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PROGRAMA DE NEUROMANAGEMENT APLICADO

Este completo programa abarca el mayor nimero de campos posibles para
un conocimiento amplio del Neuromanagement aplicado a la empresa. Se
compone de unas 1250 horas en total. Sabemos que es una barbaridad pero
la buena noticia es que los epigrafes son estancos: cada empresa puede
elegir lo que quiera desarrollar formativamente para su compafia si asi
detecta las necesidades.
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