Me estan
oyendo esos dos?

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

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

Convencer y VENDER!!!!

Adriana Rubio

adriana.rubio@equipohumano.net

Equipo Humano
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R
equipo humano s

Introduccion

¢ ¢Cuantos de ustedes tienen que hablar en publico?
* ¢(Cuantos de ustedes tienen que vender su empresa?
* ¢ A cuantos de ustedes les gusta hablar en publico?

* ¢ Cuantos de ustedes practican para mejorar? | =/}

;caEcETIELLON Adriana Rubio
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E
equipo humano s.!.

Bienyenidos

CCE,C E‘I!ELLON Adriana Rubio
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QUIDO humano s

1. PREPARACION DE LA PRESENTACION

2. EJECUCION DE LA PRESENTACION

3. CONCLUSION Y PREGUNTAS
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Fase 1.
equipo humano s.| PreparaCién
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Preparacion

equipo humano s.|

Nivel Cultural y Conocimientos del

i Quién? .
éQ producto/servicio

éPor qué? Objetivo

dQué? Contenido

¢Como? Estilo

¢Donde? Logistica

¢Cuando? Hora y duracion
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Q Medios audiovisuales

equipo humano s.|

Por qué utilizar medios audiovisuales

« Retenemos un 20% de lo que oimos

« Retenemos un 30% de lo que vemos

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

@% 20% '#
8 8

50% 30%
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o PowerPoint
humano

= Obtenery
= Reforzar las

=  Reducir los

= QOrganizarn le nuestra presentacion
= Tener confia

= Jlustrary se

= jiiPRACTICARTT

:CE,C ETIELLON Adriana Rubio
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Degradacion de la comunicacion

equipo humano S
80
60
Desea Transmite Percibe el Entiende el
transmitir el emisor receptor receptor
el emisor
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o
humano

Medios audiovisuales

*  Podemos usar el medio que queramos....

o PPT
o Videos
o Muscia
o Prezi....
* http://prezi.com/hgjm18z36h75/why-should-you-move-beyond-
slides/
* http://aulabyte.es/s2/recursos-ejemplos-
20/presentaciones/prezi/31-un-ejemplo-con-prezi.html
;cEcETIELLON Adriana Rubio
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REGLA DE ORO

Practica

Practica
Y practica
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o
IUIDO humano

Presentacion informativa

Il s

esentacion persuasiva

Emocional

1
1
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Presentacion persuasiva

o
QUIDO humano s

1.Establecer credibilidad

2.Comprender al Inversor/cliente

3.Conectar emocionalmente —

4.Desarrollar relaciones gana/gana

5.Fascinar, Persuadir y Convencer

_/

;C'Ecg LLON
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» DONDE:

CP = Conocimientos del producto o servicio.

C = Caracteristicas. Descripcion de lo que es el producto

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

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

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

18
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L 4
equipo humano S

Preguntas de la audiencia

Estructura de la presentacion persuasivgg

2,

=  ¢Como vas a lograr mi atencion?

? éQué importancia tiene esto para miy qué vas a decirme?
? ¢ Cual es tu propuesta y como la llevo a cabo?

? éComo sé que es la solucién correcta?

? Si, pero ... Todavia no estoy seguro

? ¢Qué esperas que haga yo?

Cierre de la venta

;C'Ecﬁ LLON
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9 Presentacion persuasiva
Jul} Ml_,u‘:“\?no ANSVA

Atencion

N ecesidad
Solucion
Visualizacion
Accion
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Fase 2.
nUMano EjECUCién

i A Adriana Rubio
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Estructura de la Presentacion de g
T . e informacion

Introduccion

» Presentacion

= Obtener la atencion de la
audiencia

= Definir lo que vas a decir:
“Diles lo que vas a decir”

Desarrollo de ideas

= Compartir informacion: “Diselo”

Conclusion _ _
= Resumir: "Diles lo que les has
dicho”
CCE,C E'II'ELLON Adriana Rubio
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Yo no voy, ve tt que tengo miedo

equipo humano s.|

Practica

Practica
Y practica




o
humano

Soluciones al nerviosismo

=Practica mucho

=Evitar bebidas y alimentos fuertes

~Ejercicios de relajacion. RESPIRAR
=Establecer contacto con la audiencia

=Control de movimiento

Céntrate en

los que S te
escuchan
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L 4
equipo humano s

¢Ridiculo?

*  No, nunca me lo han presentado, ;él me conoce a mi?

oW s o O READY???
2?7977 °27?7
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:Ridiculo?

equipo humano s.|
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;CASTELLON

CENTROS EUROPEDS DE
EMPRESAS INNOVADORAS



o
humano

Podio y apuntes

Técnicas para presentar desde un podio:

Proyectar la voz

Mantener el contacto visual

Mantener los pies en cemento

Gestos amplios

A un lado, no detras

No tocar el podio | “A

:CE,C E'II'ELLON Adriana Rubio
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o RECUERDA
b0 humano ¢Qué he de controlar?

Se basa en cuatro puntos fundamentales:

Contacto visual y control

Proyeccion vocal

Movimiento de manos y brazos

Movimiento de pies y caderas

:‘:E,C E'II'ELLON Adriana Rubio
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Ahora Tu

* |
eqguipo humano s

Adriana Rubio
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o
humano s

Vendiendo...

1. Obtener la atencidn de la
audiencia

2. Establecer puentes/Relaciones con

la audiencia

3. Presentar la solucion

4. Describir beneficios/ventajas

5. Cierra el proceso

;‘:ECE'II'ELLON /E ddy LN
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o
humano

RECUERDA

* Solo tu sabes lo que va a pasar

Y sino pasa.......

* Improvisa!!!

Solo tu lo sabras

:‘:E,C E'II'ELLON Adriana Rubio
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Fase 3.
Lipo humano s Conclusion y Preguntas
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Manejo de preguntas y respuestas

E 3
equipo humano s.|

Advierte a la audiencia

Piensa en unas preguntas

CCE,C E‘II'ELLON Adriana Rubio
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Patron . perk0.a1 0K
L. 8 3
Entender la naturaleza de la Objecion

Demostrar que comprendemos su derecho a objetar

Responder segln sea la objecién

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

» Escepticismo: Probando, demostrando

* Pretexto: Descubrir la Objecién oculta.

* Problemareal: Admitiendo y compensando con ventajas

Comprobar que se haresuelto la objecion

dECETIELLON
EVPRESRS NNOVADORAS #’




TECNICAS PARA REBATIR OBJECIONES DE

Ml.vu"mﬁu PRECIO ¢y si

verdaderamente,

no es mi cliente?

iNos hemos equivocado de cliente!: Una objecion seria, verdadera, irrefutable, etc. puede también indicar que
nos hemos equivocado de cliente, que es un cliente no adecuado para nuestros productos.

Pensemos en ir a vender un producto de superlujo y de gourmets a una tienda que sea un “descuento duro”,
pues seguramente la objecidn de precio en este caso lo que quiere decir es que “nos hemos equivocado de

cliente!

59
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Q Manejo de audiencias dificiles

humano

Manejar una audiencia dificil

Anticipar las preguntas

Revisar los puntos débiles de la presentacion

Generar confianza
Establecer credibilidad
Controlar las emociones

Permanecer en la sala después de |la presentacion
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Equipo Humano S.L. Aw. del Cid 10, 46018 Valencia
Tel.: 96 346 85 80 www.equipohumano.net

% I PROXIMO CURSO

20 HORAS
ol COMO HABLAR EN

o —7 PUBLICO
Como Y CONVENCER

hablar en publico
y ademas;

Me estdn
oyendo esos dos?

Les gustara?

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

No me pienso

100% Bonificado

por la fundacién tripartita

en base al crédito disponible

de la empresa. Gestion de la
bonificacion incluida

en el precio: 390€

jiConvencer!

Sabemos lo importante que es poder expresar nuestras ideas con claridad, tanto si Ab lerto el P I azo d € Inscripcion:

somos conferenciantes, ponentes u oradores, como si somos comerciales, a d ri anha.ru bIO @ equ | [o]e) h umano.net
vendedores, gerentes de empresa, autonomos, emprendedores... -
Grupos reducidos.

Constantemente nos enfrentamos a situaciones en las que hemos

de exponer nuestras ideas a; 3 o 300 personas, eso no importa, lo Recuerda que:
realmente crucial es qué les vamos a decir, y como se lo vamos a i

exponer, da igual lo brillante que sea nuestra idea, empresa o con- Lo facil es pensa rIO;
ferencia, sino sabemos transmitirla y/o venderla, no sirve de nada. IO dlfICII es eXpIicarIO

Nuestro entrenamiento se centra en las tres fases de una presenta-

cion, el antes, durante y cierre a través de comunicar credibilidad y
Donde: FUNDACION EQUIPO HUMANO

Av cid 10. Valencia.

vender una idea, asi como saber gestionar comentarios improvisa-
fjos. También po’nemos el acgnto enla cgmunicacién no verbal, tan Cuando: Viernes 25 de 16 a 20 hy sébado 26
importante o mds como el discurso en si. de 9 a 14 h de Noviembre. Viernes 2 diciem-
bre y sabado 3 de Diciembre mismo horario.
Nuestra metodologia 100% préctica, permite al alumno represen- A quién va dirigido: Personas que quieran

tar ante un auditorio real, ver sus mejoras y compartir las experien- convencek

cias con alumnos de similares caracteristicas. X - o
‘ Quiero inscribirme
Si quieres mas informacién, contacta sin compromiso con el formador:

adriana.rubio@equipohumano.net ’
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