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PROGRAMA DE GESTION DE EMPRESAS Y
ORGANIZACIONES (NEUROMANAGEMENT)

Este completo programa abarca un gran numero de campos posibles para la
administracion y gestion de organizaciones con cuatro aspectos
diferenciadores de otros programas:

- La demostracion empirica de lo que enunciamos en base a los estudios del
cerebro.

- El caracter modular e intercambiable de nuestros cursos ya que cada item
tiene la suficiente estanqueidad para formar cursos “ad hoc” en funcion de
las necesidades del cliente.

- La vocacion practica de las formaciones consiguiendo que las ¥ partes de
sus contenidos lo constituyan dinamicas vivenciales.

- La visién innovadora ya que cada afio incorporamos nuevos estudios y
cursos que amplian nuestro catalogo.
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C/ Madrid, 19, Local 2
28912. Leganés

Contacto:
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