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Metodologia

En SEFHOR - Sociedad Espafiola de Formacién
apostamos por un método de estudio
alternativo a la metodologia tradicional. En
nuestra escuela de negocios es el propio
alumno el encargado de organizar y
establecer su plan de estudio. Este sistema le
permitird conciliar su vida laboral y familiar
con la proyeccion de su carrera profesional.

Tutor

A lo largo de la titulacién, el alumno contara
con un tutor que le ofrecerd atencién
personalizada y un seguimiento constante de
sus estudios. El estudiante siempre podra
acudir a su tutor via correo electrénico para
resolver cualquier tipo de duda, ya sea sobre el
material formativo, la planificacion de los
estudios o referente a gestiones y tramites
académicos.

Certificacion

Una vez el alumno haya finalizado la formacion
y superado con éxito las pruebas finales, el
estudiante recibira un diploma expedido por
SEFHOR - Sociedad Espaiola de Formacién
que certifica que ha cursado el “MASTER EN
ORATORIA Y DISCURSO". El titulo esta avalado
por nuestra condicion de socios de la
Confederacién Espanola de Empresas de
Formacion  (CECAP).  Ademads, nuestra
institucion educativa cuenta con el Sello Cum
Laude de Emagister, distincion que nos
condece el portal lider en formacién gracias a
las opiniones de nuestros estudiantes.

Modalidad de estudio

La titulaciéon puede cursarse en modalidad
ONLINE. Una vez realizada la matricula, el
alumno recibird un e-mail de bienvenida de
su tutor con las claves de acceso al campus
virtual. En él, el estudiante encontrara el
material didactico necesario para realizar la
formaciéon y tendra distintas pruebas de
autoevaluacion que le ayudardn a
prepararse para el examen final. Dentro del
plazo de un ano desde el momento de su
matricula, el estudiante podra elegir la fecha
para presentarse al examen.

La titulacion puede cursarse en modalidad
A DISTANCIA. Una vez realizada la
matricula, el tutor le enviard un e-mail de
bienvenida al alumno, y por otro lado, el
estudiante recibird el material formativo a su
domicilio en un plazo de 6-8 dias. En él
encontrara distintas pruebas de
autoevaluacion que le ayudardn a
prepararse para el examen final. Dentro del
plazo de un ano desde el momento de su
matricula, el estudiante podra elegir la fecha
para presentarse al examen. El alumno
deberda mandar el examen final por correo
electrénico a su tutor.
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UNIDAD 1. LA IMPORTANCIA DE
HABLAR BIEN

1. Introduccién

2. La oratoria

3. Técnica y procedimiento de la oratoria: la
retérica

4. Las ventajas de ser un buen orador

5. Objetivos del orador

6. La mejor forma de conectar con el piblico

UNIDAD 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 3. LA ASERTIVIDAD

1. Introduccién

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

UNIDAD 4. COMO PREPARAR LA
INTERVENCION

1. La Preparacién de la intervencién
2. El estilo de la intervencién

3. El factor tiempo

4. El piblico

5. El contexto de la intervencién

6. El contenido

7. El dia del acto

8. La intervencién

UNIDAD 5. LA PRESENTACION

1. Preparacién de la presentacién
2. Desarrollo de la presentacién

UNIDAD 6. APOYOS TECNICOS

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

UNIDAD 7. LA ESCUCHA

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

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

1. Introduccién

2. Conocimientos a tener en cuenta

3. Cualidades fundamentales

4. La persona con capacidad de persuasién
5. Informacién personal previa que se pede
obtener

6. Clasificacién sobre tipos de clientes/as

7. Elementos de la comunicacién comercial
8. Estrategias para mejorar la comunicacién
9. Comunicacién dentro de la empresa

10. Dispositivos de Informacién

UNIDAD 9. TRATO DE QUEJAS Y
MANEJO DE CONFLICTOS

11. Introduccién

12. 3Por qué surgen las reclamaciones?

13. Directrices en el tratamiento de quejas y
objeciones

14. 3Qué hacer ante el cliente?

15. 3Qué no hacer ante el cliente?

16. Actitud ante las quejas y reclamaciones

17. Tratamiento de dudas y objeciones
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