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Qué aprenderas

¢Te aterroriza tener que hacer una presentacion? Quiza
eres de los que se quedan en blanco cuando llega el mo-
mento de lanzar nuevas ideas, o de los que luchan por po-
ner algo de orden en sus pensamientos, desorganizados
e incoherentes, para transformarlos en un discurso con-
vincente y coherente. ¢Te resulta dificil conectar con los
clientes a los que intentas persuadir, con los altos directi-
vos a los que pretendes convencer de que inviertan en tu
proyecto, o con los empleados a los que estas formando?
¢Te trabas buscando la palabra adecuada? ¢Te pierdes
frente a las diapositivas? ¢Te vas por las ramas y no te da
tiempo a explicar tus argumentos mas importantes? En
definitiva, éte vas de la sala con la sensacién de que nadie
se ha enterado de nada?

Esta guia te proporcionara la seguridad y las herra-
mientas necesarias para que puedas persuadir a tu pu-
blico, vender tus ideas y sorprender a los demas. Mejoraras

tu capacidad para:
» Ensefar a la gente la importancia de tus ideas.

e Ganarte a publicos dificiles.
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Mantener la atencién de tu puablico.

Medir tu impacto.
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Introduccion

Si voy a hablar diez minutos, necesito una semana
para prepararme; si son quince minutos, tres dias;
si es media hora, dos dias; si es una hora, estoy

listo ahora.

Woodrow T. Wilson

Vivimos en la cultura de la inmediatez. Escribes un correo
y lo envias. Escribes una entrada para el blog y la subes.
Improvisas un par de diapositivas y las presentas.

Pero es justo en la elaboracion y la reelaboracién —en la
repeticion y el ensayo— donde surge la excelencia.

Teniendo tantas cosas importantes que hacer, ¢para qué
vas a preocuparte por ser un buen comunicador? Porque te
ayudara a hacer todas esas cosas.

Asi que, aunque vayas a dar una charla breve, no esca-
times esfuerzos en su preparaciéon mientras concibes,
visualizas y presentas el mensaje. De hecho, lleva mas

tiempo planificar una presentaciéon corta, en la que hay
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Introduccion

que comunicar un par de ideas, que una de una hora (véase
el grafico I-1). Y anota todo aquello que te ayude a ser mas

eficaz la proxima vez.

GRAFICO I-1

Planificacion de una presentacion

LA REPERCUSION EL PUBLICO
Mide —y aumenta— el Conoce a tu publico
impacto de tu presentacion y crea empatia.
en el publico.
I ‘ EL MENSAJE
Genera un contenido
persuasivo.
PRESENTAR ‘ |
CONCEBIR
VISUALIZAR
LA HORA

DE LA VERDAD

cion ‘ ‘
de forma auténtica.

Transmite la presenta
LA HISTORIA
Utiliza los principios
y la estructura del discurso
narrativo para captar
la atencion del publico.
LOS MEDIOS

I

LAS DIAPOSITIVAS
Conceptualiza y simplifica Identifica la mejor
la presentacion de la informacion. manera de comunicar

el mensaje.

Desde 1990, he dirigido una empresa especializada en
escribir y planificar presentaciones; después, yo misma
he dado el salto a la palestra. Este libro contiene los co-
nocimientos que he adquirido después de asesorar a otros

oradores y de dar mis propias charlas. Y, por supuesto,

XVI



Introduccion

yo también he pasado vergiienza en algunos momentos;
muchos de ellos los podria haber evitado con una plani-
ficacion previa: proyectar la presentacion que no era, pa-
searme por el escenario con la camisa metida en la ropa
interior, o hacer una presentacion horrible ante ejecutivos
de una empresa valorada en ocho mil millones de délares
por no haber llevado a cabo la investigacion necesaria —y
que, como consecuencia, me expulsaran de las siguientes
reuniones—. La experiencia es una maestra muy dura.
También he aprendido mucho de los éxitos. Cuando
el pablico ve que te has preparado a conciencia, que te
preocupas de sus necesidades y que valoras su tiempo,
querran conectar contigo y apoyarte. Hards que acepten
tus ideas y conseguiras los recursos para llevartelos a tu
terreno. Cerraras mas acuerdos, te ganaras la confianza de
los que mandan y aumentaras tu influencia. En resumen,

llegaras mas lejos en tu empresa y en tu carrera.
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Seccig')n 1
El publico

Disefiar una presentacion sin tener al publico en
mente es como escribir una carta de amor

y encabezarla con «a quien correspondax.

Ken Haemer,
Directivo de AT&T, empresa especializada en presentaciones






Entender el poder
del publico

Cuando entras en una sala en calidad de orador, es facil
sentirse en una posicion de poder: estas situado delante
del publico, quizas en un escenario elevado, y la gente
viene a escucharte. Pero, en realidad, tu no eres la estrella
del espectaculo: el protagonista es tu publico.

¢Por qué? Porque la gente a la que te diriges decidira si
tu mensaje se propaga o se extingue, simplemente acep-
tandolo o rechazandolo. T necesitas mas a la gente de lo
que la gente te necesita a tiy, dado que tiene ese control, es
crucial que seas humilde en tu enfoque. Utiliza sus deseos
y objetivos como filtro de todo lo que quieras presentar.

Los oradores tienden a ser egocéntricos. Tienen mucho
que decir, quieren decirlo bien y no tienen mucho tiempo
para prepararse. Esta presion les hace olvidar la impor-
tancia de su audiencia. Es probable que un orador egocén-
trico se limite a describir una nueva iniciativa y a explicar
qué se debe hacer, resumiéndolo todo en como y cuando
hacerlo, y el en presupuesto necesario. Después —y si el

publico tiene suerte— expondra una diapositiva final sobre



El pablico

«por qué es importante». Este formato de presentaciones
lo que realmente comunica es: «Te pago por hacer esto,
asi que ihazlo!». El orador esta tan absorto por el encargo
que le han hecho que se olvida de comunicar aquello que
la gente necesita oir para sentirse implicada.

Durante unos minutos ponte en la piel de tu publico.
Explicale por qué la iniciativa es tan importante para
ellos y para la empresa, qué factores internos y externos la
hacen necesaria y por qué su apoyo es fundamental para
tener éxito. Si, puedes ir al grano, pero déjales bien claro el
destacado rol que ellos desempefian, en lugar de exponer-
les una anodina lista de cosas que hacer.

Si bien las presentaciones y el publico varian, hay un
factor fundamental que permanece: el pablico ha venido
a ver qué puedes hacer por ellos, no lo que ellos tienen que
hacer por ti. Asi que trata al pablico como al «héroe» de
la historia, y a ti mismo como al narrador que les ayuda a
verse en ese papel, de modo que entiendan tu idea y quie-
ran apoyarla.

Piensa en Yoda, un clasico ejemplo de mentor sabio y
humilde. En las peliculas de Star Wars le da al héroe, Luke
Skywalker, un regalo especial —una mayor comprension
de la «fuerza»—, le entrena para usar una herramienta
magica —la espada laser— y le ayuda en su lucha contra
el Imperio.

Como Yoda y otros mentores mitologicos, los oradores

deberian:

 Dar al héroe un regalo especial: proporciona a las
personas unos conocimientos que les ayuden a

mejorar sus vidas. A lo mejor, enseflaras una nueva



Entender el poder del publico

y emocionante forma de competir en el mercado a
los altos directivos de tu empresa, o quiza mostraras
un gran ahorro de tiempo y dinero a esos potenciales

clientes que estan en la sala.

* Enseiiar al héroe a usar la herramienta «méagica»:
aqui es donde las personas del publico aprenden una
nueva habilidad o cambian de mentalidad gracias a
ti: algo que ayude a alcanzar sus objetivos y también

los tuyos.

» Ayudar al héroe a «desatascarse»: seria ideal que
se te ocurriese una idea o una solucioén que ayude al

publico a salir de una situacion dificil o dolorosa.

Por ejemplo, si te estas preparando para el lanzamiento
de un nuevo servicio, dale a tu equipo una hoja de ruta
clara (herramienta) y la promesa de atraer a mas consul-
tores para formarlos y que os ayuden (regalo) y describe
como todo esto les ayudara a enfrentarse al desafio que

tienen por delante.






Segmenta
al publico

Si visualizas al piblico como una masa homogénea de per-
sonas sin rostro, te costara mucho establecer una conexion
con ellos e incitarlos a actuar; mejor piensa en ellos como
si fueran una fila de individuos que estan esperando para
mantener contigo una conversacioén personal.

Normalmente, el ptablico es una mezcla de personas
—individuos con distintos papeles, diferentes niveles de
autoridad y de toma de decisiones, de diversas partes de la
empresa—, y cada una de ellas necesita escuchar tu men-
saje por distintas razones. Decide qué subgrupo es mas
importante para ti y céntrate en sus necesidades cuando
desarrolles la presentacion.

Cuando dividas al puablico ten en cuenta las siguientes

caracteristicas:

* Politicas: poder, influencia, proceso de toma de

decisiones.

e Demograficas: edad, educacion, etnia, sexo y

geografia.



