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COMPETENCIA CAPACIDADES PROPOSITO EVIDENCIAS

estiona proyectos e Crea propuesta de Comprendemos y aplicamos la técnica de | Elabora un mapa mental sobre
valor. exposicion 10 20 30 de Kawasaki para | cdmo realizar una exposicidn
e Aplica habilidadesy | exponer tu proyecto de emprendimiento | convincente de un proyecto de
técnicas. a inversionistas y potenciales clientes. emprendiendo a inversionistas.

emprendimiento
econdmico o social.

LEEMOS LA SIGUIENTE FABULA: “EL JOVEN MUSICO Y EL REY”.

“En lo alto de un pueblo vivia un rey en su castillo, él era conocido por que siempre estaba
molesto, pero nadie sabia por qué, mientras tanto en el pueblo vivia un joven que tenia un
gran talento para tocar el clarinete y se dedica a ensefiarle musica a las y los nifios de la
zona. Los fines de semana el joven musico se reunia con sus estudiantes en la plaza y
practicaban técnicas y melodias musicales, todo el pueblo se acercaba a verlos, bailaban y
festejaban, hasta que un dia la musica llegd hasta el castillo del rey, que en su soledad y mal
humor no soporto ver que los demas se divertian, asi que prohibié la musica. El pueblo no
lo entendia y en los siguientes dias se vivio un ambiente de gris. El joven musico no podia
guedarse con los brazos cruzados pensé que quizas lo que necesitaba del rey era una buena
conversacion. Asi que apunté en unas hojas las mejores razones del por qué es necesario
que haya musica en el pueblo. Al llegar a la puerta del rey, el joven comenzd a decir sus
apuntes en voz alta pero el rey lo ignoraba, se niega a escuchar las razones, “équé hago? tendré que utilizar
la mejor forma que tengo para comunicarme, la musica”, Asi que, a pesar de la
prohibicion, el joven comenzd a tocar su clarinete y después de unos segundos un
pequefo gatito comenzo a asomarse por la ventana del rey, “No puedo creerlo, al fin mi
pequefia mascota se despertd, todo el dia duerme y no juega conmigo”, “la musica es la
solucién” aseguré el joven. El rey al ver tan animado a su compafiero decidié remover la
prohibicion y declarar todos los dias a las 5 de la tarde como la hora musical, para que la
musica del pueblo se escuche tan fuerte que su gatito se despierte para jugar.

La fabula nos demuestra que debemos escoger la estrategia ideal para vender o conseguir que se interesen por nuestro
producto o servicio. La habilidad para exponer nuestras ideas es necesaria para ser conocido nuestro negocio.

¢QUE HAREMOS ESTA SEMANA?

Luego de haber dado los primeros pasos de funcionamiento y habiendo comenzado con

tus cursos propios, ha llegado el momento de crecer mucho mas rapido, en ese caso se

hace necesario contar con el dinero de inversionistas, para lo cual debes de realizar la
exposicion de tu proyecto a inversionistas que le pueden dar mayor dinamismo.

Esa presentacidn requiere usar una técnica y se empleara la técnica del 10 — 20 - 30 de

Guy Kawasaki. Asi mismo necesitas estar permanentemente en modo vendedor, por lo

que requieres hacer presentaciones.

e EN LA PRIMERA ACTIVIDAD comprenderas la técnica de exposicidn 10 —20 - 30 de
Guy Kawasaki para exponer tu proyecto de emprendimiento a inversionistas y
potenciales clientes.

e SEGUNDA ACTIVIDAD aplicaras la técnica de exposicion 10 — 20 - 30 de Guy
Kawasaki para exponer tu proyecto de emprendimiento a inversionistas y
potenciales clientes.
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COMPRENDEMOS Y APLICAMOS LA TECNICA DE EXPOSICION 10 20 30 DE GUY KAWASAKI

PRIMERA
ACTIVIDAD

Kawasaki explica la regla del 10/20/30 para realizar presentaciones atractivas y
eficientes. Bdsicamente, la regla consiste en hacer presentaciones en diez

diapositivas (10), en no mas de veinte minutos (20), y usar una de treinta puntos
(30).

CARACTERISTICAS QUE SE DEBEN TENER EN LAS EXPOSICIONES

ﬁnpezamos... este es un didlogo entre hermanos,

e El hermano le dice a su hermana “ya que te gustan bastante los deportes aqui te

dejo un ejemplo: si en un equipo de futbol hay jugadores que tienen que respetar

su posicidn en el campo, por ejemplo, un defensa que quizds quiera adelantarse y

meter gol debe esperar y mantenerse en su posicion para pasar el balén al que

tiene la posicién como delantero asi la cueste un poco. Entonces, al igual que el

defensa que debe respetar las reglas y jugar en equipo, nosotros nos podemos
turnar para sacar la basura durante la semana”.

e La hermana le contesta “si me lo dices asi, entiendo, a partir de mafiana nos

\ turnamos para sacar la basura”
LAS FASES DE LA EXPOSICION 10 20 30 BREVE, SENCILLO Y EFECTIVO

KEI didlogo entre los hermanos, es ébreve?, es ésencillo? y éfue efectivo? Claro que sh
Esas mismas caracteristicas deben detener las exposiciones que realicen a los posibles
inversores: breve sencillo y efectivo.

e Recuerden que el didlogo se debe adaptar a nuestro publico o audiencia como el que
acabamos de leer, en donde el hermano eligié un tema que su hermana entendia muy
bien y con ello llegé a un acuerdo con ella para realizar juntos una tarea de la casa.
Entonces, si uno analiza aquel dialogo, ha tenido 3 fases:

o La preparacién,
o Eldiscurso
o Laaccioén.

\Estas son las 3 fases de la técnica 10 - 20 y 30. /

1. LAFASE PREPARACION

Es donde deben invertirse los mayores esfuerzos y para ello es esencial conocer todo
lo que se pueda de la audiencia o publico, ninguna audiencia es igual, por lo que no
es bueno dar el mismo discurso encuentres dénde te encuentres. Si repites el mismo
discurso con todos los publicos no estaras llegando de verdad a tu auditorio. Tienes
aue preparar tu exposicion de acuerdo con tu publico.

i Conociendo a nuestro publico ai
audiencia, -
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mnvestigacién previa. Se debe de realizar una investigacion previa, entérate cudles son IA
expectativas de tu audiencia, averigua todo lo que puedas saber acerca de ellos.

o ¢Cuales son las 3 cosas mas importantes que les gustaria saber de tu proyecto?
o ¢Queé le atrae de tu propuesta Unica de valor?

v’ Visita redes sociales o pagina web. hay alguna cuestién, detalle o pregunta para la que
deberias estar preparado o preparada para la reunion. Investiga todo lo que puedas acerca de
las personas que estaran presentes en tu exposicién y de las instituciones que representan,
Visita la pagina web de sus organizaciones, visita las redes sociales como Linkedin u otras,
donde puedas encontrar informacién de las personas que seran tu publico.

v' Debemos plantearnos cudles son nuestros puntos fuertes y cuales los débiles frente a ese

publico, para reforzarnos en lo positivo y minimizar nuestras carencias.
&_a imorovisacion no funciona. un buen discurso lleva horas v horas de nrenaracién detrés./

n‘"v"‘"ncucun

Medaly de Piura, comenta: “entonces, una parte importante del éxito de la exposicion no es la
exposicidon misma, sino también, una buena preparacién previa de la exposicidon”

detalles, por ejemplo.

solucionar el inconveniente rapido.

= ®|F

v Es tu responsabilidad asegurarte si hay o no proyector para tu presentacion.
v’ Esturesponsabilidad revisar si tu laptop es compatible con el proyector, sin en tu laptop tienes
la versidon no actualizada y te olvidaste de traer la version actualizada en un USB, deberas
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@exposicién es importante, pero se debe de preparar anticipadamente aun en los pequenos

v' También es tu responsabilidad llevar informacién adicional, como afiches a tu publico.
& ¥5d v' Es muy dificil recuperarse de un mal comienzo en una exposicién, asi que es mejor que
A ; erares y veas todos los detalles del escenario previamente y con anticipacion.

2. LA FASE DEL DISCURSO i Ema de Huancayo comenta: “qué interesante todo este trabajo previo. Expliquenos

— CONSEJOS.

En el discurso, sefialaremos algunos consejos importantes antes de mostrar un esquema ejemplo de lo que seria una
exposicién para convencer a los inversores para que inviertan en tu proyecto y otro esquema ejemplo para captar clientes.
Los consejos importantes que se daran para la fase del discurso se vuelven relevantes porque muchos expositores fallan en

eso y tu con estos consejos no cometerds los mismos errores. Son los siguientes:

@JA EN CLARO A QUE TE DEDICAS.

Entonces, primero deja claro a qué te dedicas

h

N

4

Ve

\

Y ¢QUE? Cada vez que afirmes una cosa responde a la pregunta y ¢qué? Imaginate que tienes 1
hombrecito sentado en tu hombro, que cada vez que afirmes una cosa te pregunta al oido y ¢qué?

/ lo aue sirve tu producto o servicio.

Una vez que le respondes al hombrecito de tu hombro sigue con las 2 palabras mas poderosas que
< puede haber en una presentacidn “por ejemplo” y entonces ofrece un “caso de la vida real” para
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EJEMPLO DE LA FASE
DEL DISCURSO

Ejemplo: deben de armar un cuadro con 4 columnas cada columna con sus
respectivos titulos. nor eiemplo:

A) El hombrecito

B) Turespondes al

Tu dijiste del hombro hombrecito de tu C) Dices por ejemplo:
pregunto: hombro:
“Utilizamos sensores para | “éy qué?” “Evitamos golpes en la | “Siexistiese algin objeto sobresaliente a

detectar

no puedan ver”

presencia de un
objeto a la altura del rostro o
la cabeza de las personas que

persona gracias a
sensores del producto”

la altura del rostro o la cabeza de la
persona, el bastén no lo detecta, en
cambio nuestros sensores si, esto le dara
una proteccion integral a la persona”

los

VEAMOS ALGUNAS INDICACIONES DE COMO ARMAR UN ESQUEMA PARA LA EXPOSICION PARA BUSCAR
INVERSIONISTAS. El eiemplo es el siguiente:

~N

Presentacion para buscar inversion en proyectos de emprendimiento econdmicos o sociales.

NO

DIAPOSITIVA

CONTENIDO
Nombre de la mini empresa,
nombre, tu cargo, correo electrénico

tu

7 COMENTARIOS
Explica lo que hace tu mini empresa,
vendemos software, vendemos hardware, somos una

por ejemp

(B Titulo o = .
o celular. escuela, somos unaiglesia, protegemos el medio ambiente.
Ve al grano
Describe los problemas que vas a | Toma como referencia los problemas del blogue
A Problema aliviar a tus clientes problemas de tu Lienzo Lean Canvas del modelo de negocio
| validado.
Explica como alivias ese mal y el | Toma como referencia la solucién del blogue solucién de
sentido que tiene lo que haces. | tu lienzo de modelo de negocio validado y menciona la
=3 Solucion Aseglrate de que tu auditorio | propuesta de valor del blogque propuesta de valor de tu
entienda con claridad lo que estds | lienzo Lean Canvas Validado.
vendiendo y tu propuesta de valor
Modelo de Explica cémo haces dinero, quién te | Toma como referencia los bloques flujo de ingresos,
i} nez il paga, cuales son tus canales de | canales, estructura de costos de tu lienzo de modelo de
distribucién y tu margen bruto. negocios Lean Canvas validado.
o e Describe la técni.ca, el ingrediente | Cuanto menos texto }/’més e§quemas o diagramas de flujo
5 . secreto o la magia que esconde tu | tenga esta presentacién, mejor.
hay detras -
producto o servicio
Marketing y Explica como vas a llegar al Fliente y Convgnce a la éudiencia de que tienes una estrategia
6 ventil tus factores clave de marketing 2.0 y | efectiva para involucrarte en el mercado usando
de marketing digital. estrategias de marketing 2.0 y de marketing digital.
Ofrece un panorama completo de la | Toma como referencia las alternativas existentes del
74| Competencia competencia bloque problemas del lienzo de modelo de negocio
validado
Estado actual: | Explica el estado actual de tu | Todo el mundo, clientes, inversores quieren oir por qué
Logros hasta la | producto o servicio eres bueno, no por qué la competencia es tan mala.
2 fecha,
cronologia y
empleo.
Las perspectivas para el futuro | Comparte los datos positivos, tu impetu y tu tirédn actual.
I Fondos cercanoy como piensas usar el dinero | Esta diapositiva servira para concluir con predisposicién a

gue pretende obtener.

la accion
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Cuenta sobre todo las experiencias | No tengas miedo si parece que tu equipo no es perfecto,
TP o reales.de Fada ungycomo aporta esa todgs las gmpresas gue empiezan tienen huecos en su
experiencia a la mini empresa. equipo, loimportante es que valores las fortalezas actuales

de tu equipo.

Hemos visto un ejemplo de un esquema de presentacion para exposicion a inversores.
3. LA FASE DE LA ACCION

la fase de la accion es la ultima de las 3 fases (la preparacién el discurso y la accidn). La fase accidn sera en el dia que te
toque exponer, ese dia debes de tener en cuenta lo siguiente:

> Llega temprano,

> Prueba que todos los elementos funcionen y estén listos,

> Revisa si tu presentacion la trajiste en USB y grabala en la laptop que se va a utilizar,

> Prueba tu puntero laser, si el control de avance y retroceso funcionen, se supone que esta
cargado con pilas nuevas,

» Solicita un atril si es que no lo hay; el atril da confianzay cierta seguridad al quedar un elemento
gue nos evita una exposicion excesiva al publico, ademas es un buen apoyo para las manos.

> Esfundamental la hidratacion, pero no sélo cuando empieza la exposicidn, sino una media hora
antes, ademas de ayudar a relajarnos, el agua aplacara la sequedad que comienza a producirse
unos momentos antes de empezar la exposicion, aseglrate de haber llevado tu botella de agua
con su vaso correspondiente,

» Empieza por lo que realmente le interesa al auditorio, digales en el primer minuto a qué se
dedica tu proyecto, cual es el producto o servicio. Recuerda que tu audiencia son inversores o
potenciales clientes, no fueron a escuchar como rompes el hielo, mejor anda de frente al grano,
primero dejas claro a qué te dedicas y después tu audiencia estara en condiciones de
comprender o al menos deducir las circunstancias de tu negocio.

» Deja claro como sera la dindmica de tu presentacidn, quizas con estas palabras: “éme permiten
exponerles, brevemente, una presentacion en Power Point y responder a sus preguntas al
final?, no obstante, me pueden interrumpir si tienen alguna duda necesaria durante la
presentacion”. Sélo habla una persona, claro que han trabajado en equipo y seguiran
trabajando en equipo, pero en el momento de la exposicion es preferible que sélo hable uno.

» Cuando alguien del auditorio participa, toma notas, con eso envias mensajes, estds diciendo
algo que merece la pena apuntar, estoy dispuesto a aprender y mejorar mi producto o servicio,
tomar apuntes tiene todas estas ventajas, ademas del valor de lo que estas apuntando,

> Resume lo que hayas escuchado, ordénalo,

> Atiende inmediatamente promesas que hayas hecho como enviar informacion.

Al Lttt

APLICARAS LA TECNICA DE EXPOSICION 10 20 30 DE KAWASAKI PARA EXPONER TU P'ROYECTO DE
EMPRENMDIMIENTO A INVERSIONISTAS Y POTENCIALES CLIENTES.

SEGUNDA
ACTIVIDAD

LA TECNICA DEL 10 20 30 DE GUY KAWASAKI

Se llama la técnica el 10 — 20 - 30 por que utiliza 10 diapositivas durante una exposicion de 20 minutos y usa 30 puntos de
tamafio de texto.

¢Por qué sélo 10 diapositivas?
El propdsito de la exposicion del proyecto de emprendimiento a los inversores es estimular su interés y atencion al
proyecto, por otro lado este niUmero relativamente pequefio te obligard a concentrarte en lo mas esencial de tu proyecto,

solo en los puntos clave. La mente no estd preparada para retener mas de 3 ideas, deberiamos anticipar los 3 puntos
principales que vamos a desarrollar antes de empezar el discurso y remarcarlos durante la exposicion. Recuerda, quieres
transmitir lo esencial, no todo. Lo esencial significa suficiente como para dar el siguiente paso. Para la inversion, el siguiente
paso consiste en reunirte con mas socios del inversionista.

PROF. AM.Y / 2020 feliz navidad SEMANA 26



=8

“IMVICTORIA I n o

éPor qué 20 minutos?El reto es que deberias ser capaz de hacer tu exposicion en 20 minutos, si te programan una hora
no importa, mas bien te conviene un margen amplio para los comentarios. No tiene mayor importancia que sean 20
minutos de presentacién y luego cuarenta minutos de comentarios o bien una secuencia de diapositiva y comentarios,

diabositiva v comentarios.

(, )

¢Por qué 30 puntos de fuente del texto? Se recomienda utilizar la fuente del texto de 30 puntos en Arial, letras mas
pequefias y textos amontonados no es la forma mds adecuada de hacer una presentacion en Power Point. Los textos de
tamafio 30 te permitiran a ti y a la audiencia ver la idea fuerza que quieres exponer y nada mas, eso es suficiente. No se
trata que el publico asista a leer las diapositivas, el publico asiste para escuchar tu exposicién y no para que juntos lean
las diapositivas. Letras tamafo 30 en Arial son estupendas, si usas otro tipo de letra puedes hacer la siguiente prueba:
elabora un texto en una diapositiva, imprimela en una hoja tamafio A4, ponla en el suelo, si lees con facilidad ese es el

Ktamaﬁo de letra que debes usar, esta prueba te vale el caso de que no quieras usar Arial. /

ACTVIDAD: Elaborar un mapa mental sobre como realizar una exposicion convincente de un proyecto de
emprendimiento a inversionistas

RETO -

)

i Reflexiona: éCrees que lo aprendido hoy te sera Gtil para la implementacién de tu proyecto de emprendimiento? ¢Por qué? |

INDICADORES DE EVALUACION

e  Elabora un mapa mental sobre como realizar una exposicidn convincente de un proyecto de emprendimiento
econdmico a inversionistas.

e  Mantiene correctamente la ortografia y la caligrafia.

e  Personaliza su trabajo, usando los colores y/u otra caracteristica para diferenciar la importancia de lo secundario
de lo primario.

RECUERDA

VICTORIANO ﬁAlE MARCHEMOS!

EN TODO MMOMENTO

MANTENGO LA

DISTANCIA
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