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OBJETIVO GENERAL:

Desarrollar las habilidades necesarias para aprender
a construir discursos efectivos de venta para tu
mercado meta a través de las herramientas digitales
v los canales de venta que representan las redes
sociales.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

que hagas consciente tus areas de oportunidad
trabajes en ellas.

] Venceras el miedo a hablar en publico a medida

Aprenderas a generar mejores discursos de venta

'Z para las redes sociales, v sobre todo, en cada

interaccion que tenga como objetivo vender tu
marca personal.

3 Generaras mejores habilidades comunicativas que

podras ejecutar en tu vida personal v profesional.




TEMARIO:

1. FUNDAMENTOS DE UN DISCURSO EFECTIVO:

El proceso de la comunicacion
Respiracion profesional.

Respiracidon por nariz.

cQué es la respiracion costodiafragmatica
y como aplicarla?

.4. Ejercicios de respiracion,

Cuidado fonatorio.

Limpieza fonatoria.

. B Humectacion.

v | Vibracidon laringea .
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2. DICCION Y GESTICULACION .

2.1 La importancia de la diccidon en el discurso .
2.2 Efectos de una gesticulacidn efectiva .

3. CADENCIAS DEL HABLA .

3.1 cCudles son vy como aplicarlas?

. Identifica a tu publico meta v aprende a conectar.
Estructura de un discurso efectivo.

. Tipos de guiones o copy .

Codigos de vestimenta,

Lenguaje corporal.

. Tips para hablar ante la camara.
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l. FUNDAMENTOS DE UN DISCURSO EFECTIVO.

Para comenzar a hablar de manera consciente, primero g5 necesario idantificar
cuales son los elementos basicos en el proceso de comunicacion; desde asta
premisa partimos para idantificar nuestras dreas de oportunidad como oradores y
mejores promotores de la marca mas importante en nuestras vidas, la propia,

Los elementos primarios que se identifican dentro del proceso comunicativo son:
emisor, mensaje, codigo, canal y receptor; paro asto solo es la superficie de todo lo
que implica este acto, ya gque es mucho mas profundo e interesante gue solo
limitarnos a astos cinco conceptos.

LA COMUNICACION

MENSAJE
4 cODIGO 4

EMISOR RECEPTOR

Frofundicemos con el primero de ellos, el emisor.
cGuien es al emisor?, équé rol desarrclla el emisor?. éen que situacidn se
encuentra? écomo se conduce?, éCon qué tono de voz se dirige?, cqué elementos
identifican su comunicacion verbal ¥ no verbal?, écudl es su objetivo al
comunicarsa?y

Una vezr que tenemos claro cada aspecto del emisor, entonces hemos generado
al personaje perfecte que funcione en beneficio de la venta; una versién de
nosotros mismos mas consciente del mensaje que desea compartir ¥y con el

conocimiento adecuado para lograr emitirlo de manera Impactante, efectiva y

atractiva, considerando todos los simbaolos verbales ¥y no verbales dentro de su

comunicacidn,
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PUNTOS CLAVE DEL EMISOR:

-£Qué dice?

-¢Camo lo dice?

-épara qué lo dice?

-éCuales son los simbolos verbales
y no verbales que emplea?

Ahara analicemos &l mensaje. Este, as el motive por el cual buscamas coamunlcarnos en
primer lugar, €l mensaje es el punto medular de la comunicacian, en beneficio del mismo ¥y a
manera de emitirle de la forma mas efectiva, es que nos hacemos conscientes del resto de
glamentos que canforman al procese de la comunicacian

Para que un mensaje pueda ser transmitido necesita, de un sistema de signos (letras;
caracteres) vy de un codigo o lengua {espafiol, inglés, portugués), para transmitirse de
manara oral, escrita o mediante imdgenas.

La farma vy &l Ffendo pugdan variar, bign para petenciar @l contenide del mensaje, bign para
atenuarla, modificario o replanteario, pero esto tambidn puede hacerlo ¢l contexto, Lo cierto,
en todo caso, es que todos estas factores deben adaptarse al objetive del mensaje, trasmitir

clerta informacion,

Paor gjemple, sl guerémos pedir ayuda, debemos hacerlo de forma clara, directs vy educada,
Usar un lenguaje vulgar con actitud grosera o en un |dioma ajeno al de nuestra interlocutor
iria contra del sentide ¥y del prapasito del mensaje.

MEMSAJE IMPLICITO Y EXPLICITO.

Loes mensajes pueden distinguirse, segun la forma en que transmiten su sentido al receptor,
fundamentalmente an dos tipas: implicite ¥y explicita,

’ El mensaje implicito es aguel gque no comunica de manera clara o evidente su contenido
o suU intencidn, s un Mensaje que se envia de forma indirecta v gue puede, incluso,
resultar confuso,

‘ El mensaje explicito, por su parte, es aquel gue transmite de manera clara, directa y
cancreta el sentido de una comunicacidn, manifestando su intencidn ¥ su significada

MEMSAJE PUBLICITARIO

Con mensaje publicitario, nos referimos a toda aquella comunicacién comercial de caracter
grafice, auditivoe o audiovisual, gque tiene como objetive dar a conocer o promaver entre al
publico un producto o servicio. Para ello, sa vale de distintes medios, comao televisidn, radig,
pransa, internet, etc. El fin Gltimo del mensaje publicitario @s mover al publico a comprar o
consumir un determinade producto o servicio. Este mensaje enfocado a la venta, es el cual
aprenderemos a desarrallar a lo largo de asta master class




En cuanto al cédigo, hablameos de un conjunto de signos v reglas, que se emplean en un
acto de comunicacién, el cual debe ser comuin para el emiser y el receptar a fin de que la
comunicacion sea eficaz

Es decir, cuando hablamos de comunicacién, el cédige es el lenguaje en el gue se transmite
el meansaje. El emisor codifica esta infermacidén para gue llegue al receptor v sea este el gue
realice el proceso de decodificacion para entendarlo

Por este motivo, es de vital importancia que durante la comunicacidn ambos elementos,
emisor ¥ receptor, conozcan ¥ manejen el mismo cédigo. De ser asl, no generamos una
cinergia v el objetive del mensaje queda @n rigsgo ya que hay muchas probabilidades de no
lleggar @lectivamente, esto €5 lo que sucede entre dos personas gque hablam diférente idiomas,
ol lenguaje se convierte en un coddiga deficienta

En &l caso de de la micropigmentacion, por ajemplo, el cedigo también se rafléeja en la jerga
propia de la profesion, 8% gue 8 vas a dirigirte a un meércade de poarsonas quigngs astan
interesadas en convertirse én micropigmentadares, mas aun no tlenen experiencia, lo ideal s
na - involucrar tecnisismos nl conceptos empleados por profesionales expertos ¥ desarrolladas
de manera mds profunda en dicha disciplina
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CODIGOS MAS DESTACADOS
QUE INTERVIENEN EN LA COMUNICACION:

ESTOS SON LOS DOS CODIGOS MAS IMPORTANTES

’ Codigo linglistico: En este aspecto interviene el lenguaje, oral o escrito. Ambos son
necesarios para que sa produrca la comunicacion entre emisor v receptor

* Cédige no lingdistice: Son los cadigos en los gue no interviene ¢l lenguaje oral o escrite,
pero son facilmente reconocibles por el emisor ¥y el receptor para poner en marcha el
proceso comunicativa. Por ejemplo, nuestros gestos. ademanes, simbaloes del set da
grabacicén, ektc..
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El canal dentrae del procesa de comunicacién es cruclal ¥ se reflere al media por el cual
haremos llegar el mensaje, este puede ser a través de la comunicacién interparsanal, o a

través de los medios masivos de comunicacién y digitales. Por ejemplo, si-leemos un periodico
impraso, @l canal es el papel, 5i el pericdico @5 en linga, el canal &5 Intarnet, paro sk asistimos a
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una conferéncia, el canal son las ondas sonoras.

TIPOS DE CAMALES DE COMUNICACION QUE EXISTEN.
ESTOS SOMN LOS MAS DESTACADOS:

CAMALES PERSOMNALES: permiten una comunicacién mas directa enkrea emisor y receptor y
mayor inkeraccian durante el proceso. Por ejemplo, el talafono.

CANALES IMPERSOMNALES: se dirigen a un gran numera de receptores. Los mensajes no
suelen estar personalizados. Por ejemplo, la radio.

CANAL UNIDIRECCIONAL: son canales por los gue amiten meansajes a una gran audiancia,
Suelen tener un cardcter unidireccional porgue los mensajes no son personalizados ¥ no
hay una respuesta directa por parte del publice hacia el emisor. Por gjemplo, la televisidn,

CAMNAL BIDIRECCIONAL: Cuando la comunicacion se lleva a cabo a traveées de un canal gque
permite una interaccion constante ¥ directa gntre omiscr y recaeptor, s¢ habla de canal
bidireccional El mejor ejemplo s una llamada por teléfono, mas la dinamica de redes
sociales en la actualidad, nos permite tener una retrealimentacian con quienes recibean
nuestro mensaje, de forma gue, a través de los comentarios y las estadisticas podemaos
conocar sus pensamientos, emocionas ¥ reacciaones respecto a nuastro contenido.




Par gltimo, profungdicemes an ¢l conceplo de receptor; s¢ refiore & la persond que recibe
un mensaje gue proviene del amiser ¥ gue sé ha llevade a caba a través de un process de
comunicacion con el objetivo de que haya una comunicacién eficaz entre ambos,

En pocas palabras, el receptor es agquella persona que recibé un mensaje. Este elamento
tiene una gran importancia, va que serd ¢l encargado de recibir v decadilicar ¢f mensaje
para conseguir gue exista una buena comunicacién, Planteade de forma mas realista,
hablamos de tus seguidores, de la personas gue compraran tus productos y-servicios,

Si el receptor entiende &l mensaje gque ha recibido, se podra mablar de gue @l proceso
comunicative ha sido optimo v 3¢ han conseguida los objetivos iniciales gue se esparaban
5in embarga, 51 este no ocurre, habria que valarar todo ¢ proceso para detectar |as arrores

que se han cometido y plantear de nueve el mensaje por parte del emisor

La funcién del receptor es opuesta a la del emisor, Este Gltimo es el gue emite &l mensaje y
el receptor tlene como misién principal descifrario

Slempre es de vital importancia recordar
que en la actualidad, &l receptor &5 una
potente oportunidad de wenta, asl gque
conocerlo, s crucial, a esto nos reflerimos
cuande hablamas acerca de conocer al
Target o piblico meta al que te dirijas,
va gque a partir de este conocimiento
sabras gqué palabras usar, gué dinamismao
emplear, cémo conectar con ellos a
traviés del lenguaje corporal ¥ qué simbalos
empleards alrededor de tu mensaje

cQuign 85 tu receptor?, cpodrias describirlo
con una sarie de adjetivos calificativos?, dcudles
serian?

PUNTOS CLAVE DEL RECEPTOR

cCuantos anos tiene?

LCOmMOo 5e expresa?

LCon quign y como se relaciona?
¢Es hombre o mujer?

cCuales son sus interes?

cQué idioma habla?
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1.2.1 RESPIRACION PROFESIONAL

En este momento te estards preguntande cudl @5 el punte de profundizar enun
Process MeCcanicd que hacemas a cada segundo de nuestras vidas, sin saber que |a
respiraciédn es la base de |a seguridad, el dinamismao, la concentracidn v el control de
mervios al hablar fremte a la camara.

Una correcta respiracion @5 primordial, yva gue puede potenciar de manera importanta (a
colidad de tu discurso sin impartar .que lo hagas en una conferegncia ante 400 persanas o .8
través de tu smartphone para un LIVE.

Para loarar ejecutar una respiracion cada vez mas afectiva, debemos comanzar a prestar
mayor atencidn al cémo lo estamos haciendo, en pocas palabras, hacernos canselentbes de
nuestra respiracidn cada que sea posible.

Aspectos como el ritma ¥ la dosificacidn de alre gque utillzamos sen inherentes- al contexto,
por ejemple, no empleamos la misma cantidad de aire para hablar con algdn amigo &n
una conversacion casual ¢ en un video grabado con miceclone én un set, a la utilizada

ante un grupo de personas en auditorio

cPorguid s Importante aprender a docificar el aire queé respiramos? La dosificacidn del aire
Que inspiramos, nos permite temer un control mayor de nuestro Cuerpo, nuestros
pensamientos y palabras, asi como también ayuda a modular la intensidad del volumen
necesario ¥ nos asagura la capacidad de expresar frases completas sin llegar al rematea
COn poco airdg,

Dentre del proceso de la réspiracian conscianta, las pausas son obro punto muy importanis,
ya gue son fundamentales, no s&lo para ingresar airg a nuestros pulmones, tambidn lo son
para conmectar con el receptor o recepiores, a través de este recurso gue genera Uun espacio
para la raflexién, las emocionas y la atencién, dotando a tu discurso de dinamismao a
impacta.




1.2.2 LA NARIZ

La mariz es el drganc del olfate, por tanto su
gstructura y disefic anatamico son especificas
para realizar el proceso de la respiracion.
En su interior contiene una mucosa con células
encargadas de captar moléculas olorosas

En los cornetes medics e infericres, la mucosa tiene
otra funcien, filtrar impurezas en el aire inspirado,
ademas, secrefa un moco en ¢l cual existen células
defensivas gue protegen al erganismo de
infecciones.

Asl misma, |os senos paranasales se revisten por
estn Mmucosa capa?Z de calgntar y humedacer
el alre que inhalamaoas

Todos ¢stos procesos favorecon a la correcta emision de nuestra vor, avitando reseguedad.
Irritacion ¥ diferentes infecciones respiratorias & causn de bacterias ¥ ¥irus en el alre
Ademas nos permiten llevar un ritmo adecuadsa al momento de hablar, ya que nos exige dasificar
con mayor consciencia el aire gue empleamos v da esta manera, nos damos el tiempo para
pensar un poce mas antes de hablar.

La respiracidn por la boca, llega a ser molésta para quicnes te ven y escuchan, ya que es un
distractor dentro del mensaje, ademas, ¢s [a pauta para hablar mas rapldo, atropeyar palabras,
la resequedad de la garganta ¥ otros tantos contras mas.
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1.2.3 ¢QUE ES LA RESPIRACION
COSTODIAFRAGMATICA Y COMO APLICARLA?

Para proyectar |a voz correctamente, la respiracidn COSTO- DIAFRAGMATICA- ABDOMIMAL
@5 la adecuada (COAY. En ella, el diafragma se contrae y desciende empujando-a los arganocs
gque se alojan bajo él v las costillas flotantes se elevan permitiendo gue el aire entre lHbremente
an los pulmones. Durante la espiracion @l diafragma asciende ¥ s& relaja, asi la caja tordacica
vuelve a sU poasician

Con este tipo de respiracién se consegue una buena ventilacidn pulmonar y el apoya

necasaric para la produccidn v potenciacién del sonido ya gue estamos logranda toda

nuesira capacidad pulmonar posible, cosa que con una respiracion mal ejecutada, no
podriamos lograr.

cComo detectar sl estamos respirando de manera incorrecta?

FPrasta atencidn particularments a la parte superior dé tu cuarpo, si tus hombros se lévantan y
solamente (u pecho se ensancha, quiere decir gque tu ' respiracidon os superficial y ¢sta
lHevandose a cabo ineficazmente, ya que no consigues llenar el 100% de tu capacidad

pulmonar, la respiracidn costediafragmatica se ejecuta a nivel abdominal, asi gue ensancha
gl abdomen

Inhala lento
¥ profundo

(_g © s
1)

Liena de aire

tu abdomen
Retén &l aire
unot segundos

Exhala mas
lente v profunde

\\
)

kil

Suelta la tensidn
de los hombros

6
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abdomen




1.2.4 EJERCICIOS DE RESPIRACION

CIRCUITOS DE RESPIRACION:

CON METRONOMO A 90 BPM
REPETIR 3 VECES CADA CIRCUITO:

4-2-6
4-4-4
4-6-10

EJERCICIO DE DOSIFICACION DE AIRE

Inspira profundamente por la nariz ¥ con un/ritmo medio enuncia en voz alta &l
siguienkte texto, una sola inspiracidn debe zer suficiente para lograr tu lectura

Lunes, martes, milércoles, jueves, viernes, sabado ¥y domingo.
(IVECES)

Enero, Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Junlo, Julle, Agosto, Septiembre,
Octubre, Noviembre, Diclembre.

(3VECES)

Verduras, frutas, legumbres, harina, huevao, leche, pan, mermelada,
queso, salchicha, agua, azdcar, fideos, sopa, tortilla ¥ lentejas.

(SVECES)

@
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EJERCICIO DE RESISTENCIA
DIAFRAGMATICA

Enciende una vela e inspira profundao,
deberas espirar el aire por la boca
directamente hacia la flama, de fomra
gue no la apagues, esto significa que el
aire gue espires tendrd gue ser poco ¥
sostenido en un flujo controlado,
Haremos 3 circuitos, en el primearo
mantendremos por 5 segundos la
gspiracién sostenida, en e segundo lo
haramos por 8, ¥ por ultimo an 10,

(REPETIR 3 VECES CADA CIRCUITO)

1.3 CUIDADO FONATORIO:

Quienes hablamos demasiado con fines profesionales, estamos expuestos a sufrir
algun trastorno asociado a las cuerdas vocales, siendo |os casos mas frecuentes
la disfonia ¥ la rongquera,

Existen varios factores que pusden provocar estos trastornos, pero casi el BO%
estan originados por un mal uso o sobreesfuerzo de las cuerdas vocales

Trabajar a diario con la voz, con pocos periodos de descanso, o0 elevar
el volumen sin una respiracidn ¥ soporte adecuados, puaden llegar
a provocar irritacion o dolor de garganta, hasta generar ronguera,

o incluso, la pérdida’ total de la vor,

A) LIMPIEZA FONATORIA: funciona para aliminar flemas, mucosidades y
particulas no deseadas en la garganta.

EJERCICIO:

Eleva y desciende el dorso de la lengua recorriendo el interior de tu laringe, hazlo
repetidas veces hasta sentir como la mucosa y la suciedad acumuladas comienzan
a desprenderse. Escupe y enjuaga.

HUMECTACION: la clave de una voz flexible es la correcta humectacian,
Evita lastimarte al hablar y logra hacerlo de manera sostenida durante mas
tiempo sin afectar a tu garganta o a tus cuerdas vocales.

EJERCICIO;

Coloca ambas palmas de tus manos frente a tu boca creando un hueco
entre ellas, espira aire cdlido (vaho) & inhala por la nariz
Rapite hasta sentir |la garganta bien lubricada
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VIBRACION LARINGEA: este ejercicio nos permite eliminar cualguier tensidn
alojada en las cuerdas vocales, nos ayuda a relajarias ¥
las dota de mayor claridad y flexibilidad.

EJERCICIO:

Con la boca entrecerrada coloca el dpice de tu langua an la
parte trasera de los dientes e imita el sanido de una abeja, comienza
con una intensidad baja ¥ poco 8 poco comienza a elevar v a descendar
la laringe dea manera repetida v sostenida durante 60 seégundos

=ESTIRAMIENTC DE LENGUA: para lograr una diccién clara ¥ una gasticulacién adecuada,

es importante calentar ¥ saltar la lengua; este gjercicio Nnos ayuda a preparar
nuestra |lengua para ofrecer una mayor soltura al hablar,

EJERCICIO:

Ahora, inhale por la nariz en 5 tiempos ¥ hago vibracion con la letra "R",
hasta gue se acabe la vibracion. & repeticiones.

RELAJACION DE LABIOS: tiene el mismo propdsito que el estiramiento de lengua,
para enfocado a la fluidez de los |labios al articular sonidos, en pocas palabras,
nos avuda a mejorar la diccidn, al mismo tiempo en que relaja
los musculos de las mejillas v los labios.

EJERCICIO:

Mantén tus labios juntos sin ejercar ningun tipo de presidn o tension,
¥y de manera potente libera el aire por la boca, haciendo trompetillas
sostenidas hasta gquedarte sin aire. 5 repeticiones.




2 . DICCION Y GESTICULACION

dalguna vez te has hecho consciente de cdmo estds pronunciando
cada vocal o consonante?, iTe has puesto a pensar en la posicidon de
tu lengua en relacion al paladar, a los dientes y a los lablos cada gua
articulas una palabra? Buengo, justamente de esta reflexion parte la
gjecucion de una buena diccidgn

La diccion consiste en la articulacion de los fonemas o sonidos del habla;
es decir, &l céomo usamos las palabras para formar frases, va sea hablandao
o escribiendo. Podriamos decir gque la diccidn as la capacidad que tisns

una persona de hablar correctamente, de expresar de forma acertada sus

ideas haclende que los demas comprendan cuando se expresa, en el Idioma
gue asté utilizando, pero sin tener en cuenta el contenide o el significade
de |lo que dice; la diccidgn en si, hace referencia a la forma gramatical de

pronunciar las oraciones y crear frases.

ANATOMIA DE LA DICCION

Cuarndo articulamos palabras, ademas de emitir sonidos a través del aire
espirado gue pasa entre nuestras cuerdas vocales para hacerlas vibrar,
también damos |lugar a una serie de posiciones v contactos entre los

grgancs gue nos permiten articular sonjdos variados v elaborados,
& estas posiciones les Hamaremos "puntos de articulacidn”

Los puntos de articulacigon & dan entre labios, mandibula, lengua y paladar;
cada uno de ellos, tiene una funcidn especifica dentro de la produccian de
sonidos ya articulados

El paladar es el punto de articulacidn donde la lengua se apoya principalmente,
y factores como la posicion ¥ la duracion son impraescindibles para diferenciar
cada senido entre si.

Los labios nos brindan forma v claridad v la mandibula ofrece seguridad
a nuestro habla, an este punto, haré un paréntesis para invitarte a reflexionar
acerca de como habla una persona insegura, cabre adecuadaments la boca
al hablar o se limita a arrastrar las palabras?




Las personas con poco mavimieanto en los labios, en realidad - expresan poco,
a diferancia de gquienes suelen expresar demasiado ¥ nosalo se limitan a la
apertura de la boca, también ofrecen una gesticulacidn variada, efusiva y. muy exprasiva.

Una vez que hacemos consciente esta dindmica que Hevamos a cabo
todos los dias, podemos comenzar a trabajar en nuestras Areas de oportunidad.

Te recomendamos hablar frente al espejo o comenzar a grabar videos donde te
gxpreses de manera honesta v comoda, no tienes gue compartirlos, &l punto €5
observarte ¥ definir qué tan expresivalo) eres, si abres lo suficiente la mandibula,
5i #stds colocando la lengua en relacidén con el paladar o a los dientes de manera
adecuada, si tienes alguna complicacidn al pronunciar consonantes como la "r* o la "s®,
o incluso si tu resonancia puede llegar a ser nasal.

Para comprender mejor los puntos de articulacidn, te presantaremos un

esquema de |a correcta produccion del sonido segun las cualidades de

las consonantes y las vocales, pero antes es importante reconocer los
grganos moviles @ inméviles que intervienen an el habla:

lobics ORGANOS
MOVILES

Lengua

o delpaladar

TS

ORGANOS
INMOVILES




Es importante que puedas reconocer los nombres de las partes de la lengua,
el paladar, los labios v la mandibula, para que al ejercitarlos podamos
saber gqué punto estamos utilizando.

EL PUNTO DE ARTICULACION

El punto de articulacion tiene que ver con &l lugar en el gue los articuladores
forman obstaculos o el drea donde se crea el obstaculo. En espafdol hay ocho
puntos de articulacién: bilabial, labiodental, interdental, dental,
alveclar, palatal, velar, ¥ laringeas.

Para producir las consonantes bilabiales ambos labios necesitan fener
contacto {(completo o parcial). Entonces, las consonantes /p/, /bf, v /m/
son bilabiales porque los labios se tocan para articularlas. Por atro lado,
cuando se tocan los incisivos superiores con el labio inferior, sé forma la

labicdental /f/.

La danica interdental es la /z/ de zapato, ¥ se articula con el apice de la lengua
ertre los dientes. Las articulaciones dentales, también llamadas apicodentales,
se caracterizan por el contacto del apice de la lengua con los dientes superiores,
por ejemplo la /t/ de tiara y la /d/ de dar .

Las consonantes alveolares son categorizadas en las apicoalveclares y las
ldmincalveolares. Las dpicoalveclares son las consonantes S/ v /n/ que se
forman por el contacto de la lengua con los alvéolos. Ademas, la /8/ simple
v la fr/ maltiple son apicoalveclares porque el Apice de la lengua toca los alvéolos.
La dnica consonante ldAmincalveclar es la fs/ que se produce por el contacto de la
l[dmina (o parte media) de'la lengua con los alvéolos.

Los fonemas palatales-son fonemas cuyo punto de articulacion se produce
an la unién de la lengua con el paladar. Los fonemas palatales en espafol son:

fehlo iyt AN oy S

Las consonantes velares son la /k/, fa/, v /x/, ¥ se caracterizan por la articulacidn
dal dorso de la lengua con al valo. ¥ por ultimo las laringeas se articulan con una
friccion que comiaenza en la laringe, La [R] sorda, por ejemplo en la palabra "Aloha”,
es la dnica laringea.

Si gquieres ahondar més en la diccidn v cémo perfeccionarla, te recomendamos
investigar los modos de articulacidn ¥ sus ejemplos




GESTICULACION

La interpretacion que las audiencias hacen de los mensajes esta determinada en un 65% por la comunicacicn no
wvarbal dal emisor: exprasion facial v lenguaje corporal. ¥ un 35% de @ interpretacion del mensaje depende de la
vy dl orador: calidad, tond, velumen, emisidn Y varacian

Por tanto, es mas importante el coma dices las cosas, gue proplamente lo gue dices. Tu tambiegn te vuehses parte

del mensaje, segun sea bu forma de mirar, de gesticular el rostro, las manos o el cuerpo, &l tona de tu voe, tu
ferma da vastir., la comunicacidn serd mas o manas efectiva,

Cuando finalice tu video, lo que la audiencia recordara es lo siguiente:

-‘- Las emociones que has transmitido a trevés de tus ojos, la cara, la entonaciin y el cuerpo.

-‘- Conceptos asenciales.

Los gestos no verbales puaden influir en la manera en gue sa
recibe un mensaje, Incluso Mas que fas propias palabras que se
wtilizan

BEC Capital descubrié recientemente que una wor mas profunda
s relaciona con una mayor autoridad, ¥ que esto puaede influir en
la cantidad de dingro que gana un ejecutivo, por ajemplo.

Ahora, una serke de estudics llevados a cabo por la universidad de Viena ha sxaminado comd [as personas
hablan con sus manos
La conclusién es gue las manos reflejan elementos importantes de tu personalidad. Incluso pueden cambiar
como las personas perciben tu altura, haciéndaobe parecer mas alto o mas bajo.
Esta investigacién examina & movimiento da manas del ocrador ¥ como esta gesticulacion influye en las percoep-
crones de los demas

Markus Koppensteiner de la Universidad de Viena llevd a cabo wn estudio en el gue transformd videos de
discursos de politices en figuras animadas, para que las expresiones faciales no fusran visibles,
Los participantes tuwvieron gue buscar rasgos de personalidad en estas figuras silenciosas.

Aungue slgunos rasgoes parecian ser dificiles de discernir a partir de los gestos, otros eran claramente visibles,
Por ejemplo, los participantes asaciaron un movimiento de manos frecuente a hecho de ser una persona extro-
vertida,

Las percopciones de autoridad ¢ vincularon a movimientos de mano verticales, Las personas gue realizan oste
tipo die gestos expansivos tienden a ser calificadas como menos amables, pero mas dominantes, & incluso mas
altes,

Ademas, estas clasificaciones dé personalidad, basadas Unicamente en las animaciones silenciosas, podian
predecir la cantidad de aplausos gue los politicos realments recibioron @n los discursos. Tambidn prodijeron s
los politicos Tueran abucheados, lo que sugiere que los gestos de dominacion pueden ser percibidos coma
positives o negatives, dependiendo del contexto,
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Imvestigaciones previas han mostrade gue [as personas altas son consideradas mejores lideres, Es posible gue
e505 movimientos de mancs crean una lusidn visual que haga parecer a la persona mas alta, y por lo tanto mas
dominante

0 podria fTuncianar &l revés: al vincular los gestos con una mayor dominacion esto hace pargcor a 1o porsond mas
altn
Los resultados de Koppensteiner parecen apoyar las conclusiones de otros estudios. La autora y entrenadora de
lenguaje corporal Vanessa Van Edwards, por ejempla, ha analizado cientos de charlas TED para entender por
que algunas charlas se vualven virales y obras recibaen muy poco interas- incluso cuando tratan temas similares.
Descubrio gue klos oradores mas exitosos realizaban casi ¢ doble de movimiegntos de manos (485 comparadas
can 272)

Hay que enfatizar gue Koppensteiner aun no ha analizado si las personas pueden imitar estos gestos para
camiiar la forma an la que son percibidas. Aun asi, sospecha que muchas personas utilizan estos trucos de
farma conscignte

Dado que hablar en publico es wna de |las foblas mas comunes, estos consejas podrian ayudar a muchas perso-
nas a superar este miedo,

Ahora, hablermos de los gestos faclales a cuadro, ya que asentualdos es o [deal, por supuesto a medida de no
caer en la exageracion; cuando nuestro plblico nos 'mira a través de la pantalla, entre tantas opciones, nos
clrece una eportunidad de 2 a 3 segundes antes de cambiar de contenide, asi gue debamos ofrecerle alge en
particular que llame su atencidn desde el prirmer moments, v s gesticulacién facial es primordial para lograrla

Te parecera una tonteria o no, pero la mejor herramienta de marketing para hablar en plblico v para hablar ante
la cadmara, la tiemes tu v es gratis: tu sonrisa
La sanrisa te ayudard a ti misme a relajarte vy enfocar con un tong positive a tu intervencion y empatizar con tu
audiencia o publico
Evidenternente, no se trata de sonreir cuando no procede o de ofrecer una sonrisa farzada todo el tlempo. Tu
sonrisa debe ser natural vy agradable.

La sonrisa @5 muy recomendabda fundamentalmaente al comienzo del video v an la despedida. Al principso v al fin
e vidlesd, @5 cash una muestra de educacion dando la bienvenida vy desprdicndote de tus especiadares
Ademas, durante el video, a no ser que estés hablando de cosas muy tristes o dande malas noticias, deberads
tambddn sonreir y mantener una actitud sonriente

La actitud sonrignte s¢ transmite fundamentalments con la mirada. Los ojos son coma o espajo del alma ¥

¥ una mirada atents, entusiasta, positiva, optimista y alegre transmite a la perfeccidn una actitud sonriente sin
necesidad deeshozar una soanrisa

, @



3. CADENCIAS DEL HABLA:

Cuanda hablamaos en las diferentes interacciones que tenermos al dia, nuestra voz lluye naturalmente con wuna
musicalidad especifica pautada por las emoclones, el contexto, el amblente, la regidn, las intenciones y hasta la
actitied. Esto conlleva a escuchar diferentes acentos, pronunciaciones, estilos y una variedad ded lenguaje verbal,

¥ 25 agui donde los signos de puntuacion hacen su magia, ya gue cada ung goza de un significado tonal v de

una duracion especifiica, 0% cuakas no oS ansefian a leor correctamante, muchoe manas a interpretarlas.

Cuando somos capaces de utilizarlos correctamente en nuestra lectura, podemos
proyectar naturalidad v dinamisma, tal comao en una conversaconi casual,

E@QUE SON LAS CADENCIAS?

Cuando hablamos, dotamos de una musicalidad especifica a nuestra voz, en la mayoria de los casos, o hacemos
imconscientemente, por ejemple, al hacer preguntas, al exclamar, al dudar, al elegir, al divagar, &tc.; a esto le llama-
mas cadencias.

Las cadencias cambian de acuerda a la regidn aeografica, basta con pensar en ciertoas
estados de nuestro pais que le imprimen una musicalidad particular a su expresidn hablada, mas lo ideal, es respe-
tar &l espafol reutro que utilizamos en la mayar parte de Centroamérica

LGUE SON LOS TONEMAS?

A diario empleamaos tonemas al expresar nuestras emociones, contar historias, transmitir ideas, dar instrucciones,
etc., ¥ lo hacemos de manera natural y orgdnica, nuestra comunicacién verbal se adoma con terminaciones silabi-
cas variadas dependiendo el contenido del mensaja.

Cuando tratamos de reproducir estas terminaciones sildbicas al leer, tendemos a equivocanmos v & cambdar unos
tonemas por otros, o en definitiva, no los tomamas en cuenta
Esto proveca gue nuestro mensaje no slamente no s& comprenda, SinD gue No QeEners conexidn con nuestra
audiencia, y por tanto, no logréemas @l impacto deseado.

INTERPRETACION DE LOS TONEMAS

# ANTICADENCIA
4 SEMIANTICADEMNCIA

TOMEMAS .—’ SUSPENSION

,—,’ SEMICADENCIA
q CADENCIA




A) ANTICADENCIA:

E= la ditima silaba que antecede al signo de interragacidn, el tono asciende al maxime agude, este movimiento as
mejor conocide come “elevacion laringea®,

EJEMPLO:

iTa gustaria ser un expearto en cratoria?
En esta oradion, ¢l aguda s¢ emples en ¢ diptango (ria)

LEstds conforme con ke que has aprendido para Comunicarte?
En este casc se agudiza al final de la palabra “comunicarte”, ya que el acente prosédico esta
recargado an este Tonema,

cComprendes al tema?
En esta dltima sllaba se eleva el tono en (ma)

Las araciones antre signos de interrogacion stempre tienen una terminacion ascendente o aguda en la aitima silaba

O acento prosodica
x x x L

NMOTA:

Cuando preguntamos directamente con “qué®, "cdme®, "cudnde®, “ddnde”,
“quien®, “por gue® v "para que”, no se hace un tono ascendente al final de la frase, sino Que enfatizamos la silaba
con bilde, en este caso, el Cherre de |a pregunta serd descendente.
200U terma te ha gustado mas? T
dCdmo te sientes con este nuevo conocimiento? T
SCUANES cOMBnZAras a emplear esta nudva teenica? T
cDénde te gustaria vacacionar? T
cOuign a5 tu acompafante™ T

cPor gué aspiras ser mejor? T

<Para qué utilizaras este conocimiento? T
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B) SEMIANTICADENCIA:

En este caso, el tono agudo es menor gue el anterior, el objetivo es marcar pausas de continuidad dentro ded
misma concepto o idea

En b aracion “Hoy por mi, mafana por B, al inalizar ¢ primer grupo fonico, "Hoy por mi”, S produce wna milexion
ascendente en la voz, sin llegar al tone mas alto comeo en una pregunia
A esta inflexidn de la voz en un tono camil=-aguao, 58 la conoce coma semianticadencia

Este @5 un tonama intermedio entra la suspensian v la anticadencia
Corresponde a unidades interiores de sentido continuativa, sehala oposicionis v contrastes de cardcter secundario

X X X, XXX, XXX,

EJEMPLO:

P

1. Par ko gl:;.-u,'r..'.l_ an Mantergy @ clima es impredaecible
2. El practicar s mportante; el comunicar, necesaric
. Pianr‘-si.. Melisa an!-a.'mn mis mejores amigas
4. Muestra expresion serla distinta, =. diskinta fuera nuestra educacién

5. Despuis de cumplido el deber, &l gescanso as un places

fr.’:--{'ﬁ. =.
WA



C) SUSPENSION:

La suspensicn se emplea al dejar inconclusa o inmcompleta una idea. Este sentido de suspender el sonido, basica-
mente se reproduce al alargar la ditima silaba, como en "continuard.” ¢l alargamiento es “continuaraaa”, v el tono
L@ mantisng coma al inicio da Lba oracian

La suspensién se emplea al defar inconclusa o incompleta una idea, Este sentido de suspender el sonido, basica-
mente se reproduce al alargar la ditima silaba, como en "continuara._* el alargamieanto es “continuaraaa®, y el tono
=g mantiene como al imicio de la oracion

-
I-'\.

XXX...

= ol oE
g i F |

F r gF= + -
L a i 4 I

1L Los dias dé semana san lumes, marbes, microoles, jUeies, Viernes

EJEMPLO:

i -
P F e -

5 " -

2. Para ofrecer un discursd g8 necEsans conocar g oratana, Droxemia, '-'\vl.:'rtll,'_."ﬂ'-dli!d_ interpretacian

3 .
i |
—

I, Para proparar pastel necasitas huevos, leche condaensada, leche evaporada.

:"—l i -

i o )
F 3 F

4. Segin el Zodiaco, estos som kos signos de agua vy fuego: Aries, Leo, Sagitarc, Cancer... ="

D) SEMICADENCIA:

Esta intencion tonal @5 para indecar ¢l cierrg de la oraciones enunciativas, exclamativas @ interrogativas; ka laringe
desciende por completo y el ciarre del aire en la vaz @5 delintive ¥ enfatico. Por lo regular se usa en punto vy
seqguido, punto v aparte y punto y final

. 3

XX X XX XXX X, XX X.

M F
¥
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EJEMPLO:
3 Jr

1. El taller de neuorcrarketing dura 3 meses; el diplomadeo, dura 5 meses.

2. Cancentra tus ENErgIas &n una sala cosa, el estar en todas partes s no estar &n mngunal

N b

3. Las oportunidades s multiplican cuando 2@ apravechan, muaren cusndo e dejan pasar

A~ N

4 Cuando an la vida encuentres a un hombre bueno, trata de ser como &l cuando conorcas a unc male, examinate

At mismo l

E) CADENCIA:

Esta intencidén tonal es para indicar e cierre de la graciones enunciativas, exclamativas e interrogativas; la
laringe desciende por completo v el cierre del aire en la voz es definitive ¥ enfatico. Por o regular se usa en punto
¥ seguido, punta ¥ aparte y punto v linal,

X X X.

EJEMPLO:

1. Me eskboy preparands para ser un Beauty Power peaker ¢
2. Mo e gustan | confrontacidn ni el separatismo, l

3. En enero comienzo un nuevo proyecto l

- @ -



4. IDENTIFICA A TU PUBLICO OBJETIVO
Y APRENDE A CONECTAR:

Mientras bengas un plblico objetivo bien definido, mejor podras conocerlo, ¥ sobre todo, sabras cémo ofrecer justo
lo gue necesita, lo que se traduce en ventas.
Cugremos compartirte una serie de pascs gue puedes seguir para empezar a definir el piblico chjetiva.

1. INVESTIGAR A TU AUDIENCIA

cComo puedes saber guign quiere comprar tu producto o servicio? bien, @l primer paso que debes dar, &5 profun-
dizar un poco en (a5 dalos de guienes ya 5on tus clientes,
Cuando conopcas gué caracter/sticas los definen, entonces podrds empezar a captar a un nuevo publico gque se
perfile con las mismas particulandades.

Lina farma de recolectar @stos datos a5 a travds de las gstadisticas que te ofrecen las redes sociales o harramisntas
de sondes como cusstionaros, a traves de tu Eeiging wizh o mor carrgd elactronica,

¢{QUE DATOS BASICOS DEBES
RECOLECTAR DE TU AUDIENCIA?

Edad: basta con saber en qué década se encuentran o a gué generacion pertenacen.

Ubicacian: saber al mencs an qud pais resice tu chionte, te permitird sabor ¢n gquiéd moments programar anuncios
publicitarios o publicar contenide para que estos bengan mayor visualzacion,

Idioma: el kecho de que viva en Espafia, no significa gue domine perfectamente el espaficl. Nunca asumas nada.

Intergses: ademas de los servicios v productos que ofreces, dqud otros interesos tienen tus clientos? cqud le gusta
hacor?

Intencién de compra: dcoms realiza la busgueda de productos v servicios para adquirir? dcuanto esta dispuesto
invertir? dprefiore precio o calidad?

dCUAL ES LA IMPORTANCIA DEL PUBLICO
OBJETIVO EN LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING?

Fara que un cliente potencial pueda interesarse en comprar un producto o servicio, debe encontrar algo que lo
hags conectar persenalments ¥ que ke geneng conlianza
Cada plblico o persona tiene caracteristicas especificas ¥ para cada uno s pueden disenar estrategias acondes a
S5 recesidades.

Muestra actualidad econdmica v social nos muestra un panorama cada vez mas competitivo, es por elle que tener
un publice definida ¢s mas importante que NUNca para poder sacar adelante |as estrategias de marketing,
Tener un mercado objetivo puede permitir a las pequenas empresas competir con |as mas grandes v alcanzar el
exibo.
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Muestra actualidad econdmica y social nos muwestra un panorama cada vez mas competitivo, es por ello gue tener
um pdblice definido es més importante que nunca para poder sacar adelante las estrategias de marketing.
Tenar un mercado objative puede permitir a las pequefas empresas compaetir con las mas grandes v alcanzar el

exita,

Tener objetivos muy generales, o decir gue “servimos a todo tipo de pdblico” es una vieja estrategla poco fiable y
gue en algin momentoe se puede vobser en contra de tus metas porgue hay mucha ambigledad en esa declaracion

¢COMO ERES UTIL A TODO EL MUNDO S| NO SABES
QUE ES LO QUE BUSCAN?:

Alga debes tenar clarno, dirkgir tu negocio o marca personal a un mercado especifico no sianifica gue estés dejands
por fuera a potenciales clientes.
Significa que estas dirigiendo tu estrategia a un segmento seguro para que tu marca prospere y con el tlempo
podras ir modificando tus estrategias de negocio para seguir crecienda.

ANALIZA LAS REDES SOCIALES

Para complementar la base de dates gue te ayuwdara a definir a tu pdblico objativo, también puedes acudir a lasg
analiticas de las redes sociakes. Esto también te permitird tener una visidn mas amplia de los gustos v preferencias
de tus pobtenciales chentoes.

Ademias, podras Nenar @508 vadios de inflormacion gue muchas veces quedan sin respondar en los cusstionarios de
registros tradicionales,

Esto ademas te permitird estudiar como interackdan tus clientes en las redes sociales, cudles utilizan mas y en qué

micmento.

ESTUDIA A LA COMPETENCIA:

Echar un vistazo sobee tu competencia tambign padria ayudarte a definir mejor tu pablico cbjativo v también
saber s tu competencia persigue 1os mismos cbjetivos y mercados gue .,
Podras entender si ellos llegan a algunos segmentos gue antes no considerabas y tarmbién gué estrateqgias aplican
para posicionar sus mancas.

VALORAR EL SERVICIO O PRODUCTO QUE OFRECERAS:

Para definir o piblico objetiva ¢s impartante tener clare cual o5 ol valor real del servicio o producta Que vas a
ofrecer, Como estrategla de Marketing, debes explorar, crear ¥ entregar valor para satisfacer |as necesidades de tu
publico ohjetivo.

iEs importante disafiar anuncios publicitarios donda tu producto sea la solucion!
Dafinir bos Boenelicios de tu products también be ayudardn & dar con tu publico objetive. A medida que vayas
ereands la lista de beneficios, verds de forma mas clara a gqué tipo de publice deberds dirigirle. Encuestar a los
cHentes es una hermmienta Otil para recogilar informacidn valiosa.




DECLARA TU MERCADO META:

Cuande has dado con todos los datos de tu investigacidn, bendras mas claro el tipo de piblico con el gue trabaja-
ras, por lo tanto, podras disefar las estrategias de posicionamiento de tu marea,

PRUEBA TUS ANUNCIOS PUBLICITARIOS
CON EL PUBLICO OBJETIVO:

El éxito se alcanza con ansayo y arror. Cuando ya tienes definido tu plublico objetive, empieza a probar tus astrate-

gias de marketing v publicidad.
Prueba primera creanda anuncios para redes sociales gue vavan especiflicamente dingidos al perfil del mercado
cue lograste definir con tu investigagion,

REVISA LA INVESTIGACION DEL PUBLICO
OBJETIVO CONSTANTEMENTE:

En este punto debes enfocarte en revisar constantemente los resultados que has obtenido desde gue empezaste a

delinir tu pablico chjative,

Ahara ya cuentas con infarmacion gue no tenias cuands empezasto con eftt proceso, por ende, puddes dvaluar [os

cambios gue debes hacer, verificar 5l [a deflinicidn de tu producto cumple con las expectativas de tu cliente v si
deben hacersa mejoras.

Con al tiempo tu mercado abpetivo puede llegar a cambiar, por 1o tanto, debes asegurarte de mantener tus objati-
vl actualizadas con la realidad v b evolucion de tu marca én ¢l Bempo

Responder las sigulentes preguntas, te permitird encontrar el punto de empatia, definir una propuesta de valor
atractiva y afinar tu plan de contenidos.

L0ue preocupaciones tiene?

LCon gué suena?

cCudles son sus retos v abjetivas a corte v mediane plaza?

LE= familiar ¥ amigo de sus amigos o es independiente e individualista®
cle gusta impresionar o es discreto v prefiere pasar inadvertido?
LComo es su estilo de vestimenta?

LG hace en sus tiempos libres v lines de semana?

cQud actividades practica?

L00é tipo de lugares le gusta frecuentar?, LCéma son esos lugares?, dgué
tienen en comun todos ellos?

LGue tipo de gente encuentra en kos lugares gue le gusta frecuentar?
LA que tipo de eventos asista?

Le gusta la tecnalogia?

L8igue las tendencias?

ile gusta viajar?

iLe gustan los animales?

LES una persona comprometica con @l rmedio ambsante?

Apoyva activamente alguna cpusa social?

LCamo es su estilo de comunicacian? éculto, tecnicista, moderno, |uwenil?
Lué cosas be importan v le interesan®

L0ud rechaza, que no le gusta o de qué esta en contra?

<0 gqué temas habda?

G recormienda’

£Oué marcas consume habitualmente?

LCudles orees que son sus lovemarks?

<Cual es su motivador de compra?




Lina ver que hayas respondide al maxime nomers posible de preguntas. haz un retrate virtual de tu consumidar o
seguidor ideal invéntale nombre ¥ apellidos, créale una personalidad y una historis coherente con la informacion
recabada. Te pongo un ejemplo, es muy basico, pero vale la pena gue te hagas una Idea de cdmo deberias hacerho:

LAURA DOMINGUEZ

LAURA ES UNA MUJER DE 30 ANOS, SOLTERA E INDEPENDEINTE

vive a las afueras por lo ca deporte v come salu-
que madruga mucho v dable, simepre busca
apenas tiene tiempo libre. sentirse bien.

@ Trabaja en Madrid pero Le gusta la moda, practi-

No-tiens: parels sstable Es sencilla pero coqueta,

pero esta desecsa de le gusta sentirse guapa
encontrar al amor de su 9 9 ;

wicla,

Los fines de semana le Es una mujer segura de si

E gusta salir con sus ﬁ misma, sabe que su vida

amigas a los sitios de no es perfecta pero lucha
moda de Madrid por sus suafos.

wem A DIARIO SE CONECTA A
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Es clave gue hagas este analisis porque toda esta informacion te permitird saber;

Cama adecuar tu producto/servicio a las necesidades de tu consumidor ideal.
Gué rango de precios puede o estanla dispuesto a pagar.
Como empatizar ¥ Qué mensajes comunicar para captar su atencion @ interas,
Comao colarte dentro de su entrono.
Como persuadirle para gue elija tu marca en lugar de escoger otra de la competencia

Chudr bemas e inberesa, ko que te facilitard muchisime saber guié tipo de contenidos publicar para redes sociales y
Captar su atencion

G canales y medios utilizar para tener visibilidad antes tu chente ideal.
Qud tipo de lenguaje utilizar,
e palabras clave utiliza para encontrar soluciones a su problema, necesidad o deseo,
Come crear llamadas a la accion efectivas.

Cdmo segmento el publica ante el gue guiere gue tengan visibilided tu publicidad pagada en redes sociales,
Gluigmes son personajes influyentes para tu cliente ideal (bloggers, pencdistas, celebridades, perscnajes popula-
res.. ) con los que seria muy interesante lograr algun tipo de colaboracion o acuerdo para gque be recomiandan ¥

campartan by marca
Cdmie conguistarle hasta convertirle en un fiel seguidor y/o consumidor,
£Te das cuenta de la importancia que tiene definir a tu consumidor ideal y cudnto va a facilitarte ¢l poder conectar

con él a través de una comunicacidn afectiva gue sea dirigida especificarmente a tu Target para hacer crecer tu
marca personal?

5. ESTRUCTURA DE UN DISCURSO EFECTIVO:

Un discurse efectivo, es agual gue piensa en una formula que Is venda al cengbro, ¥ no directamente a la persona.
£Par gué aprender a crear un discurso pars ¢ eerebro? Parh lograr una verdadera cenexitn con ol publics v
genarar persuasién consclente, es pecesario hablarle a la mente, no a la gente; para este fin, tomaremos en cuenta
dentro de nuestra estnectura, este planteamiento de Paul Maclean en la década de los 60 para explicar la funcidn
de los rastros de evolucian existentes especialmente en la estructura del cerebro humano:




CEREBRO RACIONAL:

b este corebra lo aberdaremas con datos duros, nimeros, estadisticas, porcentajes ¥ hechos demostradeos o
avalados clentificamente.

Ejemplo: é5abias que el 30% de los contenidos en las redes sociales son videos?

CEREBRO EMOCIONAL:

Con @l cerebro emocional, |a dinamica es diferente, debemes evocar sentimientos y emocionas, para allo @5 neca-
saria definir qué sentirmiento guicres provecar en of pablice,

Ejemplo: éCuantas veces valoramos v agradecemos cuando nos baflameos con agua caliente y cudntas veces nos
quejames cuando nos bafamos con agua fria?

CEREBRO INSTINTIVO:

El eerebro instintive decodificard tods lo que tenga gue ver son superyivencia y prevalencla, es muy podensso su
efecto cuanda lo logramos abordario efectivamente.

Ejemplho: £A0n no tienes un patrimenio propio? dGue pasard cuando yva no puedas trabajar?

L{QUE ES EL METODO AIDA?

El método AIDS (acrdnimo de Atencidn, Intends, Deseo v Accidn) describe las etapas por 135 gue pasa un USUAnNS
cuando Sopesa si comprar o no un determinade producto o sérvicks, Este método s¢ usa de manera habitual en
marketing digital y estrabeglas de venta.

El método AIDA a5 un modelo limeal, &5 dacin, en este proceso 85 necesario pasar por cada etapa antes de pasar a
La siguignte. Estas etapas @ corrgsponden con los tarminas que farman &l ACrENIMo, esto a5 atencion, infaras,
desen Y accion.

Primer paso: Atencion

cCamo atraer la atencidn de los consumidares? Enesta reflexian, no hay gue caer en el error di pensar que kos
consumbdores ya conocen un products o servicio, por lo que es necesario llamar su atencidn y destacar por encima
de la gran cantidad de informacidn gue los usuarios tienen a su disposicidn tedes los dias en redes sociales.

Por atra lada, en @l cass de qua los consumidares conazcan una marcs, na implica necesariamente que e hayvan
prestado atenclon. Por esta razdn, una buena manera de atraer su atencidn es rompiendo los patrones de compar-
tambento existentes a través de un mensaje creative v disruptiva,

Esto se puede hacer a través de informacicn impactante y contundente.

Ejempla:

“Tu rostra, ¥ No tu ropa, es el responsable de la primera iImpresidn que das, ¥ la microplgmentacion te ofrece su
version rengvada y mejorada”,




Segundo paso; Interés

Una vez quie el consumidor sabe que &l producto @ servicle existe, &5 ol momoente de desperiar y mantengr su interés, Para ella,
s furndaméntal Benér én cuenta gue, al dis, wina périona puéde recibir hadta 5000 edtimulod pubbedancd, de los que $olo
atanda al 10%, por allo, oy gue afrecer al consumidor a0 Que Mantengn suU atencisn

Las estraiegins para mantener ¢l inferds son muy varindas ¥ dependen tante del preducio o servicio come del publice obiatnmg,
En cualguier cago, en este punto e4 importante centrarse én gué le importa al consumidor o qué e resulta relevants, yasea a
mads Infarmative o porque 5@ traka de alge provecadar

Ejemple: "Hay an dis uns persona gue ¢ dedica a la micropigmentacion puede ganar entre 380 y hasts 3500 ddlares amarics-
nas, comienza W negecio y convidriete @n un artista del microblading con Chio Moreng”,

Tarear paso. Desad

El tercer pass consiste o gue &l corsumidor dedas of products o el Servicio en &l gue ya ests intedesada.
Si bien un consumidor puede comprar CoEAS QUE MO NECESITA, NUNCA comprard alge que no desea, Sin dudn, se trata de algs gue
hay que tener claro en el proceso de venta con el fin de centrar &l mensaje en como el producto satisface os deseos del consumi-
aor

Ejampls "Seagin CB Insights, an 2023 18 industng Sodmelics genarard BO0000 millones de dilares, uf B0% Mds gue @n 20017,
cupndo in facturacion alcanea los 530,000 mifones. La micropigmentacion, ulimamente ha ganado popularidad extrama on ln
industria de |a bellera iConviértete &n una experta y cCOmMIEnzZa & QENErar MAYOras ganancias en un sector gue cada vaz cobra
mayar Feleyane ial”

Cunrto pasoc Accion
El abjative final as apultar ol eonsurmidor BArE BAshE & |18 acsion, 85 deoir, & comprar & & salicitar Infarrmacicn Por asta moetive, 45
importante gue la lameda a la accion sea clara, gue especifigue cudl es el siguiente paso gue of consumidor dobe hacer, sin degar
|Ligar & dudas.
Para &llo, inclulr elementos de urgencia o escaser susle dar buenocs resultades, especialmente 4 &l paso previo a la compra no &5
s eampra an &, sins la salicitud de infarmacidn, ¢ comlanze da una B ﬂl"!t'."ll. sLsCribiFss & un rwsletier & calguiar otra
OO Que Mo reguiera de un desembolso gcondmico.

Ejempio: "ilitima tomporada do inscripcionos on ia cartificacian da Designer Brows, sole gquedan 20 lugares! nscribete ahoma v
dale a tu tecnica todo o que necesitaba saber y nadie te dijo antes iProximo cherre de inscripciones 28 de agosto ded 20221°

APLICACION DEL METODO AIDA:

Atencldn; dQuleres vender tu marca personal en internet, pero tu miedo a la cdmara no te deja®

iEl 75% de ta poblacion mundial sufre algun sentimiento de ansiedad ¥ nervicsisme al hablar en pablico . v si, @so
tambidn incluye tu miedo a hablar frante a la cAmarai

Interés: Descubre cdmo ganar seguridad, conflanza y destreza al hablar para aprender a wsar las redes sociales
como tu mejor herramienta de venta, a través de un discurso craativo, disruptivo v atractivo.

Darseeo: Desarrolla discursos efectivos, mejorar tu imagen digital y vende mas en redes sociales con Beauty pawer
apeech

Accion: Call ko action: iPraximamente!, iDaclick en.. para obtener toda la informacidn!, iinscripciones abiertas!,
iEnvianos mensaje para obtener mas informacion?, iContackanos al !, etc




6. DISCURSOS CREATIVOS Y DISRUPTIVOS PARA LA VENTA

0 &5 sar disruptive?
Significa cambiar tu modeld desde ¢l centro para ser diferente en lérminoas de osbructurs, estrategin, procosos,
aperaclones, sistemas, ete, haciendo uso de las nuevas tecnologlas
Es hacer un cambio radical en el mercado o industriac asi comeo lo hize Uber, Airbnb. Wikipedia o Google, por
ejemplo. En pocas palabras, atrevete a innovar.

e Pmecesrtas entonces para ser disruptiva?

Si tratas de innovar pero no tienes DISCIPLIMA, entonces no tienes el control de tu negocio o marca; hay mucho
drama © paor acn, no tienes datos que te indiguen que esta pasando en cada area de tu empresa, ¥ serd imposible
que logres e dxito que buscas

Los lideres de negocios entendemaos muy blen e drama pues, a medida gue nuestras empresas escalan, también
escalan los problemas: vienan nuevos procesos, hay mas empleados gue necesitan ser administradas y la compleji-
dad es mavor. Debes estar preparads para ajustar tedo tan rapido como sea posible v logres mantenear 1as cosas
funcicnands sin problamas
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Ser exponenclal es un estade mental, generalmente los lideres ¥ miembros del equipoe
tiemen un estado mental lineal gue combate la innovacitn v cualgquier cambio gue pueda
alectar su astabllidad, pues &5i alge ha funcienado de cierta forma por qué habria de
cambiarse?

El secreto dé la disrupeidén esta en fograr un equilibrieo entre ejecucién e innovacion; si
ajecutas perc no buscas innovar, te estards quedando en el pasado vy no tendras resultadas
axpangnciales. Y 51 no gjeculas correctamaente, con disciplina, siguiands un plan figuresg,
no legrards hacer tangible tu innovacidn
¥ esta dualidad entre fa DISCIPLIMA para EJECUTAR & INMOVAR, te daran coma resultads
la DISRUPCION.

(CUALES SON LAS VENTAJAS DEL MARKETIMG DISRUPTIVO?

Los consumidores de hoy estdn expuestos a mas de 10,000 mensajes de marca por dia, por
la gue &l marketing disruptive se ha convertido en una opcidn ideal para fidefizar a losg
clientes.

En definitiva, a la mayoria de los clientes les encanta el marketing disruptivo porgue
cambia |la forma en gue percibimos la publicidad. iConoce sus ventajas y convierte a tu
marca en uno de los mejores ejemplos de marketing disruptive!

MEMORABLE: el marketing disruptive te permite recurrir a la técnica del storytelling para
que los clientes puedan comprender facilmente un anuncio vy este sea memorable a largo
plaze. La narracien eficaz de una marca es invaluable an estos tiempos en los gue los
consumidorgs quigran ver anuncios que Sa Sientan como una historia

ACCESIBILIDAD: @l marketing disruptive no tigne por qué ser caro para ser eficaz. Mediante
estrateoias viables ¥y de bajo coste puedes cambiar la manera en comao las personas plensan
sobre tu producto.

CURIOSIDAD: el marketing disruptivo atrag a las parsonas ¥ las intriga, haciéndolas buscar
mas infarmacidn sebre tu marca Por o tanto, los consumidares Flr«t!'“l'rl}r'l campanas de
marketing innovadaras gue [es hacen pensar en direcciones completamente nuevas.

NUMCA SE DUPLICA: los cince atributos de marca mas importantes para los millennials somn
la confiabilidad, la creatividad, la inteligencia, la autenticidad y la confianza, de acuerdo a
un estudio de Initiative Otra de |as grandes ventajas del marketing disruptivo s que integra
todos estos atributos v no fe puede duplicar facilmanta. 51 otra empresa intenta las mismas
tadcticas, lo mas probable g5 que sea ignorado, yva que los clientes siempre favorecen a los
que lo hicieron primero.

Hay espacio para experimentos: mientras que el marketing tradiclonal coloca a tu
marca an una sola "categaoria®, el marketing disruptivo te permite no seguir las mismas
reglas. Si en ol proceso;de sar uno de los mejores ejemplos de marketing disruptivo
quigres implementar alguna estrategia nueva y fuera de o comun, hazlo
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¢QUE ES LA CREATIVIDAD Y COMO DESARROLLARLA?

La creatividad e innevacion sualen vincularse al mundo cientilico, tecnoldgico o
artistice con grandes creaciones @ invenlos, Pero se puede ef croative sin (Aventar
nada nueve, sclo con hacer pequefas modificaciones de lo que ya esta establecido, ¥
eso aplica también en las wventas Estas transformaciones en nuestra habitual farma de
vender también es innovar ¥ ser creativo, de alll la diferencia gue implantamos al
meomanto de vendar,

ENFOCA LOS PROBLEMAS CON CREATIVIDAD ¥ EMPATIA:
Doebemos ver los problemas siempre desde otra perspectiva. Debemos enfocarnos en

la solucidn de los preblemas con creatividad v empatia, Es aconsejable mirar las
cosas de otro enfoque. Para ello, te invitamos a utilizar una pequefa dindmica. 5a
trata simplemente de tomar el lugar de tu consumidor ¥ ver tu contenido desde su
paerspectiva

Sole hay que cambiarse de lugar pard veér las cosas desde atre Angula,

51 desarrollamos una técnica centrada en ver las cosas desde otra perspectiva, nos
permitird renovar los problemas v darle otro sentido a la solucian.

INDAGA SIMILITUDES ¥ EJEMPLOS EN CONTEXTOS DIFERENTES:

Dependiende del tipo de prablema que necesites resolver en cada situacion, las vias
de solucidn a las que debaras recurrir seran distintas. 5i fomentas tu trabajo con
calegas en tu profesidn pero con entornos da trabajo diferentes, descubriras un
montdn de excelentes ideas que vas a poder aplicar en tu dia-a dia.

La mente salo Tunciona. creativamenta cuando se abro. Por allo debes estar dispuesto
a todo, aplicar nuevas estrategias de ventas v adaptarlas a tu ambito de venta.

6. TIPOS DE GUIONES O COPYS:

Cuando nas enfrentamos & la caAmara, siempre &5 valido tener un ApoyYyo que puedn
ayudarnos en nuestro objetive de desarrollar un mensaje efectivo con una estructura
definida. Es por esto que hacer un gulon es primordial para no perder nl un detalle de

lo gue gqueremos comunicar.

Dentro de distintas disciplinas o medios de comunicacidn existen un gran numeros de
guicnes, que son diferentes en estructuras v se ajustan a un modelo especifico segdn
su funcidén, pero para le. gue nos atafie agui, las recomendacicnes son dos: el guign
cerrado v al guion abjerto.
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GUION CERRADD;

Este tipo de guion ¢s ideal para quienes no tienan mucha seguridad al hablar ante la
cadmara ¥ los nervios juegan en su contra, proveocande distracciones vy hasta el olvido parcial
o total del discurse. Para desarrollario, literalmente debes escribir tode o que quieras
decir, cada palabra, cada punte y cada coma deban estar presentas.

Las grandes ventajos de aste guion tienen que ver con @l pader transmitir un mensaje bien
estructurade v previamente analizado y trabajado, por -l:Ijlil!'l'rl:!h:I1 i ngcesitas lograr una
duracién especilica, una lectura en voz alta puede darte un apreximade de la duracién del
video gque obtendras, mas tiene desventajas para quienes no han desarrollade una lectura
fluida ¥ consciente. por @50 s importante hacer varias lecturas previas de reconocimiento a
nuestro guicn para poder hacer Auestra mejor interpretacion a cuadro.

GUION ABIERTO:

Esta octra estructura, es mas una guia gue un guion, nos propone definir con palabras o
frases clave gue nos lleven a través de las ideas principales de nuestro discurso, &5 una
dindmica mucho mas libre ¥ gue te permite ofrecer mas naturalidad v frescura, ya gue solo
tenemos que conectar las {deas impartantes . Por ejemplo; Blenvenida ¥ presentacidm /
Introduccidon ¥ planteamiento del problema / Generar necesidad / Ofrecer solucién /
Llamade a la accidn.

PREGUNTAS CLAVE PARA CREAR TU GUION DE VIDEO:

Cuande eiabores ¢l resumen, cdntrate on tus objetivoes, al tema vy les puntos clave, Mo
necesita ser sofisticade nl respetar una farmula especifica, pero sl deberd ncluir
algunas preguntas fundamentales en tornc del video:

tCudl es el objetive' para’crearia? éPor gué lo realizas en primer lugar?
cDdnde lo vas a compartir?®
cCudl esla audiencia a la gue quieres llegar®

&Cudl es el tema que abordards? Cuanto mas especiflico seas agui, mejor. Por ejemplo,
5| te dedicas a la micropigmentacion, podrias elegir como tema: «Cdmo desarrollar un

disefio de cejas correctos,

cCudles son los puntos clave?
cGud deberian aprender los espectadores?
cCudl serd la llamada a la accidn?

cQueé guieres gue hagan los espectadores cuando termine la reproduccién?
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TIPS PARA REDACTAR UN GUIOMN:

Una vz que hayas elegide ¢l tema, es hora de escribir ol guian.

Al lgual que &) resumen, &l gulon del video no necesita ser safisticade. La intencldn na
s ganar un premia a la excelencia, sino gque sea funcional, Un buen guicn hace gue
quienes tengan gue representarlo frente a una camara puedan transmitir &l mensaja

con aficacia v naturalidad, agui tienes unos tips para lograrlo:

ESCRIBE EN UN TONO CASUAL:

Redactar un guilon no es lo mismo gue elaborar un ensayo Universitario nl un Informe de
investigacion de marketing. Tienes que escribirlo de la manera en que gquieres gue los
protagonistas hablen en el video. Una frase come «crearé un video cuando termine de hacer
este cursor S0 transmitird mucho mMejor ¢n cAmMara gue ecr@gare un videos Eras finalizar 1a
visualizachdn de este cursos. Asegurate de usar oraclones cortas ¥y conclsas; sies posible,
evita |as oraciones compuestas,

SE PRECISA (O):

Un guion no salo incluye didlogos. 5i el video requiere varias tomas, personajes o escenas,
afiade toda esa informacidn. Asegurate de agregar los detalles necesarios acerca del set o
fas acciones da |os involucrades, como un cambio de vestuario.

Bazicamente, debes lagrar gque ol gulan sea lo sulicientements preciso como para gue (&
entiendan todas las persenas que participen en la grabasidn,

ESCRIBE PARA LA AUDIENCIA Y LA PLATAFORMA:

£Tu piblico esta compuesto por adolescentes, profesionales |dvenes o jubllados? cPublicaras
tu video en Instagram, YouTube, Tik Tok aentu sitic web? Aseglrate de mantener un tono
casual, adecuado para las personas conlas gue intentas interactuar (¥ modilica el humar, @l
tone ¥y @l estile segun correspandal. Ademds, s1la idoa a5 publicar un video do 30 segundas
en Facebook, es preferible redactar un guion breve con fragmentos de oraciones, Par otro
lado, sl buseas producir un-video explicativo extenso para tu sitio web, aseglrate de que sea
lo mas detallade posible,

INCLUYE TODAS LAS PALABRAS EN EL GUION:

Es comprensible gue pienses en angtar sclo los puntos principales de un guion ¥ luego
simplemente improvisar frante a la camara (en especial si conoces al tema), pero este
enfogue dificulta Ia tarea dé comunicar un mansaje da la manera mas clara ¥ concisa
posible {(gue es lo que deberias intentar hacer en todaos los videos que elabores). Ademas,
por lo general hard gue tengas que repetir el trabajo varias veces,

Por eso es que recomendamos escribir hasta la uitima palabra. Créenos, si siguas esta
recomendacion lograras mantener |a erganizacién durante el rodaje v ahorraras muchao
tiempo.
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ELABORA UN GUION CORTO:

Cuando se trata del marketing, los videos cortos tienen un mejor desempefo que los largos;
pero para crear un video breve, primero necesitamas un gulen breve. Intenta gue tu guion
noe supera 2 paginas; de hecho si puedes escribirlo an una sola sera mucho meajar. Wale la
pena realizar 2 o 3 rondas de edicién con el Unico abjetiva de aliminar lo gue estd de mas
eén tu redaccion Tambidn podria ser atil legrlo an voz alta para detectar sias NECEsaric
acartarle,

HAZ UNA PRUEBA:

Ahora gue ya sabes cdmo elaborar Uun guion, €5 momento de realizar un-ensayo general (s
decir, una primera lectura del guicn frente a la camara),

cFor gué es necesario ensayar? Porgue algunas palabras lucen bien an un papel, paro
cuando fo dicen an vor alta no resultan ser las apropiadas, El ensayo general s el momeanto
de ajustar ¢l tono vy eliminar lo que suena demasiado formal, extrafo, robdtico o de alguna
otra manera inadecuado para el mensaje gue Intentas transmitir

LECTURA DE TELEPRONTER O TELEPROMTER:

Leer un Teleprompier de manera efectiva es mucho mas dificil de o que parece.
Frimere que todo, la mayoria de genté no leg an vor alta tan bien como croa. Mas las
dificultades de que las oraciones estén cortadas a dos o tres palabras por linea ¥y que
esas lineas se estan moviendo rapidamente mientras tienes luces apuntando a tu cara,
Mientras tanto, hay decenas o cientos de personas vidndote detenidamente. Trata de

hacerlo mientras aparentas que no estas leyvendo. Te damos una serie de pasos que
pugdes implementar para lograr una excelente @@cucion. a cuadro con apoyva del
telepranter;

PASO1

Mo te fijes en las palabras, Los lectores novatos de teleprompter miran fijamente
las palabras mientras estas se mueven; Las palabras en movimiento tienden a
asustar a las personas. Las fuarzam a leer mas rapido y a cometer errores. Es por
es0 que es dolorosamenta cbyio cuando vas a alguien que tiene poca expeariencia
con @l t¢lepranter. Miralo naturalmente. Nota o gue lo esta pasando a fu cara. 5i
estds mirando fijamente al teleprompter. detonte,

PASO 2

Conoce tu material. Es imperative gue conozeas la historla que estds leyendo antes
de verla en el teleprénpter. 50 ya estas familiarizade con el guidn, es menas probable
que te fijes demasiado an las palabras: Leer un teleprompter efectivamente se trata
dg no pargcar qua estas leyendao. 5i tu cara estd desencajada y tus ojos 56 muaven
para todos lados serd obvio gue estas leyvendo,
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PASO 3

Usa ol teleprompler como una guia. No trates de |ear cada palabra exactamante
como estd escrita, Cada presentador comete errores, A veces |las palabras estan mal
gscritas. Ocasionalmente las palabras largas se cortan a la mitad porgue son muy
largas para la pantalla. Cualguiera que sea el problema, si te pierdes en te guidn, te
desconcertaras frente a la camara. En cambio, 51 va conoces bien tu historia, puadas
adaptarte a cualgquier cosa quée pase, El telepronpter es una herramienta util, perg
debes poder comunicarte sin él, Cada teleprompter puede quedarte mal en clerto
punto, mas vale estar preparados

PASO 4

Ricta el ritmo. Mo dejes gue el ritmo te dicte a ti. Siempre hay una tentacién de |leer mas
rapido cuando las palabras se estan moviendeo en la pantalla. Siempre recuerda gue no
@5 tu obligacion jugar a alcanzarlas, Lee ¢l telepronpter a tu propio rikme v haz gue ¢l
operador se ajuste a ti, si descargas una App de telepromier, entonces practica con las
diferentes velocidades en las gue puedes ajustar la léctura ¥ comienza a famillarizarte
con la dinamica

PASO 5

Sé natural ¥ habla. Puede que estés viendo |las palabras en el teleprénter pero todas las
personas del otro lado de la camara te estan viende a ti. Mo estan pensandeo en el hecho
de gqua estds leyendo. Entonces mo debes darles ninguna razdn para creer gue astas
leyendo. Habla fluidamente con pausas @ inflexiones naturales o cadencias. Cada que saa
evidente tu lectura, detente ¥y simplemante iMPBrovisa un poco,

PASO 6

Practica. Lear efectivamente un teleprompker se trata de la confianza ¥y la comodidad
frente a la camara. La dnica Torma de alcanzarlo ‘5 a traves de la repeticion. Cuandeo leer
un teleprompter te sea tan natural como respirar, estards listo, Eventualmente te
alvidaras de que el teleprompter siguiera esta ahi.




7. STORYTELLING, LA TECNICA
DE VENTAS QUE TE ENVUELVE.

Desde los tiempeos de las cavernas, contar historias ha sido wna de las herramientas
mas potentes que axisten an términos de comunicacion. Sin embargo, esta harramignta
ha ganado un nuevo auge a nivel de estrategias de marketing con el denominadao
storytelling

En términos simples, el storytelling e @l arte de compartir un. mensaje &n forma da
historia con la intencion da crear una conexion con &l publico qué nos escucha
Por lo general, dicho arte busca crear upa conexidn con'la persona gue nos escucha a
través de una emocidn o, simplemente, hacer gue algo sea mas claro.

La gran vantaja de esta forma de comunicacion &5 gue las historias son mucho mas
faciles de recordar qua los heches aislados ¥ tambidn Son mucho mas entretenidas vy
estimulantes. ademas de @50, oy en dia podemos ayudarnos de diversos recursos
audiovisuales para contar una historia de manera entretenida v persuasiva,

E.Qyii HECESITAS PARA CONTAR UHA HISTORIA?
En su forma original, el skorytelling involucra una historia cuvo objetivo final es
transmitir una emocion. Dicha historia necesita uno o dos protagonistas, algunos
parsonajes adicionales, un tema central, algun tipo de conflicte u obstaculo, una
idea recurrénte y un arcoe narrativo

Ldemas de esta estructura basica. una buena historia debe poseer las siguientas
caracteristicas para que sea eficaz, persuasiva e interesanta

Cantagiosa
Entretenicda
Uriversal

Facil gae antender

Emativa
Craible
Crganizada
util
Inspiradora

Mamoraole

P00 0000000
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{QUE ES EL STORYTELLING EM MARKETING?

El storytelling en marketing es una herramienta de comunicacién que utilizan las
amprasas, influancers ¥ diferentes marcas para vendear sus producios y servicios a
través de un maensaje an el cusl buscan que los consumidorgs enticndan la farma an la
cual diches productos le aftaden valor a sus vidas.

Partiendc de esta definicién, podemes decir que el storytelling en marketing presenta
las siguientes caractaristicas:

CARACTERISTICAS DEL STORYTELLING EN MARKETING

Comunica un mensaje usando un tipo particulas de narrativa
Transmite una emocion.

Afade valer al producto v/o servicio

Persuade al receptor a llevar a cabo una accion,

Humaniza la marca,

Utiliza diferentes formatos de presentacion (texto, imagenes, videos)
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Puede compartirse a través de miltiples canales {redes soclales, videos, revistas,
sitios wab)

iQ_I.'_JI.E. ES EL STORYTELLING EH MARKETING?

dQuieres saber como hacer un buen storytelling para promover ¥y establecer tu marca
an &l mercado? A continuacion te compartimes algunos consajos que pueden
avudarte a entéender cdma hacer un buen starytelling

EL FACTOR CLAVE DEL STORYTELLING COMERCIAL

Lo primero gue tienes que entender &5 gue existe una enorme dilerencia entre el storvtelling
tradicional {entendide come @l arte dé contar historias) ¥ @l storytelling de marketing que
necesitas implementar para vender tus productos

De hecho, la gran diferencia entre el storytelling tradicional y el storytelling en marketing
radica en que en &l marketing no es suficiente saber como contar una historia de manera
craativa, sino gue a5 indispensable saber comeo vender esa historia,

Becuerda gue td mno eres comedlante, profesora o conferencista en TED, sine gue estas al
frente de tu marca personal y necesitas que tus historias te ayuden a vender tus productos.
En otras palabras, no solo debes ser un contador de historias simo gque también debes ser
vendedor(a) de historias, de lo confrario tu storvtelling no sirve.




PERO, éeCOMO PUEDES SER UN BUEN CONTADOR
Y VENDEDOR DE HISTORIAS?

El sgcrato consiste en elabarar una Ristoria con dos variables fupndamantalas
emocianal vy practica, For ejemplo, el productor de galfas Warby Parkér ha creadno
un buen storytelling gue combina detalles sobre la fTabricacion v calidad de sus
productos l':ﬂ:l:ir"l'lr'.li:lﬂl"- practical con una campania a traves O la cual por cagda
par de gafas que vende, le regala un par de galas a una persona pobre (Conexian
amacianal)

Imagen de Michael Buckner/Getty Images Entertalnment

WARBY PARKER



b PASOS A SEGUIR PARA IMPLEMENTAR
UM STORYTELLIMG EN MARKETIMG

Un storytelling puede valerse de muchos formatos de presentacion ¥ puede ser

campartide a traves de multiples canales. En atras palabras, axiste un enarme
espoctro de opciones con respecto a fa forma v fondo gue le damos a nuestras
historias, A pesar de esta vasta gama de posibilidades, 8l proceso para elaborar
un buen storytelling debe tener en cuenta los siguientes pasos v consideraciones:

PASOS ¥ ACCIONES PARA HACER UM STORYTELLING

PASOS COMO

haga el puk

Calcula fus recursos, tiempo

ps v omide




3 ESTRATEGIAS PARA CONTAR UMNA
HISTORIA DE MANERA CREATIVA:

Ademds del procese que acabames de mencienar, (@ comparkimos algunas
gstrategias gue mas usan las marcas para contar una historia

ESTRATEGIA 1 - MUESTRA EL LADDO HUMANG DE TU MARCA
Esta es una de las estrategias de storytelling méas usadas por las empresas € influencers. Se
trata de crear una asociacién entre las productos, los protagonistas y procesos gue las

nacen realidad

ESTRATEGIA 2 - COMPARTE TU HISTORIA

Sin Impartar que tu compania sea reciente @ 5e trate de una startup sin mucha historia a
sus espaldas, siempre puedes contar una histaria con réspecto a tu pasado, Por g|emplo,
pugdes hablar de tu historia personal, algunass anécdotas que té hayvan marcado o la jdea

que e InsSpIrd a crear tu empresa

ESTRATEGIA 3 - PROMUEVE EL CONTENIDO DE TUS CLIEMTES

Tus clientes leales son tus mas grandes admiradores ¥ muchos de ellos promueven tu
marca a través do sus propias historias, cPor qué no ayudarles a gue compartan sus
historias ¥ de paso promuevan tue marca? Muchas marcas siguen este tipo de estrategia

a traves detencionas: en casos de exito, alianzas, recomendaciones, atg




8. ¢QUE DEBO EVITAR EN MI DISCURSO?

Al comunicarnos de manara consciante v profesicnal, siempri a5
valide no saber qué hacer, mas no vilide NO SABER LO QUE 'NO
DEBESHACER, Es sUper importante que de ahora en adelante
racuardes estos puntos gue suslen ser los principales errores gue
cometemos al momento de hablar ante una camara o un publico.

El punte es reflexionar acerca de come lo estamos haciendo v
comenzar a detectar si estamos cometiendo alguno de estos
errores para comenzar a corregirios.

1. ADOPTA UNA POSTURA TIiMIDA O DESANIMADA

La primera impresicn gue provocas la determina tu postura. L5 nota que sabes de lo gue
was a hablar?, éTu lenguaje corporal lo refleja? La seguridad de tu postura estd en tu
torse, pero no creas que ¢levar los hombros o resuelve, se trata de firmeza vy cantrol
corporal en una posiclan vertical

QUE DEBES HACER: Coloca tus pies de manera paralela (a lo ancho de los hombros), con
el pie zquierdo da un paso peguefo hacia atras y coloca las manos en forma de triangulo
{juntando las yemas de las manos y palmas), después poco a poco mueve las manos
conforme lo reguiera tu mensaje.

Al grabarte, para poder ejecutar estadindmica, asegulrate de tener un soporte para tu
smartphone, que te permita un buen encuadre, ¥ sobre todo, puedas tyener libres las dos
mangs para expresarte.

2. NO TENER UNA ESTRUCTURA

Tade mensaje sin estructura s¢ derrumba. Hablar por hablar o hace cualquiers, pera
atrapar a la audiencia desde el momento en que abres la baca lo logras al nunca alvidar
que toda historla tiene una introduccidn, un desarrallo ¥ una conclusidn, este dltimo es el
mas importante de tu mensaje, ya que a5 la parte donde generas una reflexion gue sa
convierte en un llamade a la accidn.

GUE DEBES HACER: Jamas Iimprovisar si no cuentas con una estructura v, sobre toda, si
no sabes a dédnde deseas |levar al publice ¢on tu tema, En tu introduccién, habla en
pasado; en tu desarrollo, en presente; en el cigrre, en futuro.

3. PERDER EL CONTACTO VISUAL

El contacto visual es tan importante enla comunicacian no verbal gque, cuando hablas a la
camara, ¢ incluse en pablico un publice presaente, 5i lo omites, diras sin palabras "estay
nerviosalol)” vy ademds la audiencia dejard de ponerte atencidn, pues sentirdn que ne les
estas hablando a ellos.

QUE DEBES HACER: Fortalecer tu contacto visual a la cAmara vy ante audiencias pequefas,
an la cual es muy importante que ofrezcas un contacto visual a cada uno de los integrantes
di tu publica migntras hablas, Al hacerlo & cundro, recuerdn que mirar directamante al
lente de la cAmara es el equivalente a mirar a |los ojos de quien te escucha, asi Que nunca
omitas esta parte, ya gue genera un sentimientos de cercania.
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4. ABUSAR DEL US50 DE ADEMANES O CARECER DE ELLOS

Tu exprasion corparal es energila 51 hablas con poCca Enurq:'a gl publico te respongde de la
misma manera, @n cambio, si exageras tu energla la audiencia podria rechazarte por parcibir
que nd eres auténtice Las ademanes son los adjetives de tus palabras, por ello, deben do
gor dasificadeas, pera jamas brillar poar su ausencia

GUE DEBES HACER: Te compartimos un ejercicio muy atil. En una frase corta elige |a
palabra de mayeor fuerza v otorgale un ademan especifico

S5 diga la frase "la calidad ¢5 nuestra prioridad la palabra "calidad” puedes represantarin
con el gesto que Iindica perfeccidan (tu dedao pulgar & indlce junktas Tormands un sirculo.y los
demas dedas vaerticales) Ten mucho culdado de no hacer un-ademan para cada palabra de
la frase o llegards a abusar del recurso vy puede ser contraproducentea

,. 2

5. HABLAR CON UN YVOLUMEN BAJO

Tres de cada cuatro ocradores hablan con un velumen bajo Esto genera un impacto
pobre. Mo se trata de gritar sino de proyectar seguridad con tu voz. Existen dos
momentos cruciales para hablar can on valumen mas alte: &l inicio ¥ ol cierre

QUE DEBES HACER: Imagina & tu woz una curva de energla gue al inicio de tu mensaje
s@ géncuentra a su maxima capacidad y al final también. Dale fuerza a tus palabras y
saguridad a tu imagen

6. DESCUIDAR LA ENTONACION

Este es uno de los errorés mas comunes ¥ contraproducentes. Es importante atreverse
a hablar con emocicones, na sclo con la légica. Mo debes confundir la entonacion con
valumen, son das cosas toatalmente diferentes, La ¢ntonacidn ef [a emocion especilica
que transmites al decir algo, poar gjemplo, imagina gue saludas con un "buanos dias”
con una emocién distinta cada vez: alegre, enojada, serta, insegura, sorprendida,
temercsa. dVerdad que no es igual en cada ocasion? Ese es €l poder de la entonacian
Conecta de manera emocicnal

GUE DEBES HACER: DI cualguier frase coan una emacian distinta y en cada ocasion
marca un objetivo



7. HABLAR CON UN RITMO INADECUADO

El ritmao @5 la velocidad al hablar. Hay gente que habla muy rédpide, ¥ otra gue habla muy
lento, cCudl g5 mejor? Hinguna, Lo ideal es aprender a hablar en distintas velocidades
seqln te convenga para lograr el abjetiva de tu mensaje. Cuando desees llamar a la accldn
di una frase mas rapido, en cambio, cuande guieras relajar a la audiencia o despertar su
curiesidad habla mas lento.

QUE DEBES HACER: Escribe tu mensaje ¥ decide ¢n qué partes es importante digas una
frase mas rapida o lenta. DI tu discursa v abserva el cantrel que legres conscientemente de
la welocidad estratégica que eliges en cada momento.

8. MALA DICCION

Una vé2 gque sabes de la importancia dael ritmo al hablar, la respiracion ¥ conoces los puntos
de articulacién, tu diccidn debe ser perfecta; 51 la audiencia no entiende claramente lo que
dices, de nada sirve saber las técnicas anterlores,

GUE DEBES DE HACER: Mo hay nada mejor que practicar trabalenguas abriendo lo mas
paosible la boca, exagerande la pronunciacion, Mo importa la velocidad, sina que cada
palabra s& entienda,

9. PROYECTAR QUE DESCONOCES EL TEMA

Enla venta a través de videos en redes sociales, importa lo gque el pablico perciba, no lo
que to sepas, Cuando divagas o dudas paracerd gue no sabes o no estas seguro de lo qua
hablas. En este error caen muchos, Se confian en gque fignen un Citulo F:Ifl:lfﬁ'ﬁll:ll'l-hl ¥ &l fema
del gque van a hablar o conocen, més ignoran gue puedes dominar un tema pero lo que
cuenta es crear una "conexian” con tus ideas y emociones. Las nervios al haklar en pidblico
han destrorado al mas fuerte de caracter.

ﬂl..ll':' DEBES DE HACER: Practicar tu mensaje tantas veces como te sea F:Iﬂ5||:l|l!' La practica
hace al maestro, no la suerte.

10. REFLEJAR POCO LIDERAZGO Y SEGURIDAD

cComo se refleja el liderazgo ¥ la seguridad al hablar en pdblice? Cuando has corregida
todos los puntos anteriores tu sensacion de cantral te brinda seguridad. No podras evitar
las marvios por arte de magla. Este tipo de actitudes nos hacen caer en vicies comeo las
muletillas, gue no son maés gue un soporte, apoyo o ayuda, dentro del discurso, son
palabras o frases que repetimos con frecuencia al intentar plantear una idea para la cual
ng encontramoes o no tenemos las palabras necesarias o acertadas,

QUE DEBES DE HACER: Te recomienda decir tu mensaje muchas veces, ¥y en cada ocasian
enfécate en mejlorar un error a la vez. 5| pretendes mejorar tode a la vez te serd muy
complicado. Respecto a las muletillas, detecta las mas comunes en tu expresion v trata de
sustituirlas por pausas justilicadas, o ideal @3 practicar hasta reconocer el discurso de
manera que las ideas estéen frescas ¥ no hnyn pretextio para dlvagar.
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9. h;lllant} A HABLAR FRENTE A LA
CAMARA Y COMO SUPERARLO.

Hablar ante la camara no es facil pero tampoco es una misidén Imposible. Debes saber gue hay
una serie de consejos ¥ recomendaciones que te ayudardn a comenzar U nuéva aventura
audiovisual ¥ de redaescrubrimiento dé ti mismaio).

Hoy en dia para hacer un video hacia ne hace falta tenar wn gquipa técnico carizimao ¥ cantar
con la colaboracidn de expertos o profesionales de la comunicacian audiovisual, td mismalo)
puedes hacer un video con una inversién minima o nula pargue Onicamente necesitas:

Una camara o digpasitive gue grabe videa (movil, tablet, wabeam).

Un micrafono o utilizar el propio del dispositivo gque graba la imagen

‘ Escoger la decoaracion o entorno dal set de grabacion.
"‘ Buena iluminacidn, gue puede ser natural o artificlal {focos, luces led, arc de luz).

Superar miedos, pensamientos de vergldenza v de autosabotaje.

Aungque saa sencillo hacer um video, hay barreras gua nos fréenan porgque, a todes nos da al
menos un poquito de miedo hablar ante una camara
El 75% de las personas a nivel mundial, tienen miedo a hablar en pdblica. Este miedo puede
aumentar si te graban con una camara o te grabas a ti mismaio). También resulta complicado
hablar ante la camara coma si tuvieras delante a otra persona escuchando tu discurso.

En este moments, te invitames a que nada te detenga, va que conocaras las tecnicas gque te
apoyardn a la hora de hablar en tus videos, v ademas dé conocer la técnica, debes saber que
el mejor curso para hablar a la camara es practicar.

Recuerda gue nadie nace ensefiado v gue los grandes comunicadores audiovisuales, bien sean
de la television, de YouTube o de Instagram, lo 'san porgue un primer dia decidieron ponerse
dalante de la camara
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NO OLVIDES QUE EL MENSAJE ERES TU.

Tus sgguidoras, e% decir |as persanas gue voradn tu vided en td cursc onling, en-tu canal de

YouTube, Facebook, Instagram o cualquier otra red social, van a interpretar tu intervencion,

Y Sélo un 7% estard determinado por las palabras gué digas, por lo gue fundamentalmente
al éxito de tu comunicacidn ante la camara dependerda de camo le digas.

La interpretacion que las audiencias hacen de los mensajes en video estd determinada-an
un 55% por la comunicacién no verbal del emisar; expresidn facial v lenguaje corporal, ¥ un
38% de la interpretacian del mensaje depende de |la voz! calidad, tomno, volumen, emisidn y

variacidn.

FPor tanto. mas importante gue lo qué digas en tu video @5 como lo digas. Por aso, tu eras al
mensaje, pargue segunm se¢a ta farma de mirar, dg¢ gesticuiar el rastro, las manas o ol CUBrpo,
&l tono de tu vor, tu forma de vestir_. la comunicacidn serd mas efectiva

Cuanda linalice tu videg, |0 gue la audiencia recordara es lo siguiente:

‘ Los conceptos esenciales.

‘ Las emoclones que has transmitido a través de
tus ojos, tu cara, la entonacidn ¥ el cuerpo.

El receptor, las personas gue vean tus videos, desde el primer momento van a
descifrar todas las sefales gque le llegan de ti para saber qué tipo de persana eres.
Por eso, es impoftante gque te conozcas a ti mismaloly te aceptes. De este modao,
podras tener mayor seguridad y te sentirds cémodalo) durante el video porgque
estards siendo tu mismala).

Si puedes utilizar tus cualidades, otros descaran astar ¥ cooperar contige, S¢ L
mismado), de |la mejor manera posible:

Ahora gue ya sabes qué tan importante, o mas gque el mensaje de tu video, es al
como o digas, @8 hora de conocar una sarig de recomendacionas ¥ tdcnicas para
lograr un mejor desempefo én tus videos.

1. MENSAJE CLARO Y SENCILLO

FPara transmitir tu mensaje die forma alicaZz debes conocer a fondo el tema del que vas a
hablar v expanerio de forma clara vy sencilla,

Recuerda preparar tu gulon ¥ repasarlo para no gquedarte en blanco delante de la camara.
Mo es necesario que digas todo lo que te has preparado en &l guion. Debes decir lo esencial
y cantar con lo gue te has preparado, no salo repetir lo que memorizaste, sino parecard gue

eatas charlands amenamente scera de un tema gue dominas & |a camara

‘ Como dice el refran, «<lo bueno, 5/ &5 breve es dos veces buenos. Inktenta ser concisato). Mo te
vayas por las ramas. 51 has preparado bien el guion, evitards que los nervios te jueguen
malas pasadas haciendo quea s¢ te olviden ideas o te enrolles de forma innecesaria.

* Paonte en lugar del otro, La empatia te ayudard a mejorar tu capacidad comunicativa
* Expdn una idea por frase. No te atropelles ni guieras decirlo todo de una vez. Aborda las

ideas de ferma secuencial, primero una, luego otra. Recuerda que al apoyo de un teleprénter
puede lacilitarte mucho gsta parte.




"" Procura utilizar expresiones y palabras gue entienda la mayoria de-la gente' y que
utilice el colective al gue te vas a dirigir, ¥ si mo te slentes comadalio) con algunas

expresiones, no las utilices.

‘ Evita la terminologia especializada, a no ser gue estés explicando algo para un nicho
muy concreto v sea imprescindibie utilizar tecnicismos y palabras propias de ese
campao de especializacién, recuerda que estas hablando a la mayoria de la gante vy
debes trasladar un mensaje comprensible.

‘ Frases directaz:. Puedes recurrir & interragar a tu audigncia con situacionas comumnes,
para luego dar la respuesta

2. SIENTE Y CREE LO QUE DICES

Es necesario qua sientas todas v cada una da las palabras qua vas a decir, porque si
migntes se notard, a4 no Ser que SEas una gran actriz o actor

Tu audiencia inconscientemente Intentard descifrar el tipe de persona gue eres y si

mientes o dices algo gque no crees. realmente, notara algo raro gue le alejard de tu
mensaje v de ti

Por e50, @5 maejor que hables obra temas gue te interesan, que te apasionan ¥ qua

dominas o conoces bastante bien: Asi, transmitirds seguridad v entusiasme para
cautivar mas a tu publico.

3. SE NATURAL, COMO LA VIDA MISMA

La naturalidad en la forma do hablar siempre gana, Actuar con naturalidad & ser
patural consiste en ser tu mismalo), sin poses. No guleras ser algulen mas, Habla sin
disfrazar tu voz nl usar palabras rebuscadas gue no utilizas en tu vida diaria.

S5i te equivocas ino pasa nada! Asumele con naturalidad, dilo en &l video ¥ corrige el
grror. Todos nos eguivocamos an ocasienes al hablar v corregimos, no pasa nada. For
tanta, & na ser qua ¢ trate de un video promociaonal, para hacer publicidad, asume ol
errar. soluclénalo v sigue hablande ante la cadmara,



4. INSPIRATE PERO NO COPIES: SE TU MISMA(O)

Cada persona es unica, no hay dos iguales, Por tanto, tu ya ergs una persana. ariginal,
porgue eres gnica, Aprovecha esa originalidad para trasladarla a tus videos, éCamo
pueds hacerlo? pues, muy sencilla; sienda Bl mismalal

Por eso, es importante gue te conozcas que sepas quién eres y como eres, 5i eres
alegre, seria, sefadora, timida, risuaha, irritablg, conciliadora, endrgica, chistosal.
deja gue toda eso, s vea en tus videos porgue ¢35 tu farma deé sar
Mo intentes ser coma es otro, porgue terminards siendo una mala copia v la audienca|a
gulere seguir a personas gue sean originales. Se premia a la originalidad, ¥ no solo
par la parte creativa, también porgue transmite autenticidad, transmite verdad. S&
autéenticalo) v raal

TECHICAS Y TRUCOS PARA PERDER EL MIEDO A LA CAMARA:

HABLA COMN LA CAMARA EN VOZ ALTA O BAJA. (Da igual
para @l casa, porgue ne te aye, lo importante es gue te
gscuches a ti mismal. Dile a la camara alge asi coma. aMNo e
tengo mMiedo. ES mas, crég gue vamos a llevarnas bien W Que
gste va ser ¢l comienzo dié una bonita ¥ muy productiva
Aamistads

Es poco loco, pero te ayudard a tener seguridad v una actitud
de éxito, 50 es posible, comienza & hacer tus grabaciones de
videa en soledad, &5 decir sin nadie alrededor

Estar solafo) te apartard mavor tranguilidad y seguridad
Aungue, 51 lo prefleres tambidn puedes estar acompafado par
una persona de tu entera conflanza

FOTO EN EL OBJETIVO. Cuando hacemos videoconferencias cometemos el error de hablar
mirando a la pantalla de la computadora o del smartphone. De este mode, es comea sl no
estuvieras mirando a |los espectadores a |los ojos, porgue no estdas mirando al objetive. Tanto si
haces un video con la webcam, como sl utilizas cualquier otro dispositive (camara de fotos,
camara de video, smartphone o tablet), debes mirar siempre al objetivo de la camara para gque
le espectador sienta gue le estds hablando a él. En caso contraric, tu audiencia verd que
cuando le hablas no le miras y entorpece profundamente la comunicacian:

GRABA CON LA CAMARA TRASERA PARA EMPEZAR. Como ya sabes, los smartphones
tignen una camara frental ¥ una camara brasera; & estas comenzando a hacerte videos,
2% muy probable gue si te grabas con la camara frontal {la de los salfies) te distraigas
miradndote a ti mismaio)

cComo averiguar donde esta exactamente ol objetive de |la camara trasera de! telélono
smartphone? Muy facil. Toma tu telefongo, abre la cdmara v ve pasando el dedo por los
difergntes circulitos de fa parte trasera. Cuando solo vaas tu dedo ¥ nada mas, asa

pequafo orificio o circulo a5 @l objetive. Ahi ¢s donde tienes que mirar.
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Si te grabas con la camara trasera del mavil, haz una prueba primero-o.las gue hagan faita
hasta que logres el encuadre perfecto.

Puede suceder tambien gue estés acostumbradalce} a grabar tus videos con la camara
delantara del teléfono v, i no te distrae el hecho de verte a ti mismalo) en la pantalla,
puades utilizar sin problemas la camara frontal.

TIEMPO AL TIEMPD. Cuando vayas a grabar, témate tu tiempo. Mo vayas con prisas. Si s
necesaric resarva @n tu agenda una mafana o un dia enterc para grabar tu video o tus videos.
Sivas con prisa no vas a tenar la actitud adecuada para grabar con tranquilidad ¥y hacer las

tomas que sean necesarias,

Aungue, por otra parte, también es cierto gue hay personas gue funcionan muy bien bajo
prasian ¥ el hecho de tener poco tiempo para hacer el video les puede ayudar, Otras parsonas
se bloguean en situaciones de alto estrés, Segun el tipe de persona gue seas en este sentido,
debaras tomarte mas tiempe o menos para grabar @l video, pero, slempre a3 mejor grabar los
videos con bastante tiempo por delante,

Fractica, practica v practica. Como se suele decir la experiencia es un grado v lo gue mas te
ayudara a hablar ante la camara con naturalidad v soltura es adquirir expariencia, Para ello es
necesarico gue ensayes las veces que haga falta v que comiences a hacer tus videos.

GRABA ENM FALSDO DIRECTO. Se trata de una fécnich muy
utilizada en televisidn que consiste en simular gque &l
programa se estd transmitienda en vive aungque ya esta
grabade con anterioridad

Te preguntards por guid utilizar esta téenica sl tu audiencia
sabe que el video estd grabadao, a no ser gue hagas una
retransmision en directo desde plataformas de videa en
streaming que te permiten hacer Directos en Instagram,
Facebook Live, YouTube Live.. Pugs muy sencillo, no 5e
trata de hacer creer a la audiencia gue estds en directs, a

no ser gue pretendas grabar un Falsa Dirécte de verdad
para una conexlén en streaming, Se trata de ti.

Mo s& si alguna vez has hablado en directo para radio, television, entrevistas en medios de
comunicacian o redes sociales, Yo comence mi carrera prefesional trabajando come pericdista
y durante un tiempo estuve an la radic haciendo tode en directo. Es decir, no grababa nada o
casi nada de lo que luego se emitia en antena. Por @50, te puedo asegurar que &l directo
produce una sensacién de entusiasmo y una subida de adrenalina que no te da &l programa
grabado.

Por tanto, te ayudard mucho comenzar a grabar tus videos utilizande la tecnica del

Falso Directo. Es decir vas a grabar tu vidao come si se estuviera retransmitiendo &n
directo. Si te aquivocas, asume con inteligencia tu arrar ¥ sigue hablande a la camara
Con al Falso Directo ganaras tiempo v paténciaras tu energia. gracias a la fuerza que

te dan los directos.




TU MEJOR HERRAMIENTA DE MARKETING ES LA SONRISA

Te parecera una tonteria o no, pero la mejor herramienta de marketing - para
hablar en publice v para hablar ante la camara la tienes (o y as gratis.fu sonrisa,
La sonrisa te ayudard a ti mismadoe) a relajarte v enfocar con un tone positive [u

imntervencién v empatizar con tu audiencia o piblico

Evidentemente, no se trata de sonreir cuando no va al caso o dé ofrecer una sonrisa
forzada todo @l tiempo. Tu sonrisa debe ser natural vy agradable, v es muy recomendabla
fundamentalmente, al comienza del video v en la despedida come muestra de educacion

danda la bienvenida y despidiéndote de tus espectadoras.

Durante el video, a no ser gue astés hablando de cosas muy kristes o dando malas moticias,
deberds también sonrgir ¥ mantener una actitud sonriente,
La actitud sonriente se transmite fupndamentalmente con la mirada, Los ojos son coma
el espejo del alma y la verdad es gue descubren mucho mas de lo que, a veces, quisiéramaos,
Una mirada atenta, entusiasta, positiva, optimista v alegre transmite a la perfeceldn una actitud
zonriente sin necesidad de esbozar una sonrisa.

CAUTIVA DESDE EL INICIO ¥ MANTEN
LA ATENCION DEL ESPECTADOR

Los primeros segundos del video son los mas importantes porque el espectador va
a decidir en ese pequefic lapso de tiempo si sigue viendo el video o no

Inicia con una frase corta, Esta frase inicial debe ser @l mensaje principal que
quieres hacer llegar a tu audiencia, La frase carta inicial puede ser

Un titular: una frase que resume &l contenido principal
de tu video de forma atractiva ¥y con ganche.

Un punto de dolor: Vas a explicar como solucionar un problema que tiene
tu audiencia v sefalas en primer lugar los problemas gue sze Lema
le proveca ¥ que td le vaz a explicar eédmo solucionarla.




ESTRATEGIAS PARA MANTENER LA ATENCION DE
TU AUDIENCIA DURANTE TODO LO VIDEO:

PIRAMIDE INVERTIDA:

Esta es la estructura tradicional de las noticias de prensa. Con esta estructura se abarda
la infermacion en diferentes parralos en orden do impartancia, En ¢ primer parrafa se
dice lo mas importante v asl sucesivamente hasta el ditima, en el gue se aborda ta
informacian menos importante,

Esta técnica ¢5 muy util sobre toda para videas largos pargque debes sor consciente de
gue no todo el mundo llegard a ver tu video en su totalidad, Par eso, al utilizar la téenica
de Piramide Invertida te aseguras de gue tu mensaje principal llega a tedo el mundo que

ha wisto el inicic de tu video.

SUSPENSE:

%1 la piramide invertida es la estructura mas habitual para la mayoria de las noticias,
la informacion de sucesos, en ocasiones, narra los hechos manteniendo un aorden
temparal v, de este mode, mantiena ¢n suspanse al lector o espectador durante todo @l relato

Tamblén puedes utilizar la técnica del suspense anunciando, por ejempla, gue |o mas

importante lo vas a contar al final del video.

En internet gue hay muchos videos que te dicen las 10 maneras de hacer algo o laos
5 trucos para salucionar un problema, sefalando desda @l inicieo que vas a abordar
una serig¢ determinada de puntos, |05 que hace muy probable gue se mantenga la

atencién hasta el final del videa

REPETICION:

Tambien es importante que a lo largeo del video repitas en varias ocasiones las
ideas cantrales o concaplos mas importantes que quieres que recuerde la audiencia

Las conceptos fundamentales deben exponerse de forma clara y concisa, Puedes
hacer resimenes de los puntos fundamentales o recurrir a ejemplos para gue la
reiteracion de ideas o conceptos no resulte aburrida




EVITA LA MONOTONIA

Es Tundamental que apliques todos los puntos anteriores que hace referencia
ala naturalided, a hablar ante |a cdmara con un lenguale clar. y senclile,
slm palabras raras ¥ con frases cortas; perg, todavia no es suficiente;

Fara que tu video no sea mondtong es necasario gue le desritma.

Agui tienes algunos CONSejos;

Litiliza frase cortas (de unas 20 palabras). Se directalo) v ve al grana.
Me le hagas perder ¢l tiempe a la gente, Di le gue tengas gque. decir
ellminando las palabras o ideas innacesarias,

Adapta la velocidad de tus palabras al significado ¥ cantexto de las mismas
Mo hables demasiade rapido siempre para ser comprendideo, nl demasiado
lento para no aburrir a tu audiencia.

Utiliza las pausas v los silencios para aumentar el Interés de los espectadores

Respira adecuadamente de manera gue no cartes el sentido de las frases,

1 preparas un guion utifiza las comas para l'_'l'l.llﬂ-!ll'tﬁ a ensayar
el texto con las pausas coarrectds en cada frase,

Evita las muletillas vy palabras de relleno. ¥a 5& gue es bastante complicado
quitarnos algunas manias o muletillas al hablar, pero con la practica todo se consigua.

Busca siempre¢ que puedas una Imagen mental Cuando tengas que dar
datos vy cifras, es mejor decir «al nueveo auditario tendrd una superlicia
equivalente a seis campos de fltbols gue decir sel nueve auditoric
medird 30.000 meaetros cuadradoss,

También te serd muy Util, en determinadas ocaslanes, echar mans de andcdotas,
humar, ironia, refranes, chistes_ . para darle ritmo a tu video.

Utiliza el tono ¥ la intensidad adecuados an tu vozr. Recuerda gque el tono es la
manera de decir las palabras 'y la intensidad &5 |la fuerza de emisicon de la vor.
El cambio de tono @% esencial para-evitar la monotonia. La intensidad sirve para
enfatizar v resaltar lo mas importante. elevando o bajandao la vazr, Existen tres
tipos de tonos gue te ayudardn a crear diferentes ambientes en tus videos;

TONG DE VOZI BAJO: transmite tranguilidad, seguridad o intimidad.

TONO DE VOZ MEDIO: avuda a la raflexién v a la conviccian
(( Se utiliza preferentemente para transmitir informacidn

TOMNO DE YOI ALTO: transmite entusiasmo e induce a la accign.
Atancion con el tono de vor alto porgue mal usade puede
producir rechazo a malestar al receptar
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LENGUAJE CORPORAL:

LA SOMNMRISA: g3 el gesto mas importante gue puedes hacer porgue dara
colar & fu YOI Yy dard una bonita expresion a fu mirada ¥ a fu rostro,

Peroc, ademads, de |la sanrisa hay otros gestos que debes vigllar
cuando vayas a hablar ante la camara:

LA POSTURA: 5i estds sentade, adopta una postura cémoda pero vertical
5| estds de pie, evita los balanceos, Plantate con seguridad y no te muevas,
Los movimientos repetitives e ir de un lado a otro distrae a la audiencia.

EL ROSTRO ¥ GESTOS FACIALES: El rostro debe adaptarse a las palabras,
de tal manera que en las expresiones faciales se lean los sentimientos.

LOS ADEMAMNES: El movimiante de los brazos v de las. manos debe ser espontéanec

y natural, Jamas debes tapar la cara con las manos nil tampoce ponerlas en les boalsillas.

Las manos son una herramienta poderosa para ayudarte a reforzar tu mensaje v debes
moverlas de forma arménica ¥y controlada, de lo contrario, las manes distragrdn a la avdiencia.

EMOCIONES POSITIVAS QUE TRANSMITEN ALGUNOS GESTOS:

SINCERIDAD: manos ablertas v hacla arriba. Desabrocharse la chaqueta.

ATENCION: cara apovada en la mano, cabeza ladeada, acariciar la barbilla
con la mana ¥ mirar por encima de las gafas,

DECISION: brazos firmes v extendidos, sentarse al borde de una silla.
Confianza en si mismo: manos juntas a nivel del abdomen, barbilla
levantada ¥ colacarse en un lugar alto

BUEMA FE: Mano en &l pecho y gestos de acercamiento ¥ contacto,

cuands astas con okra persona grabando @l video o participes an una
entrevista v tengas a tu interlocuter al lado

EMOCIONES NEGATIVAS QUE TRANSMITEN ALGUNOS GESTOS:

DEFEMSIVA: Brazos cruzados o piernas cruzadas

i:rESEDNFI.tHIA: Mirar del lado, frotarseda nariz ¥ rascarse
& un lade o detras de la areja

IMNSEGURIDAD: Morder un bollgrafo o las ufias y poner
la mano en la garganta.

FRUSTRACION: manos cruzadas fuertemente, pufos cerrados, apuntar
con el dedo vy poner la mane en la nuca.

HERVIOSISMO: agarrarse a la silla, taparse la boca con la mano ¥ pallizcarse una oreja.
Aburrimiente: cabeza apovada en la mang, tamborilear con les dedoas vy mirada vaga.

ABURRIMIENTO: cabera apoyada en la mano, tamborilear con los dedos ¥ mirada vaga.
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VESTUARIO, MAQUILLAJE Y PEINADO

Mo vas a una boda ni a una flesta, vas a hablar ante la cdmara, poar tanto
evita utilizar ropa gue parezca gue vas algln evento de este tipo,

El vestuario debe ser acorde con la imagen que deseas transmitir

Asimismo, también deberds pensar en ¢l sector al gue pertensce &l
contenido de tu video y al piblico objetive al que te diriges

Mo profundizaremos mas al respecto porque mas adelante hablaremos acerca de
los codigos do vestimenta do manara mas amplia, perd s importante que sepas
que los tejidos con disefos de cuadritos peguehos o rayas finas producen efecto maolrd,
resultado de uma interferencla visual gue provoca distorsion, por o gue &5 mejor
avitarlos a toda costa.

Mo uses faldas incomodas 5| vas a estar sentada, mejor ukiliza una falda
con la gque te siemtas comoda y gue no te obligue a estar pensand
s5i astdas ensefiando algoe que no deseas

Dile HO a demasiadas joyas, puesto que pueden interferir con otros elementos
de |la grabacion, comao el micrdfono inaldambrico, o producir brillos v reflejos indeseadaos.

Las camisetas con palabras o esléganes dificiles de leer dajalas
fuera de cualguier grabaciaon, porgue los espectadores astaran mas pendientes
de leer el texteo gue de prastar atencion & tu Mensajoe

El magquillaje también debera ir en consonancia con el contenido de tu video.
Mo es lo mismo gque hagas un tutorial sobre cocina, que scbre las ultimas tendencias
de moda, por gjemplo.Tampoco @5 o mismo 51 vas a retransmitir un aventa
nocturng ¢ cualguier actividad de dia

Esto mismo lo debes tener presente para tu vestuario.

Tado lo dicho anteriormente también lo puedes aplicar al peinada. Debes llavar el pelo limplao
¥ biem cepillade, peroc tampoco recurras a peinados demasiade elaboradeos. Recuerda gue,
mengs es mas, por lo tanto, un cabello lacio, un' poco ondulado ¢ una sencilla coleta puede
preparcionarte una imagen impecabla




10. DESARROLLA UN SET DE GRABACION
RAPIDO Y FUNCIONAL

Munca olvides lo sigulente: TODD COMUNICA. Desde la farma como hablas. hasta al

entorne donde to encuantras, por ello, &% nEcesario que sepas cuales son los puntes

clave gue te ayudardn a desarrollar espacios mas funcionales para tus transmisionés,
considerando gque debes crear una atmosfera donde fluyas de la mejor manera,

Cuando el espacio no te permita adaptarle para mejorario, recuerda gue
TU ERES LA ATMOSFERA, usa todos bUs recursas ¥ carisma para obtenar Una reaccion
positiva de tus seguldores,

A continuacion te presentamos los puntos importantes que debes considerar al
momeanto de grabar:

ILUMIMACION:

En cualguier rodaje de cine o de televisidn, todas las tomas comienzan con la conocida
frase gue dice: aLuces, camara, accidns, Fijate gque el dirgstor al pronunciar ¢sia
frase lo primera gque demanda san (as luces, Ineluso antes de encender |la camara,

Pues bien, esto s para decirte que, lo mas importante en cualguier grabacion
o5 la iluminacion.

EXISTEN DOS TIPOS DE ILUMINACION:
- LUZ NATURA/INCIDENTAL: Es la luz del sol

= LUZ ARTIFICIAL: lamparas, iluminacién de fotografia profesional, arcs de luz led, etc.

Sl no guieres Invertir, puedes utilizar |a |z natural pera estards supeditade a buscar
la hora del dia con la luminacién-adecuada, asi como el rincdn de tu casa o lugar
que reciba la lux necesaria para la grabacion, termina siendo un buen pretexto para
grabar en lugares llenos de naturaleza v tranquilidad.

S5i decides utilizar iluminacign-artificial, podras conseguir una buena toma con
la sigulente composicion de luces:

UMA LUZ CENITAL (la del techad.

D05 FOCOS {uno a cada lado frente a ti, con un angulo de unos
4% grados, respectivamentel.

ILUMINACION TRASERA para proporcionar profundidad de campo ¥
eliminar algunas sombras (también situada a unos 45 grados por detréas de ti).
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ENCUADRE Y PLANOS
Encuadre es [odo |0 ves por &l objetivo de |a camara. Es decir, s todo o que aparece en plano

Cuando vayas a hablar anta la camara podrds recurrir a diferentes tipos de plano, pero as
recamendable gue conazZeas tados 1o planes gue existen pard gud puedes axplarar
posibllidades ¥ hablar con propiedad

TIPGS DE PLANOS DESCRIPTIVGS:
Existen una variedad de plancs en el mundo del cine v la telavisign, Al momento de hacer historias,
transmisiones ¥ videoas practicos pard nuestras redes sociales, los que mejor Tunehonan Son
El Plana aAmericano, &l Plana Media,el Plang Medio ¥ &l Plano dg Busko

PLANG AMERICAN Muestra al personaje desde la cabeza hasta las rodillas. Es un plana
muy utilizade en las peliculas del Ceste Americano, de ahi su nambre

Tiene valor narrativo ¥ valor expresivo

PLAND M 10: Muestra al personaje de |la cabeza a la cintura. Ofrece tambign valor
narrative ¥ expresiva, puesto que permite a prociar las expresiones del pratagoanista

FLANO DE BUSTO @ PLAND MEDIO CORT Desde la cabeza hasta los hombros
Tiene valor expresivo porgue permite cbhservar la expresicon facial del protagonista

=




'RIMER PLAND: Cabeza v cuelle del personaje. Tiene alto' valor expresivo, ya gue
destaca los sentimiento ¥ emociones del protagonitsta

Set" an ingles significa conjunto. por lo tapto. un set de filmacidn o grabacién seria
gl conjunto de elementos necesarios para lograr el exite filmando o grabando un video

El 90% de un sot s apoyva de elemantos que rafusrcen la cradibilidad de emisar v dal
mansaje, sin embargo también es valido que no sé integrén cuando el mensaje s muy
podergss W no guieres distracclones a cuadro

Pucdes optar por destinar Un espacio en casa o en tu lugar de trabajo, que esté enfocado

¥ pensado para asta actividad exclusivamente, te recomendamos que Sea un espacia bien

Huminada, con contactos de eleciricidad cerch, 1as paredes bien pintadas (de preferencia

dé colores neutros ¥ clares) vy pocos elementos ¥ distractores gue no sean parte del set ¥
roben la atencidn del mensaje

Hay personas que incluse dizsafan con mantas impresas ¢n diferentes materiales, una pared
plegables que pueden guardar ¥ volver a ocupar cada queé quieren mostrar su logatipa iIMpreso
en la pared preferentemente en marca de agua para gue saa discreto vy funclonal, recuerda que

menoss 85 mas

Migntras menos elemantos hava compitiendo contigo a cuadro, mejor, ¥ eile MismMo CONsejo
aplich pard cuando requieras encontrar un espacio |(deal para grabar fuerds de [u espacio designado
para ello, recuerda gue la lluminacion v el audio son clave para mejorar el st en gran parte

B
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EN RESUMEN REQUIERES:

ELEGIR LA ATMOSFERA O ESCENARIO IDEAL

ntarior, Back con marca de agua de tu marca o el espacia
proplo con &l que desarrollas tu actividad

Exterior, agualla atmdslera gue contribuya a potenciar ¢l mensaje
fculda el excesa de lur yva que poadria quemar tu Imagen, Y debes
controlar de mejor manara €l audio}

La lluminacidn & |a lalta dé glla puede campromelar
sgriamente [a calidad de la imagen

Smartphone o cidmara para ¢l videao Asegurate de gue las
gntradas d¢ audio o mMmicrdlonces gug vas & ulilizar, sean adecuados
para capiar el sonido de tu vozr de manera clara ¥ potente)

Soportes. el primario seria tu mano cuanda hagas tomas Salfies,

pora ademas requerirds herramientas para Tijar 1a imagen fréente & ti
cuando reguieras grabar fijamente (dentilola
Bl plamng para gque te apoyes de una base o tripie




CARA, CABEZA Y CUELLD

HMantenar el contacte visual

cCudntas veces has escuchado gue la persona gue no mira directamente.a los
ojos ¥ que desvia la mirada ne es de fiar? Ahilo tignes.

Aungue aqui también puede darse el efécto contrarie ¥y @5 gue cuando te miran durante
mucho rato v muy fjamente a2 [os ojos, casisin pestafiear, ¥ ademas so trata de una persona
poco conocida, a veces puede provocar incomadidad, la duda y la falta de veracidad v mucho

mas en clertas culturas como la inglesa. Asi gue culdado aqul

PUPILA DILATADA

El ser humano ¢s psicosomatico, esto gquiere decir gue ¢l cuerpo influye en la mente » a'la inversa
El deseo, el gusta, la atraccian hace gue nuestras pupllas se dilaten,
asi gue cuando lo gue vemas es agradable para nosotros ¥ nos gusta mucho, la pupila sa
dilata de manera automatica @ inconsciente sin gue podames hacer nada para evitar|o.

DESVIAR LA MIRADA HACIA LOS LADOS

Es una accién que puede signilicar
aburrimiente o distraccién

GUINAR UN ©JO
El’.‘ll‘l‘lplltldaﬂ ¥ necésidad de acercamienta

LEVANTAR LAS CEJAS
Es un indicador muy claro de sorprasa

ABRIR LA BOCA
Como.en al caso anterior, sorpresa.

LEVANTAR SOLO UMA CEJA
Curiosidad

FRUMCIR EL CEROD
Se trata de um sintoma muy evidente de enfado.

TOCARSE LA HARIZ

Cuando de manera inconsciente nos tocamos la mariZ sin

gue Nnos pique o sin que la causa segan unas ganas tremendas
d¢ estornudar puede i-lgl‘llfitﬁr' que-la persana ¢std mintiendo,
o también que la persona estd enladada yv'o malesta por algo,

MORDERSE LAS UNAS
Simbeolec muy especifico v muy clare de nerviosismo.

OCUPARSE LA BOCA
Este gesto inconsciente significa Inseguridad o la necesidad de trapnguilizarme
poargue la persona esté nervicsa. En nifios muy pequeftos nos puede indicar la
necesidad de valver a la seguridad de la madre

MORDERSE EL LABIO INFERIOR

S5i se hace de manera suave, delicada y sutil €5 un gesto gue indica atraccidn
Si, por el conktraric se realiza de forma brusca, fuerte v contundente, llegando
incluso a guedarse marcades los dientes, denata nervigsisme
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MOVER LOS LABIOS CERRADOS HACIA LOS LADOS, de derecha a lzguierda
Es un oesto caracteristico de la toma de deciziones, Evaluacidn

FALSA SONRISA

Sila sonrisa en de verdad, es natural y espontdnes tods Ia cara reactiona y &n
fa zona de alrededor de los ojos habra arrugas, de lo contraris,
sabemos cuando una senrisa es forzada e Impostada si
unicamenta &5 la boca la que se mueve, quedando los ojos sin achimar.

APOYAR LA BARBILLA SOBRE LAS MANOS
Su significado dependerd de edmo cologquemas la mano:

* 51 la palma de la mano esta abierta: aburrimiento o falta de interés

*5ila palma de la mand ¢sta cerrada: pudde $|§|I'Iif|¢ﬂl‘ o g
la persona estd abservandoa con atencidn v evaluando,

RASCARSE EL CUELLD
Gue una persona realice este gesto mientras ke habla significa que
no estd seguro de o gue te estd diciendo. Inseguridad

TOCARSE LA OREJA

En ciertas ccasiones aste gesto puede indicar las. ganas da no quaerer gscuchar
las palabras que se estéan oyendo, Aungue también puede Ser, 31 oCurre &n UNA CONVErsacion
entre dos personas, gue una persona piense gue la otra le oculta algo.

CABEZA ALTA ¥ BARBILLA HACIA ADELANTE

Cuando una persona realiza este gesto, nos puede indicar
que la persona expresa agresividad y poder

ASENTIR COMN LA CABEZA

S5ila persona coan la que hable, asiente con su cabeza, nes indica inkterds ¥ que esta da
acuerdo con ¢l mensaje que estd recibiendo, Pero cuidade aqui porque si el gesto s¢ realiza varias
veces sequidas v de manera muy rapida, a gran velocidad 'y algs brusca nos estd insinuando gue
ya no quiere escuchar mas ¥ sera el momento de callar o cambiar de tema.

LADEAR LA CABEZA
Es una sefial de sumision al dejar expuesta la garganta

DEDOS, MANOS ¥ BRAZOS

Tamborilear los dedos de la mano: Merviosismo, impaciencia y/o preccupacidn.
Alzar el pufic cerrado Victoria, muestra un extra de energia.
Pufie carrado con el dedo gardo Kacia arriba o hacia abajo ¢ "la sefal del César”,

51 el dedo sefiala hacia arriba nos indica clemencia. OK, ¥isto bueno, o contrario,
cuando ¢l dedo esta sefalandc hacia el suelo, es un indicador de sacrificie, de derrota,
do que las cosas nd han do cHmo giparabamaos, do falta do dxito,

ENCOGERSE DE HOMBROS
Hace referencia a no entendeér lo gue esta ocurriendo. Mo saber,

CRUZAR LOS BRAZOS

Puede mostrar rechazo, desinterés o dar la sensacién de gue la persona esta
a la defensiva o poco abierta a la interaccion. *Cerrado al munda
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TOCAR EL BRAZO DEL OTRO

Es un indicador de cercania, de proximidad, de acompafiamiento
Cruzar un sala braza por delante para sujetar ¢l otra Brazo
Falta de conflanza an unc MISMo, ya que con esta postura astas
reflejando la necesidad de sentirte abrazado

JUNTAR LAS YEMAS DE LOS DEDOS

Significa coenfianza en uno misma ¥ seguridad. 5i te fijas bien, s un gesto que

vemos continvamente an las disecursos paliticas
Mater a esconder IAS mangs &én los balzillas
Pasotismo, falta de Interés, desgana en la conversacion o en 85a situacitdn concreta

UNIR LAS MANOS POR DETRAS DE LA ESPALDA

Ingdicacor de canflanza ¥y de ausencia de miedo al dejar expuastos punias
depiles como el estomags, garganta ¥ |la entreplerna
PIERMAS ¥ PIES

CRUZAR LAS PIERNAS

Cuando nos sentamos ¥y cruzamos las piernas puede indicar una actitud corrada, lo habitwal
&5 gue a medida gue |la persona 5 sienta mas & gusto con la présencid de la otra persona
U lenguaje corparal pasara a ser mas ablaerta Y las plernas estaranm mas separadas ¥ la distancla entre
tUSplEs sera mas amplia

Merviasisma: Temblor ¥y movimiente repetitive de plernas yv/o pies denota ansiedad

Postura competitiva: Plerna cruzada por encima de la otra &n lorma de letra "L" Invertida




POSTURAS CLAVE

POSTURAS DE PODER

Cuerpo \."J'gi.lldt'l. cabezra al frente, los brazos hacia delante

Para remarcar la importancia de esta pastura ¥y como influye en nosatros os detallamos un
experimento llevado a cabo por Pabla Brifial, profesor de psicologia de la Universidad
Autdnoma de Madrid, Clasificd a sus alumnos participantes ¢n dos grupoes, por un lade los
que s& sentaban con la espalda erguida ¥ sacando pecho. ¥ por otro lado |os gue |o hacian
con |a espalda encorvada, mas encogidos v mirando hacia sus rodillas

S pidid a los grupes que mantuvieran ¢stas posturas durante varos minufes vy se lgs pidio
también que s¢ describieran a si mismos can trés rasgos positivos o tres rasgos negativaos
gque les ayudaran o perjudicaran en su futura vida labaral,

Al final del estudio, después de relajarse ¥ adoptar dé nuevos sus posturas naturales, se lés
pidio gue relleénaran un cugstionario en ¢l gue puntusron su potencial para desempenar
adecuadamente su profesion en el futuro

Los datos a los Que 5& ”El'._'i."lrﬂl"l fuaran gue la forma éan la que las estudiantes se puntuaban,
dependia de las posturas que habian adoeptade préviamente

Asi pues, al grupo de alumneos gue mantuvieron
la espalda erguida les resultdo mas facil tener
pensamientos positivos v fortalecedores sobre si
mismos, ¥ ademas, crelan con mayor firmeza en
los tres rasgos gue habiam enumerado. En
cambio, el grupo dé la espalda encorvada no
estaba convencido de sus rasgos positivos ni
negativos, e incluso tenian dificultades para
identificarlos.




MAMNOS EN JARRAS
Denota presencia ¥ autoridad. 5S¢ produce cuando tienes |los pies a la altura- de los hombros ¥
las manos sobre la cadera. En esta postura también interviene la posicicon del pacho, cuanto

mids Tuera esté mas agresividad comunicard

POSTURA EXPANSIVA
La podemos obsaervar &i al hablar tenemosios pies ligeramente separados.(a la altoura da los
hombres) v los brazos s@ encuentran abiertes ensefando las palmas de las manos, Con esta

postura s trasmite honestidad v la sensacidn de transparencia v de no ocultar nada

FTECHICAS DE LEMGUAJE MO VERBAL

Es hara de conocer |las tocnicas v tips claves que te ayudaran a
migjorar tus habilidades sociales, sobre todo a la hora de comunicar
v da hablar en plablica o frente a una camara

¥a sabemos que |a sonrisa ¢% contagiosa, nos hace sentirnos bien,
acorta gistancias y 51 @5 Sincara natural, espantdnea v l"{'|-r:|lﬂﬂﬂ Asi
qué cuando tongas quo camunicar v/a hablar en plublica, esfudrrzate

par no mostrarte sariade) ¥ sonreir de manera habitual

Cuando se sonrig 3¢ produce un “efecto aspejoe” en el interlacutor
QUE Pravoch v aoendra, gracias a la sensacion de causa-glacto,
sentimientos positives que haran gua s& ralajen v gque kodo Tuya

mucha major

OUTFITS ¥ CODIGOS DE VESTIMENTA

Desde antes doe empezar a hablar, ya hemos hablado en un
lgngudje muche mas antigus v universal; ¢ lenguajé de o5

signos

Ha nabltado nuestiro génera, edad, clase social v, sobre

todo, ha hablade toda lo gue llevamos puesta

El estile, los colores, |las texturas, los patrones, el dizefio, ¢l
pelnado, los accesorios, los adornos corporales v &l allno
persanal; todos estos elementos mandan mensajes que
dicen mucho deé nosalros, Hemos dado informacidn

sobre nuestros gustes, prolesion, estado de¢ dnima ¥ hasta
sobre nuastra personalidad y aukoestima

La semiotica, es la clencia que s ancarga del estudic da

las signas, En particular, 1a semictica del vestuaria consiste

én tener présente que todo o que Nos pOnamos ancima

COoOMmuUmIca



Par gjemplo: un individuo de pelo large, entrecano y recogide en una trenzs, vestido con ropa
holgada blanca con bordados Indigenistas, huaraches, lentes poquenocs y una barba tipo cabra,
manda mensajes muy dilegrentes a un individuo con |la cabera rasuradsa, gue visite un traje
negro de raya de gis, camisa blanca con mancuearnilas de oro, corbata de

seda roja’y que fuma un gran habano

Al arrgglarse, el presentador debe estar conscionte de gue la manera ¢én que s& produzca
fisicamente estara reflejando guien és, Por &llo, debe preguntarse. clodos |os @lementos de mi
apariencia fisica son coherentes?, destan enviando gl misMo Mensaje ¥ e mensaje es ¢l gue
quiera transmitird S la respuasta &5 positiva, adelante, pontelo; S es negativa, piensalo dos

weCces antes de salir & comunicarte con los démas

La recomaencdacion mas puntual sebre la semictica del vestuario ¢5 gue a partir de hay, cuanda
te pargs frente - a un BSDEID, nNUunca mas -..‘.ru;a-ur'-tu.-i cCamo me vead, PN O pfngun:atr_-

¢QUE MENSAJES ESTOY ENVIANDO?

Existiran momentos én los que desecaras generar respeto, camunicar mucha autoridad v hasta
cerrar un poco los canales de comuntcacion; Y axistiran otros en 105 gue desearas ucir
accesible, abordable ¥ empatico Para gonarar canfianza con tus audiencias, AiNguUna sera

mejor gue la otra

Piemsa, si tuvieras que hablarles de anticoncepcidn a |los estudiantes de una preparatoria, cque
codigas de coamunicacion elegirias?, Llos de autoridad o los de accesinllidaa? Son preguntas
capciosas, porque la respuesta dependge de lo que quiera lograr! Podrias ejegir &l caming de
carrar los canales de comunleacian, vistiendo de traje v generands respats vy hasta miedo; o
podrias

glegir el de vestir de jeans, para verte mas cercana & igualarte un paco con tu audiencia

Madie mejor gue td sabrd gué es o que gquieres v debes eamunicar



SI TU OBJETIVO ES COMUNICAR
AUTORIDAD, DIRECCION Y PODER, ELIGE:

Vestir de traje o traje sastre de falda o pantalén.

Colores oscurcs como &l gris Oxford o arul maring. El negro 85 muy severo, da
preferencia debe usarse despuds de las Seis de la tarde

Telas delgadas, lisas ¥ sin patrones

Camisa o blusa blanca

Corbata lisa ¥ en colores sélidos o una mascada de seda
Peinado estructurado

Razurado perfecto v maguillaje basico ¥ minimalista

000090 o0

Combinar en negro con zapato de agujeta o de tacon cerrado no mayor a diez
centimetros

AHORA QUE 51 TU OBJETIVO ES5 COMUNICAR
ACCESIBILIDAD, CONFIANZA Y CALIDEZ, ELIGE:

" Combinaciaones spork

Colores claros ¥ mezecla de colores,

Telas gruesas. Pueden ser lisas o'con patrones

Camisas o blusas de colares, Pueden ser lisas o con patrones
Sin corbata o con corbatas con disefios ¥ colores [lamatives

Peinado sualto ¥ con voalumen.

L LR R & B -

Barba de tres dias. Maguillaje © muy natural o cargado

Combinar con mocasines, flats v calzada casual

1» @ o



Finalmente, mezcla los cadigos de comunicacian y podras temer una infinidad de mensajes
intermedios de media autoridad o accesibilidad

Agqui compartimes el tema de |la apariencia personal, diciéndote gue la clave es5ta en la
discrecian y la sencillez. Recuerda gue vas a hablar en plblice, ne al baile de graduacion

Por dltima, fijate muy bien y ten mucho cuidado con los escalones al escenario, cables,
escenografias ¥ cualquier otro obstdculo gque pueda hacerme pasar un mal rate al momento
de subirte al escenario o desplazarte por é

Aparte del ridiculo gue puedes hacer, &l simple hecho de no saber por ddnde subirte. al
escenaric o enredarte con un cable, te haran lucir como poco preparada.

Todo esta gque acabamos de ver, implica que tu presentacidon tenga ocrden y gue td luzcas

crganizado.




BEAUTY

POWER SPEECH

CIERRE DE LA MASTER CLASS

icTe das cuenta como la comunicacidn es un preceso de conexidn con los otros
que mejora solamente a través de la consciencia ¥ |a practica? Por supuasto gque al inicio,
cuando recibes toda gsta informacidn, puedes sentirte abrumadade) o sobrépasadala),
méas lo impoartante es bajar la Informacidn conforme vayvas practicando, de esta manera,
podras mejorar cada dia en el arte de la comunicacion efectiva, sin importar que debas
dirigirte a tu publice en redes sociales, cerrar una negociacion, dar una conferencia o hasta
mantener una charla casual con tus amigas en @l café. A medida que pongas esta
herramientas en practics, comenzardn & adhoerifrse como Un proceso mechnica, vy al miamo
tiempo, tu seguridad, conflanza v destreza al hablar irdn afianzandose en tu expresidn

Recuarda quae nadio nace siendo un oradoer axcepcional, |las grandes spoekers s¢ HACEN con
disciplina, enfoque plena ¥ una actitud pasitiva, asl gue te Invitamos a manfenerie ablertalo)
al aprendizaje, a la retroalimentacidn-y sobre todo a equivacarte, porgque esa es la dnica forma
en la cual podras trabajar tus Areas de oportunidad desde un enfogque constructivista que te
parmita progresar ¥ no desde la sobérbia qgue te estanca en pensamiento mediocres ¥ egoistas.

Camienza a cambiar la farma en cadmao te perciben ¥ hazlo de manera consclente, ahora sabes
que tienes la oportunidad de utilizar todes los elementos que Intervienen en la comunicacian
a tu favor, solo hace falta darle rienda suelta a la creakividad, alejar a tus miedos de lado v darle
play a tu praxima grabacion de video. iTe daseamos mucho exite en la proyeccion ¥ venta de tu
marca persanal en redes, pero sobré todo, té desecamos una vida mas conscliente a traveés
de la comunicacian como un despeartar para descubrir a fu mejor version!
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