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Cómo hacer presentaciones  
o el arte de vender 



¿De qué vamos a hablar? 



Vender lo que sabemos [servicio] o tenemos [producto] 
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Conceptos 
Organización 

Consejos y desaconsejos 

Ejemplos Prácticas 



Las  tres  “íes”  en  cualquier  presentación 



Presentaciones pptwitter 
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Presentaciones: Bill Gates 



Presentaciones: Steve Jobs 
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Diferentes objetivos diferentes preparativos 

 
 

Acción Público Objetivo Tipo de 
discurso 

Tiempo 
razonable 

Medida del 
éxito 

Indicadores 
positivos / 
negativos 

Qué no hacer 

Charla de 
divulgación 

Público en 
general 

Empatía 
cognitiva 

Divulgativo 40 min Preguntas y 
opiniones 

Asentimiento y 
preguntas / 
silencio 

Burlarse de 
una pregunta 

Clase Estudiantes Formación Pedagógico 30 min Aprendizaje Atención / 
distracción 

Explicar lo que 
no se sabe 

Reunión 
con posible 
cliente 

Directivos Venta Comercial 20 min Venta 

Petición de una 
segunda 
reunión  / “ya le 
llamaremos” 

Decir que algo 
no es posible 

Ponencia 
en un 
congreso 
científico 

Investigadores 

Contrastar 
aportaciones y 
revalorizarnos 
científicamente 

Técnico 15 min 
Citas, 
colaboraciones
… 

Preguntas y 
contactos / 
cuestionamiento 
y silencio 

Criticar a otros 
investigadores 

Foro de 
inversión 

Inversores Captar 
recursos 

Cautivador 10 min Inversión 
Petición de 
detalles y cita / 
silencio 

Transmitir 
inseguridad 

Encuentro 
casual 

Alguien que 
puede 
ayudarnos 

Resolver un 
problema, 
conseguir una 
cita… 

Ditecto 1 min 
Compromiso 
de atender lo 
solicitado 

Pregunta de 
detalles / 
excusas 

Enrollarse 

�



Tener muy claro a qué preguntas responder 

 
 

Objetivo 

Público 

Mensaje Contenido 

Atención 



¿Qué quiero obtener? 
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¿Quién es el público, qué espero de él y qué espera de mi? 

Senén Barro 



El  “mapa  de  mensajes”  para  elaborar  el  discurso  central 

Titular 

Ideas 
Soporte 

Soporte de 
las ideas                    

                 

                  

Apoyo al 
discurso 





El  “GPS”  de  
interiores 

Resultado de 
años de 
investigación 

Precisión más 
alta que el GPS 
en exteriores 

Extraordinaria 
facilidad de uso 

No necesita 
dispositivos 
adicionales 

Su uso no 
requiere de 
conocimientos 
técnicos 

>1.000 usuarios 
en el mundo 

Soporte para 
servicios 
geoposicionados 

Imágenes de competidores y sus requerimientos hardware 
Testimonios  de  clientes  y  usuarios… 
 

Mapa [incompleto] de mensajes de Situm 



La importancia de tener un buen guion 

 
 



¿Nos están prestando atención? 



Otras preguntas dependerán del objetivo concreto 

 
 

Si  quiero  “vender”: 
 

① Qué ofrezco y a quién 

② Porqué es importante/mejor para mi interlocutor / para 

otros 

③ Cómo lo he hecho/hago/haré 

④ Qué pido y a cambio de qué 



Es  importante  saber  “tuitular” 

“Las  escuelas  matan  la  creatividad”,  Sir  Ken  Robinson 
“Cómo  los  grandes  líderes  incitan  a  la  acción”,  Simon Sinek 

“Nuestro  genio  esquivo  y  creativo”,  Elizabeth  Gilbert 
“La  sorprendente  ciencia  de  la  felicidad”,  Dan  Gilbert 

“El  poder  de  los  introvertidos”,  Susan Cain 
“Ocho  secretos  del  éxito”,  Richard  St.  John 

“Cómo  vivir  antes  de  morir”,  Steve  Jobs 



Lo sencillo se vende mejor que lo complejo 

“El  paradigma  de  la  demora  
autoimpuesta de la 
satisfacción inmediata en 
preescolares para la 
obtención de recompensas 
diferidas pero más 
valoradas” 



Algunos recursos muy útiles 

�   Elementos audiovisuales 
� Titulares de impacto 
� Historias de personas 
� Humor  
� Interacción con el público 
� Asombrar al público 
� Citas  
� Uso del tiempo 
� Recursos de la oratoria 



Incluir elementos sorpresa 

 
 





Dirigirse a la persona adecuada 



Distinguir  entre  “decisor”  y    “beneficiario” 
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Ensayar muy bien el discurso 
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Concreción y convicción 
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Hacerse con el espacio 
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Aprender observando a los demás 
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ERRORES COMUNES 

Errores comunes 



Presentaciones 
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Presentaciones 
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Presentaciones 

Senén Barro 



Presentaciones 
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Personas y teléfonos móviles: parecidos razonables 



Personas y teléfonos móviles: parecidos razonables 



Personas y teléfonos móviles: parecidos razonables 



Personas y teléfonos móviles: parecidos razonables 



Personas y teléfonos móviles: parecidos razonables 



No controlar tiempos y contratiempos 

   0 3 18 20 

Presentación 
y guión 

Conclusiones 
y el mañana Intervenciones 

Sigue el 
anterior 
ponente 

Me mandan 
terminar y 

me bloqueo 

El qué y el 
porqué El cómo 

8 

Empiezo 
con 

problemas 
técnicos 

Olvido 
presentarme 
y me enrollo 
en el guión 

Nervioso, 
empiezo a pasar 
las páginas a lo 

loco 

Tiempo (min) 13 

Resultados 



No identificar/declarar el objetivo 
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Querer impresionar con lo que sabemos 



Usar mal las tecnologías 



¿Qué NO se dice/hace? 

Utilizar expresiones de falsa modestia 

Decir  que  tuvimos  muy  mala  suerte  para…   
[conseguir  recursos,  publicar  los  resultados…] 

Criticar  a  colegas,  competencia… 

Usar un lenguaje vulgar  

Alabar exageradamente al receptor 



¿Qué NO se escribe en la última página? 

¿Preguntas? 

Gracias por su interés 

Esto ha sido todo 

Mañana más, pero no mejor, ya que es imposible 

Espero no haberles aburrido 

Quedo a su disposición para lo que gusten 



¿Qué SÍ se escribe en la última página? 
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¿Qué puede ir mal durante la presentación? 
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Prever posibles preguntas y comentarios 



Preguntas y comentarios envenenados 
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