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    Prólogo


     


     


     


    Cada vez son más las personas que, por motivos profesionales, deciden o se ven obligados a dar una charla, ponencia, conferencia o taller. El saber hablar en público se ha convertido en una habilidad a desarrollar y en una necesidad. Además, el concepto de presentación en público ha evolucionado. Hoy en día, un webinar, un videopost o un podcast, también son formatos con los que hablamos en público. Las herramientas digitales e internet han conseguido que el hecho de hablar en público transcienda el escenario físico o la sala de conferencias.


    Cuando me planteé crear este método, mi intención no era presentar otro modelo más sobre cómo hablar en público. Quería aportar algo diferente, que hubiese probado, que me servía a mí y que pudiera servir a otros.


    Presentaciones en público para convencer es un método en el que explico con detalle cómo preparar una buena presentación en público. Desde el inicio más básico, cuando alguien se pregunta «¿Qué puedo contar?» o «¿Cómo lo puedo contar?», hasta la puesta en escena de la propia presentación. Entiéndase por presentación una ponencia, conferencia, taller o cualquier evento personal o profesional en el que una persona tiene que exponer un tema a una audiencia, en definitiva, hablar en público.


    Presentaciones en público para convencer surgió a raíz de una necesidad personal y de una afición: desde niño he sido aficionado a la magia, al ilusionismo. He estudiado y practicado durante muchos años (siempre como aficionado, nunca me he dedicado a ello profesionalmente). Hace unos años estuve tentado a hacerlo, pero mi otra afición, mi trabajo como asesor y formador en habilidades de comunicación, fue más fuerte y ganó.


    He usado la magia en alguno de mis talleres, pero cuando estás delante de un grupo de profesionales hablando sobre un tema serio, usar la magia puede ser un arma de doble filo. Puede enriquecer tu presentación, pero también le puede restar valor. Puede que recuerden más los juegos que has podido realizar que el contenido real de la propia presentación. Por este motivo decidí prescindir de la magia en mis charlas y dejarla a los profesionales que, además, en España son muchos y muy buenos.


    Pero mi gusto por el ilusionismo siguió evolucionando y de cierta manera seguí buscando la manera de unir afición con profesión, a la vez que aumentaba mi frustración por no encontrar la fórmula perfecta. Estando inmerso en esa búsqueda, un día me pidieron que preparara un taller sobre la importancia de la persuasión y la seducción en la magia, y cómo trasladar estos conceptos a la comunicación y las ventas. Preparé lo que me habían demandado, pero el taller nunca llegó a realizarse. Sin embargo, esa idea de trasladar a otros campos, como la comunicación y las ventas, conceptos que aplicamos en la magia, hizo que saltara la chispa. Entonces descubrí que la solución a mi problema no era cómo encontrar la manera de incluir juegos de magia en mis presentaciones, sino aprovechar todo lo que había aprendido a la hora de preparar mis actuaciones de magia y aplicarlo a mis formaciones y talleres.


    El primer borrador de este método surgió en 2014. Era un pequeño y sencillo esquema donde comparaba cómo se construye un juego de magia con la preparación una presentación en público.


    Al igual que al presentar un juego de magia delante de un público debemos tener en cuenta cuatro aspectos fundamentales para su buen resultado, estos mismos ingredientes los podemos aplicar a cualquier tipo de presentación. Solo tenemos que adaptarlos.


    Ese primer borrador lo he incluido en el capítulo «Los 4 secretos de una presentación mágica».


    Desde entonces, mi primer borrador fue creciendo y creciendo, hasta llegar a ser un manual que publiqué en el año 2018 y que se titula Presentaciones con éxito en 8 pasos.


    El libro que tienes en tus manos es la evolución y revisión de ese manual: un método con el que te comparto algunas sugerencias que te ayudarán a la hora de preparar y exponer tu presentación con éxito, además de convencer a tu público.


    Este método es el que yo utilizo actualmente cuando tengo que preparar una presentación. Todo lo que te expongo en este libro está basado en mi experiencia, en lo que he leído, aprendido, estudiado, observado y experimentado. Si a mí me funciona, estoy seguro de que también te servirá a ti.

  


  
     


     


     


     


     


     


    1. ¿Qué preguntas deberías hacerte antes de preparar tu presentación?


     


     


     


    Imagina que recibes una propuesta para impartir un taller, o te invitan a dar una ponencia sobre alguno de los temas que dominas. Si te encuentras en una de estas situaciones, pueden pasar dos cosas. La primera, que ya hayas preparado la ponencia para alguna ocasión previa, o que tengas que empezar desde cero porque es la primera vez que vas a dar una charla o taller sobre ese tema en concreto. Sea cual sea la situación en que te encuentres, ante la perspectiva de tener que hablar delante de un público, a la mayoría de nosotros nos asaltan dos urgencias en la cabeza, o al menos a mí me pasaba.


     


    1. ¿Qué es lo que voy a contar?


    2. Tengo que preparar las diapositivas.


     


    Si no es la primera vez, la urgencia será menos urgencia, pero también nos asaltará. Tendrás que repasar tus presentaciones anteriores y recordar lo que vas a contar. También tendrás que revisar tus diapositivas y quizás adaptarlas.


    Si es la primera vez, te asaltará la inquietud de no saber muy bien qué contar o cómo contarlo. Cómo hacer las diapositivas, cuántas harán falta, quizás algún vídeo, etc. Y estas dos tareas las irás realizando, desarrollando, enriqueciendo y mejorando hasta el día de tu presentación. Es posible que unos días antes, cuando ya tengas todo listo, en casa, y sin que nadie te vea, ensayes tu ponencia. Harás un par de intentos delante de un espejo, pero enseguida desistirás porque no te gusta verte hablar delante del espejo. Te centrarás en las diapositivas para que estén perfectas y sean actuales, dinámicas e informativas. Te tranquilizarás pensando que has hecho bien en prepararlas de manera tan fantástica, ya que si te pierdes, te podrán servir de guion. También prepararás unas notas para que te guíen durante tu charla. Ensayarás de nuevo todo, esta vez mirando al reloj para controlar el tiempo y al final, cuando llegue el gran día, saldrás a escena como un flan, te faltará tiempo para terminar tu ponencia y te sobrarán dispositivas. Pese a estos contratiempos, por cierto, más frecuentes de lo que podríamos pensar, la presentación, quizás, salga medio bien, el público se quede contento y al final te feliciten.


    Lo expuesto anteriormente suele ser muy habitual, típico, incluso tópico. Yo mismo lo hacía así y obtenía un resultado similar. O me quedaba corto o me sobraba tiempo, generalmente lo primero. Casi nunca acertaba con las diapositivas, o al menos casi nunca estaba satisfecho del todo. Las presentaciones salían bien, pero… siempre había algún pero. Y al final, casi siempre repetía el mismo patrón. Hasta que comencé a hacerme algunas preguntas…


    Lo que vayamos a contar y las diapositivas que vayamos a presentar suelen ser los dos aspectos que más nos preocupan ante la posibilidad de hablar delante de un público. Y no es que no sean importantes estas dos cuestiones, pero hay otras preguntas que deberías hacerte antes, porque si no tienes las respuestas a estas preguntas es posible que tu presentación fracase incluso antes de empezar. Cada presentación que hacemos en público es única y, antes de comenzar a prepararla (incluso una que hayamos dado anteriormente), hay cinco preguntas que deberías hacerte.


     


    1. ¿Para qué hago esta presentación?


    2. ¿Quién será mi público?


    3. ¿Dónde realizaré la presentación?


    4. ¿De cuánto tiempo dispongo?


    5. ¿Voy a ser el único ponente?


     


    Cinco preguntas cuyas respuestas condicionarán sin duda el resultado. Las respuestas en cada ocasión serán diferentes, tal vez parecidas, pero casi nunca iguales.


    Si antes decíamos que cada presentación es única, en parte es porque las respuestas a esas preguntas son únicas y te indicarán cómo debes preparar tu ponencia, independientemente de lo que vayas a contar o de las diapositivas que presentes. Vayamos con la primera.


     


     


    ¿Para qué hago esta presentación?


     


    Podría parecer una pregunta obvia, pero es muy importante y la mayoría de las veces no nos la hacemos. ¿Para qué realizas tu presentación? ¿Qué es lo que pretendes lograr? ¿Cuál es el objetivo que quieres alcanzar con tu presentación?


    A la hora de exponer tus conocimientos delante de una audiencia tienes que tener muy claro qué es lo que pretendes conseguir con esta acción. ¿Quieres darte a conocer? ¿Compartir tus ideas? ¿Presentar un producto? ¿Vender? ¿Captar clientes? ¿Formar a un grupo de personas?... Todos pueden ser objetivos válidos. Recuerda que siempre tienes que tener un objetivo.


    La respuesta a la pregunta para qué, el tener claro tu objetivo, va a condicionar tu plan. Cada vez que te presentes, tu estrategia cambiará: la manera de conectar con tu público, las herramientas que uses para realzar tu presentación, el inicio de la misma, tu despedida, tu puesta en escena, tu forma de vestir… Todo será diferente, siempre según el objetivo que quieras lograr. Como ejemplo, no es lo mismo finalizar dando las gracias, que haciendo una llamada a la acción o invitando a tu audiencia a comprar tu libro.
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