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Bloque 6: Estructuracion del
discurso

Como organizar ideas fuerza en principio, desarrollo y cierre para maximo impacto

CURSO: HABLAR EN PUBLICO - COMUNICAR CON IMPACTO [ BLOQUE 6 DE 8 ]




El problema que todos hemos vivido

Un discurso sin estructura confunde: uno bien armado
convence y perdura

Imagina escuchar a alguien durante diez minutos sin saber adénde va. Las

«No basta tener algo bueno que decir; hay que saber como
decirlo.» — Aristoételes

ideas se acumulan, el hilo se pierde y la audiencia desconecta. Eso es lo que

ocurre cuando falta arquitectura en el discurso.
Este bloque te entrega esa arquitectura clasica, adaptada al

La estructura no es una camisa de fuerza: es el andamiaje invisible que orador contemporaneo.
sostiene cada mensaje potente y guia al oyente de principio a fin.




Bloque 6 - Objetivos

cQue vas a dominar en este blogque?

o

Captar atencion Organizar argumentos
Abriras con fuerza en los primeros 30 segundos, generando Estructuraras el desarrollo con légica implacable: de lo general a lo
curiosidad y credibilidad inmediata. particular, de la causa al efecto.

Conectar ideas Cerrar con fuerza
Dominaras las transiciones fluidas para que tu discurso fluya como Concluiras con una llamada a la accion o vision emocional que
un rio sin saltos ni fracturas. impulse al oyente mucho después de que termines.

[J Ideaclave: La estructura no es rigidez — es el andamiaje que soporta mensajes potentes.



Mapa del bloque
ltinerario de aprendizaje: sels hucleos

01 02

Por qué estructurar El principio potente

La base cientifica y retorica de la organizacion del discurso. Coémo enganchar en los primeros 30 segundos.

03 04

El desarrollo organizado El cierre impactante

Argumentar con Idgica y progresion para ganar la batalla persuasiva. Como rematar alto y dejar huella emocional duradera.

05 06

Transiciones y cohesion Errores comunes

El cemento invisible que une todas las piezas del discurso. El checklist de trampas que arruinan discursos bien preparados.

Progresidon del médulo: Engancha — Argumenta — Convence



Sin estructura, las iIdeas se

plerden

El discurso desestructurado

Las ideas fuerza, solas y dispersas, son
como afluentes sin cauce: mucho
caudal pero ninguna direccion. La
audiencia se esfuerza en seguirte, se
cansay desconecta. Cuanto mayor es
el esfuerzo cognitivo para el oyente,
menor es tu impacto.

El discurso con estructura

La estructura actua como el cauce de
un rio: canaliza la energia, marca la
direccion y lleva al oyente de A a B sin
esfuerzo. Quien escucha retiene mas,
confia mas y actua mas. La retorica
clasica ya lo sabia: invencion —
disposicién — elocucién. Hoy lo
llamamos: principio — desarrollo —
cierre.




Capitulo1de 6

Por que estructurar salva discursos

La audiencia necesita un mapa

El cerebro humano procesa mejor la
informacion cuando anticipa su
estructura. Si le das un mapa al
comienzo, cada idea encaja como pieza
de un puzle.

La credibilidad viene de la
organizacion

Un orador organizado transmite dominio
del tema. La audiencia percibe orden
como sefal de competencia y autoridad,
incluso antes de evaluar el contenido.

La retencion se multiplica

Estudios de comunicacion confirman que
los mensajes con estructura clara se
recuerdan hasta tres veces mas que los
desordenados. Estructura es memoria.



Las proporciones del discurso

Equilibrio para un flujo natural

...............

o o o
Desarrollo 70-80% Cierre 10%

Principio 10-15%
Captar atencion,
generar curiosidad,
anticipar contenido

@ Principio - 10-15%

En un discurso de 10 min, tienes 60-90 segundos para
enganchar. Cada segundo cuenta.

Argumentar en
profundidad,
presentar pruebas,
construir ldgica

@ Desarrollo - 70-80%

El cuerpo del mensaje. Aqui argumentas, demuestras y
construyes tu caso con 2-4 ideas fuerza.

Reforzar idea central,
llamada a la accion,
impacto emocional
final

@ Cierre - 10%

No resumas: remata alto. La ultima impresién es la que
perdura en la mente del oyente.



CAPITULO 2 - EL PRINCIPIO

Captar atencion en los primeros
30 segundos

Los primeros instantes son los mas decisivos de toda la presentacion. La audiencia
forma su primera impresion sobre ti y sobre el valor de tu mensaje en cuestiéon de
segundos. No hay segunda oportunidad para un primer impacto.




Las tres funciones del principio

Atencion inmediata

Interrumpe el estado mental del oyente.
Sacalo de sus pensamientos y traelo al
presente, a tu tema.

Y Credibilidad inicial

Establece en segundos por qué eres la

persona adecuada para hablar de este

tema o por qué este tema les importa a
ellos.

«El principio del discurso es como el pértico de un edificio: debe invitar a entrar.» — Ciceron

[ Mapa de contenido

Anticipa el recorrido: «<Hoy veremos tres
ideas que cambiaran coOmo preparas tus
presentaciones.» El oyente sabe adénde
va.



Tipos de apertura efectiva

Cuatro formulas que funcionan siempre

“"’é’ La pregunta La historia & | Eldato
@ ®: provocadora personal o \/ sorprendente
anecdota

«¢ Te ha pasado alguna «El 75% de las personas
vez quedarte en blanco «Hace tres afos, delante teme mas a hablar en
justo cuando mas te de 200 personas, se me publico que a la muerte
importaba lo que ibas a fue el guion...» Las misma.» Un dato
decir?» Activa la historias generan inesperado rompe la
introspeccidén oxitocina: el oyente no inercia y activa la
instantanea y conecta puede no escuchar. atencion.

emocionalmente.

¥

La promesa de
valor

«Hoy te llevas tres
claves concretas para
estructurar cualquier
discurso en menos de
15 minutos.» Claridad
de beneficio desde el
segundo uno.



Errores en el principio

Lo que espanta a la audiencia
desde el primer momento

%

«Gracias por venir, soy muy feliz de estar aqui...»

Los agradecimientos largos queman el tiempo mas valioso. La audiencia
quiere contenido, no protocolo. Si necesitas agradecer, hazlo en una frase al
final.

Datos frios sin contexto ni gancho

Abrir con cifras sin narrativa es como servir ingredientes crudos. Los datos

necesitan un marco emocional para activar interés.

Las disculpas y la falsa modestia

«No soy un experto en esto», «Quiza no esté a la altura»... Las disculpas
anticipadas destruyen tu credibilidad antes de haberla construido. Empieza
fuerte o perderas al oyente.




CAPITULO 3 - EL DESARROLLO

Donde se gana la batalla
oersuasiva

El desarrollo es el corazén argumentativo de tu discurso. Aqui demuestras, convences
y construyes la légica que justifica tu mensaje. Sin un desarrollo sélido, ni el mejor
principio ni el mejor cierre salvaran tu presentacion.




La estructura del desarrollo

Logica implacable: cuatro pasos

Solucion Prueba
Presenta tu propuesta o tesis Datos, ejemplos y historias
concreta. que demuestran.

Problema Impacto
Define el contexto y la Lo que significa para la
necesidad clara. audiencia ahora.

Esta progresién —problema — solucion — prueba — impacto— es la columna vertebral de cualquier discurso persuasivo efectivo. Guia al oyente desde el reconocimiento de una
necesidad hasta la comprensién clara de la solucién y sus beneficios.



Progresion argumental

De lo simple a lo complejo: el camino del oyente

&

|O£, Causa — Efecto

Simp[e - Complejo Explica el origen antes de las
General — Particular P g

Introduce primero los conceptos consecuencias. Esta progresion es la mas
Comienza con la idea amplia y desciende accesibles. Cuando el oyente los ha natural para el razonamiento humano'y la
hacia los detalles especificos. El oyente asimilado, ya esta preparado para los gue genera mayor conviccion.
construye un marco antes de recibir los argumentos mas elaborados.

matices.

[J Regla de oro: Un méaximo de 2-4 ideas fuerza en el desarrollo. Mas puntos diluyen el impacto y saturan la memoria del oyente.



Argumentos en capas

La formula Idea + Prueba + Aplicacion

Los tres niveles del argumento solido

Nivel 1 - La afirmacion

Cada idea fuerza de tu desarrollo debe construirse en
tres capas para ser realmente convincente y Enuncia la idea con claridad y contundencia. Sin rodeos.

memorable.

 Nivel 1: Afirma la idea fuerza Nivel 2 - La prueba
* Nivel 2: Aporta prueba (dato, ejemplo, historia)

- Nivel 3: Conecta con el oyente Un dato concreto, un ejemplo real o una historia breve que demuestre tu

afirmacion.

Nivel 3 - La aplicacion

«Esto significa para ti que...» Aterriza el argumento en la realidad del oyente.

Anticipa objeciones: «Quiza piensas que X, pero la evidencia muestra que Y.» Fortalece
tu argumento neutralizando la resistencia antes de que aparezca.




Capitulo 4 - Transiciones

Conecta sin que se note: el arte
de las transiciones fluidas

Las transiciones son el cemento invisible de un discurso. Sin ellas, el mensaje se
fragmenta en bloques inconexos. Con ellas, el oyente experimenta una corriente
continua de ideas que fluye de forma natural y sin esfuerzo.




Formulas de transicion

Del nivel basico al nivel profesional

Transiciones basicas — funcionan

«Esto nos llevaa...» —
Encadenamiento directo entre
ideas.

«Por contraste...» — Introduce
una perspectiva opuesta o
complementaria.

«Veamos ahora un ejemplo...»
— Paso de lo abstracto a lo
concreto.

«Dicho esto, pasemos a...» —
Cierra unaideay abre la
siguiente.

Transiciones avanzadas — nivel pro

«¢Ven el patrén que esta «Como decia el ejemplo de
emergiendo?» — Pregunta antes...» — Referencia circular
retorica que activa el que refuerza el hilo conductor.

pensamiento del oyente.

Mini-historia de puente: «<Como le ocurrié a X, quien descubrié que...»
— Narrativa de transicion que entretiene y conecta.



Desarrollo visual

Los apoyos visuales que suman al discurso

Una idea por diapositiva Imagen + palabra clave No leas las diapositivas
Cada slide debe tener un solo mensaje El apoyo visual mas efectivo combina Las slides son para la audiencia, no para
principal. Fragmentar el contenido en A una imagen potente con una frase o ) el orador. Usalas para que el oyente vea
multiples slides es mejor que término clave. La imagen lleva la lo que oye, no para recordarte lo que
sobrecargar uno solo. emocion; la palabra ancla el tienes que decir.

concepto.

[J Principio del apoyo visual: Si tu audiencia puede leer la diapositiva sin necesitarte, el slide esta mal disefiado.



_a ultima impresion es la que
oerdura

El cierre es tu ultima oportunidad de impactar. La psicologia del recuerdo confirma el
«efecto de recencia»: lo ultimo que escuchamos es lo que mejor recordamos. Tu
cierre no puede ser tibio.




Principios del cierre poderoso

Remata alto: asi funciona el final perfecto

—_———

Refuerza la idea central Proyecta vision positiva

No resumas (aburre); amplifica. Trae de vuelta tu mensaje mas Pinta el escenario que el oyente puede alcanzar si actua. El futuro
importante con nueva energia y perspectiva. deseable moviliza mas que el presente incomodo.

Llama a la accion Emocion sobre logica

Di explicitamente qué debe hacer el oyente. «Esta semana, elige un El final debe llegar al corazon, no solo a la cabeza. La emocién es lo

discurso y aplica esta estructura.» Concreto, realizable, inmediato. que impulsa la accion y graba el recuerdo.



Tipos de cierre potente

—lige el formato segun tu objetivo

El cierre de Vision El cierre de Accion La pregunta retorica

«Imagina un mundo donde cada presentacién «Empieza hoy mismo con un sencillo esquema  «;No es ya hora de que tus ideas reciban la

que des genera el impacto que merece...» de tres partes.» Concreto y accionable. presentacion que merecen?» Deja al oyente con
Transporta al oyente a un futuro deseable. Ideal Perfecto para formaciones, talleres 'y una reflexion activa. Excelente para discursos
para discursos inspiracionales. presentaciones de persuasion. motivacionales.

Regla universal: Termina siempre de pie, con energia, mirando a la audiencia. El lenguaje corporal del cierre confirma o destruye el mensaje verbal.



Errores en el cierre

Los finales que matan el impacto de un buen discurso

Los tres errores que debes evitar ‘ «Las ultimas palabras de un discurso son las primeras que recordard

la audiencia.» — Dale Carnegie
Nuevo contenido al El resumen

final interminable El efecto de recencia es una de las leyes mas robustas de la psicologia de
la memoria. Tu audiencia recordara con especial nitidez lo ultimo que
Introducir una idea nueva «En resumen, hemos visto escuche. Aprovéchalo.
en el cierre sobrecarga al que primero... luego... y

oyente y genera confusion. finalmente...» Es

El cierre no es momento de redundante y anticlimatico.

anadir; es momento de El oyente ya lo vivid; no

amplificar. necesita repeticion.

La despedida tibia

«Bueno, creo que eso es todo... muchas gracias.» Esta salida
apagada borra toda la energia acumulada. Cierra fuerte, no te
desvanescas.




Capitulo 5 - Cohesion

| hilo conductor: el e
qgue une todo el discu

emento

SO

Un discurso verdaderamente memorable no solo tiene principio, desarrollo y cierre

bien construidos: tiene un hilo conductor — una palabra, metafora o imagen recurrente

que aparece en el principio, se teje a lo largo del desarrollo y culmina en el cierre con

plena fuerza.



El hilo conductor en la practica

cQué es el hilo conductor?

Es la metafora, concepto o imagen que da identidad y cohesion a tu discurso.

Cuando el oyente lo reconoce en el cierre, experimenta una satisfaccion
intelectual y emocional: «todo tenia sentido».

Ejemplos de hilos conductores:

+  «El puente que cruzamos juntos» (discurso sobre cambio)
«La semilla que plantamos hoy» (visién a largo plazo)
«El mapa que necesitas» (formacion o aprendizaje)

+  «Latormentay la calma» (superar dificultades)

Como usarlo en los tres momentos

En el principio

Introduce la metafora o imagen con fuerza. Que el oyente la registre y se pregunte adénde
llevara.

En el desarrollo

Rétomala brevemente en cada transicion. Se convierte en sefial de navegacion para el
oyente.

En el cierre

Cierra el circulo con plena potencia. La recurrencia genera resonancia emocional profunda.



Estructura segun el tiempo disponible

Ejemplo practico: discurso de 10 minutos

0:00 - 1.00

Principio Apertura con gancho (pregunta, historia o dato). Anticipa las dos
ideas del desarrollo.

4.00 - 4:30
Transicién Conecta la primera idea con la segunda. Una frase o mini-
historia de puente.

8:00 - 10.00

Cierre Refuerza idea central, vision o llamada a la accién. Termina con
energia. Cronometra siempre.

1

1:00 - 4:.00

Idea fuerza 1 Afirmacién — prueba (dato o ejemplo) — aplicacion al
oyente.

4:30 - 8:00

Idea fuerza 2 Afirmacion — prueba — aplicacion. Mayor desarrollo que la
primera si es la mas importante.

() Consejo profesional: Siempre cronometra tus ensayos. El tiempo de un discurso real suele ser un 10-15% mayor que el del ensayo privado.



La dimension persuasiva

Ethos, Pathos y Logos: la trinidad de Aristoteles aplicada

— -

Principio Desarrollo Cierre
o (Ethos) --o (LOgoS) --o (Pathos)
. Credibilidad: Logica: Emocion:
Por qué confiar Argumentos y Conexiony
en usted. evidencias. resonancia.

... Cada elemento de retérica se vincula a su seccién del discurso.

La retérica de Aristételes no es teoria abstracta: es la arquitectura de la persuasién que siguen los mejores oradores del mundo de forma intuitiva. Principio (ethos), desarrollo
(logos + pathos), cierre (pathos intensificado — accion).



Adaptar la estructura al objetivo

Desarrollo informativo vs. desarrollo persuasivo

Ll Discurso informativo

Cuando el objetivo es transmitir conocimiento o explicar algo con

claridad:
% Datos contextuales — % Ejemplos concretos —
situa al oyente en el tema ilustra con casos reales o

hipotéticos

% Sintesis aplicada — qué retiene y para qué sirve

(@ Discurso persuasivo

Cuando el objetivo es cambiar una creencia o motivar una accion

concreta:
% Problema — define la % Solucién — presenta tu
necesidad o dolor que propuesta con claridad

siente el oyente

% Prueba — evidencia que % Llamada a la accion — el
valida la solucién paso concreto a dar



Analisis de referencia
La estructura en accion: aprende
del formato TED

INSIGHT TALK
Principio — el Desarrollo — las Cierre — la vision
gancho capas | -8
La mayoria termina e i\
Los mejores TED Talks Una o dos ideas fuerza proyectando un futuro '
abren con una historia desarrolladas en posible o con una frase
personal, un dato profundidad. Cada idea que encapsula toda la
perturbador o una incluye su prueba charla. El efecto «wow»
pregunta que el oyente (investigacion, ejemplo, final es deliberado,
no puede ignorar. anécdota) y su aplicacién ensayadoy
Raramente con al oyente. Transiciones emocionalmente
agradecimientos o narrativas, no formales. preciso.

contexto genérico.




Pregunta de comprension 1

cCual es el porcentaje ideal para el desarrollo?

A 50% B:70-80% C:20%

La mitad del discurso dedicada al cuerpo El desarrollo es la «carne» del discurso. Un desarrollo tan breve no permite
argumentativo, distribuyendo el tiempo de Aqui se construye el argumento, se aportan argumentar con suficiente profundidad.
forma mas equilibrada entre las tres pruebas y se genera la conviccion. Las Genera discursos superficiales que no

partes. proporciones son 10-80-10. convencen.



Pregunta de comprension 1

cCual es el porcentaje ideal para el desarrollo?

A - 50% B 70-80% C-20%
La mitad del discurso dedicada al cuerpo Correcto. El desarrollo es la «carne» del Un desarrollo tan breve no permite
argumentativo, distribuyendo el tiempo de discurso. Aqui se construye el argumento, argumentar con suficiente profundidad.
forma mas equilibrada entre las tres se aportan pruebas y se genera la Genera discursos superficiales que no
partes. conviccion. Las proporciones son 10-80- convencen.

10.

[J Respuesta correcta: B — 70-80%. El desarrollo es donde se gana o se pierde la batalla persuasiva.



Pregunta de comprension 2

;Cual es la funcion principal del principio?

A - Resumir todo el contenido B - Enganchar + dar mapa C - Argumentar la tesis principal
Anticipar todo lo que vas a decir en detalle El principio cumple dos funciones La argumentacion pertenece al desarrollo.
para que la audiencia sepa exactamente simultaneas: captar la atencién de forma El principio es el umbral de entrada, no el
qué esperar de cada parte del discurso. inmediata y proporcionar al oyente un espacio de debate.

mapa mental de adénde va el discurso.



Pregunta de comprension 2

;cCual es la funcion principal del principio?

A - Resumir todo el contenido B - Enganchar + dar mapa C - Argumentar la tesis principal
Anticipar todo lo que vas a decir en detalle Correcto. El principio cumple dos La argumentacion pertenece al desarrollo.
para que la audiencia sepa exactamente funciones simultaneas: captar la atencion El principio es el umbral de entrada, no el
qué esperar de cada parte del discurso. de forma inmediata y proporcionar al espacio de debate.

oyente un mapa mental de adénde va el
discurso.

[J Respuesta correcta: B. Atencion + mapa = principio efectivo. La argumentacion es territorio del desarrollo.



Pregunta de comprension 3

cQue NO debe hacer nunca el clierre?

A - Introducir nuevo contenido
El cierre nunca debe incluir
informacion nueva. Hacerlo
sobrecarga cognitivamente al
oyente justo cuando mas
necesita claridad y fuerza
emocional.

B - Reforzar la idea central

Reforzar la idea central es exactamente lo
que debe hacer el cierre: no repetir, sino
amplificar con mayor energia y
perspectiva.

C : Incluir llamada a la accion

La llamada a la accién es uno de los tipos
de cierre mas potentes. Le dice al oyente
exactamente qué hacer con lo que acaba
de escuchar.



Pregunta de comprension 3

cQue NO debe hacer nunca el cierre?

A - Introducir nuevo contenido B - Reforzar la idea central C : Incluir llamada a la accion
Correcto. El cierre nunca debe incluir Reforzar la idea central es exactamente lo La llamada a la accidn es uno de los tipos
informacion nueva. Hacerlo sobrecarga que debe hacer el cierre: no repetir, sino de cierre mas potentes. Le dice al oyente
cognitivamente al oyente justo cuando amplificar con mayor energia y exactamente qué hacer con lo que acaba
mas necesita claridad y fuerza emocional. perspectiva. de escuchar.

[J Respuesta correcta: A. Nuevo contenido en el cierre = sobrecarga y confusion. El cierre amplifica, no afiade.



Pregunta de comprension 4

cCual es la progresion correcta del desarrollo?

A - Aleatoria B - General — Particular C - Complejo — Simple

Presentar las ideas en cualquier orden La progresion l6gica —de lo amplio a lo Comenzar por lo mas complejo

segun vayan surgiendo en el momento, especifico, de lo simple a lo complejo— es sobrecarga al oyente antes de haber
confiando en la improvisaciony la la mas efectiva porque respeta como el construido el marco conceptual necesario

espontaneidad del orador. cerebro construye la comprension. para entenderlo.



Pregunta de comprension 4

;cCual es la progresion correcta del desarrollo?

A - Aleatoria B - General — Particular
Presentar las ideas en cualquier orden Correcto. La progresion légica —de lo
segun vayan surgiendo en el momento, amplio a lo especifico, de lo simple alo
confiando en la improvisaciony la complejo— es la mas efectiva porque
espontaneidad del orador. respeta como el cerebro construye la

comprension.

C - Complejo — Simple

Comenzar por lo mas complejo
sobrecarga al oyente antes de haber
construido el marco conceptual necesario
para entenderlo.

[J Respuesta correcta: B. De general a particular, de simple a complejo, de causa a efecto. La I6gica del oyente, no la del orador.



Capitulo 6 - Errores comunes

Los errores evitables que

arruinan discursos bien
preparados

§ Quality Review Checklist

Error Assessment Report
mta Accuracy

@/Data Accuracy ( .(/JO

M Compliance Check
[Z{ Formatting
O A A it A e I T T T D

O “Recheck
M Compliance Check
ﬁ RoclokAocd Coreratti TFM
“

D Formatting

.
} D Final Approval ‘
! 'A,' R e ———— ==Y
E [




El checklist de errores estructurales

X El salto logico

Pasar de una idea a otra sin transicion ni justificacion. El oyente se
queda atras sin entender como se relacionan. Solucion: frase de
puente explicita entre cada idea.

X Las diapositivas sobrecargadas

Slides con multiples ideas, parrafos enteros o listas de diez puntos.
Compiten con el orador en lugar de apoyarlo. Solucién: una idea, una

imagen, una palabra clave por slide.

XK El cierre débil

Apagarse al final como una llama que se consume. Despilfarra todo
el capital de atencion acumulado. Solucion: prepara el cierre tan
detalladamente como el principio.

¥ Demasiados puntos en el desarrollo

Presentar seis o siete ideas fuerza diluye el impacto de todas. La
audiencia no puede retener tanto. Solucion: elige las 2-3 ideas mas
potentes y desarrolla cada una en profundidad.



Dinamica 1

Mini-speech estructurado: siente el flujo

Instrucciones de la dinamica

Elige un tema que conozcas bien (cualquier area de tu vida
profesional o personal). Define el objetivo de tu discurso y

escribe esquematicamente sus tres partes.

Tiempo total: 3 minutos

«  Principio: 30 segundos
Desarrollo: 2 minutos (2 ideas fuerza)
Cierre: 30 segundos

Lo que vas a descubrir

El objetivo no es perfeccion: es sentir el flujo de la estructura. Muchos alumnos
descubren en este ejercicio que el principio y el cierre —las partes mas cortas—
son también las mas dificiles de preparar porque exigen la mayor precision.

Cronometra sin excepcion Habla en voz alta, no solo
pienses

I Después, evalla: ;enganchd? ;fluyd? ;rematé?



Dinamica 2

Mejora tus transiciones: el reto de la cohesion invisible

Paso 3 Prueba en voz alta

Paso 2 : Escribe tres transiciones . .
Pronuncia las tres ideas con sus

Paso 1 - Identifica tres ideas

fuerza Para cada paso entre ideas, escribe una transiciones en voz alta. ;Fluye de forma

Y transicion diferente: una directa, una con natural? ;O se notan los costuras? Ajusta
Toma cualquier discurso que hayas dado o pregunta retérica y una con mini-historia o hasta que la transicion sea invisible.
preparado. Extrae las tres ideas principales analogia.

del desarrollo.

[J Objetivo: Que tu discurso fluya como una conversacion inteligente, no como una lista de puntos recitados.



Preguntas de control

Consolida lo aprendido: verifica tu comprension

Preguntas de autoevaluacion

¢ Cuales son las tres partes ¢ Qué porcentaje del tiempo ¢Qué es el hilo conductory ¢Cual es el error de cierre
de todo discurso bien debe ocupar el principio? por qué da cohesion? mas comun?
estructurado?



Preguntas de control

Consolida lo aprendido: verifica tu comprension

Preguntas de autoevaluacion Respuestas clave
Tres partes: Principio — Principio: 10-15% del tiempo
¢Cuadles son las tres partes ¢ Qué porcentaje del tiempo Desarrollo — Cierre (P-D-C). total del discurso.
de todo discurso bien debe ocupar el principio?
estructurado? . .
Hilo conductor: Palabra o Error de cierre: El resumen
metafora recurrente que une largo o la despedida tibia que
, _ , _ las tres partes y da identidad al apaga la energia final.
¢ Qué es el hilo conductor y ¢ Cual es el error de cierre 4
iscurso.

por qué da cohesién? mas comun?



La anticipacion de objeciones

cFortalece tu discurso anticipar
lo que el oyente podria rebatirte?

Si, y de forma decisiva. Anticipar la objecién
Estructura de la

mas probable de tu audiencia no solo - =
anticipacion

demuestra dominio del tema: genera

confianza. El oyente percibe que has pensado : L.
y P G P 1. Enuncia la objecién sin

en sus dudas y que no las estas evitando. .. ,
yq minimizarla. 2. Validala

emocionalmente. 3.
La férmula es sencilla: «Quizd estdis pensando Respondela con evidencia.
que esto requiere demasiado tiempo. Y

entiendo esa preocupacion. Sin embargo, los
estudios demuestran que preparar un discurso

estructurado tarda lo mismo que uno
improvisado, pero su impacto es tres veces

mayor.»




La piramide de la estructura

Visualiza la arquitectura completa del discurso

Cierre - 10%

1 Impacto emocional. Accién.

Transiciones

2 Cohesidn invisible. Hilo conductor.
Desarrollo - 70-80%
3 Argumentos en capas. 2-4 ideas fuerza. Progresion logica.
Principio - 10-15%
4

Gancho. Credibilidad. Mapa de contenido.

La pirdmide se construye desde la base (el principio que todo lo sustenta) hasta el vértice superior (el cierre que todo lo corona). Cada nivel necesita
al anterior para sostenerse.



Evolucion del orador

Del caos al flujo: el progreso semana a semana

Semana il

Aprendes a hacer esquemas P-D-C en papel antes de hablar. La
estructura se vuelve consciente.

Semana 3

Trabajas el principio y el cierre como piezas separadas. Los
memorizas con mas precision que el desarrollo.

Semana 2

Practicas transiciones en voz alta. Empiezas a notar los saltos logicos
en tus propias intervenciones.

Mes 1

Produces speeches pulidos con estructura instintiva. El andamiaje ya
no se nota — solo queda el mensaje.

[ Laestructura deja de ser una herramienta consciente y se convierte en un habito invisible — igual que un pianista que ya no piensa en las teclas.



Test del discurso

¢ TU proximo speech pasa las tres pruebas?

1/3 2/73

cEngancha? cFluye? cRemata?
¢Los primeros 30 segundos capturan la ¢Las transiciones son invisibles? ; El oyente ¢El cierre tiene energia ascendente? ;Hay
atencién? ;Hay curiosidad, emocion o promesa sigue el hilo sin esfuerzo? ;Hay progresion llamada a la accion o vision emocional?
de valor? l6gica? ¢ Terminas de pie?

Antes de cada presentacion, hazte estas tres preguntas. Si la respuesta a alguna es «no» 0 «no estoy seguro», tienes trabajo por delante. La
estructura es el unico elemento que puedes verificar antes de salir al escenario.



Recursos para profundizar

Lecturas y herramientas recomendadas

& Lecturas esenciales & Herramientas practicas
TED Structure Tool La tarjeta P-D-C
«Story» — Robert McKee
Disponible en ted.com, permite Crea una tarjeta fisica de 10x7 cm
La biblia de la estructura narrativa. Aunque esta orientado a guionistas, analizar la estructura de cualquier con los campos: Principio
sus principios de comienzo-nudo-desenlace son directamente charla TED para aprender de los (gancho), Idea 1, Idea 2
aplicables a cualquier discurso. mejores. Transicién, Cierre. Tu guién

minimo para cualquier discurso.

«Hablar bien en publico» — Ferran Ramon-Cortés La grabacion de 3 minutos

Guia practica con enfoque claro en la estructuracién de mensajes para , , . ) . . .
P g Jes P Grabate en video durante 3 minutos con un tema libre. Analiza: ;identificas

audiencias reales en contextos profesionales. . .
P las tres partes? ;Las transiciones? ;La fuerza del cierre?

«Talk Like TED» — Carmine Gallo

Analiza las charlas TED mas vistas de la historia y extrae los patrones
estructurales que hacen que funcionen.



|deas clave del bloque

La esencia de la estructuracion: tres grandes aprendizajes

3

Partes del discurso

Principio, Desarrollo y Cierre. Simples de
nombrar; exigen precision y practica para
ejecutarse con maestria.

@ La estructura guia

Una buena estructura no limita al orador: lo
libera. Con el andamiaje sélido, puedes
improvisar con confianza dentro de él.

%3

Mayor retencion

Los mensajes estructurados se recuerdan hasta
tres veces mas que los desordenados. Estructura
es memoria.

& Las transiciones unen

La cohesion invisible entre ideas es lo que
diferencia un buen discurso de uno
excelente. El oyente no debe notar el cambio;

debe sentirlo natural.

30S

Para enganchar

Treinta segundos es todo lo que tienes para
capturar la atencion inicial de cualquier
audiencia. Ni uno mas.

€2 El cierre corona

Un cierre potente rescata un desarrollo
mediocre. Un cierre tibio destruye un
desarrollo brillante. Nunca subestimes el

remate.

Un gran ejemplo Steve Jobs' 2005 Stanford Commencement Address



https://youtu.be/UF8uR6Z6KLc

Resumen gjecutivo del Bloque 6

Los 3 takeaways que debes llevarte hoy

1 P-D-C: la arquitectura infalible

Todo discurso efectivo tiene principio
(10-15%), desarrollo (70-80%) y cierre
(10%). Esta proporcion no es arbitraria:
responde a como el cerebro procesa,
retiene y actua ante la informacion.
Aplicala siempre, para cualquier
formato y duracion.

2

Las transiciones son el
pegamento invisible

Sin transiciones, los argumentos son
islas inconexas. Con ellas, el discurso
fluye como una conversacion
inteligente. Prepara tus transiciones con
tanto cuidado como tus ideas fuerza.

3

Cierra siempre en alto, nunca
en fade-out

El efecto de recencia es inexorable: la
audiencia recordara mejor lo ultimo que
dices. Invierte en tu cierre tanto como
en tu principio. Una llamada a la accién
clara o una visién emocionante valen
mas que cualquier resumen.



PROXIMO BLOQUE

Estructura lista. Ahora, adapta tu
discurso a guien te escucha.

Has dominado la arquitectura del discurso.

Sabes como construir un mensaje sélido de
principio a fin, con transiciones fluidas y un

cierre que perdura.

Pero un gran discurso no solo esta bien
construido: también esta calibrado para su
audiencia. El mismo mensaje necesita un
lenguaje, un ritmo y un tono diferentes segun
quién te escuche.

Eso es exactamente |lo que trabajaremos en el
siguiente bloque.

- Bloque 7

Estilos de
comunicacio
n segun el
tipo de

audiencia

Aprenderas a leer a tu audiencia,
adaptar tu lenguaje y ajustar tu
estilo para conectar con cualquier
tipo de oyente.




¢ TU proximo discurso tendra estructura?

Si Necesito practicar mas

Aplicaré la estructura P-D-C en mi proxima presentacién, con principio Voy a hacer la dinamica del mini-speech y revisar mis transiciones
gancho, desarrollo en capas y cierre de impacto. antes de dar el siguiente paso.

«Dame seis horas para cortar un arbol y pasaré las primeras cuatro afilando el hacha.» — Abraham Lincoln

La preparacioén y la estructura son el hacha afilada del orador. Organiza tu discurso y conquistaras cualquier audiencia.



Adecco

Learning & Consulting

Blogue 6: Estructuracion del
discurso

Como organizar ideas fuerza en principio, desarrollo y cierre para maximo impacto

CURSO: HABLAR EN PUBLICO - COMUNICAR CON IMPACTO BLOQUE 6 DE 8
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