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INTRODUCCION

El producto D003.002, Manual sobre presentaciones empresariales, se ha desarrollado en el
marco del proyecto YouthPioneer, cuyo objetivo es mejorar las habilidades empresariales y
de empleabilidad de los jovenes que no estudian, ni trabajan ni siguen ninguna formacion
(NEET), a través del aprendizaje experiencial, la tutoria personalizada y las oportunidades
laborales. En consonancia con los objetivos generales del proyecto, este producto ofrece un
recurso practico y estructurado disefiado para ayudar a los NEET a desarrollar las habilidades
y la confianza necesarias para comunicar eficazmente ideas empresariales innovadoras.

Co-funded by
the European Union

El manual ha sido coordinado por GrantXpert Consulting, con la contribucion equitativa de
CESIE, IED, MB, INCOMA y EASI en el desarrollo de su contenido. Esta disefiado como una guia
modular, lo que permite a los participantes desarrollar progresivamente sus competencias de
presentacion. La estructura incluye varios modulos interconectados que abarcan todo el
proceso de presentacion, desde la comprension de la importancia y los objetivos de la
presentacion empresarial, hasta la elaboracion de una narrativa convincente, la
estructuracion de presentaciones impactantes y el dominio de tecnicas de exposicion
seguras.

Cadamodulo ofrece resultados de aprendizaje especificos, ejercicios practicos y estudios de
casos para reforzar la comprension y la aplicacion. Se presenta a los participantes aspectos
clave comoidentificar y dirigirse al publico objetivo, utilizar la narracion para crear una historia
atractiva, organizar una estructura de presentacion clara y persuasiva, y emplear habilidades
de comunicacion y presentacion eficaces. Las actividades interactivas y los ejemplos de la
vida real ayudan aun mas a los jovenes que no estudian ni trabajan (NEET) a perfeccionar sus
habilidades mediante la practicay la retroalimentacion.

El Manual sobre presentaciones empresariales sirve tanto como herramienta de aprendizaje
como de referencia, y garantiza que los jovenes aspirantes a emprendedores esten bien
preparados para presentar sus ideas de forma persuasiva a inversores, Socios y otras partes
interesadas. Complementa el marco de aprendizaje mas amplio de YouthPioneery contribuye
a la mision del proyecto de empoderar a los jovenes NEET para que sigan caminos
empresariales con confianza y profesionalidad.

Este Manual de presentacion puede ser utilizado por jévenes emprendedores para mejorar
sus habilidades de presentacion y su confianza. Ha sido disefiado como una herramienta
practica para los jovenes NEET, guiandolos en la creacion de presentaciones eficaces y
atractivas, al tiempo que aprenden a adaptar su mensaje a diferentes publicos. El manual
tambien puede utilizarse como recurso independiente, ya que ofrece una orientacion claray
ejercicios para apoyar el aprendizaje auténomo y el desarrollo de habilidades.
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1. INTRODUCCION A LA PRESENTACION BREVE EMPRESARIAL

1.1 ¢Qué es una presentacion breve?

Aunque son similares, juna presentacion breve no es lo mismo que una presentacion
normal!

Una presentacion breve es un discurso o actuacion de breve duracion, conciso y persuasivo
dirigido a una audiencia. Su objetivo no es solo informar, sino convencer al oyente para que
actue. En el mundo empresarial, un pitch se utiliza para conseguir inversiones, obtener apoyo
o despertar el interes por una idea de negocio. Suele ir acompafiado de una presentacion.

==) Pienseenlaultimavez que alguienintentd venderle algo: un evento, un teléfono, o salir por la

noche. Probablemente no iba acompafiado de una presentacion, pero era un argumento de
venta y el objetivo era el mismo: intentaban convencerle de que hiciera algo.

Ejercicio
Recuerda la ultima vez que alguien te convencio para hacer o comprar algo.
Anote:

- Sulenguaje corporal.

- Losargumentos o la informacion que utilizo

- Como reacciono ante las preguntas o dudas que pudiste tener

- Suenergiageneral

- ¢Enqué se diferencio de una presentacion a la que hayas asistido?

1.2 ¢Qué es una presentacion?

Una presentacion suele estar disefiada para informar, explicar o ensefiar. Su objetivo es
transmitir informacion de forma clara y detallada, a menudo con materiales de apoyo como
diapositivas, graficos o folletos.

Una presentacion es:

Presentacion: discurso o charla en la que se muestray explica a una
audiencia un nuevo producto, idea u obra.
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=) Cuando promocionas tu servicio o producto, intentas convencer a tu publico para que actue:
Es posible que necesite

- Inversores (por lo tanto, la accion del publico es /invertir)
- Patrocinadores (por lo tanto, la accion del publico es patrocinar)
- Personas (por lo tanto, la accion del publico es unirse a usted)

En una presentacion, estas vendiendo tu producto/idea/evento/servicio.
Ejercicio

Echa un vistazo a estas presentaciones de startups exitosas

Anota:

1) Sus similitudes
2) Cualte llama mas la atenciony por qué

1.3 Presentacion frente a exposicion

Aqui tienes una breve guia con las diferencias entre ambos

Presentacion breve Presentacion
Breve, conciso y persuasivo (L) Mas larga y detallada
© Objetivo: convencer e inspirar a la @© Objetivo: informar y educar
accion ® 10-30 minutos o mas
Centrarse en el problema y la solucion Il Explicalos antecedentesy los datos
& Deja al publico entusiasmado Mantiene al publico informado

1.4 Comprender a tu publico
No le servirias carne a alguien que es vegano, ;verdad?
Y sabes que es vegano porque se lo has preguntado, porque has investigado.

Del mismo modo, cuando preparas una presentacion, debes empezar por aprender todo lo
que puedas sobre tu publico.

Sivaapresentar suideaainversores, averigle queé tipo de negocios suelen apoyar. ¢ Prefieren
las empresas tecnologicas, ecologicas o de impacto social?

- Esto te ayudara a destacar las partes de tu idea que mas les interesaran.
Cuando te prepares para la presentacion, preguntate
- ¢Porqueé estaaquiel publico?

- ¢Qué quieren obtener de esto?
- ¢Qué quierenver?


https://pitch.com/blog/15-great-pitch-decks-from-successful-startups
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=== | 0sinversores querran cifras; quieren potencial de crecimientoy retorno de lainversion.
===) Los voluntarios querran valores compartidos e impacto.
Ejercicio
Prepara tu presentacion junto con una presentacion breve de 10 paginas.
Adaptalo a los siguientes publicos:

e |nversores
e Voluntarios

iAhora presenta tu propuesta a tus amigos y familiares!
¢Has conseguido convencerlos?
¢Que opinan?

1.5 ¢ Por que es importante una presentacion breve eficaz?

Una presentacion breve eficaz muestra mas que solo tu idea; muestra tu confianza, claridad
y compromiso.

Una de las razones clave por las que una presentacion breve eficaz es tan importante es que
genera oportunidades. Los inversores, socios 0 mentores escuchan muchas ideas cada
semana. Una presentacion eficaz te hace destacar.

Te abre las puertas a la financiacion, las asociaciones y las oportunidades.

1.6 EJEMPLOS DE PRESENTACIONES EXITOSAS

Cuando piensas en una presentacion de negocios, la primera imagen que suele venirte a la
mente es la de alguien de pie frente alos inversores, presentando su idea «revolucionaria» en
solo unos minutos y, casi siempre, triunfando. La verdad sobre las empresas mas exitosas de
la actualidad es que han comenzado su negocio con mucha financiacion, pero también con
una buena presentacion que ha demostrado ser acertada. Conocer estos ejemplos es una
forma eficaz de comprender qué puede hacer que una presentacion sea memorable y eficaz.

Airbnb: resolviendo el problema de los hoteles caros

Uno de los ejemplos mas emblematicos es . Al principio, su concepto era muy sencilloy
bastante inexplorado a tal escala: «;Y si la gente pudiera alquilar sus habitaciones libres a
personas que no pueden permitirse hoteles caros?». Su presentacion solo tenia 10
diapositivas, pero eraclara, visual y se centraba en el problemay la solucion. En lugar de entrar
en detalles innecesarios, hicieron hincapié en el mercado en crecimiento, el problema de
los hoteles caros y la oportunidad que creaba su plataforma. De hecho, esta claridad es o
que convencio a los primeros inversores para que creyeran en ellos.

Dropbox: marketing creativo de la tecnologia en la nube


https://drive.google.com/file/d/1FlMXpFiyBwkxU5TGH48dfyK8ZRGO7xfh/view?usp=sharing
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Otro ejemplo es Dropbox. En lugar de intentar explicar la complicada tecnologia en la nube,
crearon un breve video de demostracion que mostraba exactamente como funcionaba el
producto. Los inversores y los primeros usuarios pudieron ver inmediatamente el valor del
producto: compartir archivos de forma sencilla entre dispositivos. Este enfoque puso de
relieve la importancia de mostrar en lugar de solo contar, con un toque de creatividad y
naturalidad.

Canva: haciendo accesible el disefo grafico

Canva es otra historia (muy) exitosa que comenzd como una presentacion. La suya fue eficaz
porgue entendio un gran punto debil: «El disefio es demasiado complicado para la mayoria de
la gente, pero muy relevante hoy en dia». Posicionaron su herramienta como un disefio para
todos, haciendo hincapié en la simplicidad y la accesibilidad. Este mensaje fue tan poderoso
que Canva atrajo rapidamente tanto a usuarios como a inversores.

También se puede encontrar inspiracion en historias de éxito locales mas pequefias. Por
ejemplo, un escenario ficticio, pero bastante posible, es que un grupo de jovenes creara una
aplicacion de coche compartido para los estudiantes que se desplazan a la escuela. Su
propuesta podria destacar en su comunidad local, lo que permitiria a sus desarrolladores
ampliar gradualmente el negocio (haciéndolo crecer de manera que aumenten los ingresos y
el impacto sin un aumento proporcional de los costes). Al destacar el impacto social y
medioambiental de los viajes compartidos, podrian convencer a los usuarios de que su idea
es innovadora y tiene un gran impacto. jTu también puedes ser el creador de una iniciativa de
este tipo!

Ademas, echa un vistazo a los videos que aparecen a continuacion y descubre como estas
personas cautivaron a su publico.

https://www.youtube.com/watch?v=2sE5UXVIkz0
https://www.youtube.com/watch?v=VCVRgpSPSVQ

https://www.youtube.com/watch?v=SA5eY|dijvl

iPonte a pruebal

Ve un breve discurso de presentacion en linea. Responde brevemente a las siguientes
preguntas:

e ;Qué problema presentaron?

e ;Como propusieron resolverlo?

e ;Que hizo que la presentacion fuera atractiva o persuasiva?
e ;Que faltaba, sies que faltaba algo?

e lInvertirias enellos? ¢ Por quée si o por qué no?

¢Buscas algo muy relevante para el texto anterior?

e Slidebean. (8 de agosto de 2019). La primera presentacion de Airbnb (desmontaje +
redisefo) - Startups 101 [Video]. YouTube.

L

s


https://youtu.be/7QmCUDHpNzE?si=YIYQvnkxOsKV7i2k
https://bestpitchdeck.com/canva
https://www.youtube.com/watch?v=2sE5UXVIkz0
https://www.youtube.com/watch?v=VCVRgpSPSVQ
https://www.youtube.com/watch?v=SA5eYjdijvI
https://www.youtube.com/watch?v=uuxnzuH3XiM
https://www.youtube.com/watch?v=uuxnzuH3XiM
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e Matt C Smith. (28 de mayo de 2021). jUn inversor de capital riesgo REACCIONA ala
presentacion de Dropbox de 2007! [Video]. YouTube.

e Slidebean. (10 de septiembre de 2019b). Ejemplos de disefio de presentaciones:
Presentacion de Canva rediseiada por Slidebean [Video]. YouTube.

1.7 Comprender al publico objetivo: ¢Qué podria ser valioso para sus partes interesadas?

Una presentacion breve soélida nunca es «Unica para todos». En cambio, se dirige
directamente a las necesidades e intereses de las personas que la escuchan. Para que una
presentacion tenga exito, es necesario comprender a las partes interesadas, es decir, a las
personas que pueden apoyar su idea o beneficiarse de ella.

Analicemos esto en funcion de varios tipos clave de publico:

e Inversores: lesimporta el retorno de lainversion. Lo que mas les importa son las cifras,
el potencial de crecimiento y la rentabilidad. Querran conocer los aspectos técnicos
de su estrategia, asi que preparese para ser pragmatico.

e Clientes: quieren saber como su producto o servicio les hara la vida mas facil, mas
accesible 0 mas comoda. Su pregunta principal es: «;Por qué deberia usar esto en
lugar de lo que ya tengo?».

e Socios (por ejemplo, otras empresas, ONG): Estan interesados en la colaboracion y el
beneficio mutuo, asi que asegurate de sefalarlo.

Comunidad o instituciones publicas: para ellos, el enfoque suele estar en el impacto social, la
sostenibilidad o la contribucion a la economia local, pero principalmente en asegurar que su
idea no tenga un impacto negativo en la comunidad. Su principal preocupacion es: «Solo si
esto no tiene un resultado negativo potencial, ;como puede beneficiar a la sociedad,
contribuyendo asi a nuestra causa?».

1.8 jImaginate esto!

Estas haciendo una pesentacion breve sobre un servicio de entrega de comida ecoldgico:

e Alosinversores, enfatiza la demanda del mercado y los beneficios potenciales.

e Alos clientes y socios, muéstrales lo asequible, comodo y respetuoso con el medio
ambiente que es.

e A las autoridades locales, destaca como tu negocio reduce la contaminacion y crea
puestos de trabajo, sin afectar negativamente a la comunidad.

1.9 Mira esto!

e TED.Elsecreto para presentar con exito unaidea | La forma en que trabajamos, una
serie de TED [Video]. YouTube.

1.10 Adaptar su presentacion breve

Comprender a su publico es solo el primer paso. El siguiente reto es ajustar su presentacion
breve para que se adapte a cada situacion. Piense en su presentacion como una historia: el

S

10


https://www.youtube.com/watch?v=OVMJXK3-MNU
https://www.youtube.com/watch?v=OVMJXK3-MNU
https://www.youtube.com/watch?v=L90hsWecHJ0
https://www.youtube.com/watch?v=L90hsWecHJ0
https://www.youtube.com/watch?v=l0hVIH3EnlQ&t=84s&ab_channel=TED
https://www.youtube.com/watch?v=l0hVIH3EnlQ&t=84s&ab_channel=TED
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mensaje principal sigue siendo el mismo, pero los detalles cambian en funcion de quién la
escuche.

El mensaje central es tu idea principal, el nucleo de tu negocio. Esto nunca cambia. Sin
embargo, el lenguaje, el estiloy las pruebas que utilices deben adaptarse.

Piensa en ello como si tuvieras diferentes «versiones» de tu discurso: corto (1 minuto), medio
(5 minutos) o largo (10 minutos). Cada version debe seguir sonando natural y mantener el
interés del publico.

1.11 Mini-ejercicio
Toma tu idea de negocio y escribe un breve resumen de la misma en dos versiones:

1. Para inversores (céntrate en el dinero y el crecimiento).
2. Para clientes (céntrate en las ventajas y la usabilidad).

A continuacion, practique la presentacion de ambas versiones en voz alta. Observe como
cambian su tono y énfasis en funcion del publico. Su presentacion no tiene por que estar
completa; tendra muchos otros ejercicios en profundidad en los proximos capitulos de la guia.

1.12 jPrueba esto!

Piensa brevemente en una idea y luego olvida que puedes hablar. Intenta presentar tu idea
utilizando Unicamente la comunicacion no verbal (gestos, mimica, imagenes y dibujos en un
rotafolio). Comprende cémo el hecho de ser natural y centrarte en tu comunicacion no verbal
puede ayudarte en tu presentacion.

1
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2 CREAR UNA NARRATIVA CONVINCENTE

Piensa brevemente en una idea y luego olvida que puedes hablar. Intenta presentar tu idea
utilizando Unicamente la comunicacion no verbal (gestos, mimica, imagenes y dibujos en un
rotafolio). Comprende cémo el hecho de ser natural y, al mismo tiempo, centrarte en tu
comunicacion no verbal puede ayudarte en tu presentacion.

2.1Por qué es importante contar historias

Contar historias es una de las herramientas mas poderosas que puede utilizar un
emprendedor. Da vida a sus ideas y hace que resuenen en los demas. A traves de la narracion,
puede:

e Mostrar su potencial, incluso sin cualificaciones formales. Una historia
convincente puede destacar su pasion, resiliencia y vision de una manera que va mas
alla de un curriculum o un titulo. Ayuda a las personas a ver que le motiva y por que es
capaz de hacer realidad una idea.

e Conectar con los demas a nivel humano. Los hechos y las cifras son importantes,
pero la gente recuerda las historias. Compartir el viaje que hay detras de tu idea —tus
dificultades, motivaciones y momentos de inspiracion— genera empatia y confianza.

e Convertir la idea de tu proyecto en algo claro y creible. Cuando tu vision se
envuelve en una historia, resulta mas facil para los demas comprenderla, identificarse
con ellay apoyarla. La narracion transforma conceptos abstractos en algo tangible e
inspirador.

2.2 Dos estructuras narrativas que puedes utilizar

No es necesario ser un orador nato para contar una buena historia. Solo necesitas una
estructura sencilla que seguir.

2.3 La historia del emprendedor en 7 pasos

La historia del emprendedor en 7 pasos es un marco narrativo disefiado para ayudar a los
fundadores e innovadores a comunicar sus ideas de una manera atractiva, memorable y
humana. En lugar de basarse unicamente en datos, planes de negocio o detalles tecnicos,
este metodo convierte tu trayectoria como emprendedor en una historia con la que la gente
puede identificarse.

La estructura se inspira en los arcos narrativos clasicos, como el «viaje del héroe», pero

adaptados al emprendimiento. Te guia a traves de siete pasos: comenzando por quién eres,
mostrando el problema que viste, revelando la chispa de tu idea y llevando a tu publico por el

13
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camino de la construccion, la lucha y el descubrimiento. Finalmente, termina pintando un
cuadro del impacto e invitando a otros a unirse a ti.

Héroe: ;a quién estas ayudando?
Toda buena historia comienza con un personaje que le importe a la gente. En tu caso, el
«héroe» no eres tu, sino la persona o el grupo al que esta destinado tu proyecto. Al centrarte

en ellos, desvias inmediatamente la atencion hacia el impacto de tu idea.

Ejemplo: «Mi proyecto estd dirigido a las pequefias tiendas de mi ciudad que quieren
promocionar sus productos en Internet, pero no saben como hacerlos.

Por qué funciona: muestra claramente quién se beneficiara de tu idea.

Problema: ;A que retos se enfrentan?

Una historia sin un reto no llama la atencion. El problema le da urgencia a tu idea. Describe la
dificultad en términos reales y humanos, no con palabras abstractas.

Ejemplo: «Durante mis practicas en una tienda minorista, vi que muchos clientes prequntaban
por los pedidos online, pero la tienda no tenia ningun sistema digital. El propietario queria

crecer, pero no sabia por donde empezars.

Por qué funciona: conecta tu idea con algo real que has observado.

Guia: ;como puedes ayudar tuy tu proyecto?

Este es tu papel en la historia. No eres el héroe, sino el guia que ofrece apoyo y orientacion.
Comparte tu propia experiencia o tus conocimientos que te hacen digno de confianza.

Ejemplo: «En mi experiencia laboral, aprendi a gestionar listados de productos y a crear
camparnas sencillas en redes sociales. Puedo guiar a las pequerias tiendas paso a paso para
que vendan en lineax.

Por qué funciona: no necesitas afos de experiencia, sino demostrar que tienes habilidades
practicas y relevantes.

1. Plan: {qué pasos vas a dar?

La gente quiere saber que tu idea es realista, no solo un suefio. Un plan sencillo les da la
confianza de que realmente puedes cumplirlo. Dividelo en unos pocos pasos sencillos.

Ejemplo: «Paso uno: reunirme con el propietario de la tienda para comprender sus
necesidades. Paso dos: crear un perfil basico en linea y una lista de productos. Paso tres:
enseriarles a publicar ofertas y responder a los clientes. Paso cuatro: prestarles apoyo
adurante el primer mes».
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Por qué funciona: un camino claro hace que tu publico vea que tu idea es practica y factible.

2. Llamada ala accion: 4que quieres que haga la gente?

Nunca des por sentado que la gente adivinara lo que necesitas. Sé directo sobre la accion que
quieres que realice tu publico.

Ejemplo: «Busco un mentor que me asesore sobre la planificacion empresarial y dos pequenas
tienaas que estéen dispuestas a probar mi serviciox.

Por qué funciona: la gente sabe exactamente como puede ayudarte.
3. Exito: ;qué cosas buenas sucederan si funciona?

Proyecta una vision de esperanza. Muestra como mejoraran las vidas si tu proyecto tiene
exito. Esto inspira a la gente y les permite imaginar el impacto.

Ejemplo: «Las tiendas locales llegardn a mas clientes, yo obtendre experiencia empresarial
real y la comunidad conservara mas dinero en los negocios locales».

Por qué funciona: los resultados positivos dan a tu publico una razon para invertir
emocionalmente en tu idea.

4. Fracaso: ¢que pasara si nada cambia?

Para afadir urgencia, muestra el coste de no hacer nada. Esto no significa asustar a tu publico,
sino ser honesto sobre lo que estéa en juego.

Ejemplo: «S/nada cambia, muchas tiendas pequenas sequiran perdiendo clientes frente a las
grandes cadenas, y los jovenes como yo perderemos la oportunidad de utilizar nuestras
habilidades para apoyar a los negocios locales».

Por que funciona: al mostrar el riesgo de la inaccion, haces que tu proyecto se perciba como
necesario ahora, no mas adelante.

Asi es como suena la historia en la practica: «Durante mis practicas en una tienda local, me di
cuenta de que el propietario tenia dificultades para gestionar los pedidos online. Los clientes
no dejaban de preguntar si podian comprar productos por Internet, pero no habia ningun
sistema para ello. El propietario queria hacer crecer el negocio, pero no sabia por donde
empezar, y muchos clientes se iban a tiendas mas grandes que ofrecian opciones online. Me
di cuenta de que podia ayudar: durante mis practicas, habia aprendido a crear listados de
productos online sencillos y a promocionarlos en las redes sociales. Sugeri crear una hoja de
pedidos online basica y formar al personal para gestionarla. Al final de la semana, la tienda
habia recibido sus primeros pedidos online y el propietario estaba entusiasmado por
continuar. Por eso quiero ampliar esta idea a un servicio para pequerias empresas, ayudando
a otras tiendas locales a crear sistemas online sencillos. Si una tienaa puede beneficiarse
tanto, imagina cuantas mas podrian crecer con el apoyo adecuado. Las empresas locales
ganaran clientes, los jovenes como yo obtendremos una valiosa experiencia y nuestra
comunidad se beneficiara de un comercio local mas fuerte. Si nada cambia, las pequerias
tiendas sequiran perdiendo clientes frente a competidores mads grandes y muchos jovenes
perderan la oportunidad de aplicar sus habilidades de forma significativa.
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2.4 Conclusiones clave

Empieza con una situacion real. En lugar de comenzar con afirmaciones generales o
conceptos abstractos, empieza con un momento especifico y concreto que realmente haya
ocurrido. Esto atrae al oyente, hace que la historia sea tangible y le ayuda a imaginarse a las
personas, el lugar y el contexto involucrados. Las situaciones reales despiertan la curiosidad
y establecen un punto de partida con el que es facil identificarse.

Explique el reto. Después de presentar la situacion, describa el problema o la dificultad que
surgio. Este paso crea tension y muestra por qué su proyecto o idea es importante. Al
centrarse en un reto claro, el publico puede comprender lo que esta en juego y
comprometerse emocionalmente con la resolucion del problema.

Muestre lo que cambid. Este es el punto de inflexion de la historia, donde se tomo una
medida, aparecio una solucion o una decision condujo al progreso. Demostrar este cambio del
problema a la posibilidad proporciona una prueba concreta de que su enfoque funcionay que
el cambio es posible. Lleva la historia de la teoria a la evidencia.

Vincula la historia con el presente. Después de ilustrar la situacion, el desafio y el cambio,
explique por que esta historia es importante ahora. Relacione la historia con su proyecto, sus
objetivos o su vision actuales, mostrando al publico la relevancia de su trabajo y por qué
deberia importarle en este momento. Esto garantiza que la historia tenga un proposito y deja
al oyente con unaidea clara.

2.5 Cuando utilizar historias

Contar historias no es solo para presentaciones, puede ser una herramienta que utilice a lo
largo de su trayectoria empresarial. Estos son algunos momentos clave en los que las
historias pueden marcar una diferencia real:

Alinicio de un proyecto, para explicar por qué es importante.

Las historias te ayudan a mostrar el problema real que aborda tu proyecto. En lugar de
empezar con ideas abstractas o cifras, puedes compartir una situacion concreta que inspiro
tu proyecto. Esto hace que la gente comprenda por qué tu trabajo es importante y les motiva
aescuchar.

En una presentacion breve para obtener financiacion, para conectar emocionalmente
con tu publico

Los inversores y financiadores no solo financian ideas, sino también personas y visiones. Una
historia sobre una experiencia real o un reto que hayas superado les ayuda a ver el impacto
gue podria tener tu proyecto y crea una conexion emocional que les hace mas propensos a
apoyarte (Gallo, 2014).

En un evento comunitario, para generar confianza
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Cuando cuentas historias sobre tus experiencias o sobre las personas a las que ayuda tu
proyecto, tu publico se siente incluido y respetado (Simmons, 2006). Empiezan a verte como
alguien que entiende sumundo y se preocupa por marcar la diferencia.

Con socios o compaiieros de equipo, para recordarles el propdsito y el progreso

Los proyectos pueden ser ajetreados y complicados. Compartir historias sobre el impacto o
los retos del proyecto mantiene a todos alineados y motivados. Le recuerda a su equipo por
que empezarony hacia qué objetivo trabajan. Las historias mantienen alos equipos alineados
y motivados al mostrar el impacto y el progreso (Duarte, 2010).

2.6 Ejercicios para practicar

Prueba estas sencillas actividades para mejorar tus habilidades narrativas:

Tabla para crear historias: Escriba los siete pasos de la historia del emprendedor y rellénelos
€on su propio proyecto.

Ponte en su lugar: escribe unas cuantas frases desde el punto de vista de tu publico. Por
ejemplo: «Tengo diecinueve afios. Dejé la escuela el afio pasado y me siento atrapado en casa.
Entonces oi hablar de...».

Microhistoria personal: cuenta una historia de un minuto sobre por que empezaste tu
proyecto.

Dos futuros: escribe un final en el que tu proyecto tenga éxito y otro en el que nada cambie.

Mapa cronoloégico: dibuja una linea sencilla con cinco etapas: Antes - Problema — Punto de
inflexion = Solucion — Despues. Completa los datos de tu proyecto.

Comentarios de tus companieros: Comparte tu historia con un amigo o mentor. Pregunta:
¢Qué parte te hallamado la atencion? ;Que parte no te ha quedado clara? ; Te hahecho sentir
algo?

2.7 Errores que debes evitar al contar tu historia

Esforzarte demasiado por impresionar en lugar de conectar.

Muchas personas se centran en presumir de sus habilidades, logros o lenguaje ingenioso.
Aunque pueda parecer impresionante, amenudo crea distancia entre tuy tu publico. Lagente
recuerda las historias que parecen reales y con las que se identifica, no las que suenan a
actuacion. En lugar de utilizar términos complicados o exagerar, céntrate en compartir
experiencias y emociones genuinas.

Consejo: Preguntate: ;Esta parte de la historia ayuda a mi publico a sentir algo o a
comprender el problema, o solo estoy tratando de parecer inteligente?

Conviertirte en el héroe en lugar de las personas a las que quieres ayudar.

Un error comun es posicionarse a si mismo como la figura central, en lugar de la persona o el
grupo al que sirve su proyecto. A su publico le importa el impacto, no su gloria personal.
Centrar la historia en el «<héroe», la persona que se beneficia, hace que su historia sea mas
convincente y muestra que su proyecto trata de resolver un problema real.

Consejo: Destaca como tu proyecto cambia la vida de alguien o mejora su experiencia, y
muestra tu papel como guia, no como protagonista.
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Ser vago utilizando palabras abstractas en lugar de ejemplos reales.

Palabras como «mucha gente lucha» o «queremos marcar la diferencia» son demasiado
generales. Las afirmaciones abstractas no crean una imagen mental y no logran evocar
empatia. Los ejemplos concretos y especificos, como una persona, una tienda o un momento
en particular, ayudan a tu publico a visualizar la situacion y a conectar emocionalmente con
tu historia.

Consejo: Reemplaza las afirmaciones generales por pequerios detalles tangibles. Por
ejemplo, describe la tienda, el producto o el primer pedido en linea.

Olvidar de vincular tu historia con por qué importa ahora.

Incluso una gran historia puede fracasar si no explicas su relevancia. El publico necesita saber
por que debe importarle hoy. Si no estableces esta conexion, las personas pueden sentirse
inspiradas, pero sin saber como actuar.

Consejo: 7ermine su historia conectando llo que ha sido aprendido o el impacto con el
momento presente, mostrando lo que estd en juego y cdmo su proyecto lo aborda de
inmedjato.

Practicar en exceso, lo que puede hacer que suenes falso.

Practicar tu historia es importante, pero decirla palabra por palabra o memorizarla de forma
demasiado rigida puede hacer que suene mecanica. El publico responde a la autenticidad,
incluyendo pequeias pausas, gestos y variaciones naturales en el tono.

Consejo: Practica los puntos principales y el flujo de tu historia en lugar de memorizar cacda
frase. Céntrate en conectar emocionalmente en lugar de en una exposicion perfecta.

2.8 Conclusion

Contar historias es mas que solo palabras: es un puente entre tu experiencia, tu proyectoy
las personas a las que quieres impactar. Al centrarte en situaciones reales, mostrar los retos
y destacar como tus ideas generan cambios, conviertes tu aprendizaje basado en el trabajo
en una historia que inspira a la accion. Utiliza tu historia para conectar, aclarar y motivar, y no
solo comunicaras tu proyecto de forma eficaz, sino que también mostraras al mundo el valor
de tus habilidades, tu creatividad y tu vision.
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3 ESTRUCTURAR PRESENTACIONES BREVES IMPACTANTES

Tienes una idea, tal vez sea un proyecto, un producto o un concepto de negocio. El siguiente
paso es compartirla de manera eficaz, para que los demas comprendan su valor y la
recuerden. Eso es precisamente lo que este capitulo te ayudara a hacer.
En este capitulo, nos centraremos en cdmo estructurar una presentacion de forma clara'y
convincente. La dividiremos en secciones esenciales:

e Introduccidn: como captar la atencion desde el principio.

e Planteamiento del problema: explicar por qué suidea es importante.

e Solucioén: mostrar como tu idea aborda el problema.
También abordaremos como el tipo de presentacion que utilices (ya sea una presentacion
rapida, una presentacion mas detallada para inversores o una presentacion centrada en las
ventas) puede influir tanto en tu estructura como en tu enfoque. Comprender estas
diferentes formas te ayudara a adaptar tu mensaje a cualquier publico.
Cada parte de este capitulo incluye:

e Ejemplosy consejos de presentaciones reales.

e Ejercicios practicos que puede probar por su cuenta, como hacer una presentacion

ante sus amigos o grabarse a si mismo.

e Orientacion para crear diapositivas que sean visualmente atractivas y memorables.
Al aprender a estructurar tu presentacion y adaptarla a diferentes situaciones, estaras listo
para dar a conocer tus ideas.

3.1 Diferentes tipos de presentaciones breves, diferentes estructuras

No todas las presentaciones son iguales. Dependiendo de lo que quieras conseguir y de quién
sea tu publico, la estructura y el enfoque de tu presentacion pueden cambiar.

En la siguiente tabla se muestran los principales tipos que debes conocer:

Tipo de
presentacion |Duracion |Propdsito/objetivo Enfoque/Puntos clave
breve
Discurso de 30-60 Preséntese rapidamente y Sencillo, conciso, llamativo;
ascensor segundos |exponga su idea problema + solucion
Discurso de un 1-2 minut Da un poco mas de detalle que  |[Explique por qué laidea es

. , .. [1-2minutos , , ,
minuto / rapido en un discurso de ascensor importante; breve ejemplo
Inversor / 5-10 Presente una vision detallada de |Problema, solucion, mercado,
Presentacion |minutos |suideaa losinversores/socios |modelo de negocio, equipo
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presentacion |Duracion |Propdsito/objetivo Enfoque/Puntos clave
breve

Demuestra su valor mediante
un ejemploenvivooun
prototipo

Muestra tu producto/servicio en

Demostracion [Varia B
accion

El tipo de presentacion que elijas influye en como estructurar tu presentacion. Una
presentacion breve solo necesita lo esencial, mientras que una presentacion para inversores
te permite profundizar en los detalles y los datos. Conocer a tu publico y el objetivo de tu
presentacion te ayudara a decidir que estructuray estilo utilizar.

Ejemplos:

e \Vea este video para hacerse una idea de lo que es una presentacion breve y como
puede crear una: https://youtu.be/r-IETptU7JY?si=tYS2MwilphfkkTwz

e Aquipuede encontrar una plantilla de presentacion parainversores para una empresa
que busca financiacion. No se preocupe, todavia no tiene que hacer nada de eso; solo
tome algunas ideas y comprenda mejor las diferencias entre una presentacion breve
y una mas detallada y completa:
https://docs.google.com/presentation/d/1ZE44wzgghrOza_WOVIR5a7nIMySYrcLS/
edit?usp=sharing&ouid=114872926668505064905&rtpof=true&sd=true

Ejercicio:
e Elige unaidea que tengas.
e Intentaexplicarla en 30 segundos como si fuera un discurso de ascensor.
e Luegoamplialaa1-2 minutos como undiscurso rapido. Observa que cambiay por queé.

3.2 Estructura de un discurso breve

Crear una estructura clara es la base de cualquier discurso eficaz. Aunque el contenido de tu
discurso dependera de tuidea, tu publicoy tu objetivo, la mayoria de los discursos comparten
algunos elementos comunes. Comprenderlos te ayudara a adaptar tu presentacion a
diferentes situaciones.

3.3 SECCIONES FUNDAMENTALES DE UNARGUMENTO

La mayoria de los discursos se pueden dividir en cuatro partes principales:
e Introduccion
e Planteamiento del problema
e Solucion
e Resumeny datos de contacto

Introduccion

Laintroduccion es lo primero que escuchara su publico, por lo que debe captar su atencionde
inmediato.
En esta seccion:
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v Preséntese brevemente (quién esy a qué se dedica).

v Presente suidea en una frase claray facil de entender.

v Intente despertar el interés o la curiosidad por el resto de la presentacion.
Ejemplo:
«Hola, soy Alex y ayudo alas pequerias empresas a aumentar su presencia en internet. Tengo
una idea para impulsar la participacion de [Empresa X/ en las redes sociales y llegar a nuevos
clientes mediante una camparia sencilla y creativas.

En la introduccion, no es necesario dar detalles ni estadisticas, solo captar la atencion y
establecer el contexto.

Nota util: Presentarse

Al comenzar una presentacion, es natural querer hablarle al publico sobre ti mismo: tus
antecedentes, tus logros o tu experiencia. Sin embargo, en la mayoria de los casos,
especialmente en presentaciones breves como las presentaciones de ascensor, €s mejor
que tu presentacion sea extremadamente breve, a menudo solo tu nombre.

¢Por que? El objetivo principal es captar la atencion con su idea, no con quien es usted. Sida
demasiada informacion sobre usted mismo antes de presentar el problemay la solucion, esta
pidiendo al publico que preste atencion a su autoridad, en lugar de al valor de su idea. Al
centrarse primero en el problema y en su solucion, crea un interes que lleva naturalmente al
publico a preguntarse: «;Quién esta detras de esta idea? ; Como se les ocurrio una solucion
tan eficaz ?».

Ejemplos de como presentarse:
e Discurso de ascensor: Simplemente di tu nombre.
v «Hola, soy Alex».

e Presentacion parainversores o demostracidn: en lugar de presentarte a ti mismo o
al equipo inmediatamente, empieza con tu visién.

v «Queremos ayudar a las pequerias empresas a aumentar su presencia en
linea y llegar a nuevos clientes a través de camparias creativas en las redes
soclales.

v Solo despues de presentar la solucion, debes presentarte a ti mismo o a tu
equipo, enmarcandolo como parte del motivo por el que esta solucion
funciona:

»  «Nuestro equipo, con experiencia en marketing digital y creacion de
contenidos, ha desarrollado este plan para garantizar resuftados
medibles».

Descripcion del problema

En la seccion de exposicion del problema:
e Explique por qué su idea es necesaria.
e Describaun problema o una necesidad que su publico pueda comprender y con la que
pueda identificarse.
e Utilice frases cortasy claras y, opcionalmente, una estadistica o un ejemplo para que
resulte mas convincente.
Ejemplo:
«Muchas pequerias empresas, como [Empresa X]. tienen dificultades para mantener una
presencia activa en las redes sociales. Las publicaciones son inconsistentes, la participacion
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es baja y los clientes potenciales no las ven en Internet. Sin una fuerte presencia en linea,
plerden oportunidades para hacer crecer su negocio.

El objetivo es demostrar que comprende el problema y que su solucion es importante.
Nota util: Puntos en comun

Al presentar un problema, puede resultar tentador utilizar términos técnicos especializados
O jerga para demostrar su experiencia. Sin embargo, esto puede alejar a su publico si no
entiende el lenguaje que utiliza.

¢Por qué? El publico no admirara tus habilidades técnicas hasta que primero comprenda 'y
se identifique con el problema que estas describiendo. Utiliza un lenguaje sencillo y claro
que tu publico pueda comprender de inmediato. Céntrate en elimpacto del problema mas que
en los detalles técnicos. Haz que el problema sea relevante y facil de entender, para que el
publico pueda ver por qué es importante para ellos. Si se te ocurre un ejemplo preciso que
ilustre bien el problema, no dudes en utilizarlo, pero asegurate primero de que es adecuado
consultandolo con un amigo o alguien de tu confianza.

Ejemplo:

x Demasiado técnico: «Las métricas de interaccion del cliente en las redes sociales
muestran unos KPI subdptimos debido a la cadencia inconsistente del contenido y a
las bajas tasas de CTR».

v Claro y facil de identificar: «Muchos pequerios negocios tienen dificultades para
mantener activas sus redes sociales. Las publicaciones son irrequlares y los clientes
casi no las ven en linea, lo que significa una pérdida de oportunidades para hacer
crecer el negocio».

Solucion

En la seccion de soluciones:

e Presente suidea o producto como la respuesta al problema.

e Muestre claramente cdmo y por qué funciona.

e Sies posible, anade un pequeno ejemplo o pasos para hacer que la idea sea tangible.
Ejemplo:
«Nuestra solucion es un plan estructurado de redes sociales adaptado a [Empresa X].
Crearemos contenido atractivo semanalmente, programaremos publicaciones en momentos
optimos y utilizaremos analisis para realizar un seguimiento de la interaccion. En tres meses,
la empresa puede esperar una mayor visibilidad en linea y una conexion mas sdlida con los
clientes».

Al final, la solucion debe demostrar que ha pensado detenidamente en la aplicacion practica
y los beneficios para el cliente o la audiencia.

Nota util: ; Qué pasa con el contexto?

Cuando se presenta la solucion en una presentacion rapida o demostracion (donde se
dispone de mas tiempo), esta seccion suele incluir informacion sobre la competencia (otras
soluciones que abordan el mismo problema), descripciones detalladas del producto o
servicio (como y cuando se implementaréd cada parte de la solucién), la estrategia de
marketing (cémo llegara la solucion a su publico objetivo) vy, si procede, propuestas de
financiacion (como se financiara o ampliara el proyecto).
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En el caso de los discursos de ascensor o el discurso rapido, incluir todos estos detalles
puede alterar el equilibrio de su presentacion. Sea conciso y concentrese en lo esencial. Sin
embargo, es muy util estar preparado para responder a preguntas sobre estos temas, ya
que pueden surgir durante laronda de preguntas y respuestas. Cuando responda a preguntas
sobre la competencia, nunca hable negativamente de ella. Evite proyecciones o promesas
poco realistas: sea honestoy creible.

Resumen y datos de contacto

El final de su presentacion breve es tan importante como el principio. Un resumen solido
ayuda a su publico a recordar los puntos clave de su idea, mientras que unos datos de
contacto claros les permiten hacer un seguimiento o participar.

Resumen

e Refuerce sumensaje principal: reitere brevemente el problema que esta abordandoy
la solucion que propone.
e Seaconciso: una o dos frases suelen ser suficientes para recordar a su publico laidea
central.
Destaca el impacto: recuerdales por que tu idea es importante y que valor aporta.
No es mala idea terminar tu presentacion con una pregunta abierta relacionada con la
solucion que has presentado, con el fin de fomentar la interaccion.
e Llamada alaaccion opcional: Anime al publico a dar el siguiente paso, como concertar
una reunion, visitar su sitio web o probar su producto.
Ejemplo:
«En resumen, nuestro plan de redes sociales ayudara a [Empresa X| a aumentar la
participacion y llegar a nuevos clientes. Sigufendo este enfoque estructurado, podemos
lograr un crecimiento cuantificable en tres meses. Si desea obtener mas detalles, estaré
encantado de compartir nuestra estrategia completa o programar una demostracion.

Datos de contacto

e Proporcione informacion de contacto clara y sencilla para que su publico sepa como
ponerse en contacto con usted.

e Incluya los canales pertinentes en funcion del contexto: correo electronico, teléfono,
LinkedIn, sitio web o redes sociales.

e Aseguresede que los datos de contacto sean faciles de leer y recordar, especialmente
en diapositivas o folletos.

Ejemplo:
e Correo electronico: alex@example.com
e Teléfono: +123 456 789
e LinkedIn: linkedin.com/in/alexsmith

e Sitio web: www.alexsocialsolutions.com
Notas utiles:

El resumen garantiza que tu publico se vaya recordando la esencia de tu presentacion. Si
decides terminar tu presentacion con una pregunta abierta, asegurate de que no sea
tendenciosa, es decir, que no empuje al publico hacia la respuesta que quieres oir. Los datos
de contacto facilitan que se pongan en contacto contigo después, convirtiendo una gran
presentacion en oportunidades reales.

3.4 Sea creativo y memorable: haga que su presentacion destaque visualmente
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Una presentacion solida no solo se basa en lo que dices, sino tambien en como lo presentas
visualmente. Unas imagenes bien disefiadas pueden hacer que tus ideas sean mas faciles
de entender, mas atractivas y mas faciles de recordar.
Aqui tienes algunos consejos practicos:

1. Mantén la sencillez:

v Evita sobrecargar las diapositivas con demasiado texto.
v Céntrate en una idea por diapositiva.
2. Utiliza elementos visuales para apoyar tu historia:
v Lasimagenes, los diagramasy los iconos pueden ayudar a explicar conceptos
rapidamente.
v Los cuadros o graficos deben ser sencillos y faciles de leer.
3. Destaque los puntos clave:
v Utiliza texto en negrita, colores o llamadas para llamar la atencion sobre la
informacion mas importante.
v No abuses de los efectos: un énfasis sutil es lo mas eficaz.
4. Estilo coherente:
v Utilice una fuente, una paleta de colores y un disefio coherentes.
v Lacoherencia hace que su presentacion resulte profesional y pulida.
5. Cuente una historia de forma visual:
v Organice las diapositivas siguiendo la estructura de la presentacion:
Introduccion - Problema — Solucion = Proximos pasos.
v Las sefales visuales (flechas, iconos, lineas de tiempo) pueden guiar al
publico a través de su historia.
6. Atraigaa su publico:
v Haz preguntas, incluye elementos interactivos o utiliza ejemplos de la vida
real junto con elementos visuales.
v Estohara que tu presentacion sea mas memorable y facil de identificar.
Notas utiles:
Tus diapositivas deben apoyar y mejorar tu presentacion, no sustituirla. El objetivo es que
tusideas sean claras, atractivas y faciles de recordar, para que tu publico se lleve unabuena
impresion.

3.5 Enlugar de una conclusion: cosas que debes recordar sobre tu discurso breve

Esta estructura de tres partes (introduccion - problema - solucion) constituye labase de
casi cualquier discurso. Ya se trate de un discurso de ascensor o de una presentacion
completa, siestas tres secciones son claras y estan bien estructuradas, su presentacion sera
comprensible y persuasiva.

Puede resultar complicado, recuerda que a veces es extremadamente breve.

Explique claramente en que consiste la idea de su proyecto.

Piensa en el objetivo de tu presentacion: ;que quieres conseguir?

Utiliza historias, analogias o datos sorprendentes para que tu idea sea memorable.

Apoye sus argumentos con imagenes, diagramas, iconos o graficos. Mantenga las

diapositivas sencillas y céntrese en una idea por diapositiva.

e Utiliza un estilo, una paleta de colores y una fuente coherentes para que tu
presentacion resulte pulida y profesional.

e Puede terminar su presentacion con una pregunta (a ser posible, una que requiera

mas que una simple respuesta de si 0 no) para involucrar a su publico.
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e Incluye un breve resumen y tus datos de contacto. Concluye tu presentacion
reforzando el mensaje clave e indicando a tu publico como ponerse en contacto
contigo para realizar preguntas o realizar un seguimiento.

3.6 Ejercicios practicos: estructura de una presentacion breve

1. Practica de introduccion

Objetivo: Aprender a captar la atencion y presentar su idea con claridad.
Instrucciones:

1. Elijaunaidea que quiera presentar.

2. Escribe unafrase que te presente atiyalaidea.

3. Digaloenvozaltay cronometre el tiempo; intente que no supere los 20 segundos.
4. Opcional: grabate y vuelve a verlo para comprobar si suena claro y seguro.

2

Practica de exposicion del problema

Objetivo: explicar claramente el problema que aborda tu idea.

Instrucciones:

1. Identifica el problema principal que resuelve tu idea.

2. Escribe 2 o0 3 frases que describan el problema en un lenguaje sencillo y facil de
entender.

3. Opcional: compartelo con un amigo y preguntale si entiende inmediatamente el
problema.

3. Practica de soluciones

Objetivo: Presentar tuidea como la solucion de forma claray convincente.

Instrucciones:
1. Explique cémo su idea resuelve el problema.
2. Incluye 2-3 frases sobre lo que haras y el beneficio esperado.
3. Opcional: dibuja un pequeno diagrama o flujo para visualizar la solucion.

4. Ejercicio completo de mini presentacion breve

Objetivo: Combinar las tres partes en una presentacion breve y coherente.

Instrucciones:
1. Utiliza tus ejercicios de introduccion, problema y solucion.
2. Practica diciendo la presentacion completa en menos de 2 minutos.
3. Opcional: Grabate o haz la presentacion ante un amigo o familiar.
4. Revision: ¢ Tu publico entiende inmediatamente la idea, el problemay la solucion?

3.7 Desarrollar la confianza y la eficacia en la presentacion

Hablar en publico, especialmente en el contexto de presentar una propuesta empresarial,
puede resultar intimidante paralos jovenes oradores. El nerviosismo es habitual, pero no tiene
por que ser un obstaculo. Este capitulo te proporciona estrategias practicas para superar la
ansiedad, dominar la comunicacion y gestionar la interaccion con el publico con
profesionalidad. Desde preparar tu mentalidad hasta perfeccionar tu presentacion verbal y no
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verbal, y manejar las preguntas y los comentarios con confianza, cada seccion te ofrece
herramientas que te ayudaran a expresar tus ideas de forma eficaz y auténtica.

3.8 Como superar los nervios

Sentirse nervioso antes de hablar en publico es completamente normal, e incluso los oradores
experimentados sienten la tension. Pero 10s nervios no tienen por qué frenarte. Con la
mentalidad adecuada y unas técnicas sencillas, puedes canalizar esa energia nerviosa para
concentrarte y presentar tu discurso con confianzay claridad.

Los jovenes suelen experimentar ansiedad al hablar debido a diversos factores: miedo a
cometer errores, evaluacion negativa, verglenza, dificultad para comprender la
comunicacion o falta de confianza en sus habilidades (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).
El nerviosismo al presentar es una respuesta aprendida que proviene de una amenaza
percibida a nuestra autoimagen (Gershman, 2019). Afortunadamente, se puede aliviar y
aprender mediante la practica regular, la experiencia y el uso de técnicas especificas (Raja,
2017).

3.9 Estrategias para controlar el nerviosismo

Preparacion: Estar bien preparado es una de las formas mas eficaces de controlar el
nerviosismo y aumentar la confianza (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024). Conocer el
material te da un mayor control sobre qué y como lo vas a presentar.

- Ejemplo: Podrias releer tu discurso y ensayarlo varias veces. También es Util practicar con
amigos y/o familiares para ir sintiéndote mas comodo poco a poco (Raja, 2017).

Relajacion: Existen varias técnicas fisicas que pueden reducir la ansiedad antes de presentar
tu discurso (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).

- Ejemplo: Prueba meétodos de control de la respiracion, estiramientos musculares,
meditacidn y escuchar musica (Martiningsih, Susilawatiy Rezeki, 2024).

Pensamiento positivo y visualizacion: Pensar de forma positiva puede aliviar el nerviosismo'y
motivarte para que seas capaz de realizar la presentacion de forma eficaz (Martiningsih,
Susilawati, Rezeki, 2024).

- Ejemplo: Cree en sus habilidades y fortalezas para hablar con éxito y visualicese realizando
una presentacion fluida y segura (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).

Céntrate en el publico: cambiar tu perspectiva puede reducir la presion. Debes centrarte en
el publico y no en ti mismo, con el objetivo de conectar con ellos (Gershman, 2019).
- Ejemplo: Establece contacto visual para reducir el nerviosismo al hablar, aliviar la sensacion
de ser juzgado y conectar verdaderamente con cada persona (Gershman, 2019).

Apoyo entre compariieros: compartir experiencias con comparieros que sienten lo mismo
ayuda a normalizar la ansiedad y favorece la regulacion emocional (Martiningsih, Susilawati,
Rezeki, 2024).

- Ejemplo: escuchar a otra persona decir «estoy nervioso» antes de dar su discurso puede
ser tranquilizador y puede ayudar a descubrir nuevas técnicas de afrontamiento.

3.10 Ejercicios para fomentar la confianza

Prueba estas sencillas actividades para reducir los nervios y fortalecer tu presentacion antes
del concurso de presentaciones breve:
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e Practica frente al espejo y postura de poder: Ponte delante de un espejo y ensaya
tu discurso, prestando atencion a tu postura, expresiones faciales, gestos y ritmo.
Prueba diferentes posturas para identificar aquella que te haga sentir seguroy fuerte.
A continuacion, mantenla durante al menos 2 minutos antes de tu presentacion para
aumentar tu confianza' (Abror, Wijayatiningsih, 2025).

e Respiracion: antes de tu discurso, realiza un ejercicio de control de la respiracion
para liberar estrés y calmar los latidos del corazon. Utiliza el método 4-7-8: inhala
durante 4 segundos, aguanta la respiracion durante 7 segundos y exhala durante 8
segundos (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).

e Practica con companieros: practique en pareja con un amigo o colega presentando
su discurso por turnos. Intercambien comentarios constructivos y destaquen los
puntos fuertes de cada uno.

3.11 La diferencia entre la comunicacion verbal y no verbal

La comunicacion no se limita a lo que dices, sino tambien a como lo dices e incluso a lo que no
dices. A la hora de presentar tu discurso empresarial, es fundamental dominar tanto la
comunicacion verbal como la no verbal para conectar con el publico, transmitir tu mensaje con
claridad y hablar con confianza.

Comunicacion verbal: elige tus palabras de forma eficaz
La comunicacion verbal implica hablar, escuchar y seleccionar un lenguaje que exprese tu
mensaje con claridad. No se trata solo de las palabras, sino también de como las utilizas para
invitar a la participacion y generar confianza en tu publico (Indeed, 2025).
En el contexto de una presentacion empresarial, tus palabras se convierten entu herramienta
para dar forma a tu mensaje e inspirar a la audiencia.
e (Cada frase debe adaptarse a tu publico.
- Utilice un lenguaje claro, sencillo y preciso para transmitir su mensaje de forma
eficaz (Adult Education Quest, 2025).
e Presta atencion a tu tono, volumen y ritmo. Estos elementos influyen en como se
recibe e interpreta tu mensaje (Adult Education Quest, 2025).

- Un tono firme y seguro puede ayudar a generar confianza y demostrar control
sobre tuidea, lo que permite al publico asimilar tu mensaje.

e Atraiga a su publico mediante una escucha activa y un discurso dinamico (Indeed,
2025).

- Haga preguntas significativas, responda con reflexion y guie la conversacion con
un proposito. Esto reflejara su profesionalidad y credibilidad al presentar su idea.

Comunicacion no verbal: comportamientos clave para mejorar el impacto

'En su investigacion, Cuddy demostré que una postura firme puede aumentar la confianza, ya que
incrementa los niveles de la hormona testosterona (relacionada con la confianza en uno mismo) y
disminuye los niveles de la hormona cortisol (relacionada con el estrés).
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La comunicacion no verbal incluye todas las formas de comunicarse sin hablar, como las
expresiones faciales, los gestos, la postura e incluso la forma de utilizar el espacio que le
rodea (Indeed, 2025).

e Mantenga una postura abierta para parecer comprometido y accesible (Adult
Education Quest, 2025).

e Elcontacto visual es esencial, ya que transmite confianza, atencion y respeto (Adult
Education Quest, 2025).

e Laexpresion facial muestra emociones: puede resaltar la positividad, pero también
el nerviosismo, e incluso llevar a una mala interpretacion de su mensaje (Adult
Education Quest, 2025; Indeed, 2025).

e Los gestos refuerzan su mensaje (Indeed, 2025), el movimiento de las manos o
asentir con la cabeza pueden ayudar a resaltar los puntos clave.

Ejercicios para mejorar las habilidades comunicativas

PRUEBA ESTAS ACTIVIDADES PARA MEJORAR TU COMUNICACION DURANTE LA PREPARACION DE TU
PRESENTACION:

e Reto de contacto visual: practica mantener un contacto visual constante con un
compafiero o amigo mientras hablas. Utiliza grabaciones de video para observar tus
patrones y ajustarlos si es necesario (Symonds, 2025).

e Revision de la postura: mantén una postura erguida, con los hombros relajados y los
pies bien apoyados en el suelo. Pide a un comparfiero o amigo que observe tu postura
y te diga si pareces seguro y abierto (Symonds, 2025).

e Conciencia de la comunicacion verbal y no verbal: grabate mientras presentas tu
discurso. Escuchate para evaluar tu voz (tono, claridad y ritmo) y tu lenguaje corporal
(gestos, postura y expresion facial). Reflexiona sobre cémo tu comunicacion
respalda tu mensaje y expresa confianza.

3.12 Cémo manejar las preguntas y los comentarios con profesionalidad

Al presentar su discurso empresarial, su capacidad para responder a las preguntas vy
comentarios con serenidad y claridad es fundamental para garantizar una comunicacion
segura. Si se gestionan bien, las preguntas aumentan el interés y los comentarios se
convierten en una herramienta para el crecimiento. Pero sin el enfoque adecuado, estos
momentos pueden volverse defensivos e incluso confusos.

Este parrafo proporciona una guia practica para gestionar las preguntas y los comentarios de
manera eficaz. El objetivo no es la perfeccion, sino la serenidad profesional para generar
confianza, demostrar aperturay cultivar la mejora continua.

3.13 Gestion de preguntas

Durante una presentacion empresarial, responder a las preguntas de forma profesional es tan
importante como presentar tu idea con claridad. La forma en que respondas puede influir en
tu credibilidad y en la impresion de preparacion que des. A continuacion se presentan
estrategias clave para gestionar las preguntas con confianza y profesionalidad.

Preparese con antelacion: anticipe las posibles preguntas revisando los puntos clave de su
presentacion. Esto le ayudara a evitar que le pillen desprevenido y garantizara que sus
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respuestas estén en consonancia con  SU  Mmensaje (Rubin,  2024).
- En funcion del tema y del publico, suele ser facil predecir las preguntas mas habituales y
preparar las respuestas con antelacion.

Escucha con atencion: muestra tu interés y respeto hacia la persona que pregunta,
asegurandote de dejar espacio para escuchar toda la aportacion (Rubin, 2024).

- Utilice el contacto visual, asienta con la cabeza o muestre signos verbales de aprobacion
(por ejemplo, «Entiendo»). Reconozcay agradezca a la persona su contribucion con frases de
transicion (por ejemplo, «Gracias por plantear esta cuestion») (Rubin, 2024).

Tomate un momento: cuando te enfrentes a preguntas dificiles, es posible que des
respuestas inciertas y apresuradas. Es perfectamente aceptable hacer una pausa y ordenar
tus pensamientos (Shapira, 2022).
-> Respire con calma o beba un sorbo de agua para ordenar sus pensamientos y pensar en la
mejor manera de responder con claridad (Shapira, 2022).

Responda con claridad y honestidad: su respuesta debe ser directa y concisa, y centrarse
en el tema de la pregunta. Evite las repeticiones y las digresiones (Rubin, 2024).

- Si es necesario, pide aclaraciones, solicita tiempo para responder mas tarde o repite
brevemente la pregunta para asegurarte de que la has entendido correctamente (Rubin,
2024).

Acepte la incertidumbre: no es necesario que tenga todas las respuestas. Exprese lo que
sabe y reconozca sus dudas (Shapira, 2022).

- Utilice frases como «£sto es lo que sabemos hasta ahora» 0 «Lo que puedo decir es esto»
para sortear la incertidumbre y compartir lo que sabe por el momento (Shapira, 2022).

Involucre a la audiencia: presentar su propuesta es una oportunidad para interactuar
plenamente con la audiencia, aprender de su experiencia y mejorar su idea (Rubin, 2024).

— Puede aprovechar este momento para pedir directamente a su publico que comparta sus
opiniones y comentarios como aportaciones valiosas para su idea de proyecto (Rubin, 2024).

3.14 Manejo de los comentarios

Los comentarios son una valiosa herramienta de comunicacion que nos ayuda a comprender
cémo perciben los demas nuestro rendimiento, comportamiento o mensaje (Naciones
Unidas, s. f.). Aunque no siempre es facil recibirlos, adquirir el habito de aceptar los
comentarios con apertura y serenidad mejora el aprendizaje, el crecimiento y la credibilidad,
especialmente en entornos empresariales (Lederman, s. f.).

Escucha, asimila, reconoce: Resiste la tentacion de reaccionar de inmediato. En su lugar,
concéntrate plenamente en la persona que hablay asimila lo que dice. Esto significa escuchar
activamente, tomar notas y prestar toda tu atencion (Universidad de Waterloo, s. f;
Lederman, s.f.).

- En lugar de responder de inmediato, utilice el reflejo reflexivo para repetir o reformular los
elementos principales para su confirmacion (Conaway, 2022).

Controle sus emociones: su instinto inicial puede ser sentirse a la defensiva o juzgado,
especialmente cuando los comentarios tocan areas delicadas. En su lugar, intente
mantenerse emocionalmente neutral y curioso. Controle sus expresiones faciales, su postura
y el tono de su voz para mostrar atencion (Universidad de Waterloo, s. f.; Conaway, 2022).
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- Practique observar su lenguaje corporal y sus respuestas instintivas, y cambie
conscientemente hacia una actitud mas abierta.

Comprenda y aprecie: A veces, los comentarios son sutiles o incompletos. Haga preguntas
aclaratorias y agradezca al interlocutor por sus ideas. El agradecimiento refuerza su
reputacion como alguien comprometido con la mejora (Lederman, s. f.; Universidad de
Waterloo, s. f.).

- Ejemplo: «Gracias por compartir eso, ;podria darme un ejemplo de en qué momento mi
exposicion no fue clara?.

Reflexiona y procesa: en lugar de precipitarte a actuar en funcion de la retroalimentacion,
tomate tu tiempo para procesarla. La reflexion te permite evaluar su relevancia, valor e
impacto emocional (Conaway, 2022).
- Puedes crear un modelo de arbol para organizar tus pensamientos y decidir qué medidas
tomar y como implementar los comentarios (Conaway, 2022).

Hacer un seguimiento: Una vez que hayas reflexionado y decidido los cambios, aplicalos de
forma gradual y meditada. Hacer un seguimiento demuestra tu mentalidad de crecimiento y
tu respeto por el proceso de retroalimentacion (Lederman, s. f.; Universidad de Waterloo, s.
f.).

- Mantenga un registro de los ajustes que realice y consulte con la persona que le ha
proporcionado la retroalimentacion si es necesario.

Manejar los comentarios de manera profesional consiste en estar abierto al crecimiento,
independientemente de lo dificil que pueda ser el mensaje. Ya sean elogios o criticas, cada
comentario ofrece una oportunidad para aprender. Considera los comentarios como un gesto
de atencion, no como una critica. Recuerda: tu critico puede estar dandote una valiosa
informacion sobre como mejorar tu presentacion o tu desarrollo personal. Incluso los
comentarios negativos son mejores que ninguno, son una oportunidad para mejorar (Indeed,
2025).

3.15 Ejercicios

e Marco PREP: Prueba las respuestas a tu discurso con el marco PREP: Punto, expon tuidea
principal; Razon, explica la razon de la misma; Ejemplo, busca un ejemplo que respalde tu
idea; Punto, no te desvies, vuelve a exponer tu idea (Shapira, 2022).

e Practica con compafieros: prepara posibles preguntas para tu presentacion empresarial
y pide a un compariero o amigo que las simule para practicar tus respuestas (Shapira,
2022).

e Diario de comentarios: Crea un diario de comentarios en el que anotes los comentarios
recibidos, como te sentiste al respecto, cuél es tu plan de accién para mejorar y cuales
son los resultados que observas mas tarde (Conaway, 2022).

e Proceso de retroalimentacion: Practique savasana o /a postura del cadaver. TUmbese
en el suelo, estirando las piernas y los brazos. Cree un estado de relajacion de su sistema
nervioso. Piense en la retroalimentacion que ha recibido, dejandola recorrer su cuerpo y
comprendiendo lo que le esta diciendo (Conaway, 2022).

3.16 Conclusion

Realizar una presentacion exitosa significa mas que tener una idea solida. Se trata de
compartir esa idea con confianza, claridad y conexion. Al controlar los nervios, fortalecer la
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comunicacion y responder a la retroalimentacion de manera constructiva, desarrollas tu
capacidad para comunicarte con profesionalismo y determinacion. Aprovecha cada momento
como una oportunidad para crecer. Con practica, reflexion y el apoyo de tus compaferos,
cada presentacion que realices se convertira en un peldafo hacia el desarrollo personal y el
exito empresarial.
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4 EJERCICIOS INTERACTIVOS Y ESTUDIOS DE CASOS

Este capitulo utiliza casos practicos reales para mostrar que es lo que hace que una
presentacion breve tenga éxito y por que algunas fracasan. Cada historia destaca como se
presentaron lasideas, comoreacciono el publicoy que lecciones se pueden aplicar a tu propio
proyecto. El objetivo no es copiar estos ejemplos, sino reflexionar sobre los principios que hay
detras de ellos: claridad, simplicidad, confianza y mostrar el valor real.
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Junto con los estudios de casos, encontrara breves ejercicios interactivos que le permitiran
practicar cada leccion de inmediato: elaborar una frase inicial clara, mostrar su idea en
momentos de trabajo reales y comprobar silos demas entienden realmente su presentacion.
Cada actividad incluye una opcion rapida para realizar en solitario que puede probar en casa,
de modo que siga mejorando entre un taller y otro.

4.1 Casos practicos Dropbox

El poder de una demostracion sencilla
& Vea el video de demostracion original aqui (4 min)

Cuando Drew Houston ideo Dropbox, la idea era sencilla pero potente: una herramienta que
sincronizara automaticamente tus archivos en todos tus dispositivos. En aquel momento,
esto suponia un gran problema, ya que la gente olvidaba constantemente sus memorias USB
0 se enviaba archivos por correo electronico para poder trabajar en diferentes ordenadores.

En lugar de crear una presentacion técnica y extensa sobre como funcionaba Dropbox,
Houston realizo un video de demostracion de 4 minutos. En el video, mostraba claramente el
problema cotidiano («Me he olvidado el USB en casa») y como Dropbox lo resolvia de una
forma sencilla y visual. La demostracion no abrumaba al publico con jerga técnica, sino que
simplemente mostraba las ventajas del producto.

Houston cred originalmente el video para solicitar su admision en Y Combinator, una
prestigiosa aceleradora de startups. La estrategia funciond: Dropbox fue aceptado. Mas
tarde, cuando publicaron el mismo video de demostracion en Internet, se hizo viral en las
comunidades tecnologicas y rapidamente consiguio 75 000 registros de la noche alamafana,
antes incluso de que Dropbox se hubiera lanzado por completo.

Leccidn aprendida: una buena presentacion no necesita explicar todos los detalles técnicos.
Debe mostrar el problema y la solucion de una manera que el publico comprenda al instante.
Una demostracion claray sencilla suele ser mas convincente que una explicacion complicada.

Ejercicio interactivo: Desafio de frases iniciales cotidianas

En la presentacion de Dropbox, Drew Houston no comenzo con «<Hemos creado un protocolo
de sincronizacion entre servidores distribuidos». Comenzo con un gancho sencillo y facil de
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identificar: «Me he olvidado mi USB en casa». Ahora es tu turno de practicar como hacer que
tu proyecto resulte identificable.
Coémo funciona:
1. Piensaen laideade tu proyecto.
2. Escribe tres situaciones cotidianas diferentes (como maximo una frase cada una) que
muestren el problema que resuelve tu proyecto.
o Ejemplo: «Has pasado una hora buscando el formulario adecuado en Internet
y Sigues sin encontrario».
o Ejemplo: «Llegas ala tienda y te das cuenta de que la pieza que necesitas estd
agotaaa, otra vez».
o Ejemplo: «Pierdes la oportunidad de solicitar un trabajo porque no sabias que
habia cambiado la fecha limite».
3. Por parejas, lee tus tres frases a tu companiero.
4. Tucompanfero elige la frase que le parece mas claray con la que mas se identifica.

Por qué hacemos esto:
e Una frase inicial impactante hace que el publico se interese y piense: «;Si, conozco
ese problemal».
e Situintroduccion es demasiado vaga, tu discurso no tendra exito, aunque la solucion
sea excelente.
e Unpunto de partida adecuado crea una conexion y una confianza instantaneas.
Reflexion:
Despues del ejercicio, debatid en grupo:
e ;Que frases iniciales hicieron que la gente asintiera con la cabeza en sefal de
reconocimiento?
¢Alguna frase te parecié demasiado abstracta o dificil de imaginar?
¢Como pueden perfeccionar su introduccion para que cualquiera pueda «ver» al
instante el problema que resuelven?

Ejercicio individual: Mostrar, no contar

El éxito de Dropbox comenzo con un breve video de demostracion que dejaba claro alinstante
el problema vy la solucion. En lugar de limitarse a hablar, Drew Houston mostro a la gente
exactamente como funcionaba en la vida real.
Tu tarea:
1. Escribe una situacion cotidiana que muestre el problema que resuelve tu proyecto
(limitate a una o dos frases).
Ejemplo: «Pasas media hora buscando el formulario adecuado en Internet y sigues sin
encontrarlo».
2. Ahora, en lugar de explicar tu solucion con palabras, haz un boceto. Utiliza figuras
esquematicas, flechas oiconos, cualquier cosa que muestre el «<antes» y el «despues».
3. Imagina que tienes que presentar tu proyecto en un video mudo de 20 segundos, sin
palabras, sin detalles tecnicos, solo acciones. Dibuja los 3 o 4 fotogramas que
aparecerian en esta minidemostracion.
4. Vuelve a leer los fotogramas: ¢alguien podria entender el problema y la solucion con
solo mirarlos?
Por qué:
. Tu publico recuerda mas lo que ve  que lo que oye.
« Si tu idea se puede mostrar en una secuencia sencilla, estara lista para quedarse en la
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mente de las personas.
+ Una demostracion no tiene por que ser perfecta, lo que cuenta es la claridad.

Caso practico: Pebble

Como una presentacion convirtio los relojes inteligentes en una realidad

Pebble comenzo con un joven emprendedor, Eric Migicovsky, que queria una forma sencilla
de ver las notificaciones de su teléfono en su mufieca mientras montaba en bicicleta. La idea
parecia prometedora, pero cuando intento recaudar fondos por primera vez, 10os inversores
tradicionales se mostraron escepticos. Dudaban de que existiera un mercado real para un
reloj inteligente y no veian el potencial de lo que parecia un gadget nicho. Migicovsky fue
aceptado en el programa para startups Y Combinator en 2011, lo que le dio un impulso inicial,
pero incluso alli le costd mucho conseguir una inversion significativa.

En lugar de rendirse, Pebble recurrio a Kickstarter en 2012 y cred un video promocional que lo
cambiaria todo. El video, de poco menos de 3 minutos de duracion, era sencillo y directo. No
se centraba en la jerga técnica ni en el funcionamiento interno del dispositivo. En cambio,
mostraba a personas utilizando el reloj en situaciones cotidianas: un corredor comprobando
Su ritmo, un ciclista cambiando de musica sin detenerse, alguien mirando un mensaje
entrante sin sacar su teléfono. Al presentar momentos con los que el publico podia
identificarse, Pebble hizo que el concepto de reloj inteligente fuera inmediatamente
comprensible y atractivo.

La campafna de Pebble en Kickstarter fue revolucionaria, recaudd mas de 10 millones de
dolares y demostro que la gente de todo el mundo queria un reloj inteligente. Durante unos
afios, incluso lideraron el mercado. Pero cuando Apple entro con el Apple Watch, Pebble no
pudo seguirle el ritmo en cuanto a alcance global y recursos. A pesar de contar con una
comunidad apasionada y campafias de crowdfunding que batieron récords, Pebble cerrd en
20176.

Leccidn aprendida: una presentacion puede ser mas que una simple exposicion, también
puede servir para comprobar si la gente realmente quiere tu idea. Pebble utilizd el
crowdfunding no solo para explicar su reloj inteligente, sino tambiéen para ver si la gente lo
apoyaria. Al recaudar dinero directamente de los patrocinadores, demostraron que existia
una demanda real antes de dirigirse a los inversores.

4.2 Ejercicio interactivo: Momentos cotidianos en el trabajo

La presentacion de Pebble fue impactante porque no se limitd a enumerar caracteristicas,
sino que mostro situaciones de la vida real en las que la gente utilizaria realmente su reloj
inteligente. Tu puedes hacer lo mismo con tu idea de proyecto.

Dado que tu idea surge de un problema que observaste durante tu aprendizaje basado en el
trabajo, piensa en los momentos cotidianos del trabajo que muestran por qué tu solucion es
importante.

Como funciona:
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1. Piensa en tu experiencia con el aprendizaje basado en el trabajo (WBL). Anota dos o
tres momentos del trabajo diario enlos que se presento el problema que identificaste.
o Ejemplo: «Cuando un cliente tuvo que esperar demasiado tiempo porque
nadie sabia quién debia atenderio».
o Ejemplo: «Cuando los productos se acumulaban en el almacén porque e/
personal no sabia qué habia disponiblex.
o Ejemplo: «Cuando un compariero renuncio a utilizar una herramienta o un
sistema porque era dermasiado complicado.
2. Ahora, escribe como tu solucion mejoraria esos momentos.
o Ejemplo: «En lugar de esperar, el cliente es atendido inmediatamente por la
persona adecuada».
3. Comparte tus momentos y soluciones con un companero o0 un grupo pequefio.
4. Juntos, piensen en como podrian mostrar estos momentos en su presentacion, con
una historia breve, una imagen o incluso un simple juego de roles.
Por qué hacemos esto:
e Laspersonas conectan mas con situaciones especificas que con ideas abstractas.
e Mostrar el «antes y el después» hace que tu solucion parezcareal y valiosa.
e Situ publico puede imaginar como tu idea mejora el trabajo diario, serda mucho mas
probable que la recuerdeny la apoyen.
Reflexion:
Preguntate: si alguien de la empresa donde hice mi WBL escuchara mi presentacion,
ireconoceria inmediatamente los momentos de trabajo que describo? Si la respuesta es si,
has logrado que tu presentacion sea concreta y facil de identificar.

4.3 Ejercicio individual: Instantanea de momentos de trabajo

Pebble hizo que su presentacion fuera solida mostrando situaciones de la vida real, no solo
caracteristicas.
Tu tarea:
1. Enumera tres momentos que hayas observado en tu WBL que muestren el problema
que resuelve tu idea.
2. Debajo de cada momento, escribe una linea que comience con: «Con m/ solucion, en
cambio...».
3. Elige el par «antes y después» mas impactante e incluyelo en tu presentacion.
Por qué: si puedes escribir por ti mismo un «antes y después» claro, tendras una historia que
se queda grabada.

4.4 Caso practico: El guante negro

Cuando las ideas son demasiado abstractas

The Black Glove fue un videojuego presentado en Kickstarter en 2014 por desarrolladores que
habian trabajado anteriormente en el exitoso juego Bioshock Infinite. La presentacion
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prometia un juego surrealista y experimental que mezclaba arte, musica y narrativa. La idea
se desarrollaba en un teatro surrealista en el que los jugadores podian utilizar un guante
especial para cambiar la historia de las obras de arte: por ejemplo, cambiando el artista, el
medio (de la pintura a la escultura) o el tema (amor, miedo, libertad). Las obras de arte y el
teatro evolucionarian en funcion de estos cambios, revelando gradualmente misterios.

Aunque el pedigri de los creadores era solido, la campafia no logro alcanzar ni la mitad de su
objetivo de 550 000 dolares. ¢Por que? El principal problema fue que la presentacion era
demasiado vaga. El video y la pagina de la campafia utilizaban imagenes impresionantes y
referencias a la ambicion artistica, pero después de verlos, muchos posibles patrocinadores
seguian sin poder explicar claramente en que consistia realmente el juego ni como se jugaba.
Si tu publico no puede resumir tu idea en una o dos frases despues de escucharla, es poco
probable que la apoye.

La campanfa de Kickstarter se cancelo tras recaudar solo unos 220 000 dolares. A pesar de las
credenciales del equipo, el mensaje poco claro hizo que el proyecto perdiera impulso y
confianza.

Leccion aprendida: una presentacion debe ser lo suficientemente clara como para que tu
publico pueda repetirtela. Sila gente se marcha confundida, ni las imagenes llamativas ni los
nombres famosos salvaran la idea. Preguntate siempre: «;Podria alguien explicar mi proyecto
a un amigo después de escuchar mi presentacion?». Si no es asi, simplificalo hasta que
puedan hacerlo.

Ejercicio interactivo: intercambio de presentaciones

En el caso practico de Black Glove, vimos lo que ocurre cuando una presentacion no es clara:
si tu publico no puede explicar tu idea despues de escucharla, no la apoyara. Este ejercicio te
ayudara a comprobar si tu propia presentacion es lo suficientemente sencillay memorable.

Coémo funciona:
1. Emparejate con otro participante.
2. Tomate 5 minutos para explicar tu idea de proyecto atu compafiero. Se sencillo: ;que
problema estas resolviendo? ;Cual es tu solucion? ;Por qué es importante?
3. Ahoraintercambia: tu compafiero te explica suidea.
4. Uno por uno, cada uno de ustedes presentara la idea de su compafero al grupo
completo, como si fuera la suya propia.
Por qué hacemos esto:
e Si tu compafiero puede explicar tu idea con claridad, sabras que tu presentacion
funciona.
Sile cuesta, es sefal de que debes simplificar o perfeccionar tu mensaje.
Esto refleja lo que ocurre con el publico real: deben ser capaces de explicar tuidea a
otra persona después de escucharte solo una vez.
Reflexion:
Después de que todos hayan presentado su idea, debatan:
e ;Que partes de tu idea le resultaron faciles de recordar a tu compafiero?
e ;Que partes se perdieron o resultaron confusas?
e ;Que puedes cambiar en tu presentacion para que sea mas clara la proxima vez?
El objetivo no es ser perfecto, sino aprender como otros perciben tu idea. Una buena
presentacion es aquella que se gueda grabada.

Ejercicio individual: la prueba de los abuelos
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Una buena prueba de claridad es imaginar que explicas tu idea a alguien que no tiene
conocimientos sobre tu campo, como tu abuela, un vecino o un amigo que no conoce el
sector.

Tu tarea:

1. Escribe tu presentacion en 3 o 4 frases sencillas.

2. Léeloenvozaltacomo siestuvieras hablando con alguien que no tiene conocimientos
sobre tu campo.
Ahora haz esta prueba:
¢Podria esa persona explicarte tu proyecto con una sola frase clara?
¢Podria contarselo a un amigo sin confundirse?
Si la respuesta es no, vuelve a elaborar tu presentacion. Elimina la jerga, acorta las
frases y centrate solo en el problemay la solucion. A continuacion, vuelve arealizar la
prueba.
Por qué:
Si alguien ajeno a tu mundo puede repetir tu idea con claridad, entonces tu presentacion es
lo suficientemente sencilla como para difundirse. Si no pueden, debes simplificarla hasta que
puedan. Recuerda: si tu publico no puede repetir tu idea después de escucharla una vez, no

la apoyara.

>oe e W

Consejo adicional: Calma tus nervios antes de la presentacion

Es normal sentirse nervioso antes de una presentacion. Incluso los mejores oradores lo estan.
Eltruco no es «deshacerse» de los nervios, sino canalizarlos en energia que te ayude arendir.
Prueba este sencillo ejercicio de respiracion antes de tu presentacion:

1. Siéntese o pongase de pie con la espalda rectay los hombros relajados.

2. Inspiralentamente por la nariz durante 4 segundos.

3. Aguanta larespiracion durante 4 segundos.

4. Exhala suavemente por la boca durante 6 segundos.

5. Repite 304 veces.
Por qué funciona: la clave es que la exhalacion sea mas larga que la inhalacion. Cuando
estamos estresados o en peligro, el cuerpo entra en modo «lucha o huida» y la respiracion se
vuelve rapida y superficial. Al alargar la exhalacion, envias la sefial opuesta al cerebro vy al
cuerpo: «Estoy a salvo, puedo calmarmes. Cientificamente, esto activa el sistema nervioso
parasimpatico, el modo natural de «descanso y recuperacion» del cuerpo. Ralentiza los
latidos del corazon, reduce la tensiony aclara la mente.

Tu ultimo paso: practica hasta que se convierta en algo natural
Hacer una presentacion no consiste en ser perfecto desde el principio, sino en ser cada vez
mas claro cada vez que lo intentas. Nadie se levanta y hace una presentacion impecable a la
primera. Lo que marca la diferencia es la practica: decirlo en voz alta, escucharte a ti mismo

tropezar, volver a intentarlo y encontrar poco a poco las palabras y el ritmo que te resulten
naturales.

Lista de verificacion rapida antes de la presentacion

¢Alguien puede repetir tu idea en una sola frase despues de escucharla?
¢Has mostrado el problema de una manera que parezcareal?
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¢Has hecho que la solucion sea facil de imaginar?
¢ Tu presentacion es breve y directa al punto?
¢ Te sientes mas seguro cada vez que lo intentas?

Los ejercicios de este manual estan pensados para ofrecerte un lugar seguro donde probar,
cometer errores y mejorar. Cadaronda hace que tu presentacion sea mas facil de seguiry mas
facil de recordar para los demas. Cuando llegue el momento de presentar tu idea, no
empezaras desde cero, ya habras trabajado para que tu historia cale.
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