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Una guia cortita y al pie para transformar tu
forma de crear y exponer presentaciones.




A mis viejos,
por darme las herramientas para perseguir mi pasion,

sin la cual este primer libro no existiria.



Este libro cuenta con

Si me das feedback para ayudarme a crear la segunda edicion,

Espero tus comentarios, recomendaciones, ideas para nuevos

capitulos, correcciones ortograficas y criticas constructivas en
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Podés encontrar materiales complementarios,

como ejemplos de presentaciones y exposiciones, en



Introduccion

Cuando era chico, como seguro le pasé a la mayoria, odiaba

presentar en la escuela frente a toda mi clase.

Quizas porque nunca estaba preparado (fui un pésimo alumno en

todos los niveles) o por simple miedo escénico, quién sabe...

La cuestion es que ahora es una de las cosas que mas disfruto
hacer: pararme frente a un grupo de personas y explicar algo que

estuve preparando con la finalidad de convencerlos.

La vida y el trabajo me han llevado a presentar frente a auditorios
reales y virtuales, pequenas oficinas y grandes salas de junta de
gobierno, al empleado nuevo que no tiene poder de decision alguno
y a duenos de empresas, deportistas consagrados, empresarios
exitosos, inversionistas y a al menos un presidente de un pais;

exponiendo tanto en mi idioma como en inglés.



He logrado vender campanas publicitarias, ganado el manejo de
cuentas internacionales, convencido a CEOs de crear nuevas
divisiones de negocio en empresas, a socios de cambiar la
direccion de startups, influido en decisiones de gobierno y

levantado capital para mis propios emprendimientos.

Todo esto me ha dado cierto conocimiento en el tema que quiero

compartir, como debe hacerse con todo saber.

Por eso junté los aprendizajes que considero esenciales transmitir
para hacer presentaciones ganadoras, cubriendo su creacion y

exposicion a detalle.

Por lo general no termino los libros de no ficcion, ya que la mayoria
estira la explicacion de sus conceptos para tener mas paginas y

transformar lo que pudo ser un articulo en un libro.

Aca no va a pasar eso.

Escribi este libro con el objetivo de comunicar la mayor cantidad

de valor en la menor cantidad de palabras para que lo termines, te

sirvay lo vuelvas a leer.



Evité extenderme con explicaciones innecesarias para no llenarlo

de paja, hacerlo mas largo y hacerte perder el tiempo.

Veras que al finalizar cada capitulo, los cuales en su mayoria son
de dos paginas, resalto un fragmento importante para que quede en

tu memoria.

Con el mismo fin al terminar el libro encontraras un resumen de
cada capitulo en dos lineas, que podés usar de referencia para

recordar rapidamente lo leido.

Por ultimo, no esta de mas aclarar que este libro cubre todo tipo de
presentaciones: desde pitchs para conseguir inversion hasta

conceptos creativos para campairias.

No todos los capitulos aplican para todos los casos, esta en cada

uno tomar lo que le sirva para lo que esta armando.

Dicho esto espero que te guste y, sobre todo, que te sirva.

Ale.



Aca comienza tu guia
practica, cortita y al pie
para crear y exponer
presentaciones
ganadoras.



Te digo lo que te voy a decir, te
lo digo y te lo repito

Quiero comenzar con esta técnica, la cual es la mas larga, porque
establece la estructura basica para presentar y asi podés guiarte

mas facil por las siguientes.

El objetivo es dejar muy claro todo el contenido de la presentacion

y que tu audiencia lo recuerde.

Mi acercamiento a este esquema de tres partes, aprendido del en

su momento CEO de Grupo Expansion (México), es el siguiente:

o Agenda (Te digo lo que te voy a decir)
« Contenido de la presentacion (Te lo digo)

« Resumen o Conclusiones (Te lo repito)

Agenda

Lo primero a revisar es el listado de temas que se van a tocar

durante la presentacion.



Esto es util porque el cliente ya sabe qué esperar y con esto evitas
que se adelanten con preguntas, asi como desde el inicio
prepararlos para la historia que les vas a contar a lo largo de tu

exposicion.

Contenido de la presentacion
Esto, como tal, son todos los slides (o diapositivas) que componen

fu presentacion.

Los que deberan ir contando la historia, conectandose los unos con
los otros hasta llegar al punto mas alto, el cual puede ser una

cotizacion, revelacion de un logo, idea o lo que sea.

Los detalles del contenido de los slides los veremos mas adelante.

Resumen o Conclusiones

Dependiendo del tipo de presentacion podés tener resumen o

conclusiones.

El resumen lo utilizas cuando NO se busca tomar accion posterior
a la exposicion, por ejemplo, en presentaciones educativas, para

recapitular lo que hablaste, al comunicar el estado de un negocio o



proyecto solo a nivel informativo, o en pitches creativos donde

querés recordarle al cliente todo lo propuesto.

Las conclusiones, por otro lado, las vas a utilizar cuando SI buscas

que se tome accion.

Por ejemplo, podés incluir conclusiones luego de un estudio de
mercado para indicar qué se debe hacer con la informacion
expuesta, como cambiar los contenidos a publicar en redes sociales

o bajar una determinada campana de la calle.

En un negocio o proyecto, se puede tomar accion sobre para donde

llevarlo en vista de los resultados obtenidos hasta el momento.

En un pitch a inversionistas este slide puede reforzar tu mision e

invitarlos a contactarte o ya hablar del dinero que estas pidiendo.

Dependiendo la presentacion decidiras si querés repetir lo que se

acaba de ver para reforzarlo o para tomar accion en consecuencia.



Al mostrar la agenda, el
cliente ya sabe queé
esperar y con eso evitas
que se adelante

con preguntas.



Mueve el que expone

Quitemos esto del medio de una vez y que sea una regla: el que va a

presentar maneja la presentacion.

Nada de estar pidiendo «siguiente, por favor» ni ir pausando tu

relato hasta que cambie la diapositiva.

El que presenta tiene que poder mover la presentacion, porque la
exposicion no es una descripcion de lo que vemos en pantalla, sino
un discurso acompanado e ilustrado por material adicional para

comunicar mejor el mensaje.

Quien expone sabe el momento exacto de iniciar un video, mostrar
una imagen o pasar a la diapositiva que tiene los numeros grandes,
asi como detenerse mas o menos segun la reaccion que esta

teniendo la audiencia.



La exposicion no es una
descripcion de lo que
vemos en pantalla, sino
un discurso
acompanado e ilustrado
por la presentacion.



Guiar al cliente por tu
razonamiento

Llegaste a una conclusion, disefio, propuesta o idea luego de
muchas idas y vueltas, a veces solo y otras en equipo, no podeés
presentar solamente el final del proceso de razonamiento, tenés

que guiar al cliente por el mismo.

Debés hacerlo participe de tu solucion, para que entienda las
razones detras de cada decision que tomaste, tanto a nivel creativo

como de negocio.

Si vas a presentar un eslogan el cliente tiene que entender de
donde viene, el racional detras, la etimologia de las palabras
utilizadas, los muchos sentidos que le encontraste a esa frase o

como cumple con los objetivos de comunicacion de la marca.

Si es la solucion a un problema de dinero, antes tenés que mostrar

todo el analisis numeérico, de mercado y clientes que hiciste.



Igual para una estrategia de marketing, contenido o hasta cambiar

de color un impreso.

JHay una explicacion de por qué un color y no otro o la légica

detras de modificar el tono y la manera de la marca? Decilo.

Podés ser la eminencia mas grande y respetada en el tema, pero

siempre es necesario justificar la decision propuesta.

Refleja seriedad y no deja lugar a dudas.



Guiar al cliente por tu
proceso es hacerlo
participe de la solucion,
para que entienda las
razones detras de cada
decision que tomaste.



Practica si querés vender

No hay nada mas importante.

La presentacion puede no ser tan buena, pero si la exposicion lo es,

es probable que el cliente se lleve un buen sabor de boca.

Esto es aun mas importante cuando en una misma presentacion
expone mas de una persona, coordinar lo que cada uno va a decir,
cuando entra y cuando sale sin estar preguntando «;quién sigue?»
frente al cliente, entender los momentos para interrumpirse y

complementar.

Dormi las presentaciones, esto quiere decir practicarlas y

repasarlas dias antes de cuando se va a exponer.
Durante la noche las ideas se fijan y todo sale mucho mas natural.
Ademas, el pensarla durante muchos dias permite mejorarla con

ideas que te aparecen en la ducha, camino a la oficina o

escuchando un podcast.



Se integra todo mucho mas y fluye, el conocer cada detalle y saber
lo que viene te permite conectar las ideas y contar una historia, en

lugar de comentar diapositivas.

Lo anterior aplica también para presentaciones grupales, solo que
para éstas es importante hacer ensayos reales como si el cliente
estuviese presente e, idealmente, con un cronometro para
asegurarse que se esta por debajo del tiempo disponible y con

margen para preguntas.

Por ultimo, practicar la presentacion te hace darte cuenta cuando
no tiene continuidad, hay datos o textos que no se entienden, un
slide debe decirlo uno u otro de los expositores porque lo conoce

mejor y te confirma si la estructura general tiene sentido o no.



Practicar para conocer
cada detalle y saber lo
que viene te permite
conectar las ideas y
contar una historia, en
lugar de comentar
diapositivas.



Demostrar conocimiento e
investigacion

Ademas de ser sumamente util investigar sobre el producto,
servicio o cliente sobre el cual o a quien le vas a presentar para
estar mejor preparado, ya que estamos exprimi al maximo ese

esfuerzo.

Unos slides de investigacion le dicen a tu cliente que hiciste la
tarea, y quizas le des informacion que no tenia, ademas de darte a

vos una base sobre la cual justificar tu propuesta.

Hay muchos tipos de investigaciones que se pueden hacer, algunos

ejemplos serian:

e ;Donde se ubica en redes sociales? Comparacion con su
industria de cantidad de publicaciones, seguidores,

interacciones, tipos de contenidos y lo que puedas conseguir.



e ;Cual es el estado de su industria? En total de ventas, audiencia
alcanzada y productos lideres. Con este punto tenés que tener
MUCHO cuidado, no intentes demostrar que sabes mas que
ellos de su propia empresa, sino que con mucha humildad

quisiste entender mejor el negocio para la propuesta.

 Datos generales de estudios relevantes. Como cambio el
consumo con la pandemia u otros sucesos importantes, los
contenidos en redes preferidos por generacion, tendencias en
la forma de comunicarse y todo material que podamos usar

luego para justificar tu propuesta.

Este es un buen caso de lo que te menciona en la introduccion: si
bien los ejemplos hablan de estudiar al cliente, también aplica si
quereés presentar un pitch de un producto propio y demostrar con

benchmarks que hiciste tu tarea.

En resumen, tenés tres objetivos : tener el conocimiento para
hacer una buena presentacion, demostrar interés, profesionalismo
y que hiciste tu tarea; y luego usar la frase «como vimos
anteriormente» para justificar las distintas propuestas que

expongas.



Unos slides de
investigacion le dicen a
tu cliente que hiciste la
tarea, ademas de darte a
vos una base sobre la
cual armar y justificar
tu propuesta.



Es una obra de teatro

No es una exposicion, estas sobre un escenario y en frente tu

audiencia.

Unos pocos estan ansiosos por verte y a otros los llevaron a la

fuerza y no quieren saber nada con vos.

Ese es tu publico, tenés que actuar y captar la atencion de todos,

para finalmente convencerlos.
.Como lograrlo? Van algunos tips para mejorar tu performance:

e Usa el vestuario adecuado. Y esto no quiere decir ir de saco y
corbata, claro que no, podés ir de jean y playera / remera a
gobierno para destacar, demostrar tu perfil creativo, o muy a la
moda con un cliente de la industria de lujo, para que te veay ya

asuma que entendés de su producto.



e Camina el escenario. No te quedes quieto y mucho menos
sentado, demostra soltura y confianza yendo de un lado a otro

de la presentacion.

e Mira a tu audiencia a los ojos. Y los vas a obligar a prestarte
atencion, que no estén haciendo otra cosa y, ademas, a conectar
y entender si les esta gustando lo que ven o no (y decidir qué

hacer al respecto).

e Juga con fu voz. No seas monotono, hay momentos para
elevarla y otros para bajarla, cosas para decir rapido y otras
muy lento, hacer pausas, respirar y generar expectativa. El

ritmo de la exposicion lo determinas vos.

e Move las manos. Gesticula como si fueras italiano, sernala, hace
figuras, acompana lo que decis o aparece en pantalla con

movimientos, todo suma al espectaculo y a la atencion.

e Sonrei. Y no puedo expresar cuan importante es este punto.
Desde que entras a la sala o escenario poné una sonrisa, no
tiene que ser algo gigante sino solo que demuestre buena onda,
actitud y predisposicion, ganas de estar ahi y hablar con ellos.
Se contagia y queremos que nuestro cliente tenga ganas de

escucharnos.



Tu principal competidor es la computadora o el teléfono que

tienen todos los asistentes en frente.

Hacé tan entretenida y completa tu performance que no puedan

quitarte los ojos de encima.



No es una exposicion,
estas sobre un escenario
y frente a vos tu
audiencia. Tenés que
captar su atencion y
convencer a todos.



Resaltar el punto de atenciony
nunca competir con la
diapositiva

Estos dos consejos van juntos porque pueden parecer

contradictorios, pero no lo son.

En las diapositivas que presentes es muy importante llevar la

atencion del cliente hacia lo que quieras que vea.

Esto se logra resaltando un numero, grafico, foto o texto, para que
la informacion que esté recibiendo ilustre tu exposicion y evites
que recorra todo el slide en busca de ella, lo cual lleva al siguiente

punto...

Evita competir con las diapositivas por la atencion de tu audiencia

complementandolas.



Por ejemplo, si reproducis un video con audio deja que el cliente lo
vea y luego continua, no hables encima, si no tiene audio podés
acompanarlo relatando lo que sucede o querés que entiendan de

las imagenes.

Lo mismo sucede con tablas llenas de numero o mucho texto,
obligas a decidir entre intentar comprender el slide o prestarte

atencion.

La presentacion es una persona que esta exponiendo con vos y
ambos tienen que aportar cosas diferentes que sumen a lo que

acaba de decir el otro.

Solo mostra la informacion que sea necesaria, resalta las areas del
slide a las cuales el cliente debe prestar atencion y complementa

exposicion y presentacion, no compitas.



La presentacion es una
persona que esta
exponiendo con vos y
ambos tienen que
aportar cosas diferentes
que sumen a lo que
acaba de decir el otro.



Conectar con experiencias
reales

O no tan reales...

Tengo un amigo que para convencer siempre dice alguna version
de «estuve hablando con N personas y me comentaron que no

entendian muy bien la campana actual / el producto / lo que sea».
Incomprobable, pero efectivo.

Del mismo modo podés usar anécdotas personales, las cuales son
dificiles de comprobar por el cliente, para conectar y demostrarle

que tenés algun tipo de vinculo con el tema que vas a presentar.

« Un amigo ahorré para comprarse un auto de esa marca, en el

cual hicieron un viaje juntos a la playa.

« Tu abuela te cocinaba, cuando eras chico, con uno de los

productos del cliente.



« El problema que intentas resolver en tu pitch te paso a vos o a

alguien muy cercano.

e Lo que tratas de ensenarle a tu audiencia es algo que te sirvio

mucho en la vida (como yo ahora).

Lo ideal es usar casos reales, indagar en las profundidades de tu
historia y la de tus conocidos para encontrar alguna conexion que
te acerque mas a tu cliente, lo cual te dara cierta ventaja a
comparacion tu competencia (en un pitch para ganar una cuenta,

por ejemplo, donde cada milimetro cuenta).

Si eso falla, una mentira bien puesta funciona igual. Pero no digas

que yo te lo dije.



Usa anécdotas para
conectar y demostrarles
gue tenes algun tipo de
vinculo con el tema que
vas a presentar.



Los ejemplos son los maestros
de la conviccion

No le digas al cliente como pueden verse sus productos si cambias

el empaque, haceé un dummie que lo muestre.

No le expliqués como la competencia esta innovando en

publicidad, mostra fotos de sus casos de éxito.

No le asegures que la gen Z es la que mayor contenido genera en

redes sociales, lleva el reporte de donde tomaste la informacion.

No le digas que tu aplicacion sera super facil de usar, disena y

navega por un prototipo.

Evita toda especulacion o margen para debate sobre la informacion
en la cual esta basada tu propuesta, y si no tenés el ejemplo de algo
que estas proponiendo que entonces sea un punto secundario, o

mejor directamente no usarlo.



Con ejemplos evitas toda
especulacion o margen
para debate sobre la
informacion en la cual
esta basada tu
propuesta.



Hacer participe a la audiencia

«;Cuantos de aca vieron su teléefono desde que comenzod esta

junta?»

No es necesario que te respondan, ya todos son parte de nuestra

exposicion.

Hacer preguntas para integrar al cliente, activa (esperando
respuesta) o pasivamente (no esperando respuesta), los engancha
aun mas porque se sienten tocados, son parte del problema o de la

solucion.

En el ejemplo que di recién podés hablar de la necesidad de un
producto que desconecte a la gente de su teléfono, en ese caso el
cliente entiende la problematica porque acabas de demostrar que

es parte del problema.

Por el contrario, si estas vendiendo una aplicacion destacas la
capacidad de llegar en todo momento a nuestro consumidor,

inclusive en una junta importante (guino).



Activamente podés hacer participar a la audiencia levantando la
mano, contestando alguna pregunta, o con sistemas mas
avanzados respondiendo alguna encuesta online que luego

mostraras en vivo en la pantalla.

Yo prefiero la opcion pasiva, te permite mas control, no incomoda a

las personas timidas y la inversion de tiempo es minima.



Hacer preguntas que
integren al cliente los
engancha porque se
sienten tocados, son
parte del problema o de
la solucion.



Los videos son tus mejores
amigos (o peores enemigos)

Un video corto, llamativo, con buena musica e imagenes y un ritmo
llevadero al inicio de tu presentacion ya pone al cliente en el estado

de animo correcto.

Si, ademas, ese video muestra parte de tu oferta de valor, aun
mejor, porque inicia enganchado con lo que le vas a presentar

luego.
Por el contrario, si el video es largo y aburrido, es tu peor enemigo.
De chicos cuando en la escuela ponian una pelicula, era el

momento para dormir. Ahora de grandes cuando ponen un video

en una presentacion, es el momento de mirar el celular.



Como regla general que todo video dure menos de un minuto e
informarle eso a la audiencia «si tengo su atencion, vamos a ver un

video muy cortito, no son ni 40 segundos».

En caso de que no puedas evitar los videos largos, que tengan solo
musica y puedas hablar encima para retener la atencion y no

darles un hueco en el cual distraerse.



Cuando en la escuela
ponian una pelicula era
el momento de dormir.
Hoy un video en una
presentacion es el
momento de mirar

el celular.



Toda obra de teatro necesita
accesorios

Los objetos cumplen la funcion de convertir lo hablado o mostrado

en la presentacion en real. En algo que existe.

Si vendeés algo tangible, lleva muestras a la junta, que se pueda ver
o bien que tu cliente pueda interactuar directamente con el

producto.

Si vendeés algo intangible, lleva accesorios para ilustrar y acercar tu

producto a algo real.

Puede ser algo tan sencillo como sacar tu teléfono del bolsillo,
levantarlo y usarlo como ejemplo de que podriamos llevar tu
producto encima todo el tiempo (una app, sitio web, canal de

YouTube y casi cualquiera digital).



Y también podés ponerte poético: llevar una pelota de baseball si tu
producto es de deportes y darsela a uno de los clientes (se la van a
comenzar a pasar entre ellos), preparar una taza de café en vivo
que llena la sala de un aroma reconfortante (en especial a la
marana) si tu producto es gastronomico o llevar un contenedor
lleno de botellas de plastico aplastadas si tu producto es de

reciclaje.

El objetivo es volver real la teoria y captar mas sentidos de los

clientes para hacer tu presentacion inolvidable.

Mientras mas sentidos se involucren y emociones les generes, mas

grabado se va a quedar tu mensaje.



Mientras mas sentidos
se involucreny
emociones les generes,
mas grabado se va a
quedar tu mensaje.



Amor para los numéricos

Dos amigos pueden estar hablando de lo mismo y opinando
bastante similar, sin embargo no logran llegar a un punto en

comun.

Esto pasa porque todos tenemos distintas formas de entender el
mundo: algunos son visuales, otros auditivos y por ultimo estan los

kinestésicos (experimentales).
Lo mismo sucede con los clientes y cualquier audiencia, pero como
ya atendimos a todos en los consejos anteriores ahora tenemos que

prestarle atencion a un ultimo tipo de persona: los numeéricos.

Los que entienden las cosas a partir de cifras, tablas, graficos,

formulas...

Y hablarle a ellos le suma mucha robustez a nuestra presentacion.



Esta muy bien mostrar como se veria su banner en tu sitio, pero al
lado tiene que venir el total de impresiones, o dar un ejemplo del
video que harias para promocionar su marca, pero también las

reproducciones que aseguras.

Lo que estas haciendo con esto es cubrir todos los frentes, reducir

las dudas al minimo y dejar a todos satisfechos con lo que vieron.

Algunos se iran tarareando la musica de tu video, otros imaginando
contenidos con la identidad que propusiste y los ultimos pensando

en el alcance que tendran con la campana.

Los numeéricos también te dan una gran herramienta: la diapositiva

donde resumimos el total de lo propuesto.

Esto incluye cantidad de contenidos a generar, espacios del
inventario, alcance, reproducciones, equipo dedicado, duracion de
la campana, proyecciones de crecimiento, porcentaje del mercado
a atacar, facturacion del primer ano y todo lo que puedas

enumerar, incluyendo, como cierre, la cotizacion.

Ese slide es el orgasmo de un numeérico, justifica todo lo propuesto

y le da un cierre concreto.



Algunos se iran
tarareando la musica de
tu video, otros
imaginando contenidos
con la identidad
propuestay los ultimos
pensando en el alcance
de la campana.



De 1 a 40 minutos

Vas a tener que presentar en diferentes escenarios y, por lo tanto, a

audiencias muy diferentes entre si.

Algunas te van a aguantar todo lo que quieras hablar, como tu

propio equipo o un salon de tus alumnos.

Pero otras, y son las que por lo general ofrecen mas retorno si las

convenceés, tendran muy poco tiempo (para vos).

Para estar preparado tenes que armar cuatro presentaciones que

en realidad es la misma pero resumida:

e 40 minutos: esta es tu presentacion completa pero si o solo si es
con fines educativos. Si querés vender algo no podés de

ninguna manera estar todo este tiempo hablando.

e 20 minutos: esta es tu presentacion completa como vendedor.
Si dura mas de eso vas a perder mucho la atencion y no te van a

comprar solamente por lo pesado que fuiste.



« 3 a 5 minutos: esta suele ser util para presentar junto con
muchas otras presentaciones o a personas con poco tiempo,
por ejemplo si vas con otros emprendedores a venderle tu idea

a un panel de inversionistas, tipo Shark Tank.

1 minuto: es un one pager o elevator pitch, tenés que poder
comunicar el problema y la solucion en 60 segundos con la
unica finalidad de interesar a tu interlocutor y poder

presentarle alguna de las otras mas largas.

La forma de lograrlo es tomar la presentacion grande y empezar a
cortarle partes hasta que puedas presentar en el tiempo asignado

para cada una.

Ademas de darte mas herramientas para llegarle a cada audiencia,
es un gran ejercicio para realmente entender lo que importe de lo

que querés comunicar.



La misma presentacion
debe tener versiones
qgue puedas exponer en
distinto tiempo, para
adaptarte al de tu
audiencia.



Presentacion inteligente

Es la que se presenta sola.

Y aca es donde tenés que tirar todo lo que dije sobre que vos y tus
slides son complementarios a la basura, porque el objetivo de esta
presentacion es que cualquiera pueda entenderla en su totalidad

sin que estés ahi.
Pero a no asustarse, es mucho mas facil de lo que parece.

Todo lo que normalmente dirias, fuera de chistes y comentarios
ingeniosos para ganarte a tu audiencia, tiene que estar ahi pero no
como un guion de tu exposicion, sino escrito de forma tal que sea

agradable de leer.

Si bien no es una presentacion, este libro esta escrito utilizando

muchas de las reglas que te voy a compartir a continuacion.



Frases cortas y espaciadas. En cada punto hacé un doble salto

de linea.

Tipografias grandes y serif. O sea, como esta asi con firuletes.

Son mas faciles de leer.

Mucho espacio en blanco. Es mas agradable a la vista que

atiborrar todo de texto.

No usar texto justificado. Es mas facil de leer cuando el final de
cada linea termina en un lugar diferente. En un libro es
diferente porque es PURO texto, se ve mas ordenado asi, pero

en una presentacion haceme caso.

Resaltar lo importante. Si solo ven eso es suficiente para que
entiendan o bien los incentiva a leer todo lo demas. En este

libro es lo marcado en rojo.

Ilustrar con materiales complementarios. No vas a estar ahi
para mover tus manos y relatar tus ejemplos, asi que usa fotos,
ilustraciones, capturas de pantalla, videos cortos, gifs, graficos,

tablas, iconos...



La presentacion que
envias debe tener todo
lo que decis pero no
CcOmo un guion, Sino
escrito de forma tal que
enganche y sea
agradable de leer.



Vender al presentador

Este es un aporte de Nacho Sueiro, Head of Product Design en
Social Snack, que me envio luego de leer el articulo original en el

cual esta basado este libro y lo comparto tal cual.

Una vez que una persona genero una primera impresion sobre algo

o alguien, es muy dificil que su opinion cambie.

Todo el resto de lo que percibe suele acomodarse para que coincida

con la idea que ya tiene formada.

Si logras sugestionar la primera impresion de tu audiencia a que
piense que sos un experto en el tema o que tenés «la posta» (la
verdad absoluta), van a acomodar todo lo que viene como «lo esta

diciendo un experto, debe tener razon/debe ser lo mejor».

Un ejemplo de lo que comparte Nacho esta al principio de este
libro, cuando te cuento mi experiencia y a quienes les presente.

Eso ya te predispone para leerme como alguien que sabe del tema.



Influi en la primera
impresion de tu
audiencia para que
piense que S0S un
experto, asi sera mucho
mas receptiva alo

que digas.



Palabras magicas

Son las que se ponen de moda en una industria determinada

durante un tiempo especifico.

Y mas te vale usarlas en tu presentacion, porque las espera
escuchar tu audiencia para sentirse interesada e irse con la

sensacion de que vieron algo que valio la pena.

A principio de siglo las palabras ganadoras que todos querian leer

eran «Internet», «digital» y «software».

Durante la década pasada «exponencial», «app», «holistico»,

«comunidad», «redes sociales» y «engagement».

Los crecimientos, toda proyeccion, grafico, expansion, ganancias,
mejoras, funcionalidades y, obvio, las empresas debian ser

exponenciales.

La clave de todo negocio exitoso era crear una comunidad en las

redes sociales con contenido que tenga engagement.



Y todas las agencias ofrecian soluciones holisticas y apps.

Para la década actual tenemos «sustentable», «blockchainy,

«crypto» e «Inteligencia Artificial».

Pero cuidado, estas palabras tienen una vida util, hay que estar
atentos porque llega un punto en el cual se mueren y usarlas tiene

el efecto contrario al esperado.

Hoy decir que vas a hacer una app o que brindas soluciones
holisticas ya hace que tus clientes se aburran antes de que

empieces.

Y de a poquito hablar de crypto y blockchain esta logrando el

mismo efecto.

Estate siempre pendiente a los cambios, que como toda moda hoy
se te puede ver bien pero en unos anos vas a parecer un tonto

usando eso.



Las palabras magicas,
como toda moda, son
temporales. Hay que
usarlas en el momento
justo y saber cuando
descartarlas.



El nUmero perfecto

Los numeros en presentaciones son de las cosas que mas distraen

y que mayor informacion comunican.

Por ello es importante simplificarlos, buscar reducir su extension y

complejidad.
Ayuda a que sean mas faciles de entender y recordar.

Usa comas o puntos para dividir numeros extensos:
$11204032.04 es $11,204,032.04

No uses decimales, esos dejalos para la tabla de Excel que tenés
lista si alguien quiere ver mas detalle:
$11,204,032.04 es $11,204,032

Redondea siempre que sea posible:
$11,204,032 es $11,200,000



No uses numeros perfectos, es poco creible:
$11,200,000 es $11,230,000

Y para numeros gigantes combina con palabras:
$11,230,000 es 11.2 millones

Asi pasamos de $11204032.04 a 11.2 millones.

En este ejemplo se esfumaron poco mas de 4 mil pesos. Podés
aclarar el total en letra chica si realmente te importa, o tomarlo
como un dinero que estas dispuesto a olvidar para darle mayor

claridad e impacto a tu presentacion.



Reducir los numeros en

complejidad ayuda a que
sean faciles de entender
y recordar.



cCuanto es lo menos?

Siempre tenés que presentar una cotizacion sabiendo que el cliente

va a querer bajarla, sin importar el numero.

Y podés ir un paso mas lejos: tu cotizacion ya tiene una reduccion

de precio, porque sos asi de bueno.

. Como se veria esto? Bueno, si nuestro numero final de acuerdo al

capitulo anterior es 11.2 millones, nuestra cotizacion debe ser:

e 16 millones de precio "real".
e 12.8 millones de precio con el 20% de descuento, que tan

amablemente consideraste en esta oportunidad.
Estos dos numeros se muestran en tu slide de cotizacion.
El descuento incluido le va a dificultar pedirte otra reduccion de

precio, pero igual lo hara aunque no esperara algo demasiado

grande y finalmente quedara en los 11.2 millones (esperemos).



Cotiza sabiendo que el
cliente te va a bajar
cualquier numero que
le muestres.



Sialosiconos, no alosiconos

Los iconos tienen que ayudar a comunicar de forma rapida y en

poco espacio.

Mantenelos simples, del mismo estilo, limpios, que no hagan ruido

ni compliquen su interpretacion.

Podés elegir que tengan linea gruesa o fina, huecos o rellenos,
curvos o rectos, caricaturescos o serios, coloridos o de un solo

color, pero cualquiera sea tu eleccion que todos la respeten.

Si los mezclas va a parecer una ensalada de frutas y te va a llenar

de ruido e inconsistencia la presentacion.
Y siempre, siempre, siempre que sean lo mas simple posible. Para
representar dinero no uses una alcancia de chancho con una

moneda entrando, usa un simple signo de pesos y listo.

Rapido, conciso, entendible, que sume y no reste.



Elegi un estilo de iconos
y respetalo a lo largo de
tu presentacion, y que
comuniquen la idea con
la menor complejidad
posible.



La presentacion es tu guion

No te aprendas de memoria lo que vas a decir ni llenes de texto los

slides para leer lo que esta en pantalla.

Usa la presentacion para recordar el orden y datos precisos, pero
todo lo demas tiene que venir de tu cabeza, de todo lo que
practicaste y de la lectura que hagas de como tu audiencia lo esta

recibiendo.

El no tener un guion te permite improvisar, cambiar el énfasis,

pasar rapido lo que no funciona y detenerte en lo que si.

Podés apurar la presentacion si tenés poco tiempo o extenderte si

estas teniendo una buena recepcion.

La flexibilidad de no tener guion es un gran arma pero requiere
seguridad y tranquilidad, dos cosas que ganas practicando mucho

antes de pararte a exponer.



La flexibilidad de no
tener guion permite
adaptar tu exposicion a
la audiencia.



El guion es tu guion

Si vas a exponer con un tiempo limitado y ese tiempo es muy poco,

olvidate del capitulo anterior y armate un guion.

A veces te dan un minuto para exponer, o tres, o cinco y no podés

pasarte ni diez segundos.

La presion del tiempo te puede jugar en contra si estas
acostumbrado a improvisar y terminas dedicandole mucho tiempo
a cosas que no son tan importantes, o peor, no llegas a exponer

toda tu presentacion.

El guion te permite controlar qué porcentaje del tiempo le dedicas
a cada slide y te asegura que vas a cubrir todos los puntos

importantes con las palabras correctas.

Tenés que aprenderlo de memoria si la exposicion es en persona y

practicarlo como loco, como si fuese un discurso.



Ahora, si vas a exponer por video llamada podés tener tu guion en
las notas del software que uses para armar presentaciones o en un

texto aparte y directamente leerlas.

Un tfruco para que no se note que estas leyendo es ubicar el guion
en el centro de la pantalla, en una columna no muy ancha e

inmediatamente debajo de la camara.

De esta manera tus 0jos se van a mover poco, estaran centrados y

todos creeran que estas viendo a la camara.



El guion te permite
controlar el porcentaje
de tiempo que le dedicas
a cada temay te asegura
cubrir todos los puntos
importantes con las
palabras correctas.



El padre de todas las
presentaciones

La flexible estructura fundamental de la cual empiezan todas las

presentaciones, desde pitchs hasta conceptos creativos.

e Historia: contar una breve historia que te conecte con lo que
vas a presentar. Idealmente que tenés el mismo problema o lo

conocés de cerca.

e Problema: ;cual es el problema que vas a solucionar? Puede ser
tan variado como una campana que no se entiende, una marca

que tiene mala reputacion o una necesidad no satisfecha.

e Solucion: la solucion que planteas para dicho problema. Va
desde una aplicacion, un rebranding, un sitio web, un producto

nuevo, una campaina...

e Impacto: ;de qué manera va a impactar a las personas? ;Seran

mas felices? ;Podran mejorar algun aspecto de su vida?



e Mercado: ¢hay un mercado para la solucion propuesta?
;Quiénes son? ;Cuan grande es? En cantidad de gente y dinero.

Si empezas por un nicho especifico, mejor.

e Modelo de negocio: ese dinero del mercado, ;como vas a hacer
para obtenerlo? Vendiendo un producto, con inventario para

publicidad, mediante suscripciones...

« Competencia: quién mas esta buscando a ese mismo mercado

con una solucion similar? ;En qué se diferencia la tuya?

o Equipo: ¢quién va a llevar adelante lo propuesto y por qué son

las personas ideales para hacerlo?

e Call to action: squé querés que haga el cliente? Pagarte una

cotizacion, contactarte, invertirte...

De esta base podés tomar lo que te sirva y crecer cada seccion todo

lo que necesites.

Por ejemplo, es probable que al presentar un rediseno de un sitio
web no tengas que hablar sobre el modelo de negocio, pero si

profundizar mas en el mercado o audiencia para la cual se penso.



Plantear primero el
problema y luego la
solucion le da un
desarrollo natural a tu
presentacion.



Sentite ganador para ganar

Gran parte del exito al pararte frente a una audiencia es cuan

comodo y seguro te sentis.

Existen una serie de técnicas que parecen fumadas, pero te
aseguro que funcionan para motivarte y ponerte en el estado

animico correcto.

Golpeate el pecho como un gorila, salta y extendé tus brazos para

ocupar mas espacio, te va a hacer sentir mas poderoso.

Sonrel y reite. Vas a asociar tu presentacion con sentirte comodo,

alegre, relajado y te va a salir naturalmente cuando expongas.

Decite a vos mismo en voz alta lo groso, importante, bueno, capaz,

experto y lo que necesites escuchar que sos.

Hacé todo esto cuando practiques y antes de empezar tu

exposicion, vas a notar la diferencia.



Sonrel, salta, grita,
golpeate el pecho, decite
lo bueno que so0s en voz
alta, prepara tu estado
de animo para tener
exito en tu exposicion.



La iteracion es la madre del
éxito

Iterar quiere decir hacer algo varias veces con el objetivo de
mejorarlo. En nuestro caso una presentacion y su exposicion.
Exponé tu presentacion varias veces: a vos mismo, a amigos,
comparieros, socios, a una audiencia imaginaria y, claro, a clientes
y audiencias reales.

Exponeé con la intencion de corregir.

Presta atencion a reacciones, pedi feedback, revisa si tu discurso
tiene sentido, toma el tiempo que te lleva y hacele mejoras a lo que
encuentres para volver a presentar y volver a corregir.

Asi cada exposicion sera un poquito mejor que la anterior.

Un ejemplo es este mismo libro que estas leyendo:



« Empezo siendo un articulo en mi blog con 14 consejos para

crear presentaciones ganadoras.

e A partir del feedback que recibi, ademas de incorporar un
consejo adicional que me enviaron y esta en este libro, creé una

serie de tres videos en YouTube.

e Con todo lo aprendido y revisado comenceé a escribir este libro

y lancé una version gratuita.

« Un mes después de ese lanzamiento y gracias a los comentarios
recibidos, escribi mucho mas contenido y lo empecé vender

online, porque ya consideraba que tenia un valor real.
Y como leiste al principio en el seguro de primera edicion, mi idea
es seguir juntando retroalimentacion y hacerlo mejor en sus

futuras ediciones.

Asi funciona la iteracion.



Expone con la intencion
de corregir, para que
cada una sea un poco
mejor a la anterior.



Si no se puede medir no se
puede mejorar

Existen dos formas ademas de pedir feedback para obtener

informacion y mejorar tu presentacion.

La primera es enviar tu exposicion en video y analizar en qué
momento los usuarios dejan de verla. Dato que te ofrece la mayoria

de las plataformas de video, incluso YouTube.

Eso te va a ayudar a entender donde tenés que reforzar tu discurso

y slides para capturar nuevamente la atencion del cliente.

La segunda es enviar tu presentacion en PDF por alguna

plataforma como DocSend o PandaDoc.

Estas te permiten entender el tiempo que paso cada persona en
cada slide, asi como un promedio general, y cuando dejo de ver la

presentacion.



Con esta informacion vas a poder decidir qué slides mejorar o
quitar, en qué momento de tu exposicion hablar con mayor énfasis
o cambiar tu discurso, o reorganizar tu presentacion para que los
puntos de mayor impacto e interés se intercalen con otros de

menor retencion pero necesario.



Usa data para decidir
qgue slides cambiar y as
mantener el interes de
tu audiencia.



Teletransportacion

Ya no hace falta estar en el mismo lugar para exponer tu
presentacion, eso lo sabemos, pero resulta que tampoco es

necesario que estén vos y tu audiencia presentes al mismo tiempo.

Una gran forma de aprovechar la tecnologia al maximo es grabarte
exponiendo y enviarla para que tu cliente objetivo pueda verla

donde, cuando y como quiera.

Podés grabarte con Zoom, Loom o directo desde varias

herramientas nativas de Mac y PC.

Esto es ideal para presentaciones cortas que se pueden enviar por
WhatsApp o LinkedIn y asi captar la atencion, para luego coordinar

una reunion mas extensa.

O bien tener tu exposicion de 40 minutos pre grabada y que quien
la recibe pueda verla en varias partes, o cuando realmente tenga el

tiempo para hacerlo.



Esto humaniza al PDF que solias enviar por correo.

Todo lo que aplicamos a tus presentaciones en este libro lo podés
hacer portatil y asincronico sin perder el gran valor que aporta la

exposicion.

Cualquier explicacion es mucho mas efectiva hacerla asi a esperar
que viendo las imagenes o leyendo un texto el cliente entienda lo

propuesto del mismo modo que lo haria si vos se lo contas.



Aprovecha la tecnologia
y grabate exponiendo
para humanizar tu
aburrido PDF y que la
audiencia pueda verte
donde, cuando y

como quiera.



Proximos pasos

. Qué sigue después de todo lo que acabas de presentar? ;Necesitas
algo del cliente para continuar con lo propuesto? ;Tenés tareas que
hacer luego para implementar lo expuesto? ;El objetivo era

conseguir una segunda junta mas profunda o otra gente?

Siempre intenta cerrar la exposicion con los siguientes pasos que
te beneficiarian, asi le plantas la semilla al cliente en su cabeza de

avanzar en la direccion que quieras.

En un pitch para inversionistas el proximo paso es simplemente
una junta para revisar a detalle tu emprendimiento, pero luego de

presentar para ganar una cuenta es mas complejo y puede ser:

1. Confirmar volumen y temporalidad del proyecto

2.Firmar el contrato

3.Designar al equipo dedicado

4. Participar de las inducciones con cliente y presentar al equipo
5.Establecer procesos de trabajo

6.Iniciar de operaciones el 1ro de febrero



Por supuesto, esto se tiene que presentar como «en caso de que
acepten nuestra propuesta proponemos...» y decirlo con la mayor

humildad posible.

Asi logras demostrar que entendés lo que sigue y predisponés a
todos los presentes a que ese sea el camino a seguir, porque ya lo
mencionaste, lo leyeron, tiene sentido y parece estar mas resuelto

que el de nuestra competencia.



El slide de siguientes
pasos planta la semilla
en el cliente para
avanzar en la direccion
que te beneficia.



Resumen

Para facilitarte la vida te hago un resumen de la ya resumida guia

para usar como ayuda de memoria o checklist.

Te digo lo que te voy a decir, te lo digo y te lo repito
Arma un indice para que el cliente sepa lo que va a ver, pasa por tu

la presentacion y termina con conclusiones o siguientes pasos.

Mueve el que presenta

Si exponés, entonces también cambias los slides.

Guiar al cliente por tu razonamiento
Explicale como llegaste a la propuesta que le estas haciendo, no

solo le muestres el resultado final.

Practica si querés vender
Leela, dormi, corregila, presentale a un amigo, corregila, volvé a

dormir y asi hasta que salga de taquito.



Demostrar conocimiento e investigacion
Mostrale al cliente la investigacion que hiciste y/o las fuentes que

usaste para armar tu propuesta.

Es una obra de teatro
Cautiva con el vestuario adecuado, camina el escenario, mira a tu

audiencia a los ojos, juga con tu voz, moveé las manos y sonrei.

Resaltar el punto de atencion y nunca competir con la diapositiva
Que quede claro donde debe mirar tu cliente en una diapositiva y

que sea complementario tu discurso con lo que esta en pantalla.

Conectar con experiencias reales
Busca en tu pasado, el de tus amigos o inventate algo que

demuestre un vinculo con lo que estas presentando.

Los ejemplos son los maestros de la conviccion
No digas nada que no puedas demostrarlo con ejemplos

entendibles por todos.

Hacer participe a la audiencia
Hacé preguntas o mostra datos para que la audiencia se identifique

y entiendan que son parte del problema o solucion.



Los videos son tus mejores amigos (o peores enemigos)
Si es un video largo, aburre, si es un video corto que tenga punch

para elevar el animo de la audiencia, o mejor no lo uses.

Toda obra de teatro necesita accesorios
Si vendés algo tangible lleva una muestra, si es intangible usa

accesorios para acercarlo a la realidad.

Amor para los numéricos
Siempre que sea posible usa numeros, graficos y proyecciones

para quienes no les importen tus bonitos disenos.

De 1a 20 minutos
Prepara distintas versiones de tu presentacion para adaptarte a

diferentes tiempos de exposicion.

Presentacion inteligente
La que se presenta sola. Es diferente a la que vas a exponer, tiene

que ser agradable de leer y contar con mas ayudas visuales.

Vender al presentador
Logra que tu audiencia crea que sos un experto en el tema y te sera

mucho mas facil convencerlos.



Palabras magicas
Conocé cuales son los términos que actualmente estan de moda y

usalos para captar el interés de tu audiencia.

El numero perfecto
Reduci la complejidad de los numeros al minimo posible para que

sean faciles de entender y recordar.

sCuanto es lo menos?
Cotiza sabiendo que el cliente te va a bajar el numero y que ese

numero ya tenga un descuento para evitar que pida mucho mas.

Si a los iconos, no a los iconos
Elegi iconos simples y faciles de entender, y mantené el mismo

estilo de colores, linea y relleno durante toda la presentacion.

La presentacion es tu guion
Aprendé a improvisar y leer a tu audiencia para que puedas usar tu

presentacion como guia y adaptarla el discurso a cada exposicion.

El guion es tu guion
Si tenés un limite de tiempo muy corto y no podés pasarte, armate

un guion para aprender de memoria o leer si es video llamada.



La madre de todas las presentaciones
La estrutura base para crear cualquier presentacion: historia,

problema, solucion, impacto, mercado, equipo y call to action.

Sentite ganador para ganar
Golpeate el pecho, abri los brazos, sonrei, decite lo groso, bueno y

genial que sos para tener un estado de animo ganador.

La iteracion es la madre del éxito
Presentd, corregli y volvé a presentar, asi hasta el infinito. Leete a

vos mismo y a tu audiencia, pedi feedback y mejora dia a dia.

Si no se puede medir no se puede mejorar
Aprovecha las distintas herramientas que hay a tu disposicion para

entender como se consume tu presentacion y corregirla.

Teletransportacion
Grabate exponiendo y usa ese ese video para enviar en una version

humanizada y mejor explicada del tipico PDF.

Proximos pasos
Cerra la presentacion explicando qué hacer a continuacion, para

plantar la semilla en tu cliente de que siga tu propuesta.



.Viste lo que hice? Te
repeti todo el libro al
final como vimos en el
primer capitulo.



Sobre el autor

Soy Alejandro Sena, me encanta ayudar a empresas con Ssus

problemas creativos y crear productos digitales.

A veces pueden llamarse emprendimientos, otras pruebas y, en su

mayoria, fracasos de los cuales intento aprender.

Naci en la hermosa ciudad de Rosario (Argentina), el 26 de

noviembre de 1986 y actualmente vivo en México.

Empecé a crear a los 11 anos, diseriando sitios web sin tener

internet, hasta que a los 13 puse online el primero.

Desde entonces no paré, e hice mas de 100 productos digitales,

tanto propios como para las empresas en las cuales trabaje.

Mi primer trabajo en relacion de dependencia fue a los 20 afios, en
una red social latinoamericana, Sénico, que llegé a los 50 millones

de usuarios.



Ahi empecé como Analista de Producto y meses mas tarde pasaria

a ser Arquitecto de Producto.

Luego me sumé a Social Snack como Lider de Producto, empresa
gracias a la cual llegaria a México y me quedaria como cabeza de
una agencia digital principalmente enfocada en politica, la cual

tuve que crear desde cero.

Anos después me integraria a Cinco M Dos para crear el area digital
de la empresa, y cuando compra Grupo Expansion recorro varios
puestos en producto y marketing hasta quedar como Director

Creativo Corporativo y de Nuevos Productos.

Hoy llevo adelante distintos productos como partner y director
digital en Health Check.

Antes de todo eso, terminando la secundaria, tuve la suerte de dar

clases de disenno web en CREARTE, a alumnos de 7 a 70 anos.

También de chico fui asistente en el laboratorio de computacion de
mi colegio y a mis 20 participé en el programa Mundo Teen de
Utilisima como especialista en tecnologia, durante los 42 episodios

que duro la temporada.



Soy co-fundador y Director de Producto de Spoiler Time.

Estoy creando Unmano, una plataforma para ayudar a la gente a
ayudarse, conectandolas por video llamada para resolverse

problemas mutuamente.

Ademas fui el responsable de la creacion de otros sitios como Alta

Pendeja (Dosual), TechTear y GameSario.

También colaboré con un humilde capitulo del libro Emprender en

Internet de Sergio Melzner.

Y eso es todo, gracias por leer Presentaciones Ganadoras, espero
que te haya gustado y te dejo distintos formas de contactarme para

que hablemos.
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ALEIJANDROSENA

Cuando en la escuela ponian una pelicula era el momento de
dormir. Hoy un video en una presentacion es el momento de
mirar el celular.

Usa anécdotas para conectar y demostrarles que tenés algun tipo
de vinculo con el tema que vas a presentar.

La presentacion es una persona que esta exponiendo con vos y
ambos tienen que aportar cosas diferentes que sumen a lo que
acaba de decir el otro.

Guiar al cliente por tu proceso es hacerlo participe de la solucion,
para que entienda las razones detras de cada decision.



