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¢QUE APRENDERA?

PRELIMINAR

Hablar en publico en 14 preguntas y respuestas.

1. éQué es hablar en publico?

a. Transmitir un mensaje a una audiencia

b. El orador es el altavoz de un mensaje empresarial.

c. El mensaje empresarial que se quiere transmitir

Contenido

Estilo

Estructura

. La audiencia.

. El canal.

D Q

. Retroalimentacién

g. El ruido.

h. El lugar o la situacion.

2. ¢Por qué es tan importante saber hablar en publico?

. La comunicacion es la columna vertebral de nuestra sociedad.

. La glosofobia (miedo a hablar en publico)

. Una habilidad esencial en los negocios es la persuasion.

. Otra habilidad esencial en los negocios es la motivacion.

™ Q0T

3. éCuales son los beneficios de hablar en publico?

. La capacidad de informar es uno de los aspectos mas importantes de hablar en publico.

. Promocién profesional

. Aumentar la autoconfianza

. Pensamiento critico

. Desarrollo personal

. Mejorar las habilidades de comunicacion
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Generar nuevas conexiones sociales

g. Satisfaccidon personal

h. Desarrollar habilidades de liderazgo

i. Desarrolle su vocabulario y fluidez

4. {Qué se necesita para ser un buen orador?

. Conocimientos sobre el tema que expone

. Pasion y proposito

. Personalidad

. Creatividad

. Hablar con claridad

No tener miedo de fallar

. Una voz expresiva
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. Sentido del humor

5. éCuales son los objetivos principales de hablar en publico?

a. Informar

b. Convencer

c. Persuadir

6. ¢Cual es el proposito de la comunicacion publica?

a. El propdsito de la comunicacion publica

b. ¢Cudles son los tipos de comunicacién publica?

c. Relevancia de la comunicacion empresarial para las relaciones publicas

d. ¢Es imprescindible saber hablar en publico para las relaciones publicas?

7. éCuales son los trucos para hablar ante un publico profesional?

>Para aprender, practicar. 2
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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a. Investigar y dominar el tema 27
b. Enfoque 27
c. Organice las ideas de manera ldgica 27
d. Emplee hechos y estadistica 27
e. Metaforas maestras 27
f. Cuente una historia 28
g. Comience fuerte y cierre mas fuerte 28
h. Incorporar el humor 28
i. Varie el ritmo, el tono y el volumen de la voz 28
j. Puntte las palabras con gestos 28
k. Utilice el espacio tridimensional 28
. Complemente las palabras con ayudas visuales 28
m. Analice a su audiencia 29
n. Conéctese con la audiencia 29
f. Interactle con la audiencia 29
8. éCudles son las diferentes formas de hablar en publico? 29
a. Discurso ceremonial 29
b. Discurso demostrativo o cientifico 29
c. Discurso informativo 30
d. Discurso persuasivo 30
9. éComo hablar con confianza al publico? 30
a. Preparacion y organizacion 30
b. Imagenes mentales positivas 31
c. Controle los nervios 31
d. Hable despacio 32
e. Conéctese con la audiencia desde el principio 33
f. Caras amigables 33
g. Enfoque su mensaje 33
10. éCudles son las herramientas o elementos de comunicacién oral? 33
a. Proceso de comunicacion 34
b. Contexto o escenario 34
c. Remitente / fuente 34
d. Codificacién del mensaje 35
e. Mensaje / informacion 35
f. Canal / medio 35
g. Decodificacion 36
h. Receptor / Audiencia 36
i. Retroalimentacién / respuesta 36
j. Ruido / barrera 37
11. Miedo a hablar en publico: écomo puedo superarlo? 37
a. Domine su tema. 37
b. Organizarse. 38
c. Practique y luego practique un poco mas. 38
d. Controle sus preocupaciones. 38
e. Visualice su éxito. 38
f. Respire profundamente. 38
g. Concéntrese en su material, no en su audiencia. 39
h. No tema un momento de silencio. 39
12. éPor qué es importante la confianza al hablar en publico? 39
a. Cuando parece nervioso, su autoridad se va por la ventana. 39
b. Sea claro y conciso 40
c. Ofrezca contenido relevante 40
d. La confianza genera carisma 40
e. Genere confianza 41
f. Ser uno mismo 41
g. No intente ser perfecto. La perfeccidon no existe. 41

)

>Para aprender, practicar. 3
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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13. éCual es el proposito de su presentacion de negocios?
a. El objetivo principal de una presentacion es informar.
b. El éxito de su presentacion depende de su capacidad como presentador.
C.

14. iCuales son los tres componentes esenciales del disefio de PowerPoint?
a.

El material de su presentacion

Estructura

b. “Menos es mas”.

s

Enfasis

PARTE PRIMERA

Hablar en publico para profesionales inmobiliarios y de la construccion

Capitulo 1. La importancia de hablar en puablico para profesionales
inmobiliarios y de la construccion.

1. Hablar en publico es una habilidad clave para los profesionales inmobiliarios y de

42
42
42
43

44
44
45
45

46

46

46

la construccion

a.

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

b. Ejemplo practico para un director comercial de una constructora

2. Preparacion del discurso
a.

3. Técnicas de presentacion
a.

4. Estrategias para captar la atencion del publico
a.

. Eleccion del tema y estructuracion del discurso

. Recopilacion y organizacion de la informacion

. Practica y ensayo del discurso

. Uso efectivo de la voz y tono

. Manejo de situaciones imprevistas

. Preguntas retoéricas y provocadoras

. Historias y anécdotas relevantes

Identificacion del publico objetivo

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario
Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Lenguaje corporal y gestos

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

. Utilizacién de recursos visuales

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

. Interaccién con la audiencia

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Introducciones impactantes

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

Ejemplo practico para un director comercial de una

constructora

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

>Para aprender, practicar.

>Para ensefar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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d. Ejemplos y casos practicos para amenizar la exposicion. 52
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6. Consejos adicionales para mejorar la habilidad de hablar en publico: 54

a. Participacion en grupos de oratoria y presentaciones 54

b. Estudio y analisis de discursos efectivos 54

c. Desarrollo de la confianza y autoestima 55

PARTE SEGUNDA 56

Técnicas para hablar en publico. 56
Capitulo 2. El miedo escénico no existe. Confia en ti. Tienes mucho que

ensenar. 56

1. Miedo a hablar en publico. 56

a. Ejemplo para un agente inmobiliario 56
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a. Ejemplo para un agente inmobiliario 57
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3. ¢Por qué todos tenemos miedo? Porque el auditorio nos pone a prueba. 58
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>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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>Para aprender, practicar. 7
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Capitulo 10. ¢éCoOmo organizar una presentacion?

. Comprobaciones del saléon de conferencia

. Presentacion. Anticipar los temas a desar

A W N =

. Cuerpo de la presentacion. El manejo de |
. Preparar un cronograma

. Cortesia y agradecimiento a los asistente.

ial de una constructora.

s antes de empezar.

rollar.

os tiempos

. Practicar

. Ajustar el ritmo

a
b
c. Mirar el reloj
d
e

. Ser flexible

5. La presentacion digital. Power point y vid

a. Caso practico de presentacion Power Point por un Agente Inmobiliario

€o0s.
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a
b. Proporcionar tiempo suficiente
C
d

. Analizar los resultados

e. Agradecer la retroalimentacion

Capitulo 11. El lugar marca las diferencias de exponer.

1. Lugar de la intervencion

2. Caso practico sobre la eleccion de

un agente inmobiliario

109
109
109
109
109
109

110

110
110
110
111
111
111

112
112

los mejores lugares para realizar la
presentacion, la obra, el piso piloto, la oficina de ventas, un auditorio, etc. para

3. Caso practico sobre la eleccion de

un director comercial de una constructora

113

los mejores lugares para realizar la
presentacion, la obra, el piso piloto, la oficina de ventas, un auditorio, etc. para

113

Capitulo 12. Solo importa una cosa: que no pierdan el interés en escucharle. 114

1. Introduccion

. Desarrollo

. Idea clave

. Publico

. Duracion de la intervencion

a 1 A W N

. Discurso

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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>Para aprender, practicar.
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>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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>Para aprender, practicar. 10

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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¢ QUE APRENDERA?
>

v

> Técnicas para hablar en publico con confianza y seguridad.
> Identificacion del puablico objetivo
> Eleccion del tema y estructuracion del discurso
> Recopilacidon y organizacién de la informacion
> Practica y ensayo del discurso
> Lenguaje corporal y gestos efectivos
> Manejo de situaciones dificiles, como interrupciones, preguntas
incOmodas, objeciones vy criticas, resolucion de conflictos vy
negociacion.
|
>Para aprender, practicar. 49

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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PRELIMINAR

Hablar en publico en 14 preguntas y respuestas.

1. ;Qué es hablar en publico?

a. Transmitir un mensaje a una audiencia

>Para aprender, practicar. 12
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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