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1. PREPARACIÓN DE LA PRESENTACIÓN 

2. EJECUCIÓN DE LA PRESENTACIÓN 

3. CONCLUSIÓN Y PREGUNTAS 
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Fase 1.  
Preparación 
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Reglas en la Preparación 

Conocer tu público 1 

Evitar argot muy técnico 2 

Usar imágenes 3 

Usar comparativas reales 4 

Limitar la extensión teórica 5 

Conseguir interacción y preguntas 7 

Preparar notas/apuntes 6 

Adriana Rubio    www.adrianarubio.com              
adriana.rubio.peris@gmail.com 



Degradación de la comunicación 
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60 

50 

Desea 
transmitir 
el emisor  

Transmite 
el emisor  

Percibe el  
receptor  

Lo importante en la comunicación no es lo que el emisor dice,  

sino lo que el receptor entiende  

Entiende  el  
receptor  



REGLA DE ORO 

 
Regla de oro:  simples y sencillas 

 

¡Una idea por diapositiva! 

 

 

 

 

Limita el número de transparencias:  ¡no son un duplicado 
completo de tu presentación! 
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Practica 
Practica 

Y practica  



 

 

 

 

 

 

 

 DONDE:  

 

CP =  Conocimientos del producto o servicio. 

C = Características. Descripción de lo que es el producto 

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

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

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

CP = C + F + V + B 
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Presentación persuasiva 
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Fase 2.  
Ejecución 
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RECUERDA 
¿Qué he de controlar? 

Se basa en cuatro puntos fundamentales: 

Movimiento de pies y caderas 

 Movimiento de manos y brazos 

 Proyección vocal 

Contacto visual y control 

Adriana Rubio    www.adrianarubio.com              
adriana.rubio.peris@gmail.com 



Soluciones al nerviosismo 

Manejo del nerviosismo 

Práctica mucho 

Evitar bebidas y alimentos fuertes 

Ejercicios de relajación. RESPIRAR 

Establecer contacto con la audiencia 

Control de movimiento 

Céntrate en 
los que SÍ te 

escuchan 
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RECUERDA 

• Solo tú sabes lo que va a pasar 
 

 

Y sino pasa……. 

 

 

• Improvisa!!! 

 

 

Solo tú lo sabrás 
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Fase 3.  
Conclusión y Preguntas 
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Entender la naturaleza de la Objeción 1 

Demostrar que comprendemos su derecho a objetar 2 

Responder según sea la objeción 3 

 

• Malentendido: Repetir la argumentación, centrándonos en beneficios 

• Desinformación: Informando, aclarando 

• Escepticismo: Probando, demostrando 

• Pretexto: Descubrir la Objeción oculta. 

• Problema real: Admitiendo y compensando con ventajas 

 

Comprobar que se ha resuelto la objeción 4 

Patrón 

Tratamiento de Objeciones 
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GRACIAS POR ESTAR AQUÍ 

• Adriana Rubio Peris 

• www.adrianarubio.com 

• Adriana.rubio.peris@gmail.com 
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