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BREVE INTRODUCCIÓN   

En los primeros 7 segundos de conocer a alguien, formamos una impresión basada en 

un 55% en el lenguaje corporal, un 38% en el tono de voz y solo un 7% en las palabras. 

En los negocios y en otros ámbitos, más del 90% de la comunicación se transmite a 

través del lenguaje corporal y por Canales no Verbales.  

La comunicación efectiva es la clave del éxito en cualquier ámbito. Este programa, es 

un viaje de autodescubrimiento y crecimiento personal, proporcionará las herramientas 

y conocimientos necesarios para dominar el Lenguaje Corporal, la Neurociencia y la 

Negociación. 

A través de una combinación de teoría y práctica, se explorará los fundamentos de la 

Comunicación no Verbal, la PNL y el Neuroliderazgo. Desarrollará habilidades de 

observación, escucha activa y persuasión. Aprenderás a gestionar conflictos, gestionar 

tus emociones, tomar decisiones estratégicas y liderar equipos de alto rendimiento. 

 

La diplomatura te brindará herramientas y modelos de intervención con foco en los 

siguientes aspectos: 

 Comunicación no verbal aplicada a la Gestión de Equipos, Liderazgo, Ventas, 

Negociación y Gestión de Conflictos.  

 Comunicación no verbal como herramienta de persuasión. 

 Detección de la mentira o engaño con Comunicación no Verbal. 

 Emociones básicas y Microexpresiones. 

 Coherencia entre Mensaje Verbal y No Verbal. 

 Neurociencia Aplicada al Liderazgo. 

 Influencia del Cerebro en la Toma de Decisiones. 

 Gestión Emocional en el Liderazgo.  

 PNL aplicada a la Comunicación, Gestión del Estrés, Desarrollo de equipos.  

 Oratoria con PNL y Lenguaje Corporal. 

 Presentaciones efectivas. Storytelling.  

 Fases del Proceso de Negociación. Estrategias de Negociación. 

 Psicología del Comportamiento en la Negociación. 

 Técnicas avanzadas de Negociación.  

 Manejo de conversaciones difíciles. 

Certificate en Comunicación no Verbal, Neuroliderazgo con PNL y Ciencia de la 

Negociación en la UB. La Universidad de Belgrano, sinónimo de excelencia 

universitaria, es una de las mejores universidades privadas de Buenos Aires Argentina 
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y se encuentra en el TOP 100 de mejores Universidades de América del Sur, según la 

calificación de QS World University Rankings que evalúa a las 1500 mejores 

universidades del mundo.   

 

 

Forma parte de un aprendizaje innovador: 

 “Metodología activa de enseñanza” con Método del Caso donde los participantes 

se sitúan en el rol de líderes, siendo protagonistas en la toma de decisiones 

estratégicas de intervención. 

 Desarrollo de competencias organizacionales. 

 Invitados y referentes reconocidos que compartirán casos de éxito y aprendizaje. 

 Participación de especialistas con diferentes enfoques. 

 Desarrollo de nuevos paradigmas. 

 Los instructores son ejecutivos y consultores con amplia trayectoria en diferentes 

organizaciones e industrias.  

 

A partir de todas estas experiencias, podrás incrementar tu criterio profesional. 

 

 

DESTINATARIOS 

 Líderes empresariales: CEO, directores, gerentes, jefes de equipo. Este 

programa les proporcionará herramientas para mejorar sus habilidades de 

comunicación, influencia y gestión de equipos.  

 Ventas y marketing: Ejecutivos de cuentas, vendedores, gerentes de 

producto. El programa les ayudará a mejorar sus habilidades de persuasión, 

negociación y construcción de relaciones con clientes.  

 Recursos humanos: Reclutadores, consultores de desarrollo organizacional, 

Gerentes de talento, Staff. Podrán aplicar los conocimientos adquiridos en 

procesos de selección, desarrollo de equipos y gestión del cambio.  

 Consultoría: Consultores de comunicación, coaches ejecutivos, facilitadores 

de procesos. El programa les proporcionará herramientas para mejorar su 

práctica profesional.  

 Abogados y negociadores: Abogados, negociadores comerciales, 

mediadores. El programa les ayudará a mejorar sus habilidades de 

comunicación y negociación en contextos complejos.  
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 Profesionales de la salud: Médicos, enfermeros, psicólogos. Podrán aplicar 

los conocimientos de comunicación no verbal para mejorar la relación con los 

pacientes y sus equipos de trabajo.  

 Emprendedores: El programa les proporcionará herramientas para mejorar sus 

habilidades de comunicación, negociación y liderazgo, fundamentales para el 

éxito de cualquier emprendimiento. 

 

 

OBJETIVOS GENERALES   

 Desarrollar la capacidad de leer e interpretar la comunicación no verbal. 

 Mejorar las habilidades de comunicación interpersonal y persuasión. 

 Adquirir herramientas para gestionar relaciones y conflictos de manera efectiva. 

 Desarrollar habilidades de liderazgo basadas en la neurociencia y la PNL. 

 Fortalecer las competencias de negociación en diferentes contextos. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

 Desarrollar habilidades de observación y decodificación de señales no 

verbales. 

 Dominar la técnica de análisis de microexpresiones.  

 Practicar la coherencia entre el mensaje verbal y no verbal. 

 Utilizar la comunicación no verbal para construir relaciones y cerrar acuerdos. 

Identificar las señales que pueden indicar que alguien no está siendo sincero. 

 Desarrollar habilidades de gestión emocional para líderes. 

 Aplicar la neurociencia y la PNL para mejorar la toma de decisiones y la 

influencia. 

 Desarrollar habilidades de oratoria persuasiva. 

 Utilizar el Storytelling para conectar con la audiencia. 

 Comprender los fundamentos y estrategias de negociación. 

 Negociar en entornos complejos y multiculturales. 

 Desarrollar un plan de acción para mejorar las habilidades de negociación. 
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CONTENIDOS  

 

MÓDULO 1: CIENCIA DE LA COMUNCACIÓN NO VERBAL. INTRODUCCIÓN.                    

                      IMPORTANCIA EN EL LIDERAZGO Y LA GESTIÓN.  

 Introducción a la comunicación no verbal: Gestos, expresiones faciales, postura, 

Proxémica (uso del espacio), Haptica (contacto físico), Paralenguaje (tono de voz, 

ritmo, volumen), Apariencia. Teoría de los más reconocidos autores, Paul Ekman, 

Allan Peace, Charles Darwin, Wallace Friesen, entre otros.  

 Neurociencia de la comunicación: Exploración de los mecanismos cerebrales que 

subyacen a la percepción y producción de señales no verbales. 

 Microexpresiones: Gestos faciales muy rápidos que revelan emociones auténticas.  

 Funciones de la comunicación no verbal: Complementan, contradicen o reemplazan 

el lenguaje verbal.  

 Comunicación no verbal como herramienta de persuasión. 

 Detección de mentiras: Identificar las señales que pueden indicar que alguien no 

está siendo sincero. 

 Cultura y contexto: Cómo varían las expresiones no verbales según la cultura y la 

situación. 

  Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 2:  INTERPRETACIÓN DEL LENGUAJE GESTUAL Y CORPORAL.   

                      COHERENCIA ENTRE MENSAJE VERBAL Y NO VERBAL. 

 El impacto de las emociones en la comunicación no verbal: Análisis de cómo las 

emociones básicas (alegría, tristeza, miedo, ira, sorpresa, disgusto) se manifiestan 

en el cuerpo. 

 Emociones básicas y Microexpresiones: Relación entre emociones y 

microexpresiones en el entorno laboral. Detección y decodificación de 

microexpresiones faciales. 

 Coherencia entre Mensaje Verbal y No Verbal: Cómo la alineación entre el mensaje 

verbal y no verbal genera confianza. Errores comunes y cómo evitarlos. 

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 
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MÓDULO 3: APLICACIÓN DE LA COMUNICACIÓN NO VERBAL EN EL ÁMBITO  

                     LABORAL Y PERSONAL PARA POTENCIAR RESULTADOS:           

                     LIDERAZGO, GESTIÓN DE EQUIPOS, CIERRE DE VENTAS,    

                     NEGOCIACIÓN. 

 Comunicación no verbal en Gestión de Equipos: Observación e Interpretación en 

Equipos. Cómo interpretar dinámicas grupales a través del lenguaje corporal. 

Herramientas para la observación efectiva en la gestión de equipos. 

 Comunicación no verbal en Liderazgo: El papel de la comunicación no verbal en la 

influencia y el carisma. Análisis de la Proxémica en reuniones. 

 Comunicación no verbal en Ventas y Marketing: Utilización de la comunicación no 

verbal para construir relaciones con clientes externos e internos y cerrar acuerdos. 

 Comunicación no verbal en Negociación y Gestión de Conflictos: Identificación de 

señales no verbales que indican tensión o desacuerdo en Negociaciones, 

interrogatorios, mediación de conflictos. 

 Comunicación no verbal en Comunicación de Cambio Organizacional: Uso del 

lenguaje corporal para transmitir seguridad durante el cambio. Comunicación no 

verbal como factor de motivación. 

 Comunicación no verbal en Gestión de Situaciones de Crisis: Técnicas para 

proyectar calma y confianza en momentos críticos. Manejo del estrés mediante la 

postura y el control del tono de voz. 

 Entrevistas de trabajo: Cómo causar una buena impresión desde el primer 

momento. 

 Comunicación no verbal en entornos virtuales: Trabajo remoto y videoconferencias.  

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 4: DETECCIÓN DE LA MENTIRA Y EL ENGAÑO. CREDIBILIDAD. 

 La ciencia detrás de la detección de mentiras: Una introducción a los estudios 

científicos que respaldan la detección de mentiras a través de la observación del 

lenguaje corporal. 

 Técnicas para identificar señales de engaño. 

 Los factores que influyen en la credibilidad. 

 Inconsistencias en el relato.  

 Exageraciones y generalizaciones.  

 Señales fisiológicas. 

 Importancia en contextos profesionales y personales. 

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 
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MÓDULO 5: EL ARTE DE LA SEDUCCIÓN: DOMINANDO EL LENGUAJE      

                     CORPORAL 

 Postura: Cómo transmitir seguridad y accesibilidad. 

 Contacto visual: La importancia de la mirada. 

 Microexpresiones: Identificando las señales sutiles. 

 Mirroring: Imitando los gestos del otro para crear conexión. 

 Espacio Físico: Cómo utilizar la distancia para crear intimidad. 

 La sonrisa: Tipos de sonrisas y su impacto. 

 Superando los miedos y las inseguridades.  

 La importancia de la autoestima: Cómo la confianza en uno mismo afecta el 

lenguaje corporal. 

 Visualización: Cómo utilizar la imaginación para superar los miedos. 

 Ser uno mismo: La importancia de conectar con la verdadera personalidad. 

 Evitar la manipulación: La ética en la seducción. 

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 6: NEUROLIDERAZGO. DOMINA TU MENTE, TRANSFORMA TU   

                     LIDERAZGO. GESTIÓN EMOCIONAL. 

 Neurociencia Aplicada al Liderazgo: Conexión entre neurociencia y liderazgo 

efectivo. Procesos cerebrales clave en la toma de decisiones. 

 Influencia del Cerebro en la Toma de Decisiones: Cómo el sistema límbico y la 

corteza prefrontal afectan el liderazgo. Decisiones emocionales vs. racionales. 

 Gestión Emocional en el Liderazgo: Identificación de emociones y su regulación. 

Neurociencia del estrés y cómo gestionarlo. 

 Patrones Mentales y Liderazgo: Identificación de patrones de pensamiento. 

Cómo reconfigurar patrones para un liderazgo efectivo. 

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 7: APLICACIÓN DE LA PNL EN EL LIDERAZGO 

 PNL aplicada a la Comunicación. Metamodelo del Lenguaje: Herramienta para 

clarificar el significado de las comunicaciones. Preguntas para eliminar 

ambigüedades y distorsiones. 

 PNL aplicada a la Gestión del Estrés para Líderes: Técnicas para reducir el 

estrés en situaciones de alta presión. Ejemplos de aplicación en equipos. 
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 PNL aplicada a las emociones en los equipos: Estrategias de PNL para fomentar 

un entorno emocionalmente saludable. Cómo aplicar la PNL para mejorar la 

dinámica de grupo. 

 Anclaje, Reencuadre y Modelado: Uso de anclajes para generar estados 

emocionales positivos. Técnicas de reencuadre para cambiar perspectivas. 

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 8: TRANSFORMACIÓN ORGANIZACIONAL MEDIANTE  

                      NEUROLIDERAZGO 

 Uso del Neuroliderazgo en el Cambio Organizacional: Cómo la neurociencia 

facilita el cambio en las organizaciones. Estrategias para liderar procesos de 

transformación. 

 Neuroplasticidad y Aprendizaje Continuo: Mecanismos de aprendizaje en el 

cerebro y su aplicación en liderazgo. Promoción de la adaptabilidad en 

equipos. 

 Visión Compartida Basada en PNL: Creación de visiones organizacionales 

claras y compartidas. Cómo inspirar a los equipos a través de la visión. 

 Planificación Estratégica con Neuroliderazgo: Cómo integrar neurociencia y 

PNL en la planificación estratégica. Diseño de estrategias de largo plazo. 

 Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 9: ORATORIA CON PNL Y LENGUAJE CORPORAL. PRESENTACIONES     

                      EFECTIVAS. STORYTELLING. 

 Oratoria Persuasiva con PNL y Lenguaje Corporal.  

 Presentaciones Efectivas. Storytelling. 

 Liderazgo a través de la Oratoria: Comunicación Efectiva con PNL.  Técnicas.      

• La Programación Neurolingüística aplicada a la Oratoria. 

• Rapport: Cómo establecer conexión con la audiencia. 

• Fundamentos del Storytelling. El poder de las emociones en la comunicación. 

Cómo 

• crear historias persuasivas que conecten con la audiencia. 

• El lenguaje corporal en la oratoria y presentaciones: Postura, gestos, mirada.  

• La voz: Tono, ritmo, volumen.  

• La congruencia entre el lenguaje verbal y no verbal en la oratoria y 

presentaciones. 

• Microexpresiones y su interpretación en el público.  

• Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 
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MÓDULO 10: CIENCIA DE LA NEGOCIACIÓN EN EL CONTEXTO              

                       ORGANIZACIONAL.  

 Fundamentos y Estrategias de Negociación: Negociación Distributiva vs. 

Integrativa: Comparación y cuándo aplicar cada tipo. Ejemplos de aplicación en 

el entorno corporativo. 

 Comunicación en negociación: Todo negociador es un Comunicador. 

 Fases del Proceso de Negociación: Preparación, desarrollo y cierre: claves para 

cada fase. Técnicas de preparación efectiva.  

 BATNA y ZOPA: Cómo definir la mejor alternativa y la zona de posible acuerdo. 

Importancia en negociaciones estratégicas. 

 Psicología del Comportamiento en la Negociación: Sesgos cognitivos y su 

impacto. Estrategias para manejar comportamientos difíciles. 

• Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 11: TÉCNICAS AVANZADAS DE NEGOCIACIÓN. ESTRATEGIAS Y   

                       TÁCTICAS. CONFLICTOS MULTIPARTE Y MULTITEMA. 

 Técnicas de Persuasión e Influencia: Métodos para influir en decisiones. Uso de 

la autoridad y credibilidad. 

 Gestión de Sesgos Cognitivos: Identificación y superación de sesgos. 

Herramientas para evitar errores de percepción. 

• Resolución de Conflictos Multiparte: Métodos para gestionar intereses diversos. 

Estrategias para alcanzar consenso. 

• Dinámicas de Poder en Negociaciones: Identificación de estructuras de poder. 

Cómo equilibrar dinámicas de autoridad. 

• Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 12: NEGOCIACIÓN EN ENTORNOS COMPLEJOS. LOGRAR EL ÉXITO          

                       EN LA NEGOCIACIÓN.  

 Negociar con contrapartes desafiantes: Superar tácticas difíciles y lograr 

acuerdos favorables. 

 Manejar conversaciones difíciles: Identificar y responder a diferentes estilos de 

negociación. 

 Diferencias Culturales en la Negociación: Cómo adaptar estrategias según 

culturas. Casos de éxito y aprendizaje. 

 Negociación en Entornos Virtuales: Desafíos y oportunidades de la negociación 

remota. Mejores prácticas para entornos virtuales. 
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 Análisis de Casos Exitosos: Estudio de ejemplos en multinacionales. Factores 

clave de éxito en cada caso. 

 Conclusión y Plan de Acción: Resumen de técnicas aprendidas. 

• Entrenamiento. Guía de Ejercicios. 

 

MÓDULO 13: CLÍNICA DE COMUNICACIÓN NO VERBAL, NEUROLIDERAZGO Y   

                        NEGOCIACIÓN ORGANIZACIONAL. PRÁCTICA VIVENCIAL. 

En este módulo vas a poner en práctica los conocimientos aprendidos y entrenarte para 

generar habilidades de alto impacto a través de ejercicios con metodología práctica y 

vivencial sobre los temas vistos. 

TRABAJO FINAL: Presentación de un trabajo final integrador 

 

* El orden de las clases y el programa pueden ser modificados sin previo aviso 

 

DIRECTOR ACADÉMICO 

FLAVIO BERCERUELO  

Top #HR Influencers 2025. Reconocido entre los 10 profesionales más destacados de 

Argentina por su impacto en la Comunidad de RRHH y por impulsar el desarrollo de 

buenas prácticas.  

Especialista en RRHH y Desarrollo Organizacional. Director de BA -Educación 

Ejecutiva. Licenciado en Administración (Universidad de Buenos Aires), curso la 

Maestría en Psicología Organizacional y Empresarial en la Universidad de Belgrano. 

Director de los Posgrados de Dirección de Recursos Humanos, HRBP y Metodologías 

Agiles; Diplomatura en Competencias Gerenciales, Inteligencia Emocional y Liderazgo 

Ágil, Diplomatura Eneagrama, Neurociencias y Coaching para el desarrollo 

organizacional y el Liderazgo, UB. 

Se desarrolló en empresas privadas líderes en puestos directivos y en ONG´s, como 

también en el Estado. 

Consultor y asesor de empresas y organizaciones en cámaras empresariales (IDEA, 

APYME, Escuela Española de Negocios), capacitando a más de 300 empresas de 

Argentina y del Exterior. Se desempeñó en diversas universidades UBA, UCES, UB, 

IUEAN, en materias como Gestión del Conocimiento y Desarrollo Organizacional, 

Psicología Organizacional, Selección de Personal, Dirección General, Técnicas 
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Gerenciales, Estrategias de Negocios, Diseño y Gestión de Procesos Administrativos, 

Información Gerencial. 

Coautor del libro “La Dirección de las organizaciones: De la Teoría a la Practica”, 

presentado en la Universidad de Buenos Aires. Investigador en Proyectos Científicos 

de la Facultad de Ciencias Económicas (UBA. UBASYT.) Conferencista Internacional. 

 

CUERPO ACADÉMICO 

 

HUGO LESCANO 

Es reconocido como uno de los máximos referentes de la comunicación no Verbal, la 

negociación y la persuasión en el ámbito político y empresarial. 

Consultor de la Organización de los Estados Americanos (OEA - Washington D.C) en 

Comunicación No Verbal y Negociación. 

Nominado en EE. UU. como Conferenciante del Año 2020 por los Napolitan Victory 

Awards. 

Perito judicial en el análisis del lenguaje corporal en el caso Belsunce. 

En los medios nacionales es conocido como el “detector humano de mentiras” por su 

experiencia en detectar mentiras de figuras públicas desde el lenguaje corporal. Es 

columnista en los canales nacionales de Argentina: América TV, C5N, A24, Crónica 

TV, Canal 9, el Canal de la Ciudad y la TV Pública. 

Director del Laboratorio de Investigación en Comunicación No Verbal —- Dirige el 

proyecto y Dicta las Certificaciones junto a Mabel Remón – Perito de la Corte Suprema 

de la Nación en Comunicación No Verbal. 

Asesor de empresas: Accenture, Mastercard, Laboratorio Roche, Remax, Laboratorio 

Novartis, Yamana Gold entre otras.  

Asesora a políticos y empresarios en Argentina, Bolivia, México, Colombia, España y 

el Caribe. 

Negociador y Mediador en situaciones de conflicto — Graduado en el Instituto 

Argentino de Negociación, Conciliación y Arbitraje (IANCA – Universidad CAECE). 

Nivel Experto en la detección de microexpresiones. Certificado en el Programa de 

Entrenamiento de Paul Ekman – San Francisco – USA («Lie to Me» – Fox) 

Coach Profesional y Supervisor de Equipos — Graduado en la International Coaching 

Community (ICC9407) y lleva adelante programas de entrenamientos personalizados 

para celebridades y artistas de Colombia, Miami, Costa Rica, México, España y 

Argentina. 

 

 



D I R E C C I Ó N  D E  E D U C A C I Ó N  C O N T I N U A  Y  F O R M A C I Ó N  E J E C U T I V A  

 

 

PATRICIA PINNEL 

Dr. Políticas / Lic. Adm. Empresas / Publicidad / Postgrado Harvard EBS, / EP 

SingularityUniversity 

** Elegida la Mujer Profesional en USA 2014 / 2015 por Who´s Who (s/1.500.000 de 

miembros) 

** Elegida la Mujer Profesional en USA por American Women Professional Association 

(500.000) 

***Miembro del Advisory Board de Harvard Business Review 

La Dr. Pinnel entrenó a más de 100 Top Executives y Presidentes de Empresas, ella 

está certificada en Teaching&LearningProcess, en York, UK.; en Media Coach - Train 

theTrainers, en la CEOE Madrid- España; en la CNPF- Francia y por los Campaigners 

del Reagan`sTeam, Washington, USA. 

Director & Regional Partner de PenrhynVoyer International Miami Hub Socia fundadora 

de Make a Wish, Argentine Chapter. 

Member of the Advisory Council of Harvard Business Review. "Doctora Académica 

Honoris Causa y Miembro de Honor de la Academia Internacional de la Diplomacia y 

las Profesiones". Miembro del Comité Mundial del Parlamento Cívico de la Humanidad. 

Premiada como Gran Educador Continental - ORCODE 

Como miembro de la International Federation of Training &Development of 

Organizations (IFTDO), y de la International Association of Business Communicators 

(IABC), gano Premios por Excelencia y fue conferencista en el Congreso Internacional 

del IFTDO. 

 

PABLO ROMÁN-LÜSCHER 

Creador del Coaching Neurocognitivo.  

Distinguido por la Cámara de Representantes del Estado Libre Asociado de Puerto 

Rico, USA por la destacada labor en la difusión y divulgación de las Neurociencias 

Cognitivas en Latinoamérica. Distinguido con la Presea Internacional Alas de 

Excelencia 2023 en México. 

Speaker y Consultor Internacional en Neurociencia Cognitiva Aplicada a las 

Organizaciones. Su especialización en educación, liderazgo, capital humano y 

coaching, respaldada por la neurociencia cognitiva, lo ha convertido en un referente 

clave en la creación de estrategias efectivas para el desarrollo personal, profesional y 

organizacional. 

Posee un Doctorado Honoris Causa por el Claustro Doctoral de la Universidad CEVER 

Siglo 21 México, por sus contribuciones a través de las Neurociencias Cognitivas en la 

promoción de la educación, la paz y el desarrollo profesional. 
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Fundador y Vicepresidente Ejecutivo del Buró Internacional de Neurociencia Cognitiva 

Aplicada, BINCA. 

Especializado en procesos de liderazgo y capital humano. Especializado en 

neuroeducación y neuroaprendizaje. 

Como formador/capacitador ha formado a profesionales de América, Europa y 

Asia.  Como docente y conferencista internacional, el Dr. Román-Lüscher ha 

compartido su conocimiento con organizaciones, instituciones y organismos de 

Argentina, Bélgica, Bolivia, Chile, Colombia, Curazao, Ecuador, E E.UU., España, 

Guatemala, Italia, México, Puerto Rico, República Dominicana, Suiza y Uruguay. 

Es autor del libro Neuromitos en el Aprendizaje y su Influencia en Latinoamérica y el 

Caribe. Además de numerosos artículos sobre educación, coaching, liderazgo y capital 

humano. 

Creador y director ejecutivo de NeuroEduca 2020, uno de los eventos educativos más 

importantes a nivel mundial durante la pandemia. Este congreso internacional virtual 

reunió a 25 destacados referentes de América y Europa, y llegó a más de 172,000 

educadores, principalmente de Latinoamérica. 

Ha desarrollado dos modelos innovadores de neurociencia cognitiva aplicada: el 

Modelo de Coaching Neurocognitivo, basado en evidencia científica, y el Modelo SET 

de Liderazgo Neurocognitivo, que aborda la interacción de tres sistemas con doce 

procesos neurocognitivos. 

 

CLAUDIA AGÜERO 

President de ICF. Federación Internacional de Coaching. Capitulo Argentina 2018 - 

2020. Coordinadora de regionalización de ICF, Argentina 2016 - 2018. 

Coach Certificada - programa ACTP ICF -, certificado y expedido por Escuela de 

Formación de Lideres. Master en Coaching y PNL certificado y expedido por Escuela 

de Formación de Lideres. Master en Coaching Skills, dictado por la Dra. Elena G. 

Espinal, certificado emitido por el ICP; Instituto de Capacitación Profesional. 

Coach Sistémico, certificado por el MCC Lic. Alain Cardón, habiendo cursado el 

Sistemic Coaching Fundamentals I, avalado por Metasysteme Coaching. 

Coach Ejecutiva. programa certificado por ICF, dictado por el Lic. Damián Goldvarg, 

expedido por Goldvarg Consulting Group. 

Coach de equipos. programa certificado por ICF, dictado por el Lic. Horacio Cortese 

expedido por Nexi Global. 

Entrenadora certificada por TTI Succes Insights en el uso de la herramienta DISC R4 

Profile.  
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Docente Coordinadora del Programa de Capacitación en Coaching Ontológico en la 

Universidad Tecnológica Nacional Regional Delta. 

 Miembro del equipo de coaches del programa Docente Coach del Ministerio de 

Educación del Gobierno de México.  

Coach mentora Senior del programa de formación de coaching dictado por Leonardo 

Wolk - Leading Group en Argentina. 

Disertante Internacional en temáticas de liderazgo, Coaching y bienestar 

organizacional ¨Felicidad en Las Empresas¨.  

Participante como parte de grupos de líderes de ICF, Latinoamérica en el Foro 

Internacional de líderes realizado en Dublín en marzo de 2019.  

 

RICARDO JAVIER MAYER 

Se desarrolló como Presidente de la ICF y fue durante 2 años el Coordinador del 

Consejo de Presidentes de Latinoamérica. 

Graduado en Derecho de la Universidad de Buenos Aires, Argentina, con un posgrado 

en Dirección en Recursos Humanos del Instituto de Desarrollo Empresarial Argentino. 

En el IAE Business School de la Universidad Austral realizo el programa de Alta 

Dirección- PAE. 

En el año 2000 obtuvo su certificación oficial como Coach, en ICP. En el año 2005 

realizó en Newfield Internacional un programa de Especialización para Coaches 

Graduados. 

Es Master Coach certificado por la Asociación Argentina de Coaches Ontológicos 

Profesionales y Profesional Certified Coach de la ICF. Es miembro permanente del 

The Executive Coaching Forum Es socio fundador del Grupo Voyer International que 

es un grupo de empresas radicadas en distintos países de Latinoamérica dedicadas a 

la Consultoría en el Desarrollo, Selección y Evaluación del Capital Humano en las 

organizaciones. 

En su trayectoria profesional como Ejecutivo ha desempeñado múltiples funciones 

corporativas de Recursos Humanos en empresas multinacionales, principalmente en 

Siemens, NEC y la petrolera Pérez Companc. 

Profesor Universitario y ha dictado programas en la Universidad del Salvador, en la 

Universidad Argentina de la Empresa, en la Pontificia Universidad Católica Argentina y 

en la Universidad de la Republica en Uruguay. 

Ha dictado distintos cursos, conferencias, seminarios de su especialidad y ha 

trabajado como Executive Coach en Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, México, Perú, 

Uruguay y USA. 
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Su experiencia de más de 15 años como Coach la ha realizado en diferentes tipos de 

organizaciones e industrias, ya sean Corporaciones Nacionales o Multinacionales. 

También ha tenido experiencia de trabajar en Empresas Públicas y Organismos 

Gubernamentales. 

 

HAYDÉE RODRÍGUEZ 

Se desarrolló como docente de la Facultad de Derecho de la Universidad de Harvard y 

en diferentes Maestrías y Posgrados de Universidades de Latinoamérica. 

Docente y consultora en Negociación. Recibió su entrenamiento con Conflict 

Management Group (CMG), asociado al Proyecto de Negociación de la Universidad de 

Harvard (PON). 

Se especializó en el Seminario “Teaching Negotiation in the Organization”, dictado por 

el Programa de Negociación de la Universidad de Harvard y el Instituto Tecnológico de 

Massachusets (MIT), dirigido especialmente para entrenadores en el tema. Participó 

en el “Negotiation Pedagogy Workshop” dictado por la Universidad de Harvard y 

dirigido a entrenadores en Negociación. 

Está certificada en Mediación por la Universidad de Montana (EE. UU). 

Se desempeñó como Directora de la Escuela Nacional de Administración Pública 

(ENAP). Oficina Nacional del Servicio Civil. Presidencia de la República (Uruguay) y 

Consultora del Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo en el PRONADE. 

Licenciada en Ciencias Históricas, egresada de la Facultad de Humanidades y 

Ciencias de la Universidad de la República. Uruguay. Maestría (en curso) de Coaching 

y Programación Neurolingüística. Escuela de Negocios de la Universidad Barcelona. 

 

MAXIMILIANO HAPES  

TOP 10 HR Influencers 2024. TEDx Speaker. Se desempeñó en IBM Argentina como 

Gerente de Desarrollo de Talento.   

Conferencista y capacitador empresarial en temas de Liderazgo e Inteligencia 

Emocional con más de 15 años de experiencia en el mercado. Autor del libro "Ponerse 

en Marcha", una obra que trata sobre cómo combatir la procrastinación.  

Licenciado en Economía de la Universidad de Buenos Aires. Master en Administración 

de Negocios (MBA) de la Universidad de San Andrés, finalizado con intercambio 

en Columbia Business School de New York, USA. 
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Los módulos podrán ser dictados por uno o varios de los docentes mencionados, 

sin un orden específico. La Universidad se reserva el derecho de modificar el 

cuerpo docente según lo considere necesario. 

 

CONSIDERACIONES GENERALES 

 

INICIO 

13 de mayo de 2026 

 

 Nota: El calendario académico contempla 2 semanas de vacaciones en 

invierno con fecha a definir. 

 

 

FINALIZACIÓN  

2 de diciembre de 2026 

 

DÍAS Y HORARIOS DE CURSADA 

Miércoles de 19 a 21:30 h. 

 

DURACIÓN DEL CURSO 

El curso tiene una duración de 70 horas reloj (7 meses) desarrolladas en encuentros 

semanales virtuales en VIVO de 2 ½ horas. 

 La modalidad de la cursada es ONLINE y sincrónica (clases en vivo y en 

directo por plataforma ZOOM) 

 El calendario puede variar de existir algún feriado. 

 

MODALIDAD 

Virtual EN VIVO, con clases semanales en directo Online. Con esta modalidad podrás 

acceder a un diseño de cursada totalmente innovador, con lo mejor de la educación a 

distancia y con clases semanales EN VIVO estudiando en nuestro campus de una 

manera cómoda, con la opción de consultar el material de cada unidad, trabajar 

actividades en grupo, opinar en foros, compartiendo charlas con los docentes, con un 

feedback permanente que te permitirá desarrollarte y obtener los objetivos que buscas, 

con flexibilidad en cuanto a horarios, organizar tus tiempos a tu manera, ahorrar gastos 

de transporte y obtener una atención personalizada. 
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APROBACIÓN 

Entrega de un trabajo final. 

 

ASISTENCIA MÍNIMA 

75% de asistencia 

 

ALUMNOS UB  

Este programa permite acreditar 100 h. de Trabajo Social Profesional  

 

DOCUMENTACIÓN  

Presentar la solicitud de inscripción, título de grado (en caso de poseerlo) y fotocopia 

del documento de identidad. 

 

CERTIFICACIÓN 

La Universidad de Belgrano extenderá el respectivo certificado de aprobación, a quienes 

cumplan con las evaluaciones y/o trabajos finales. Caso contrario solo se emitirá un 

certificado de asistencia. 

 

NOTA: Los certificados correspondientes serán emitidos en formato digital, 

previa verificación de la asistencia, aprobación y pago total de la capacitación. 

 

 

Todos nuestros programas requieren un cupo mínimo de alumnos matriculados 

para su apertura. La Universidad se reserva el derecho de posponer o cancelar el 

inicio de la actividad si no se alcanza el número mínimo de inscripciones al cierre 

del período de matriculación. 

 


