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La importancia de tener claro el propdsito de la presentacion

Si hay algo realmente importantealahora de plantearunapresentacién estenerclaro cual es su propdsitoy cudl esel
mensaje (0 mensajes) que queremos transmitir alaaudiencia. Sélo si tenemos claro estos aspectos podemos disenarla
de la forma mas efectivaposible. Podemos preguntarnos: ¢ qué es una presentacion realmente efectiva?, pues aquella
gue cumple su propdsito, y que transmite a la audiencia un mensaje claro, que comprendey recuerda. Pensemos en las
presentaciones que hacia Steve Jobs de Apple. Su estilo puede gustarnos mas o menos, pero nadie puede negar que
eran efectivas: sumensaje era “El nuevo iPad/iPod/IPhone/MacBook...es el mejordispositivo delmundoy no puedes
vivirsin él”,y su propésito, que salgamos todos corriendo alatiendade Apple mas cercanaa comprarlo. ¢ Lo conseguia?

(Imagen: Acaben, http://www.flickr.com/photos/acaben/541420967/)

Cada unode losdiferentes propdsitos que puede teneruna presentacion nos obligard afijarnos en diferentes aspectos,
a “tunear” nuestrodiscursoylenguaje, laestructura, laduracidon de lapresentacidn, oincluso el disefio de las
diapositivas. Observalas dos diapositivas siguientes:

activities from the IAEA.

- * Iran’s rationale for “peaceful” nuclear fuel cycle does not
) kel : hold up under scrutiny.
— Internal strikes, walouts, machine breadkdown ) . . : -
. i ~ Given Iran's insufficient uranium reserves, Iran cannot achieve its
« Organizational challenges oal of nuclear energy independence.

— Mergers and acquisitions — Moreover, indigenous fuel cycle costs are substantially greater
. Marketplace changes than importing nuclear fuel at market prices...or taking full
4 - = advantage of its cuirent wasted hydrocarbon resources.
— Promotional eforts, new products introductions,
price changes * But Iran’s uranium reserves could give Iran a significant

number of nuclear weapons. In fact, Iran’s facilities are
scaled exactly like another state’s facilities that were
designed to produce fissile material for nuclear weapons.

(Fuente: Andrew Abela “Advanced Presentations by Design”)

¢Notienenunaspecto muy parecido? Ambas parecen hechas a partir de una plantillasimilarde Powerpoint, y tienenla
misma estructura: una lista de datos o hechos envifietas. Sin embargo, sus propdsitos son muy diferentes: la primera
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esta hecha porun estudiante de segundo curso de universidad para exponer untrabajo a sus compafieros de clase y al
profesor;lasegundaesdel Dpto. de la Energia de Estados Unidos, para convencera una seleccion de lideres mundiales
de que Irdn estd desarrollando armas nucleares. En el primer caso, estd en juego lanota de un trabajo, en el segundo,
una guerranuclear. ¢Tiene sentido disefarambas presentaciones de lamismaforma?

Algunos propdsitos de una presentacion

Hay muchas opiniones en cuanto a cdmo clasificary desmenuzarlos posibles propdsitos de una presentacién. Segun el
periodistalavier Reyero, ensulibro “Hablar para convencer”, se puede hablarde 8 propésitos:

1. Informar: Disponemos de datosy pretendemos ponerlos adisposicién del publico. Si éste es el objetivo, el estilo
debe serdivulgativo. El mayorriesgo es el exceso de informacién, que puede convertirunacharlaenalgo
insufrible. Lainformacién debe dosificarse. Ejemplo: Contar al jefe y otros companeros cémo va un proyecto,
presentarlos resultados de laempresa.

2. Entretener: Este objetivose dapoco enentornos profesionales. Lo habitual es aproximarnosanuestra
personalidad masllana (evitarlasformalidades). Tenemos que actuar como cuando entrenemos a nuestros
amigos o familiares. Sique es habitual que lanecesidad de entreteneraparezca ANTES de las reuniones de
empresaoen tomas de contacto previas a las reuniones. Expertos en dindmicas de grupo como Alicia Kauffman
hablan de pre-tarea(cuando se preparade forma distendidalareunién paraentraren materia) y tarea(la
reunion o presentacion ensi). El mayor problemaes que algunas personas se refugian en el entretenimientoy
no pasande lapre-tarea, que es unterritorio menos comprometido. Ejemplo: un mondlogo del Club de la
Comedia.

3. Educar: Se necesitaun estilodidactico. El oradortiene que realizar un gran esfuerzo paraque el mensaje sea
comprendido. Puede serinteresantereservaruntiempo extra paraaclarar conceptos o términos. Un problema
importante ocurre cuando se detecta que la distanciaentre el contenido previsto de la presentaciony el
conocimiento de laaudienciaes demasiado grande; el oradordebe estar preparado para modificarlo. Un error
habitual esintentar explicarlo todo, de formareiterada, inclusolo que no necesita puntualizacién. Ejemplo: Una
clase.

4. Emocionar:Si el objetivo es provocaralgun tipo de emocién, hay que conmover el dnimo de los asistentes. La
capacidad del orador para emocionarse suele relacionar con la pasidon que ponga en su discurso, pero esto es
peligroso hablando en publico. Las pasiones son parasentirlasy controlarlas, no paraexponerlas publicamente.
El discursotiene que seremotivo, el contenidoy el mensaje, perono el orador. No se trata de parecer excitado,
irritado o triste para provocarexcitacion, irritabilidad o tristeza. Ejemplo: presentacién de un premiadooen una
celebracion de unajubilacion, hecha porunamigo.

5. Motivar: Es habitual en el mundo empresarial que un jefe de equipo o directivo tenga que hablaraun grupo de
trabajadores desmotivados, que paraempezarson poco propensos aescucharla charla. Un discursoentono
motivadortiene que ponermucho cuidadoenel fondoyenlaforma. El fondo es el del mensaje que se quiere
hacer llegar, ylaforma la pasarela estrecha porlaque llegan esos conceptos ala mente del publico. Se requiere
muchotacto y sobre todo que lo que se digasea motivadory real. Ejemplo: El jefe reineasus empleadosen
momentos de crisis e incertidumbresobre el futuro de laempresa.

6. Amonestar: Cualquieraque tenga hijos podradecirque tieneexperienciaalahora de abroncar a un
subordinado. Pero este estilono es reproducibleen el mundo laboral. No nos debemos dejar llevar porlaira.
Unaintervencidn de este tipo tiene un objetivo, y nuncaserala satisfaccién personal del que echalabronca,
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sinootro. Ejemplo: Alguien ha metido lapatay se ha producido una pérdidaecondémica, se intenta que no
vuelvaapasar.

7. Inspirar: Queremos que los que nos escuchan, que tipicamente son mas jévenes que nosotros, tomenla
decisién de realizarun cambio profundo en susvidas, porejemplo, eligiendo unos estudios o una profesion,
haciendoalgo porel medio ambiente, ayudando auna ONG... Es necesario apelarasus emocionesy relacionar
lo que contemos con sus vivencias personales. Tienen que salir decididos a haceralgo diferente. Ejemplo:

III

Documental “Una verdad incobmoda”.

8. Persuadir: En este caso, nuestraaudienciatieneunasideasointenciones preconcebidas o que no estanclaras, y
que tenemos que convencerles de que cambien: que compren nuestro producto que no pensaban comprar, que
piensen que sabemos mucho o hemostrabajado mucho...Ejemplo: Unacharla de ventas, presentaciéon de un
producto, la presentacion de un trabajo fin de grado...

Un estilo para cada proposito.

Una vez que tenemos claro cual es el propdsito de nuestra presentacién, podemos ser capaces de adoptarun estilo
adecuado a ese propdsito, que hagala presentacién mds eficaz paracumplirlo. Javier Reyero proponediferentes estilos
de una presentacion:

Formal o informal

Serio o desenfadado

Sobrio o entusiasta

Cercanoo distante
Detallado o generalista
Participativo o no participativo
Dialogo o mondlogo

Légico o emotivo

® No U prwN e

En funcidn del propdsito, podemos decantarnos porunaopcion u otra. En caso de duda, es mejor ser conservador:
formal, serio, sobrio, ldgico...
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La consultoraestadounidense 24pointOha propuesto 10 estilos de presentaciones, tomando como referenciaa

oradores conocidos por utilizarese estilo en particular, y centrandose en el uso del Powerpoint. Serian:

1. Estilo “Microsoft”. Se refiere a presentaciones profesionales utilizando las plantillas de Powerpoint, y
representaquizd el estilo mas extendido. Notiene por qué ser necesariamente malo, ayuda al ponente a
presentar muchainformacidn sin prepararse y las diapositivas pueden valer como documento con informacién
para repartir. Un ejemplo claroson las presentaciones de Bill Gates cuando estaba al frente de Microsoft.

Six Business Principles Applied to Universal

The Cross Selling Advantage

The idea behind cross-selling is to capture a larger share of the
consumer market by meeting more of the needs and wants of each
individual customer.

Situations

Base your management decision on a long-term philosophy, even at the expense of short-
term financial geals

@ \g s Create continuous process flow to bring problems to the surface
b Use the "Pull-System’ to avoid overproduction
m e .| Level out the workload
Build a culture of stopping to fix problems, 1o get quality right
the first time

i Standardized tasks are the foundation for continuous
W improvement and employee empowerment

(Imagenes: http:;//www.24point0.com/top-PowerPoint/10-presentation-styles.php)

2. Estilo “Texto puro”, usando diapositivas sinimagenes. Pueden contenerfrases completas o palabras clave
sueltas, aunque algointermedio es lo preferible. Algunos piensan que lasimdgenes y sobre todo las
animacionesdistraen alaaudiencia, y este enfoque es efectivo. En cualquier caso, hay que complementarlo con
un discurso elocuente, y nuncaleerdirectamente de la pantalla.
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(Imdgenes: http;//www.24point0.com/top-PowerPoint/10-presentation-styles.php)

3. Estilo“Amano”, usando dibujos atrazos, puede seruna opcidoninteresante paradarle untoque personal y
enmarcar todala presentacion como una historia.
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(Imagen: http://www.24point0.com/top-PowerPoint/10-presentation-styles.php)

4. Estilo “Steve Jobs”.Sus presentaciones tan caracteristicas transmitian unalinea clara de pensamiento, con
mensajes efectivosy un lenguaje llano. Las ensayaba minuciosamente, consiguiendo el ritmoy las pausas
perfectas paralograr el mayorimpacto posible. Este estilo se complementa con diapositivas muy visualesy
simples, pero efectivas alahora de reforzar su mensaje.

(Fuente: http://www.youtube.com/watch?v=0BhYxj2SvRI)

5. Estilo “Kawasaki”. Se refiere a Guy Kawasaki, un gurt de Silicon Valley conocido por susamenas presentaciones
sobre la creacion de empresas tecnolégicas. Enunciélaley “10/20/30”: 10 diapositivas como mucho, 20 minutos
como mucho, texto con un tamafio de al menos 30 puntos. Sus charlas estanllenas de anécdotas, humory
reflejan su personalidad cercanay practica.

(Fuente: http://www.youtube.com/watch?v=jSlwuafyUUo)
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6. Estilo“Lessig”, enreferenciaal profesorde Derechode laUniversidad de Stanford, que dirige la organizacion
Creative Commonsy lucha contra lasleyes del copyright tradicionales. En sus presentaciones, muestraenla
pantalla “flashes” de palabras que acompanan su discurso, normalmente con tipos de letrano habitualesy
sobre fondo negro. Aunque habla de temas serios, mantienealaaudienciaenvilo consusimagenesy
referencias histdricas. La perfectasincroniaentre lanarraciény lapantallale exige una preparacidn exquisita.

(Fuente: http://www.ted.com/talks/larry_lessig_says_the_law_is_strangling_creativity.html)

7. Estilo “Takahasi”. Se trata de un estilominimalistasurgido enJapény muy usadoallien el mundode los
negocios. Utiliza diapositivas muy simples con letras oscuras enormes sobre fondo blanco. De estaformala
atencidon se concentraenla personay notanto enla pantalla, aunque exige al orador mas habilidades de
comunicacion

(Fuente: http://www.youtube.com/watch?v=Vor6Yul7CMg)

8. Estilo“desnudo” o “a pelo”, es decir, sin Powerpoint. Cadavez es menos habitual, pero algunos conocidos
oradores proponen hacerlo de estaformasila pantallanoayudaa la audienciaaentenderel mensaje. De
hecho, es habitual utilizar la pantallacomo una“chuleta” para ayudarse durante la presentacidn, no para
ayudar a la audiencia. Una presentacion “a pelo” aporta muchacredibilidad al ponente, perotambién exige
mucha preparacion.

Material del curso “Presentaciones Eficaces” publicado con Licencia Creative Commons Atribucion-NoComercial 3.0 Unported



http://creativecommons.org/licenses/by-nc/3.0/deed.es
http://www.ted.com/talks/larry_lessig_says_the_law_is_strangling_creativity.html
http://www.youtube.com/watch?v=Vor6Yul7CMg

N
L= = - -
ST 7
—
miriacaa

DE CANTABRIA

2

(Fuente: http://www.youtube.com/watch?v=4H8RB24ZfRo)

9. Estilo“Al Gore”. El exvicepresidente norteamericano haviajado portodo el mundo hablando del cambio
climatico, con una presentacién realizada mds de mil veces, y que sirvid de base parael documental “una
verdadincémoda”, ganadorde un Oscar en 2007. Su estilo de comunicacidn en estas charlas es muy diferente
del de su etapa como politico, ahora se muestramds cercano, conectando con la audienciay mostrando con
una gran pasion en su mensaje. Utiliza diapositivas muy visuales, destacando unos graficos sencillos pero

efectivos.

10. Estilo “Ze Frank”, que es conocido en Estados Unidos porsu doble faceta de experto enInternety cémico, por
lo que sus presentaciones sonalavezdivertidas e instructivas. Si tenemos una “vena cémica”, es mejor
aprovecharla.

(Fuente: http;//www.ted.com/talks/ze_frank_s_web_playroom.html)

Algunas ideas para plantear una presentacion en funcion del propdsito

A continuacién se ofrecen algunasideas de cdmo plantear una presentacion para adaptarse alos diferentes propésitos:
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1. Informar: hay que preguntarse ¢qué eslo que yasabe laaudiencia? Untemor habitual es que sepan mas
gue nosotros, y aunque seaverdad, seguro que les podemos aportaralgo. No se debe incluirmucha mas
informacidonde laque el tiempodisponible aconseje, lo Unico que conseguiremos estardarmas de lo
previstoy crear confusién. La estructura cldsica de introduccidon-desarrollo-conclusiones puede servalida.
Hay que dosificarlainformaciénalolargo de la exposicidn, y resumiral final lo masimportante parafacilitar
quelorecuerden. Puede sertambién buenaideaponerenundocumentotodalainformacionsecundaria
qgue no nos da tiempo a comentaren detalle, y repartirlo o mandarlo después. En cualquier caso, debe
tenerse encuentaque el cerebro no estd preparado para absorbery memorizardatos sin mas, aunque
parezca contrario al propésito, envolver los frios datos en historias con carga emocional ayudara muchoasu
recuerdo.

2. Entretener: hay que recurriral humor, historias personales, anécdotas... Laestructuradebe asegurarel
mantenery recuperarla atencidon constantemente.

3. Educar: El propdsito essimilaral de informar, peroimplicanosolo el transmitirinformacién, sino asegurarse
de que el mensaje seacomprendido, y el transmitirtambién habilidades y actitudes. Es fundamental
conocera nuestraaudiencia paraadaptarel mensajey recibirunfeedback constante de laaudiencia para
comprobarsi nos siguen, con pausas, preguntas (aunque sean retdricas), encuestas, ... Debe resumirse el
contenidoyreservar untiempo para preguntas al final. El mensaje debe hacerse concretoy relacionarlo con
laviday necesidades diarias de laaudiencia. Las diapositivas pueden jugar un papel importante paraayudar
a la comprensién del mensaje, utilizando imagenes, graficos, o analogias.

4. Emocionar: Provocar emociones enlos demas no esfacil. Hay que demostrar pasidon enlo que se cuenta,
perosincaer en una“teatralidad” excesiva. Importamaslo que se dice (que seaemotivo) que laformade
decirlo. Ademas, es dificilponerse en una “papel” emocionado si es distante de nuestra personalidad
habitual. Es evidente que una historia con carga emotiva puede serun buen recurso.

5. Motivar: Un recurso facil e inadecuado es exagerar o mentir, prometeralgo que no se puede conseguir. Es
importante centrarse en laaudiencia: sonellos los que puedeny deben cambiarensuformade pensaro
sentirtras lapresentacion, porlo que hay que hacer explicitos los posibles beneficios paraellos. Utilizar
ejemplos de casos exitosos similares puede ayudaral objetivo.

6. Amonestar: el objetivo esanalizarlo que se ha hechomal e intentar que novuelvaasuceder. Porsupuesto,
esfundamental no perderlasformasyser objetivo enlas “acusaciones”, ofrecer datos imparciales sobre el
problemay visualizarlas ventajas en el futuro si se solucionael problema. Se aconseja usarla “técnica
sandwich”: empezarresaltandolo que se hahechobien (positivo), luego lo que se hahecho maly debe
corregirse (negativo), y por ultimo las ventajas de hacerlo bien (positivo).

7. Inspirar: muy dificil porque se esperaque laaudiencia hagaun cambio profundo en susvidas. Se suele
recurrira narrar la vidade grandes personas, oinclusoalgiin momentoinspirador de lavidadel ponente. En
cualquiercaso, es muy importante conectar esas historias con laaudiencia, que se sientan parte de ellas, y
transmitirlas emociones, los pensamientos, laluchainternatras esas personas. Hay que dirigirse acada
personade la audienciaen particulary noa todos en general, con un lenguaje cercanoy contacto visual.

8. Persuadir: una gran variedad de presentaciones tienen este propdsito, que implicacambiaralgoenla forma
de pensaro en loque hacenlos que escuchan. Puede ser util tanto utilizar una historiaque ilustre el
impacto de la decisién ensusvidas, como apelara hechosy datos objetivos que hagan nuestro mensaje mas
creible.
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Para saber mas

Segun el Profesorde Psicologia Stephen M. Kossly, toda presentacidon de cumplirtres propdsitos: 1) conectarconla
audiencia; 2) dirigiry mantenerlaatencién;y 3) fomentarlacomprensiény el recuerdo. Gonzalo Alvarez, expertoen
presentaciones, analiza estos propésitos en su blog “El arte de presentar”.

Cuando el propésito es comunicar malas noticias, no parece facil plantear la presentacion. Roger Prat, en su blog
Presentable.es, explicaunaformade estructuraruna presentacién de este tipo basandose en el protocolo SPIKE creado
por el oncélogo Robert Buckman: http://www.presentable.es/consejos-practicos/6-pasos-para-comunicar-malas-
noticias-en-nuestras-presentaciones/

El propdsito de las presentaciones de las presentaciones cientificas nos hace apartarnos realmente de laaudiencia: 3
mitos sobre esta presentaciones http://www.presentable.es/consejos-practicos/3-mitos-que-debes-romper-cuando-
hagas-presentaciones-cientificas/ y cuatro consejos para presentarun proyectode

investigacion: http://www.presentable.es/general /4-consejos-para-hacer-presentaciones-de-proyectos-de-

investigacion/
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