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Como aprendemos los 
adultos

L E A R N I N G

Escribir, interpretar, 
describir, expresar, 
revisar, identificar, 
comunicar, aplicar, 
utilizar, demostrar, 
practicar, crear, 

organizar, participar

De lo que 
enseñamos 

a otros

De lo que 
hacemosDe lo que 

debatimos con 
otros

De lo que 
vemos y 
oímos

De lo que 
vemos

De lo que 
oímosDe lo que 

Leemos

95 %
80 %

70 %

50 %

30 %

20 %

10 %

Fuente: Programa de Learning by Doing / Por William Glasser

Explicar, poner 
ejemplo, dar 

ejemplo, 
presentar, 
entrenar, 

acompañar, crear 
documentos, 
diseñar cursos

Hablar, 
preguntar, 

repetir, nombrar, 
relatar, escribir, 

enumerar, 
reproducir, 

recordar, debatir, 
reaccionar, 

definir

Ver y oir

Ver y Mirar

Solo Escuchar
Solo Leer
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Pragmático 
Su punto fuerte es la experimentación y la 
aplicación de ideas. Descubren el aspecto 
positivo de las nuevas ideas y aprovechan 
la primera oportunidad para 
experimentarlas. Tienden a ser impacientes 
cuando hay personas que teorizan.

Reflexivo 
Antepone la reflexión a la acción y observa 
con detenimiento las distintas experiencias. 
Les gusta considerar las experiencias y 
observarlas desde diferentes perspectivas. 
Recogen datos, analizándolos con 
detenimiento antes de llegar a alguna 
conclusión.

PONDERADO

CONCIENZUDO

RECEPTIVO

ANALÍTICO

EXHAUSTIVO

Teórico 
Enfoque lógico de los problemas, necesitan 
integrar la experiencia en un marco teórico 
de referencia. 
Enfocan los problemas de forma vertical 
escalonada, por etapas lógicas. 

LÓGICO

OBJETIVO

CRÍTICO

ESTRUCTURADO PRÁCTICO

DIRECTO

EFICAZ

REALISTA

Activista 
Busca experiencias nuevas, son de mente 
abierta, nada escépticos y acometen con 
entusiasmo las tareas nuevas.Son muy 
activos, piensan que hay que intentarlo 
todo por lo menos una vez. 

IMPROVISADOR

DESCUBRIDOR

ARRIESGADO

ESPONTÁNEO

ANIMADOR  

E S T I L O S  D E  A P R E N D I Z A J E
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Elevator Pich vs Regular Speech

TIME GOAL SUBJECT 
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GOAL

AUDIENCESTRUCTURE

VOCAL

REDUCE

BO
DY LAN

GUAGE

OPENING

CLO
SIN
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IN
FO

RM
ATIO

N

PICH
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Acción

4D

Em
oción

DE-CONSTRUCCIÓN DE UN OBJETIVO DE 
COMUNICACIÓN 

  1 LISTEN / REMEMBER/ UNDERSTAND/  CREDIBLE 

  2 QUÉ EMOCIÓN QUIERO TRANSMITIR 

  3 QUÉ ACCIÓN ESPERO  
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AUDIENCE.
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Que quiero 
conseguir

GOAL
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LISTEN 
UNDERSTAND 

REMEMBER 
CREDIBLE 

GOAL



LISTEN 
70- 80%



SOLO UN 
MINUTO

PARA 
TENER 

OPINION
Necesitamos solo un minuto para tener opinión 
Sólo un 10% cambia de opinión en los siguientes 30 minutos

1#
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Empieza con una 
pregunta

OPENING



UNDERSTAND 
70- 80%

Solo podemos procesar 160 palabras por minuto



COMPRENSIÓN

1. Sino estructuras el discurso te vas a perder 

2. No vas a ser efectivo en el tiempo ni en el mensaje 

3. Perderemos el hilo o contaremos algo que no queríamos contar



1 2 3

Inicio 
deslumbrante

Nudo Desenlace /
conclusión : 

Final 
apoteósico

ESTRUCTURA
T U  P R E S E N T A C I Ó N
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STRUCTURE
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10 SLIDES GUY KAWASAKI

TITLE

GO TO MARKET PLAN

PROBLEM/OPPORTUNITY VALUE PROPOSITION

COMPETITIVE ANALYSIS MANAGEMENT TEAM

UNDERLYING MAGIC

FINANCIAL 

PROJECTIONS

BUSINESS MODEL

CURRENT STATUS, 

ACCOMPLISHMENT TO 

DATE, TIMELINE

1009080706

01 02 03 04 05



REMEMBER 
70- 80%



RECORDEM 
EL PRINCIPI 

I  EL FINAL

35 %

15 %

10 %

40 %

Porcentaje del 
recuerdo
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1. Resumir 
2. Ofrecer propuesta resolución 
3. Incitar a la acción 
4. Cita/humor/galanteria/pregunta 
5. Agradecimiento 
6. No acelerar por falta de tiempo 
7. Mirar al auditorio para indicar que terminamos

„ “Te reciben según te presentas, de despiden según te 

comportas” 

Quevedo
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El relato se ha demostrado a lo largo de la historia 

como la mejor forma de consolidar el recuerdo y 

generar atención. 

Storytelling o la memoria conectada. 

La explicación la encontramos en como las neuronas 

se conectan entre ellas.El recuerdo es más eficiente si 

tiene nexos de unión que si son recuerdos aislados.

Storytelling effect
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La construcción de un relato tiene sus reglas.


Storytelling



EL RECUERDO ES EMOCIÓN 
Las imágenes y las palabras se complementan



1 0  C A M P O S  D E  
F U T B O L  

O   

1 7 . 1 4 0 M 2

L A S  C I F R A S  S O N  V I S U A L E S ,  N O  A U D I T I V A S
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STRUCTURE

WORK

Escribe todas las ideas que quieres contar y 
agrúpalas en tres bloques 

Después intenta conectar los tres grupos 



CREDIBLE 



R E T O R I C A

GO SEE

Sr. Aristóteles

Arthur Schopenhauer
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Aristóteles Route Map

3
PATHOS / EMOCION

2
ETHOS / CREDIBILIDAD 

1
LOGOS / LOGICA 



6
Opinión de Expertos

5
Research

4
Ejemplos

3
Demos

2
Encuestas

1
Estadisticas

LOGOS / LOGICA



57% DE LAS STARTUPS 
RECURRE A FONDOS 

PROPIOS
FACTS

Mapa del Emprendimiento 2017, un estudio publicado por South Summit.

https://es.southsummit.co/


LOGOS

surveys
expert 

opinions

research



1 2 3 4
reputation authority authenticity empathy

ETHOS
 C R E D I B I L I D A D

5

similarities



E M P A T I A

I N T E R A C C I Ó NV U L N E R A B I L I D A D



C O N T R O L  D E  T E X T O

C O N C E N T R A C I Ó N

S E G U R I D A D

S I N C E R I D A D

C O N T R O L  D E  V O Z

E X P R E S I V I D A D

N A T U R A L I D A D

P R O F E S I O N A L I D A D

AUTORIDAD5



P U B L I C A C I O N E S
E X P E R I E N C I A S  

D E L  P A S A D O

D A T O S  

A C A D É M I C O S
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Voice

Proyección 

Silencios 

Vocalización 

Prosodia 



E Y E  C O N T A C T O P E N  B O D Y  L A N G U A G E

A U T H O R I T Y

D E L I V E R Y

V O C A L  V A R I E T Y



PATHOS

personal 
stories

metaphors vision & 
dreams

higher 
meaning

321 4
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MIRAR MANOS MOVIMIENTO

( )
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POSICIÓN FACE/ SMILE



ATELOPHOBIA

THE FEAR OF NOT BEING GOOD ENOUGH



MIEDO
Cómo les puedo ayudar 

¿Quién estará? ¿Por qué están ahí? ¿Qué 

necesitan?
Iden%ficar las necesidades de la audiencia y elaborar un mensaje que responda 

directamente a esas necesidades.

El momento justo antes de empezar suele ser el más complicado. Nos entra el 

miedo porque nos sen%mos juzgados. Vuelve a pensar en ellos. Cómo les puedo 

ayudar. No es un proceso inmediato, necesitarás pasar por ellos de cuatro a seis 

veces. 

Contacto visual.
Contacta visualmente mientras hablas. Si tratas de mirar a todos a la vez 

terminamos conectando con nadie. Cada persona en la sala te está escuchando 

como un individuo. Por lo tanto, la mejor manera de conectarse con su audiencia 

es hablando con ellos como individuos. ¿Cómo? Haciendo contacto visual 

sostenido con una persona por pensamiento. 



thank you.
www.besided.com 
www.sergiman.net 
sergi.manaut@besided.com 
T +34 647304616 
@smanaut

Follow me
! "

Sergi  Manaut

http://www.besided.com
mailto:sergi.manaut@besided.com

