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MASTER EN ORATORIA Y TECNICAS PARA HABLAR EN

PUBLICO

DESTINATARIOS

El Programa esta especialmente disefiado para aquellas
personas que estén interesadas en adquirir conocimientos
sobre este ambito y que quieran asegurarse un recorrido con

una especial elevacion y consolidacion de competencias.

Permite adquirir conocimientos en relacion con la
importancia del habla, cémo afrontar el miedo a hablar en
publico, la asertividad, como preparar una intervencion, la
presentacion, los apoyos técnicos, la escucha, la comunicacién
persuasiva en el sector de las ventas y el trato de quejas y
manejo de conflictos. Ademas, al finalizar cada unidad
didactica, el alumno dispondra de ejercicios de autoevaluacion

que le permitiran valorar los conocimientos adquiridos.

En ambas modalidades el alumno recibira acceso a un
curso inicial donde encontrara informacion sobre la metodologia
de aprendizaje, la titulacidn que recibira, el funcionamiento del
Campus Virtual, qué hacer una vez el alumno haya finalizado e
informacion sobre Grupo Esneca Formacion. Ademas, el

alumno dispondra de un servicio de clases en directo.

IMPORTE

VALOR ORIGINAL: 23806€
VALOR ACTUAL: 595€

ESCUELA DE LIDERAZGO

FICHA TECNICA

CARGA HORARIA
600H

MODALIDAD
A DISTANCIA / ONLINE

*Ambas modalidades incluyen
modulos con clases en directo

CURSO INICIAL
ONLINE

TUTORIAS
PERSONALIZADAS

IDIOMA
CASTELLANO

DURACINON
HASTA UN ANO

*Prorrogable
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MASTER EN ORATORIA Y TECNICAS PARA HABLAR EN
ELBS PUBLICO

CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacion, el
alumno recibira un diploma que certifica el “MASTER EN ORATORIA Y TECNICAS
PARA HABLAR EN PUBLICO’, de ELBS ESCUELA DE LIDERAZGO, avalada por
nuestra condicidén de socios de la CECAP, maxima institucion espafola en formacion

y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario Europeo, que da fe de la

validez, contenidos y autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

REDES SOCIALES

f www.facebook.com/escuelaelbs in www.linkedin.com/company/elbs-escueladeliderazgo

@escuela_elbs_formacion @ www.escuelaelbs.com

¥ @ELBS_School /) www.escuelaelbs.com/blog




CONTENIDO FORMATIVO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA IMPORTANCIA DE HABLAR BIEN

1. Introduccién

2. La oratoria

3. Técnica y procedimiento de la oratoria: la retorica
4. Las ventajas de ser un buen orador

5. Objetivos del orador

6. La mejor forma de conectar con el publico

UNIDAD DIDACTICA 2. COMO AFRONTAR EL MIEDO A HABLAR EN PUBLICO

1. Timidez y ansiedad social
2. Técnicas para afrontar el miedo a hablar en publico

UNIDAD DIDACTICA 3. LA ASERTIVIDAD

1. Introduccion

2. Técnicas de asertividad
3. Tipologia de personas
4. Estrategias asertivas

UNIDAD DIDACTICA 4. COMO PREPARAR LA INTERVENCION

. La Preparacion de la intervencién
. El estilo de la intervencion

. El factor tiempo

. El publico

. El contexto de la intervencion

. El contenido

. El dia del acto

. La intervencidn
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UNIDAD DIDACTICA 5. LA PRESENTACION

1. Preparacion de la presentacion
2. Desarrollo de la presentacion

UNIDAD DIDACTICA 6. APOYOS TECNICOS

1. Apoyos técnicos a la eficacia de una charla
2. Los recursos audiovisuales
3. Las fichas de apoyo

UNIDAD DIDACTICA 7. LA ESCUCHA

1. Introduccion
2. Como mejorar la capacidad de escuchar
3. Tipos de Preguntas

UNIDAD DIDACTICA 8. LA COMUNICACION PERSUASIVA EN EL SECTOR DE
LAS VENTAS

1. Introduccion
2. Conocimientos a tener en cuenta
3. Cualidades fundamentales



4. La persona con capacidad de persuasion

5. Informacion personal previa que se pede obtener
6. Clasificacidn sobre tipos de clientes/as

7. Elementos de la comunicacion comercial

8. Estrategias para mejorar la comunicacion

9. Comunicacién dentro de la empresa

10. Dispositivos de Informacion

UNIDA DIDACTICA 9. TRATO DE QUEJAS Y MANEJO DE CONFLICTOS

. Introduccion

. ¢, Por qué surgen las reclamaciones?

. Directrices en el tratamiento de quejas y objeciones
. ¢, Qué hacer ante el cliente?

. ¢, Qué no hacer ante el cliente?

. Actitud ante las quejas y reclamaciones

. Tratamiento de dudas y objeciones
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