comunicación.



Tipos de Comunicación.

a) Mensajes cortos.

b) Mensajes informativos.

c) Mensajes para convencer.

d) Mensajes improvisados.



a) Mensajes Cortos.

• 30 segundos son suficientes.
• Comenzar con ejemplos.
• Explicar los objetivos.
• Aclarar ventajas y beneficios.



b) Mensajes Informativos.

• Limitar el tema para ajustarse al tiempo.
• Ordenar las ideas.
• Enumerar los puntos de exposición.
• Transformar lo desconocido en familiar.
• Emplear apoyos visuales.



c) Mensajes para Convencer.

• Ganar la confianza.
• Obtener respuestas afirmativas.
• Hablar con entusiasmo contagioso.
• Mostrar respeto.
• Empezar de forma amigable.



d) El Mensaje Improvisado.

• Practica las improvisaciones.
• Prepararse mentalmente.
• Introducir un ejemplo inmediatamente.
• Utilizar el “aquí y el ahora”.



LAS PALABRAS



La comunicación verbal: Las Palabras.

• Las palabras no son nada por si solas.
• Las palabras son la materia prima con que se 

tejen los discursos.
• El peso específico de las palabras.



La Comunicación no verbal (los recursos 
del cuerpo)

• Voz.

• Cuerpo-visual.

• Los 5 sentidos.



Los 5 Sentidos.

• Olfato.

• Tacto.

• Gusto.

• Vista.

• Oído.



EL AUDITORIO



El Auditorio.

• Tipologías de los participantes.

• Participación del auditorio.

• Situaciones difíciles.



Tipologías de los participantes.

• Personas visuales.

• Personas auditivas.

• Personas emocionales.



Participación del Auditorio.

• Cómo evitar que el auditorio se duerma.

• Cómo despertar el interés del auditorio.





Cómo evitar dormir al auditorio.

• Poner entusiasmo.
• Evitar la monotonía.
• Contar anécdotas, cuentos, historias…
• Evitar nerviosismos innecesarios.
• Exponer exceso de datos.
• Evitar ser pedante.
• No entretener.



Cómo despertar el interés del Auditorio.

• Hablar a los corazones y no a la mente.

• Utilizar el sentido del humor.



Situaciones Difíciles.

• Que te desplumen en público.
• Que el público abandone.
• Que te dejes el discurso.
• Equivocarse de auditorio.
• Que haya alguien que pretenda desmontar al 

conferenciante.
• Que te quedes sin ropa.
• Que por desconocimiento del lenguaje digas 

cosas impropias sin saberlo.





De que vamos a hablar?

- Aspectos generales
- Aspectos clave 
- Recursos
- Comunicación efectiva





















El 
%

de las presentaciones   









conectan





Demasiada información. 

Falta de ritmo.

Nula relevancia.

Sin concreción.



Haga clic para agregar su título

• Haga clic para agregar texto
• Haga clic para agregar texto
• Haga clic para agregar texto



Si buscas  resultados  distintos, 

no hagas siempre lo mismo
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Fases de una presentación

1. Contenido: planificación 
y estructura…

• Objetivo

• Audiencia

• Mensaje

• Lugar

• Medio

2. Diseño

3. Delivery: exposición
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1. Objetivo de mi presentación 

2. Necesidades de la audiencia

3. Cuál es mi call to action

4. Qué se espera de mi presentación 

5. Qué storyboard puedo usar



¿CÓMO PRESENTAR MI NEGOCIO Y LEVANTAR 
PASIONES?







Qué efecto pretendo conseguir…



1. Presentación
2. Problema necesidad 
3. Marca  Servicio, Producto
4. Oportunidad Mercado
5. Medios, recursos
6. Previsiones económicas
7. Final motivador
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todos



¡¡¡Mantén el interés y 
capta la atención!!!



Explora otras alternativas…



oculta 



empresas en su

proceso de









Recursos…

















https://creativecommons.org/choose/?lang=es_ES

https://www.youtube.com/watch?v=dAfkDSRBfZU

https://youtu.be/dAfkDSRBfZU



















…



Pero hay más recursos…
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Elementos de la Comunicación.



99

QUÉ VENDES: ¿PRODUCTO O SERVICIO?

Has de venderte 
TÚ… para conseguir 

• recursos para tu 
proyecto

• clientes para tu 
producto o servicio

¡Emocionando!



Más que el qué…

Palabras 
(7%) 

EMOCIÓN 93%vs  MENTE 7%

Peso específico de las variables comunicativas:



Importa el cómo…

EMOCIÓN 93%  vs MENTE 7%

Peso específico de las variables comunicativas: 

Voz (38%)
Cuerpo (55%)



Importa el cómo…

EMOCIÓN 93%  vs MENTE 7%

Peso específico de las variables comunicativas: 

Voz (38%)
Cuerpo (55%)

Palabras 
(7%) 



La voz. Lenguaje paraverbal
• Natural, sencillo.
• Timbre.
• Volumen.
• Intensidad.
• Ritmo.



El Cuerpo –
Visual.

• Las primeras 
impresiones.

• Vestuario y 
accesorios.

• La mirada.
• La proximidad.
• Los gestos.
• Las manos.



Lenguaje no verbal
Lo que dice nuestro cuerpo…

• Las primeras impresiones.
• Vestuario y accesorios.
• La mirada.
• La proximidad.
• Los gestos.
• Las manos.
• La temperatura.



¡Se la 
mejor 
versión 
de ti 
mismo!



“Hay dos tipos de 
oradores:

• Los que se ponen 
nerviosos

• Los que mienten”

Mark Twain



“El 
verdadero 
triunfo no 
es vencer, 
es con-
vencer”

Víctor 
Hugo



Juan Simó



BIBLIOGRAFÍA RECOMENDADA



El camino fácil y rápido para hablar eficazmente
edit. Edhasa, Dorothy y Dale Carnegie.
Isbn: 84-350-1754-0

Cómo hablar en Público, edit Edhasa
Dale Carnegie, Isbn: 84-350-1751-6

Habilidades de comunicación para directivos
Edit Esic, Fernando de Manuel y Rafael Martínez
Isbn; 84-7356-174-0

Curso práctico de técnicas de comunicación oral
Edit Tecnos, Arturo Merayo. Isbn:84-309-3211-9


