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1. Estructura narrativa para presentaciones de
alto impacto

En los moddulos anteriores analizamos el storytelling como
arquitectura estratégica aplicada al marketing, al branding, al
liderazgo y a la comunicacién basada en datos. Comprendimos
como el relato organiza identidad, moviliza decisiones y traduce
informacién compleja en sentido comprensible. En esta unidad
avanzamos hacia un terreno especifico del ejercicio profesional:

las presentaciones narrativas de alto impacto.

En contextos organizacionales, académicos o emprendedores, el
momento de presentar una idea constituye una instancia
decisiva. Un pitch frente a inversores, una keynote ante un
auditorio amplio o un discurso persuasivo en un entorno
institucional condensan en pocos minutos meses de trabajo
estratégico. En ese espacio, la claridad conceptual, la estructura
narrativa y la gestion del tiempo determinan la eficacia del

mensaje.



Las presentaciones narrativas no consisten en exponer
informacién de manera secuencial. Implican disefiar una
arquitectura dramatica que articule problema, tensién, soluciony
transformacion. Cada decision —qué se dice primero, qué se
omite, donde se genera expectativa, como se construye el cierre
— configura la experiencia del publico. La presentacién deja de
ser un soporte informativo para convertirse en un dispositivo

narrativo orientado a impacto.

Arquitectura del pitch estratégico

El pitch estratégico constituye una forma narrativa condensada
cuyo propoésito es presentar una idea, proyecto, producto o
modelo de negocio en un tiempo limitado, orientando la
comunicacion hacia la generaciéon de interés, credibilidad y
accion.  En  entornos emprendedores, corporativos 0
institucionales, el pitch opera como un dispositivo de sintesis
argumentativa donde cada elemento cumple una funcion

estructural especifica.

Desde la perspectiva de la estructura narrativa, el pitch se
organiza en una secuencia que articula problema, tension,
solucion y transformacién. Esta logica responde a wuna
construccion dramatica que permite ordenar el discurso y facilitar

su comprension (Hernandez Fernandez, s. f.). El problema



introduce la necesidad o brecha existente; la tensién desarrolla
las consecuencias de dicha situacion; la soluciéon presenta la
propuesta de valor; y la transformacion proyecta el impacto

esperado.

En términos profesionales, esta arquitectura permite evitar
exposiciones descriptivas extensas y concentrar la
comunicacion en aquello que moviliza la decisiéon del
interlocutor. Un inversor evalla oportunidades de crecimiento,
un cliente analiza beneficios concretos y una institucion examina
alineacién estratégica. Por ello, el relato debe construirse en

funcién del destinatario.

Problema y tension como activadores narrativos

El problema funciona como punto de entrada cognitivo. Segun el
modelo desarrollado por Hernandez Fernandez (s. f.), el pitch
debe responder a preguntas estructurales como «qué», «por
qué», «para quién» y «como», lo cual orienta la formulacién

inicial del conflicto.

En el ambito comercial, el problema se vincula con necesidades
detectables del cliente. En el ambito inversor, se formula en
términos de oportunidad de mercado o ineficiencia sistémica. La

tension emerge cuando se explicitan las consecuencias de



mantener el estado actual: pérdida de recursos, ineficiencia

operativa, baja competitividad o experiencia insatisfactoria.

Desde el andlisis de los modelos de pitch de ventas, se observa
que la primera funciéon del discurso es informar y generar
conciencia de necesidad, seguida por la construccion de deseo y
finalmente la persuasién orientada al cierre (Zendesk, 2023). La
tension, por tanto, prepara el terreno para la aceptacion de la

solucion.

La estructura presentada en la siguiente tabla, sintetiza la légica
narrativa desarrollada en los parrafos anteriores y permite
observar cdmo cada componente cumple una funcién estratégica
diferenciada. En la practica profesional, esta secuencia orienta la
planificacion del discurso antes de su redaccion definitiva,
facilitando la coherencia interna del pitch y asegurando que cada
segmento contribuya a la construccién progresiva del valor
percibido. La identificacion clara de estos componentes permite
evaluar si el relato avanza con direccion argumentativa o Si

requiere ajustes en su progresion.

Tabla 1. Componentes narrativos del pitch

estratégico



Componente

Funcion

narrativa

Aplicacion

profesional

Problema

Tensidn

Solucién

Transformacion

Fuente: elaboracién propia.

Identifica la
brecha o)
necesidad
Expone

consecuencias Yy

urgencia

Presenta
propuesta de

valor

Proyecta impacto

futuro

Define oportunidad
de mercado o)
necesidad del

cliente

Justifica inversién o

cambio

Describe producto,

servicio o modelo

Muestra
escalabilidad o)

beneficio tangible

La tabla permite visualizar la correspondencia entre estructura

narrativa y finalidad estratégica.



Soluciéon y transformacién como proyeccion de
valor

La soluciéon debe formularse de manera clara, concreta y
diferenciada. En contextos de lanzamiento, el objetivo consiste en
defender una idea en minutos, priorizando mensajes clave y

potencial de crecimiento (Becker, s. f.).

En esta etapa, el discurso debe mostrar qué hace unica a la
propuesta y como responde directamente al problema
planteado. La transformacién, por su parte, proyecta un
escenario posterior a la implementacion: mayor eficiencia,

expansion del mercado, optimizaciéon de recursos o mejora

en la experiencia del usuario.

Hernandez Fernandez (s. f.) propone estructurar el pitch en actos
narrativos, donde el tercer acto aborda el modelo de negocio y la
dimensién industrial del proyecto. Este momento consolida la

viabilidad econdmica y estratégica.



La Figura 1 traduce la arquitectura conceptual en una secuencia
operativa que puede utilizarse como guia de disefio del discurso.
Su representacion lineal permite verificar la progresion dramatica
y confirmar que el relato no omite etapas decisivas, como la
explicitacion de la transformacién o el llamado a la accién. En
entornos de alta exigencia temporal, esta visualizacidon funciona
como instrumento de control narrativo para mantener claridad,

ritmo y orientacion estratégica.

Figura 1. Secuencia dramatica del pitch

estratégico
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Fuente: elaboracién propia.

Esta secuencia funciona como guia operativa para la planificacion

del discurso.

Adaptacion del relato segun tipo de audiencia

El pitch estratégico se modifica segun el interlocutor. La literatura
sobre presentaciones de lanzamiento sefiala que los inversores
buscan potencial de crecimiento y escalabilidad (Becker, s. f.). En
consecuencia, el énfasis se coloca en mercado, proyeccién

financiera y ventaja competitiva.

En cambio, en un pitch comercial, el foco se orienta a beneficios
concretos, diferenciacion frente a competidores y reduccién de
objeciones (Zendesk, 2023). La narrativa prioriza resultados

medibles y casos de éxito.

En contextos institucionales, el relato se articula alrededor de
legitimidad, impacto social y coherencia con valores
organizacionales. Aqui adquiere relevancia la dimension del

ethos, entendida como credibilidad del emisor (Fuente, 2024).



La siguiente tabla sistematiza los criterios de adaptacion
desarrollados en el texto y muestra como la misma estructura
narrativa adquiere matices distintos segun el interlocutor. Esta
diferenciacion resulta particularmente relevante en contextos
profesionales donde una misma propuesta debe presentarse
ante publicos diversos. El analisis comparativo permite anticipar
expectativas, seleccionar indicadores adecuados y ajustar el

énfasis argumentativo sin alterar la coherencia global del relato.

Tabla 2. Ajuste estratégico del pitch segun

audiencia

Enfoque

Audiencia Indicadores valorados
principal

Escalabilidad y  Mercado, modelo de
Inversora

retorno negocio, proyecciones
Beneficio Diferenciacién,
Comercial . . . .
inmediato resultados, testimonios
o Legitimidad e  Valores, sostenibilidad,
Institucional

impacto coherencia estratégica

Fuente: elaboracion propia.



La adaptacion narrativa permite alinear el discurso con las

expectativas de evaluacion del publico, fortaleciendo su eficacia.

Variaciones estructurales del pitch segun
audiencia y nivel de riesgo percibido

La estructura narrativa de un pitch varia de manera significativa
segun el tipo de audiencia y, especialmente, segun el nivel de
riesgo percibido que dicha audiencia asocia a la propuesta. El
riesgo funciona como variable estratégica que condiciona el
énfasis argumentativo, la profundidad explicativa y el orden de

los componentes narrativos.

En términos generales, cuanto mayor es el riesgo percibido,
mayor es la necesidad de fortalecer la dimensién racional

(logos) y la credibilidad del emisor (ethos). Cuando el riesgo

percibido es bajo, el discurso puede apoyarse con mayor
intensidad en la diferenciacion y la movilizacion emocional
(pathos).

Audiencia inversora: alto riesgo financiero



En el caso de inversores, el riesgo se vincula con capital,
reputacién y proyeccion futura. La estructura narrativa del pitch

se reorganiza para reducir incertidumbre y demostrar viabilidad.

Ajustes estructurales frecuentes:

o El problema se formula en términos de oportunidad de

mercado cuantificable.

o La tensibn se presenta como brecha competitiva o

ineficiencia explotable.
« La solucidn se vincula con modelo de negocio y escalabilidad.

« La transformacion se proyecta como retorno de inversién vy

crecimiento sostenido.

En este contexto, la narrativa suele incorporar de manera
temprana datos de mercado, métricas, traccion inicial o
validaciones. La secuencia puede incluso comenzar con
indicadores clave antes de profundizar en el relato problematico,

priorizando seguridad y previsibilidad.

El discurso se orienta a responder preguntas implicitas como:
«;Es rentable?», «;Es escalable?», «;Cual es la ventaja

competitiva?»



La gestion del riesgo determina una narrativa mas analitica y

estructurada.



Audiencia comercial: riesgo moderado

En un entorno de ventas, el riesgo percibido se relaciona con la
inversion econdmica individual, la utilidad del producto y la
posibilidad de insatisfaccion.

Aqui, la estructura narrativa enfatiza:

Identificaciéon clara de la necesidad.

Beneficios concretos y diferenciacion.

Casos de éxito o testimonios.

Reduccion de objeciones.

La tensidn se vincula con el problema cotidiano del cliente, y la
transformacién se formula como mejora tangible en su
experiencia o resultados. La estructura mantiene la secuencia
clasica problema-solucién, pero con mayor presencia de

ejemplos practicos y validaciones sociales.

El discurso responde a preguntas como:
«;Me conviene?», «;Qué gano?», «;Funciona para alguien como

yo?»



El nivel de riesgo es menor que en el caso inversor, pero requiere

demostracion de confiabilidad y utilidad inmediata.

Audiencia institucional: riesgo reputacional y
simbélico
En contextos institucionales, el riesgo se asocia con legitimidad,

coherencia estratégica y alineacion con valores organizacionales.
La narrativa se adapta de la siguiente manera:

« El problema se conecta con desafios colectivos o estratégicos.
« La solucién se vincula con impacto social o mejora sistémica.

« La transformacién se formula en términos de reputacion,

sostenibilidad o posicionamiento.

Aqui adquiere mayor relevancia el ethos: trayectoria, experiencia,
respaldo institucional. La credibilidad del emisor y la coherencia

ética influyen directamente en la aceptacién del mensaje.

Relacion entre riesgo percibido y énfasis narrativo

Puede observarse una relacién directa entre nivel de riesgo vy

peso argumentativo:



Tabla 3. Relacion entre nivel de riesgo

percibido y énfasis narrativo en el pitch

Nivel de riesgo Recurso

" Enfasis estructural .
percibido dominante

Datos, modelo,
Alto (inversion) . Logos + ethos
proyecciones

Beneficios y
Medio (compra) Logos + pathos
validaciones
) Identificacion y
Bajo o simbdlico Pathos + ethos

propdésito

Fuente: elaboracién propia.

A mayor riesgo, mayor necesidad de anticipar objeciones, detallar
viabilidad y demostrar control sobre variables criticas. A menor
riesgo, el discurso puede concentrarse en diferenciacion,

inspiracién o experiencia.

Implicancias estratégicas



La estructura narrativa del pitch no es fija; se reconfigura segun la

percepcion de riesgo del interlocutor. Esta percepcidon determina:

El orden de los argumentos.

La profundidad de la informacion técnica.

El tipo de evidencia presentada.

El equilibrio entre razén y emocion.

En la practica profesional, disefiar un pitch implica evaluar
previamente qué esta en juego para la audiencia. El riesgo actua
como eje organizador de la narrativa, orientando la seleccién de

datos, historias y énfasis estratégicos.

Diseifo de keynote y discursos
inspiracionales

La keynote y el discurso inspiracional constituyen formatos
narrativos orientados a audiencias amplias, donde el objetivo
principal consiste en generar sentido, movilizar emociones y
posicionar una vision estratégica. A diferencia del pitch, cuyo foco
se concentra en la sintesis argumentativa para una decision
inmediata, la keynote trabaja sobre la construccidon progresiva
de significado y la consolidacion de una idea fuerza que

articula todo el relato.



En contextos corporativos, académicos o institucionales, la
keynote  inaugura  eventos, presenta transformaciones
organizacionales o instala marcos conceptuales que orientan la
accion futura. Su disefio exige comprender la dindmica del
auditorio, el tiempo disponible y la expectativa del encuentro.
Segun Becker (s. f.), en las presentaciones de lanzamiento resulta
determinante planificar cuidadosamente los mensajes clave y su
orden de aparicion, priorizando claridad y direccién estratégica.
Esta logica se amplifica en la keynote, donde el discurso debe

sostener coherencia a lo largo de una exposicion extendida.

Ritmo y progresion dramatica

El disefio de una keynote se estructura mediante una progresion
dramatica que alterna momentos de informacién, emocion y
reflexion. Esta organizacién permite mantener la atencion del
publico y construir un climax narrativo que concentre el sentido

del mensaje.

Desde la retdrica clasica, la persuasion se apoya en la articulaciéon
de logos, ethos, pathos y kairos (Fuente, 2024; Q2B Studio, 2026).
El logos organiza la coherencia argumentativa; el ethos consolida
la credibilidad del orador; el pathos moviliza la dimensién
emocional; y el kairos refiere a la oportunidad contextual del

mensaje. En una keynote, estos elementos no se presentan de



manera fragmentada, sino integrados dentro de una secuencia

narrativa que evoluciona hacia un punto culminante.

El ritmo se construye a través de variaciones en la intensidad
discursiva: alternancia entre datos y relatos, pausas estratégicas,
cambios de tono y variaciones en la velocidad de exposicidn. Esta
dinamica evita la monotonia y favorece la asimilacion progresiva

del contenido.

Tabla 4. Componentes de la progresion

dramatica en una keynote

Fase Objetivo Recursos

narrativa comunicacional predominantes

Historia breve,
Captar atencion e
Apertura pregunta detonante,
instalar tema
dato contextual

Profundizar
Desarrollo Datos, casos, ejemplos
argumento

Punto de Testimonio, metafora,
. y Intensificar sentido
inflexion contraste



] Consolidar idea  Sintesis emocional vy
Climax
fuerza conceptual

_ Orientar accién o Llamado a la accién,
Cierre N -
reflexion proyeccion futura

Fuente: elaboracién propia.

La tabla sistematiza la progresion desarrollada en los
parrafos anteriores y permite visualizar c6mo cada fase
cumple una funcién especifica dentro de la arquitectura
narrativa. En la practica profesional, esta estructura facilita

la planificaciéon anticipada del discurso y la evaluacion de su

equilibrio entre informacion y emocion.

Construccion del climax narrativo

El climax constituye el momento de mayor intensidad
conceptual y emocional. Su disefio exige coherencia con el
recorrido previo, de modo que funcione como consecuencia

|6gica y afectiva del desarrollo argumentativo.



En presentaciones orientadas a posicionamiento estratégico, el
climax puede adoptar la forma de una visién de futuro, la
explicitacion de un propdsito organizacional o la revelacion de un
dato que resignifica la problematica inicial. La dimensién del
pathos adquiere aqui un papel relevante, ya que la conexién

emocional fortalece la recordacién del mensaje.

El equilibrio entre logos y pathos permite sostener credibilidad
sin perder capacidad movilizadora. El discurso inspiracional
articula datos verificables con narrativas personales o ejemplos
que humanizan el contenido. Esta combinacién incrementa la
efectividad persuasiva al integrar razén y emocidon en un mismo

recorrido argumentativo.

Figura 2. Secuencia de disefio de una keynote



1. Contextualizacion inicial

|

2. Presentacion del desafio o problemitica

!

3. Desarrollo argumentativo con evidencias

|

4. Incorporacion de relato o caso ejemplificador

|

B. Intensificacion emacional

|

6. Formulacion de idea fuerza

|

7. Proyeccidn y cierre estratégico

Fuente: elaboracién propia.

La figura, traduce la progresion dramatica en una guia operativa
que puede utilizarse durante la fase de planificacion. Su utilidad
radica en ofrecer una referencia estructural que permite verificar
coherencia, continuidad tematica y preparacion adecuada del

climax.

Storytelling visual y apoyo audiovisual estratégico

En la keynote, el componente visual cumple una funcién narrativa

complementaria. Las diapositivas no operan como soporte



textual extensivo, sino como amplificadores del mensaje central.
Becker (s. f.) sefala que la claridad y la sintesis resultan
determinantes en presentaciones breves; esta premisa se
mantiene en exposiciones mas extensas, donde la economia

visual facilita la comprension.

El storytelling visual implica seleccionar imagenes, graficos o
palabras clave que acompafien la progresion dramatica. El
recurso audiovisual puede intensificar el climax mediante musica,
variaciones luminicas o cambios de ritmo en la presentacion,

siempre en coherencia con la intencion estratégica.

Desde la perspectiva del kairos, la adecuacion al contexto resulta
determinante. El disefio visual debe considerar el tipo de evento,
la cultura organizacional y el momento institucional en que se
realiza la presentacion. Esta alineacion fortalece la percepcién de

pertinencia y profesionalismo.

La planificacién de una keynote integra, por tanto, estructura

narrativa, retdrica persuasiva y disefio audiovisual coherente.

El resultado es un discurso que articula contenido estratégico con

experiencia significativa para el auditorio.



CONTINUAR
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2. Persuasion, performance y presencia
narrativa

En la unidad anterior abordamos la arquitectura estructural de
las presentaciones narrativas de alto impacto, analizando cémo
se organiza un pitch estratégico y como se disefia una keynote con
progresion dramatica y coherencia visual. Comprendimos que la
eficacia de una presentacion no depende uUnicamente del
contenido, sino de la manera en que ese contenido se estructura

para generar claridad, tension y transformacion.

Sin embargo, la estructura narrativa constituye solo una
dimension del desempefio comunicacional. En el ejercicio
profesional, la efectividad de una presentacién también se
vincula con la capacidad persuasiva del discurso y con la
presencia escénica del orador. Una misma arquitectura puede
producir resultados diferentes segun como se gestione la
credibilidad, la emocion, el ritmo, la voz y el vinculo con la

audiencia.



En entornos corporativos, académicos o institucionales,
presentar una idea implica asumir una posicion de liderazgo
simbdlico. El orador no solo transmite informacién: construye
autoridad, modela interpretacion y gestiona expectativas. La
persuasion se articula con la performance. La retdrica se

materializa en la voz, el cuerpo y el uso del espacio.

En esta unidad abordaremos los fundamentos de la retdrica
contemporanea aplicados a contextos profesionales, analizando
la articulaciéon entre ethos, pathos, logos y kairos. Asimismo,
desarrollaremos los componentes de la comunicacién verbal y no
verbal en la performance narrativa, integrando criterios técnicos
para el manejo de preguntas, objeciones y tension en vivo. Desde
una perspectiva profesional, dominar estas dimensiones permite
transformar una presentacion estructurada en una experiencia

persuasiva consistente y estratégicamente orientada.

Retdrica contemporanea y técnicas de
persuasion

La persuasién constituye una dimension estructural de toda
presentacion narrativa. En contextos profesionales, el objetivo no
se limita a informar, sino a orientar interpretacion, construir
credibilidad y facilitar decisiones. La retorica contemporanea

retoma categorias clasicas —ethos, pathos, logos y kairos— y las



aplica a entornos organizacionales, comerciales e institucionales
donde la autoridad ya no depende Unicamente de la jerarquia

formal, sino de la capacidad argumentativa del emisor.

En el marco de presentaciones como el pitch o la keynote, estas
dimensiones operan de manera integrada. El discurso profesional
exige coherencia ldgica, legitimidad del orador, conexién
emocional y adecuacion contextual. La ausencia de alguno de

estos componentes debilita la eficacia global del mensaje.

Ethos, pathos, logos y kairos aplicados a contextos
profesionales

La tradicidn retodrica identifica tres pilares fundamentales de la
persuasion: ethos, pathos y logos. A estos se suma el concepto de
kairos, entendido como la oportunidad adecuada para emitir el

mensaje (IEBS, 2024; The Decision Lab, s. f.).

o Ethos: refiere a la credibilidad y autoridad del emisor. En una
presentacion profesional, se construye a través de
trayectoria, experiencia demostrable, coherencia discursiva y

dominio técnico.

« Logos: corresponde a la estructura argumentativa. Incluye
datos, evidencias, relaciones causales y razonamientos

consistentes.



« Pathos: involucra la dimension emocional. Permite generar

empatia, identificacion o movilizacién.

o Kairos: implica adecuacién al momento, al contexto

institucional y a la sensibilidad del publico.

En un entorno empresarial, por ejemplo, un directivo que
comunica una transformacion organizacional necesita respaldar
su mensaje con datos (logos), demostrar conocimiento del sector
(ethos), reconocer el impacto humano del cambio (pathos) y elegir

el momento oportuno para anunciarlo (kairos).

Tabla 5. Dimensiones retdricas aplicadas a la

presentacion profesional

Funcion Manifestacion en la

estratégica presentacion

Construir Trayectoria, tono seguro,
Ethos . .

autoridad coherencia

Garantizar Datos, estructura légica,
Logos

racionalidad evidencias



Generar Historias, metaforas,

Pathos y . .
conexion lenguaje evocativo
Adecuacion Momento oportuno,
Kairos - . .
contextual sensibilidad situacional

Fuente: Elaboracion propia con base en IEBS (2024).

La tabla sistematiza los principios desarrollados en el texto y
permite observar como cada dimension cumple una funcién
diferenciada dentro del discurso persuasivo. En la practica
profesional, el analisis de estas variables facilita evaluar el

equilibrio argumentativo antes de una presentacion.

Técnicas de framing y construccion de autoridad
narrativa

El framing refiere al encuadre interpretativo mediante el cual se
presenta una informacion. EI modo en que se formula un
problema influye directamente en la manera en que el publico lo
interpreta. Un mismo dato puede generar percepciones distintas

segun el marco contextual que lo acompaiie.

En presentaciones estratégicas, el framing opera en tres niveles:



e Definicion del problema.
e Seleccion del punto de comparacion.

Proyeccion de consecuencias.

Por ejemplo, presentar una caida del 5 % en ventas como
“desaceleracion temporal en un contexto de expansién del

mercado” produce una interpretacion distinta que definirla
como “pérdida sostenida de competitividad”. El encuadre

organiza el sentido.

La construccidon de autoridad narrativa se vincula con el ethos,
pero también con la consistencia estructural del discurso. La

autoridad se consolida cuando:

[ El mensaje mantiene coherencia interna.
° La evidencia respalda las afirmaciones.

[ El lenguaje refleja dominio conceptual.



e La postura corporal y la voz acompafan el

contenido.

Figura 3. Integracion retdrica en la performance
persuasiva

:@: 1. Definicion estratégica
L del mensaje

2. Seleccidn de evidencias ]

relevantes (logos)

'

3. Construccion de

credibilidad (ethos)

!

4, Activacion emocional
moderada (pathos)

©
©
@

(kairos)

!

6. Cierre orientado a
decision

Fuente: Elaboracién propia con base en Q2B Studio (2026).

La figura anterior traduce los principios retdricos en una

secuencia operativa aplicable al disefio de presentaciones



profesionales. Su utilidad radica en ofrecer una guia de
planificacion que articule coherencia argumentativa con impacto

persuasivo.

Persuasion estratégica y equilibrio argumentativo
La persuasion en contextos profesionales exige equilibrio. Un
discurso excesivamente emocional puede generar desconfianza;
uno exclusivamente racional puede resultar distante. La
integracién proporcional de ethos, logos y pathos, ajustada al

contexto (kairos), fortalece la eficacia comunicacional.

En entornos de alto riesgo decisional, el logos adquiere mayor
peso. En presentaciones motivacionales, el pathos puede
intensificarse. En todos los casos, la credibilidad (ethos) actua

como condicion de posibilidad de la persuasion.

Desde una perspectiva profesional, dominar estas dimensiones
permite disefiar intervenciones discursivas que no solo informen,
sino que orienten comprension, consoliden autoridad y movilicen

accion.

Comunicacion verbal y no verbal en la
performance narrativa



La eficacia de una presentacidn narrativa no depende
exclusivamente de su arquitectura argumentativa. En contextos
profesionales, la persuasion se materializa en la performance: la
manera en que el discurso se encarna en la voz, el cuerpo, el
ritmo y el uso del espacio. La comunicaciéon verbal y no verbal
constituye una dimension estratégica que amplifica o

debilita el impacto del mensaje.

Una presentacion puede estar correctamente estructurada desde
el punto de vista narrativo y, sin embargo, perder efectividad si la
ejecucion escénica no acompafia su intencion. La coherencia
entre contenido y performance consolida autoridad, favorece

comprension y fortalece la conexion con la audiencia.

Voz, pausas y modulacion como herramientas
narrativas

La voz constituye el principal vehiculo de la narrativa oral. Su
tono, velocidad, volumen y modulacién influyen directamente en
la percepcién del publico. En términos retoricos, la dimensién
vocal actua como soporte del ethos y del pathos: transmite

seguridad, conviccién y sensibilidad.

En presentaciones profesionales, la modulacion cumple

funciones especificas:



Variacion de ritmo para mantener atencion.

Pausas estratégicas para reforzar ideas clave.

Descenso tonal para marcar cierre de argumento.

Intensificacién para subrayar puntos criticos.

Las pausas adquieren particular relevancia. Una pausa bien
ubicada permite que la audiencia procese informacion, anticipe
una conclusidon o experimente expectativa antes del climax
narrativo. La ausencia de pausas genera saturacién cognitiva y

reduce impacto.

A continuacién, se presenta una tabla que permite observar
como la dimensién vocal no actua como elemento accesorio, sino
como recurso narrativo estructural. En la practica profesional,
entrenar la voz equivale a entrenar la herramienta principal de

persuasion.

Tabla 6. Recursos vocales y su funcion

estratégica

Funcién Impacto en la

Recurso vocal . L
narrativa audiencia




Modulacién de

tono

Pausa

estratégica

Variacion de

velocidad

Control del

volumen

Fuente: Elaboracién propia con base en principios de retdrica contemporanea desarrollados en

IEBS (2024).

Diferenciar
momentos del

discurso

Intensificar o)
anticipar
Ajustar ritmo
narrativo
Destacar ideas

clave

Facilita comprension

y evita monotonia

Genera expectativa y

refuerza mensaje

Mantiene atencién

Dirige foco

perceptivo

Gestualidad y manejo del espacio

El cuerpo comunica de manera permanente. La postura, el

desplazamiento y la gestualidad influyen en la percepcién de

autoridad. En términos retoricos, el lenguaje corporal refuerza el

ethos cuando transmite estabilidad, apertura y coherencia con el

contenido verbal.

Elementos estratégicos de la comunicacién no verbal incluyen:



[ Postura erguida y estable.

° Contacto visual sostenido.
° Gestos congruentes con el discurso.
° Uso deliberado del espacio escénico.

El desplazamiento puede utilizarse para marcar
transiciones tematicas o enfatizar cambios en la

argumentacion. Permanecer estatico puede transmitir

solidez; moverse con intencion puede expresar dinamismo.
La clave radica en la coherencia entre mensaje y accion

corporal.

Figura 4. Integracion entre discurso vy

performance corporal
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Idea central Ajuste vocal Postura coherente| | Contacto visual Desplazamiento | | Cierre corporal
definida acorde o IntEncion estratégico funcional alineado con
al contenick oonc hesin

Fuente: Elaboracién propia con base en IEBS (2024) y Q2B Studio (2026).

El Esquema 3 traduce la integracion entre retérica y corporalidad
en una guia operativa. Su aplicacion permite planificar la
performance con el mismo nivel de detalle que la estructura

argumentativa.

Gestion de preguntas, objeciones y tension en
VIVO

Las presentaciones profesionales incluyen instancias de
interaccion con la audiencia. Las preguntas y objeciones
constituyen momentos de alta exposicion, donde la gestidn

emocional y argumentativa resulta determinante.

En este contexto, se activan simultaneamente las dimensiones

retoricas:

« Ethos: responder con serenidad fortalece autoridad.

« Logos: argumentar con claridad consolida credibilidad.



« Pathos: reconocer inquietudes genera empatia.

« Kairos: elegir el momento adecuado para ampliar o sintetizar

respuestas optimiza impacto.

La gestion de tension en vivo requiere:

Escucha activa.

Reformulaciéon de la pregunta para clarificar.

Respuesta estructurada.

Control emocional visible.

Una objecién puede convertirse en oportunidad para reforzar el
mensaje central si se integra estratégicamente dentro del relato

general.

En sintesis, la performance narrativa articula voz, cuerpo y
gestién situacional como dimensiones inseparables de la
persuasion. La estructura del discurso proporciona direccion; la
ejecucion escénica otorga presencia y credibilidad. Desde una
perspectiva profesional, entrenar la performance equivale a

consolidar la eficacia integral de la presentacion.



CONTINUAR
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