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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

 

  
 

 Técnicas para hablar en público con confianza y seguridad. 

 Identificación del público objetivo 
 Elección del tema y estructuración del discurso 
 Recopilación y organización de la información 

 Práctica y ensayo del discurso 
 Lenguaje corporal y gestos efectivos 

 Manejo de situaciones difíciles, como interrupciones, preguntas 
incómodas, objeciones y críticas, resolución de conflictos y 
negociación. 
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PRELIMINAR 

Hablar en público en 14 preguntas y respuestas. 

 
 

  
 

1. ¿Qué es hablar en público? 

 

a. Transmitir un mensaje a una audiencia 


