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>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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>Para aprender, practicar. 3
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>Para progresar, luchar.
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g. No intente ser perfecto. La perfeccién no existe.

13. éCual es el proposito de su presentacion de negocios?
a. El objetivo principal de una presentacion es informar.
b. El éxito de su presentacién depende de su capacidad como presentador.
C.

14. éCuales son los tres componentes esenciales del diseifio de PowerPoint?
a.

El material de su presentacion

Estructura

b. “Menos es mas”.
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inmobiliarios y de la construccion.
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49

la construccion

a.

Ejemplo practico para un agente inmobiliario

b. Ejemplo practico para un director comercial de una constructora

2. Preparacion del discurso
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>Para aprender, practicar.
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>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




inmolgx.com

Introduccion

-

HABLAR EN PUBLICO EN INMOBILIARIO Y CONSTRUCCION: LA HABILIDAD QUE
CIERRA OPERACIONES, GANA CONFIANZA'Y TE DIFERENCIA

En el sector inmobiliario y de la construccidon, hablar en publico no es “tener
soltura”: es tener influencia profesional. Presentar una promocién, defender un
presupuesto, explicar una planificacién, negociar un contrato, liderar una reunion
de obra o convencer a un inversor exige lo mismo: claridad, credibilidad y
capacidad de persuasion. Y, sin embargo, muchos profesionales con un
conocimiento técnico impecable pierden oportunidades por un motivo sencillo: no
logran transmitir lo que saben con impacto y estructura. En un mercado donde la
confianza se decide en minutos, tu voz, tu mensaje y tu presencia son parte del
producto.

La necesidad que aborda esta guia es tan practica como urgente. Hay miedo
escénico, nervios, bloqueos, exceso de improvisacidon, muletillas, presentaciones
interminables, diapositivas confusas y, sobre todo, una pérdida de autoridad
cuando el mensaje no llega. El resultado se nota: reuniones que se enfrian,
objeciones que ganan terreno, audiencias que desconectan y decisiones que se
aplazan. Hablar en publico no es un talento reservado a unos pocos; es una
habilidad entrenable. Y, en negocios, entrenable significa rentable.

Esta guia practica estd disefiada para que aprendas a hablar en publico con
seguridad y método, con un enfoque especifico para profesionales inmobiliarios y
de la construccidon. No se queda en recomendaciones generales: te ensefia a
preparar, estructurar y ejecutar intervenciones que informen, convenzan vy
persuadan, tanto si eres agente inmobiliario como si diriges el drea comercial de
una constructora, lideras un equipo técnico o presentas proyectos ante clientes,
comités o audiencias mixtas.

¢QUE OFRECE ESTA GUIA PRACTICA?

La guia arranca con un bloque preliminar en “preguntas y respuestas” que fija lo
esencial: qué es hablar en publico, por qué es tan importante, cuales son sus
beneficios, qué necesita un buen orador, qué objetivos persigue (informar,
convencer, persuadir) y como superar el miedo. A partir de ahi, desarrolla un

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

>Para progresar, luchar.
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recorrido completo y aplicable, estructurado en partes y capitulos, donde
encontraras:

- Preparacion del discurso: identificar el publico objetivo, elegir el tema, recopilar
y organizar la informacion, practicar y ensayar.

- Técnicas de presentacion: lenguaje corporal, uso de la voz, ritmo, tono, gestos,
uso del espacio, conexion e interaccién con la audiencia.

- Estrategias para captar la atencién: comienzos impactantes, preguntas
provocadoras, historias y ejemplos que convierten datos en interés.

- Manejo de situaciones dificiles: interrupciones, preguntas incémodas,
objeciones, criticas, conflictos y negociacion.

- El orador y su presencia: naturalidad, carisma, confianza, control de nervios y
como convertir “errores” en cercania.

- El contenido del mensaje: claridad, estructura, reglas de oro para que el
mensaje llegue, argumentacién soélida y gestién del tiempo.

- Procedimientos y logistica: organizacion de la presentacién, comprobaciones
previas, control de tiempos, conclusién potente y sesidon de preguntas.

- Presentaciones visuales: principios esenciales de disefio de diapositivas
(estructura, “menos es mas”, énfasis) y técnicas visuales actuales (video,
animacioén, realidad virtual y aumentada, herramientas colaborativas).

- Autoevaluacidon y mejora: cdmo medir la respuesta del publico y convertir cada
intervencion en aprendizaje.

BENEFICIOS PARA EL PROFESIONAL

Esta guia te ayuda a mejorar tu comunicacién, pero también tu posicionamiento.
Porque hablar bien en publico es una herramienta de marketing profesional:
convierte tu conocimiento en confianza y tu confianza en decisiones favorables.

Beneficios tangibles:

- Mejoras tu capacidad de persuadir y cerrar: presentas con estructura,
respondes objeciones con calma y sostienes tu propuesta con argumentos.

- Aumentas tu autoridad profesional: cuando transmites seguridad, el mensaje
pesa mas y la audiencia te sigue.

- Reduces el riesgo de reuniones improductivas: controlas el tiempo, el enfoque y
el hilo conductor, evitando dispersién.

- Gestionas situaciones dificiles con método: preguntas incomodas,
interrupciones y criticas dejan de desestabilizarte.

- Multiplicas el impacto de tus presentaciones comerciales y técnicas: desde una
visita de obra hasta una presentacion ante inversores.

Beneficios intangibles:

- Mas autoconfianza y mejor liderazgo: la seguridad al hablar se traslada a tu
forma de dirigir equipos y negociar.

- Mejor reputacidon: quien comunica con claridad se percibe como mas
competente, incluso antes de que “demuestre” nada.

- Conexion real con la audiencia: aprendes a interesar, emocionar cuando
conviene y mantener la atencion sin esfuerzo forzado.
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LLAMADA A LA ACCION

Si quieres que tus ideas pesen mas, que tus propuestas se entiendan mejor y
gue tus reuniones no dependan de la improvisacion, necesitas un método. Esta
guia practica es ese método: un sistema para preparar, estructurar y ejecutar
presentaciones con impacto, adaptadas a la realidad inmobiliaria y constructiva.
La inversidon en conocimiento aqui se traduce en resultados: mas credibilidad,
mas influencia y mas operaciones que avanzan porque tu mensaje convence.

En inmobiliario y construccion, no basta con tener razén: hay que saber
explicarla. Hablar en publico es el puente entre tu conocimiento y el resultado.
Cuando dominas ese puente, tu trabajo se vuelve mas visible, tu liderazgo mas
solido y tu capacidad de convencer mucho mas efectiva. Mantenerse actualizado
y entrenar esta habilidad es dar un paso real hacia la excelencia en tu gestion y
operaciones.

>Para aprender, practicar. 14
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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