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¢Por qué nuestro Mdster?

Los profesionales del segundo cuarto del siglo XXI| se van a enfrentar
al gran reto de ser mejores que las diferentes inteligencias artificiales
gue se estan desarrollando a un ritmo vertiginoso, si no quieren ver
su puesto de trabajo sustituido por un software.

En este contexto, se revela fundamental disponer de las POWER
SKILLS que nunca, jamas, podra tener una inteligencia artificial:
habilidades de comunicacion, tanto verbal como no verbal,
creatividad, capacidad para trabajar en equipo y gestionar equipos,
liderazgo, habilidades de negociacion, oratoria, empatia, liderazgo,
pensamiento analitico...

Nuestro master ayuda a nuestros estudiantes, tengan la profesion
que tengan, a mejorar su empleabilidad, su adaptacion a los
diferentes entornos laborales y, por supuesto, a mejorar sus
relaciones personales, sociales y profesionales, mejorando asi su

calidad de vida.




Peritos Judiciales

Nuestro alumnado, se dedique a lo que se dedique, va a mejorar sus habilidades
emocionales, de comunicacion, de analisis, de liderazgo, de negociacion, marca
personal, motivacioén, creatividad, gestion de equipos, eficiencia personal...

Pero ademas, de forma mas especifica, las personas que finalizan el Master
adquieren las competencias necesarias para formar parte de ASENOVE, la
Asociacion Espanola de Comunicacion No Verbal, en calidad de SOCIO EXPERTO.
Para poder ser SOCIO EXPERTO de ASENOVE, es necesario demostrar un nivel
muy alto de conocimientos cientificos, tedricos y practicos en comunicacion no
verbal, que muy pocas formaciones otorgan. Pertenecer a esta asociacion como
SOCIO EXPERTO es, pues, una garantia de excelencia profesional y habilita para
entrar en las bolsas de peritaje en analisis de credibilidad y comunicacién no
verbal, entre otras ventajas. Por tanto, la obtencidon de nuestro titulo de Master
habilita para convertirse en Perito Judicial en Analisis de Credibilidad y de

Comunicacion No Verbal. -
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Objetivos del Mdster

Este Master de Comunicacion No Verbal y Habilidades
Directivas es el unico con contenido riguroso basado en
la investigacion cientifica sobre Comunicaciéon No
Verbal de APLICACION PRACTICA INMEDIATA EN EL
AMBITO PROFESIONAL.

Asi mismo, hemos reforzado mucho el contenido
relacionado con las habilidades directivas con nuevos
temas y docentes.

Se pretende dotar al alumnado de una base muy solida y
muy practica a la vez, con el fin de permitirles mejorar
sus habilidades de analisis y gestion de la conducta
humana. Esta mejora repercutira en sus habilidades
interpersonales e intrapersonales, especialmente en
aquellas relacionadas con la direccion de equipos y
departamentos, gestion de conflictos, negociacion y
mediacion, gestidon comercial y recursos humanos.

Perfil de alumnado

e Directivos y mandos intermedios

e Directores y gestores comerciales

e Responsables de compras

e Project Managers

e Directores, jefes y responsables de equipo

e Jefes y directores de area o departamento
Responsables de Recursos Humanos y
seleccion de personal

e Encargados y responsables de atencion al
publico Profesionales y publico en general que
deseen mejorar sus habilidades de

comunicacion
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;Qué distingue a nuestro Master?

Hay otros masters en Comunicacion No Verbal. Pero el nuestro tiene las siguientes caracteristicas que lo

diferencian de cualquier otro:

Nuestro excepcional
claustro de docentes:
combinamos docentes

universitarios y
profesionales en ejercicio.

Ademas, contamos con
tres de los investigadores
mas importantes a nivel
mundial en

Comunicacion No Verbal:

los doctores David
Matsumoto, Miles
Patterson y Aldert Vrij.

Rigor cientifico: la
Comunicacion No Verbal
es ciencia.

Por ello, en nuestro
Master huimos de las
falsas creencias y bulos y
NOS apoyamos
solamente en la
investigacion cientifica.

El aprendizaje e
integracion de numerosas
POWER SKILLS integra
la segunda parte del
master.

Aplicacion practica
inmediata: ademas de
tener mucho fondo
tedrico, nuestro Master
esta pensado para su
aplicacion en situaciones
especificas de la vida
profesional y personal,
COMO uha negociacion,
procesos de ventas o
compras, gestion de
equipos, resolucion de
conflictos...

Tutorizacion y
seguimiento
personalizado de
alumnos por parte de la
experta, formadoray
divulgadora mas
relevante de Espana: la
doctora Sonia El Hakim
La tutoria de alumnos NO
se delega, la realiza toda
la doctora Sonia El
Hakim. De ahi que sdlo
admitamos 12 alumnos

maximo por cada edicion.

Todo el material evaluable
esta en video, a
disposicion del alumnado a
cualquier hora del dia, para
que puedan adaptarse a su
propio horario.

Ademas, realizamos
peridodicamente tutorias
voluntarias en directo a

través de videoconferencia

para resolver dudas o

hacer ejercicios extra.
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Programa y metodologia
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100% online

=

Evaluacion
continua

Tutorias en directo
individuales y grupales

Toda la materia
evaluable en
video clases

Numeroso
contenido extra

Disponible
7 dias/semana
24 horas/dia
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-

' Programa y Metodologia

e Comienzo: 20 de abril de 2026

e Finalizacion: 30 de abril de 2027

e 1500 horas (60 créditos ECTS)

e 100% online.

e 12 méddulos + Trabajo Final de Master.

e Cada moddulo se divide en varios temas. Cada lunes, a las 10:00 AM (CET), se abriran
los diferentes temas, segun el calendario del curso, y el alumnado dispondra de una
semana (hasta las 9:00 del lunes siguiente) para ver las lecciones tedricas en video,
leer las lecturas y apuntes, realizar las actividades obligatorias y el cuestionario
correspondiente, y escribir dudas y aportaciones en el foro de alumnos

e El material a disposicion del alumnado en cada tema sera:

1.Video-clase tedrica (visualizacion simultdnea del docente y la presentaciéon en

2.diapositivas)

3.Presentaciéon en formato PDF

4.lLecturas obligatorias y complementarias

5.Cuestionario basado en la video-clase y las lecturas obligatorias

6.Actividades obligatorias

/.Foro del tema

e Ademas, se hacen tutorias periodicas en directo por videoconferencia, individuales y
grupales, con el fin de resolver dudas del alumnado vy realizar ejercicios practicos.
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MODULO 1

Introduccion a la
Comunicaciéon No Verbal

Modulo introductorio que permitira entender la importancia de Ia
Comunicacion No Verbal en todos los ambitos de la vida y, en especial, en
el ambito profesional. Se explicaran los principios basicos del la
Comunicacidon No Verbal, los diferentes canales expresivos que se deben
tener en cuenta, los determinantes de la Comunicacion No Verbal y los
fundamentos de analisis, asi como los origenes del estudio de la
Comunicacion No Verbal.

2 semanas: Del 20 de abril al 4 de mayo de 2026
Semanal: Temas1.1a14
Semana 2: Tema 1.5

S




Temario Mdédulo 1

Sesion de Bienvenida

Sesion en directo, a través de videoconferencia, de bienvenida y presentacion del master y los participantes.
Explicacion del funcionamiento de la plataforma. Se dejara grabada en la plataforma a disposicion del alumnado.

1.1.- Introduccion a la Comunicacién No Verbal

Abordamos diversas cuestiones previas en el estudio de la Comunicacion No Verbal: Terminologia, las diferentes
aproximaciones al estudio de la CNV, los determinantes y las caracteristicas. Nombramos los autores principales que han
influido en el estudio de la CNV.

1.2.- La importancia de la Comunicaciéon No Verbal en el ambito profesional

Dado el caracter practico de este Master, este breve tema tiene como objetivo hacer ver al alumnado las ventajas de
dominar esta disciplina de estudio.

1.3.- Principios bdsicos de andlisis de la Comunicacién No Verbal

Tema fundamental, donde se explican las reglas basicas de analisis de la Comunicacion No Verbal, sin las cuales no se
pueden realizar interpretaciones acertadas de las observaciones.
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Temario Médulo 1 (cont.)

1.4.- Los Canales Expresivos

;. Qué se estudia en Comunicacion No Verbal? Hacemos un recorrido por los canales expresivos no verbales objeto
de estudio y que se desarrollaran en posteriores modulos. También se hace una mencion al canal verbal, puesto que
es absolutamente imprescindible poner en relacion la conducta observada con la verbalizacion asociada, con el fin

de detectar posibles incongruencias.

1.5.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del modulo.

@.m



MODULO 2

lLas Emociones en el Ambito
Profesional

Las emociones influyen en los procesos de negociacion y venta, en la
gestion de equipos, en la direccion de personas... Ademas, estan en la base
de buena parte de las observaciones que haremos de los diferentes canales
no verbales expresivos. Entender, por tanto, como funcionan, para qué
sirven, qué funciones tienen, qué tipos hay y qué procesos siguen, sera
esencial para poder obtener conclusiones fiables al observar la
comunicacion no verbal de las personas que nos rodean.

3 semanas: Del 4 al 25 de mayo de 2026
Semana 1: Temas 2.0,2.1y 2.2

Semana 2: Temas 2.3y 2.4

Semana 3: Temas 2.5y 2.6




Temario Médulo 2

2.0.- Introduccién al Médulo

Recorrido por los aspectos fundamentales del Mddulo. Qué es imprescindible conocer sobre las emociones a la hora de
hacer analisis de Comunicacion No Verbal.

2.1.- Introduccion al estudio de las emociones

En este primer tema, definimos el término “emocion”, y hacemos un recorrido por las diferentes aproximaciones y autores
del estudio cientifico de la emocién: La linea evolucionista (desde Darwin hasta Ekman), la psicofisiologica (James,
Lange...), la neurolégica (MacLean, LeDoux...), la cognitiva...

2.2.- Conceptos bdsicos en el estudio de la Psicologia de la Emocién

Abordamos los conceptos clave del funcionamiento del cerebro que nos permitiran sentar las bases para comprender el
proceso emocional: Capas cerebrales (emocién y cognicion), hemisferios cerebrales, areas cerebrales SNA (sistema
simpatico y parasimpatico)... Explicamos la Teoria del Marcador Somatico (Damasio) relacionada con la toma de

decisiones.
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Temario Médulo 2 (cont.)

2.3.- Definicidn, tipos y funciones de las emociones

Definicion de la emocion, diferencia entre emociones primarias y secundarias, funciones adaptativa, social y motivacional
de las emociones basicas. Las Leyes de la Emocién (Frijda). Propiedades para la conceptualizacién de las emociones
(Russell y Lemay).

2.4.- E|l Proceso Emocional

Concepto de aproximacion y evitacion de las emociones, valencia afectiva y arousal emocional. Explicamos el proceso
que sigue una emocion (estimulo, evaluacién y valoracién, emocion y reaccion). Explicacién del proceso oponente de
Solomon y Corbit.

2.5.- Bases biolégicas de la emocién

Clase impartida por el Dr. David Matsumoto sobre las emociones basicas y las bases biologicas de la emocién.

2.6.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del Médulo.
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MODULO 3

La Expresién Facial

El canal expresivo facial es sobre el que mas investigacion cientifica se ha
publicado. En este modulo, haremos primero una revision tedrica sobre
el estudio de la expresion facial. Después, introduciremos vy
profundizaremos en el analisis de la expresion facial de las emociones a
través del sistema de codificacion mas extendido, el FACS (Facial Action
Coding System). Y finalmente estudiaremos nuestro protocolo de andlisis
de la comunicaciéon no verbal, el NOCAP.

3 semanas: Del 25 de mayo al 15 de junio de 2026
Semana 1: Temas 3.1y 3.2

Semana 2: Temas 3.3y 3.4

Semanas 3: Tema 3.5

Camni



Temario Mdédulo 3

3.1.- Introduccién al estudio de la expresién facial

Recorrido por los diferentes autores que han estudiado la expresion facial, desde Darwin hasta Ekman, pasando por Izard,
Tomkins, Kring y Sloan. Anatomia de la expresion facial, mecanica de la expresion facial, la expresion facial como
componente del sistema de respuesta emocional, funciones de las expresiones faciales, metodologia en el estudio de Ia
expresion facial (diferentes sistemas de codificacidon de la accién facial). Se incluye una clase especial del Dr. Matsumoto
sobre las bases bioldgicas de la emocidn, la universalidad de la expresion facial de las emociones, las influencias culturales
en la emocién y en la regulacion emocional.

3.2.- Introduccion al sistema FACS de codificacién de la expresion facial

Definicion del sistema FACS, tipos de signos faciales, puntos de interés para el analisis de la expresidon facial
(asimetrias, expresiones sutiles, desincronizacion...). Normas de codificacion en el sistema FACS (orden de codificacion,
intensidad del movimiento...).

3.3.- FACS

Definicion y explicacion de la codificacion de las unidades de accién del rostro, siguiendo el sistema FACS de codificacion.
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Temario Médulo 3 (cont.)
3.4.- EMFACS

Definicion y explicacion de la codificacion de las unidades de accion referidas a las emociones con expresion facial

universal.

3.5.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos teoricos estudiados en los
temas del médulo. Ademas, se explicara el protocolo (cientifico e inductivo) a seguir en los analisis de Comunicacién No
Verbal: el NOCAP (Nonverbal Communication Analysis Protocol), disefiado en exclusiva por el Laboratorio Cédigo No

Verbal.
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MODULO 4

Gestos, Postura y Proxémica

Estos tres canales no verbales expresivos aportan mucha informacion al
analisis de Comunicacion No Verbal y permiten entender mejor al
interlocutor. Abordaremos las principales investigaciones y clasficaciones
sobre gestos, posturas y proxémica.

3 semanas: Del 15 de junio al 6 de julio de 2026
Semana 1: Tema 4.1

Semana 2: Temas 4.2y 4.3

Semana 3: Tema 4.4




Temario Médulo 4

4.1.- Gestos

Definiremos primero qué son y qué no son los gestos. Explicaremos los origenes en el estudio de los gestos, asi como las
diferentes clasificaciones que se han hecho, con una mencion especial a la clasificacion segin Ekman. Por ultimos

senalaremos algunas consideraciones a tener en cuenta a la hora de analizar los gestos.

4.92.- Posturas

Abordaremos el vinculo entre las diferentes y los estados generales de actitud, asi como el vinculo entre las posturas y
determinadas emociones discretas, con una mencion especial a las investigaciones sobre el rapport. Nos referiremos
también a los movimientos corporales, incluyendo la forma de caminar.
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Temario Médulo 4 (cont.)

4.3.- Proxémica

Definiremos las diferentes distancias entre personas y su significado, segun el autor de referencia, E. Hall. Estudiaremos
la influencia cultural en la distancia, explicaremos la hipétesis de equilibrio de la intimidad. Estudiaremos hasta qué
punto el género y la edad influyen en las distancias. Haremos referencia a otros autores como Hediger (distancia en
animales, extrapolables al ser humano) o Calhoun (Behavioral Sink y la repercusién del hacinamiento). Hablaremos de
los ambientes sociéfugos y sociopetos (Osmond) y su repercusion en el dmbito laboral. También abordaremos el
concepto de territorialidad (Lymand y Scott): Territorios primarios, secundarios y publicos, y formas de introducirse en

ellos.

4.4.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del mddulo.
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MODULO 5

Paralenguaje, Hdptica,
Oculésica y Cronémica

El canal del paralenguaje es importantisimo, pues es el relativo a todo lo que
tiene que ver con la voz, excepto las propias palabras. El canal haptico (el
canal expresivo del tacto) es fundamental en el comportamiento de los
mamiferos. Sus implicaciones van desde el afecto mas intimo hasta Ia
agresion. Asi mismo, abordaremos en este moédulo dos de los canales menos
investigados, la oculésica y la cronémica, que estudian el movimiento ocular
y la gestion del tiempo, respectivamente.

3 semanas: Del 6 al 27 de julio de 2026
Semana 1: Temas 5.1y 5.2

Semana 2: Temas 5.3y 54

Semana 3: Tema 5.5



Temario Mdédulo 5

5.1.- Paralenguaje

Definicidn de prosodia y tipos de prosodia (intelectual, inarticulada, intrinseca y emocional). Explicaremos las diferentes
unidades y rasgos prosodicos, y como matizan el significado semantico del discurso. Nos centraremos por ultimo en la
prosodia emocional, senalando el valor del contenido emocional de la voz en la decodificacion del mensaje verbal,
acabando este tema con los patrones vocales que tiene cada emocion.

5.2.- Oculésica

Comenzaremos definiendo este area de estudio dentro del comportamiento no verbal. Explicaremos por qué nos atrae
especialmente la regidon ocular. Investigaciones sobre mirada y emocion. Mencion a la investigacion que descarta los
accesos oculares de la PNL (Wiseman y Watt, 2012).

5.3.- Hdptica

La importancia del tacto, diferentes investigaciones sobre el tacto en todos los ambitos. Pardmetros del tacto (forma que
adopta, zona del cuerpo, existencia o no de reciprocidad...). Determinantes del tacto (contexto, cultura, relacion
interpersonal, edad, género, personalidad...). Diferentes clasificaciones de las funciones del tacto, desde Heslin (1974)
hasta Saluja et al. (2024). El tacto en el &mbito profesional: Investigaciones cientificas sobre el leve toque en el contexto
del encuentro de servicio entre vendedor y cliente.
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Temario Médulo 5 (cont.)

5.4.- Cronémica

Culturas policrénicas y monocronicas: Repercusiones en el ambito profesional. La importancia de entender las diferencias
en ambientes profesionales multiculturales. Waiting time, Talk time y Work time: La marca del estatus. Repercusiones de
la cronémica en el uso de aplicaciones de mensajeria (Whatsapp y similares): Hipdtesis del sociometro de Leary
(comprobar si un mensaje nuestro ha sido respondido o no es un intento de revisar nuestro estatus de inclusioén).

5.5.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en
los temas del mdédulo.

MASTERCLASS: "El Modelo Sistémico de interaccion no verbal diadica", por el Dr. Miles Patterson
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MODULO 6

Personalidad y Negociacidon

En la conducta no solo influyen las emociones. Conocer la personalidad de
nuestro interlocutor es clave para poder entender, adaptarnos y prede cir
sus conductas. De esta forma, gestionaremos mejor los equipos,
negociaremos mejor y conseguiremos resultados mas satisfactorios. En este
modulo, después de introducirnos en el estudio de la personalidad,
aprenderemos a perfilar la personalidad de un individuo en base a su
conducta y su comportamiento no verbal, a través del modelo PEN de

Eysenck.

3 semanas: Del 7 al 28 de septiembre de 2026
Semana 1: Tema 6.1

Semana 2: Temas 6.2y 6.3

Semana 3: Tema 6.4




Temario Mdédulo 6

6.1.- Introduccién al estudio de la personalidad

Definiciones de la personalidad y conceptos afines. Enfoques de estudio de la personalidad (enfoques estructurales
y procesuales), paradigmas en el estudio de la personalidad. Unidades de descripcion y andlisis de la personalidad.
Estabilidad y cambio de |la personalidad. Métodos de estudio de la personalidad. Evaluacidon de la personalidad.

6.2.- Perfilacién indirecta de personalidad a través del modelo PEN

Origen de la perfilacion indirecta. Origen y descripcion del modelo DISC de Marston y equivalencia con el modelo PEN
de Eysenck. Origen y descripcion del modelo PEN. Definicion de los macro-rasgos del neuroticismo, la extraversion y el
psicoticismo, pertenecientes al modelo PEN.

6.3.- Personalidad y negociacién

Definicion de los sistemas BIS y BAS de Grey y su repercusion en la negociacion. Negociar con los diferentes tipos de
perfiles de personalidad.

6.4.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del modulo.

@‘m



MODULO 7

Habilidades Directivas 1

Este primer médulo de habilidades directivas se centrara en las habilidades
personales. Para ello, repasara los principios de la psicologia de la persuasion
(qué factores influyen en que una persona diga “si” al requerimiento de otra),
como aplicar esos principios, y como defenderse de ellos si es necesario. Se
proporcionara al alumno herramientas para redirigir la atencion del interlocutor
antes de la transmisidon de un mensaje importante de forma que se le situe en
un estado mental propicio a |la aceptacion de este mensaje. Se definira un
protocolo para identificar, clasificar, comprender e influir a las personas con las
gque deberemos tratar en la busqueda de nuestros objetivos. Asi mismo, se
trabajaran conceptos tan fundamentales para cualquier profesional como son la
motivacion, la creatividad y la eficiencia personal.

3 semanas: Del 28 de septiembre al 19 de octubre de 2026
Semana 1: Temas 7.1, 7.2y 7.3

Semana2: Tema /74,75y 7.6

Semana 3: Tema 7.7



Temario Mdédulo 7

7.1.- Principios generales de la Influencia

Introduccion al estudio de la psicologia de la persuasion. Se analizaran los principios psicoldgicos basicos que subyacen a
los procesos de influencia: Compromiso/Coherencia, Reciprocidad, Validacidon Social, Escasez, Simpatia y Autoridad. Se
presentaran igualmente diferentes tacticas de influencia asociadas a cada uno de los principios enumerados y como
aplicar estos principios en el ambito profesional. De igual modo, los alumnos podran descubrir cuando y de qué modo
otras personas tratan de influir sobre ellos.

7.2.- Persuasion anticipada

Este tema esta basado en codmo predisponer al interlocutor para que sea mas favorable a nuestras demandas. Para ello
se analizaran fundamentalmente los siguientes enfoques: el modelo de aprendizaje del mensaje, la teoria de la respuesta
cognitiva, el modelo heuristico y el modelo de probabilidad de |la elaboracion.

7.3.- Estrategias de influencia en la empresa

Este apartado esta estrechamente conectado con modulos anteriores, pues se basa en analizar qué elementos de la
comunicacién afectan a la persuasion y como se deben gestionar éstos para conseguir nuestros objetivos. También
se reflexionara sobre la cara y la cruz de la influencia y la persuasidon en la empresa.
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Temario Médulo 7 (cont.)

7.4.- Motivacidn

La motivacion es un pilar fundamental en el liderazgo de equipos eficientes que, en el entorno laboral actual definido
por la incertidumbre, ambigiedad, fragilidad..., con equipos hibridos y multigeneracionales, adquiere aun mas
Importancia.

En este tema, el alumnado aprenderd primeramente qué es la motivacion (desde el punto de vista cientifico y aplicado
al liderazgo actual), qué factores influyen en ella, su importancia en el liderazgo y los pilares en los que se basa.
Posteriormente se trabajara la motivacion aplicada al rol del lider, tanto en su propia automotivaciéon, como en la
motivacion del equipo y adquiriras pautas y estrategias para motivarte y motivar eficientemente a los demas.

7.5.- Creatividad

La Creatividad contribuye a solucionar problemas de la organizacion y a conseguir los objetivos propios y del equipo de
forma eficaz. Es |a base para la innovacion y se ha convertido en una competencia fundamental en el liderazgo. Es
importante que el lider la desarrolle y promocione en su equipo.

En este tema, el alumnado conocera qué es la creatividad, qué la potencia y qué la bloquea, cémo “funciona” el proceso
creativo, qué factores y habilidades influyen hacen al lider creativo, y adquirira diferentes herramientas para fomentar

su propia creatividad y la de su equipo.
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Temario Médulo 7 (cont.)

7.6.- Eficiencia Personal

La eficiencia es la facultad de lograr un objetivo o de obtener el mejor resultado empleando la menor cantidad de

recursos.
El tiempo es limitado, como también lo es la energia personal: ;como sacar el mejor provecho de mi tiempo disponible

para poder conseguir mis objetivos y realizarlo de manera saludable?

En este tema, el alumnado aprendera los conceptos de la neuropsicologia que afectan y/o ayudan a tu productividad
personal, adquirira un mayor autoconocimiento personal respecto a la gestidon de su agenda y conocera cuales son los
habitos que incrementan tu productividad y las herramientas para ser mas efectivo y productivo.

7.7.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integraciéon de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del modulo.

MASTERCLASS: Comunicacion No Verbal para influir en los demas

@‘m



MODULO 8
Habilidades Directivas 2

En este modulo el alumno aprendera a entender la importancia del liderazgo en la empresa
y, mas concretamente, el papel que el lider esta llamado a desarrollar como catalizador del
cambio organizativo, en equipos humanos multiculturales e interdisciplinares en una
sociedad compleja. El estudio del liderazgo y su vinculacién con la cultura organizativa es
clave en la interpretacion del clima sociolaboral de las organizaciones y el modo en que
éste debe actuar. Por otra parte, el liderazgo por competencias se convierte en el elemento
clave para la adquisicion, estimulacion y desarrollo de un conjunto de conocimientos,
capacidades y habilidades que permiten atraer y retener el talento de quienes forman
parte de un proyecto de base holistica.

El alumnado aprendera las bases de la negociacion efectiva y de influencia de la cultura en
la negociacion en entornos internacionales.

4 semanas: Del 19 de octubre al 16 de noviembre de 2026
Semana 1: Temas 8.1y 8.2,8.3y 84

Semana 2: Temas 8.5

Semana 3: Tema 8.6,y 8,.7

Semana 4: Tema 8.8




Temario Médulo 8
8.1.- El concepto de Liderazgo

Qué es el liderazgo en la empresa. A qué necesidades en la empresa debe responder el lider.

8.2.- Perspectivas de liderazgo

En este tema, se ven tres perspectivas del liderazgo: el liderazgo transaccional, el liderazgo transformacional y el
superliderazgo (autoliderazgo).

8.3.- Estilos de liderazgo

|dentificamos los diferentes estilos de liderazgo que hay: el estilo de coaccion, el de orientacién, el de afiliacion, el
de participacion, el de emulacidén, el de capacitacion y el situacional. También abordamos las formas neurdticas de
liderazgo.

8.4.- Perfil de referencia para el lider

Repasamos los mecanismos eficaces de influencia del lider y definimos las caracteristicas de referencia del lider.

8.5.- Negociacién en la empresa

Frente a la tipica negociacion posicional, la metodologia del "Harvard Negotiation Project" supone una negociacidon
por intereses, en la que el foco esta puesto en la persona, y no sélo en el problema a resolver. Asi mismo, se explicara
la importancia de la preparacion previa y de la creatividad en la negociacion.

MASTERCLASS: Comunicacién No Verbal en las negociaciones online
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Temario Médulo 8 (cont.)

8.6.- Liderazgo aplicado

En este tema eminentemente practico, el alumnado aprendera a aplicar en el dia a dia del lider, los conocimientos vy
competencias adquiridos en los temas anteriores.

Se plantearan diferentes situaciones reales y casos detallados en los que se enfrenta el liderazgo, y aprendera y
practicara las fases necesarias para realizar un analisis y dar solucion adecuada a cada uno de ellos.

8.7.- Comunicacién No Verbal en la negociacién intercultural

En este tema, el alumnado aprendera las claves no verbales de |a negociacidon entre personas de diferentes culturas,
gue, en muchas ocasiones, es un factor de éxito o de fracaso en una negociacion.

MASTERCLASS: Comunicacion no verbal y cultura. Impartida por el Dr. David Matsumoto

8.8.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del médulo.

MASTERCLASS: Ejemplo de informe de comunicacion no verbal, personalidad y liderazgo para una toma de decisidon
empresarial
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MODULO 9

Habilidades Directivas 3

La investigacion cientifica ha dedicado un buen numero de estudios a la
primera impresion que causamos en los demas y sus efectos. En este sentido,
la apariencia es un canal especialmente relevante, aunque no es el unico.

En este modulo veremos las claves de una buena primera impresion, la marca
personal y diferentes estrategias no verbales para dominar liderar reuniones y
negociaciones. S
Por ultimo, estudiaremos las claves de la gestidn de equipos. e

3 semanas: Del 16 de noviembre al 7 de diciembre de 2026 = :
Semana 1: Temas 9.1,9.2y 9.3 S
Semana 2: Tema 9.4
Semana 3: Tema 9.5



Temario Mdédulo 9

9.1.- La primera impresién y el saludo

Investigaciones cientificas sobre la primera impresion. Saludo formal y profesional. Investigaciones cientificas sobre Ia
apariencia y su influencia en la primera impresion.
Incluimos en este tema una aplicacion practica del analisis de comunicacion no verbal.

9.2.- La Marca Personal

La marca personal es la huella o el recuerdo que cada persona deja en la mente de los demas cuando se ha ido. Es nuestra
identidad y reputacion. En una sociedad altamente competitiva y saturada de perfiles profesionales homogéneos, la
marca personal permite identificar, definir y comunicar aquellos valores que nos hacen diferentes de los demas y que nos
permiten destacar sobre el resto. Una marca personal positiva consigue convertirnos en la opcion preferida en un
proceso de seleccion.

9.3.- Estrategias no verbales de liderazgo

Habilidades fundamentales para negociar: La escucha activa y la asertividad. Uso de los diferentes canales de
comunicacioén: ventajas y desventajas de cada uno. La importancia del entorno en negociacion (olores, temperatura,...).
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Temario Médulo 9 (cont.)

9.4.- Gestién de equipos

En este tema, el alumnado conocera la diferencia entre trabajar en grupo y hacerlo en equipo. Aprendera cuales son los
factores clave para que, como lider, consiga un equipo de alto rendimiento orientado a los objetivos, fomentando la
confianza y generando compromiso. Y adquirira herramientas y recursos para lograr que el equipo se sienta como tal,
enfocado y motivado hacia los resultados y a la vez cuidando de las personas.

9.5.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del médulo.
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MODULO 10

Presentaciones Eficaces en la
Empresa

Hoy en dia, es impensable aspirar a puestos directivos sin tener habilidades
de Oratoria. La forma en que se presentan los proyectos, ideas o
resultados son tan importantes como el propio contenido de |Ia
presentacion. En este mdédulo trabajaremos las herramientas necesarias,
verbales y no verbales, para realizar presentaciones eficaces en la empresa.

3 semanas: Del 7 al 21 de diciembre de 2026 y del 11 al 18 de enero de 2027
Semana 1: Temas 10.1, 10.2 y 10.3

Semana 2: Temas 10.4y 10.5

Semana 3: Tema 10.6



Temario Médulo 10

10.1.- Preparacion de las presentaciones

Pasos previos que hay que tener en cuenta antes de realizar una presentacion en publico. Desde la preparacion de
la presentacion multimedia hasta la eleccidén de |la vestimenta.

10.2.- Uso del discurso para llegar al publico. Tipos de discurso

Objetivos en el discurso y tipos de discurso. Patrones verbales: Logos, Ethos y Pathos.

10.3.- Errores y trampas en las presentaciones. Gestién de situaciones conflictivas

Gestion de situaciones complicadas durante las presentaciones en publico: Herramientas para captar la atencién de
la audiencia. Gestidn de boicoteadores.

10.4.- Tipos de publico y variaciones en el discurso

Diferentes tipos de publico y adaptacion del discurso. Elementos que debe contener siempre una presentacion.
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Temario Médulo 10 (cont.)

10.5.- Comportamiento no verbal en las presentaciones

Comportamiento no verbal aplicado a las presentaciones en publico. Dominio de la escena, postura, gestos...

MASTERCLASS: "Claves de Comunicacion No Verbal en videoconferencias"

10.6.- Trabajo final de Médulo
Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integraciéon de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del médulo.
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MODULO 11

Andlisis y Deteccién de
Mentiras

Poder saber cuando nos mienten es una inquietud recurrente en todos
los profesionales. En este médulo, de la forma mas rigurosa y cientifica,
trataremos este complejo y apasionante mundo de la deteccion de
mentiras. Ademas, basandonos en los mejores meétodos policiales,
aprenderemos a preguntar de la forma mas efectiva posible para obtener
informacion abundante y de calidad. Aprenderemos a realizar un informe
de analisis de credibilidad.

4 semanas: Del 18 de enero al 15 de febrero de 2027
Semana 1: Temas 11.1y 11.2

Semana 2: Tema 11.3

Semana 3: Tema 11.4

Semana 4: Tema 11.5
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Temario Médulo 11

11.1.- Introduccién a la Deteccién de Mentiras

Investigadores relevantes en Deteccidon de la Mentira (Feldman, Ekman, Vrij, De Paulo, Masip...). Definicién de la
mentira. Tipos de mentira, diferentes clasificaciones segiin autores. Origen de la mentira: La empatia cognitiva (Teoria de
la Mente). Procesos cerebrales implicados en la mentira: Actividad emocional, gestién conductual y actividad cognitiva.
Teoria de la Carga Cognitiva.

11.2.- Saber preguntar para obtener informacién fiable

Descripcion de la entrevista cognitiva y las técnicas utilizadas para obtener informaciéon de calidad (cambio de
perspectiva, cambio de orden, contextualizacion...).

11.3.- Deteccién de Mentiras: Andlisis del contenido

Los diferentes modelos de analisis de contenido. Indicadores estratégicos de mentira. Indicadores CBCA vy Listado de
Validez (SVA).
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Temario Médulo 11 (cont.)

11.4.- Deteccién de Mentiras: Andlisis del Comportamiento No Verbal

Indicadores no estratégicos de mentira. Indicadores no verbales en la mentira. Recorrido por los diferentes indicadores
de los canales expresivos no verbales que son sintoma de engano. Indicadores psicofisiologicos de la mentira.

11.5.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del modulo.

MASTERCLASS: La detecciéon no verbal de la mentira. Dr. Aldert Vrij
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MODULO 12

La Comunicaciéon No Verbal

en diferentes admbitos
profesionales

En este modulo, queremos mostrar la aplicacion que el conocimiento de Ia
Comunicacion No Verbal tiene en distintos ambitos profesionales. De la mano
de expertos en su campo, haremos un recorrido por algunos de los sectores
en los que la interpretacion de la Comunicacion No Verbal es especialmente
Importante.

1 semana: Del 15 al 22 de febrero de 2027
Semana 1: Temas 12.1 a3 12.6



Temario Médulo 12

12.1.- Comunicacién No Verbal en procesos de coaching y mentoring

Tema corto en el que una profesional de reconocido prestigio dentro del mundo del coaching y el mentoring da su visién
sobre la utilidad del dominio de la Comunicaciéon No Verbal en su area de trabajo.

12.2.- Comunicacién No Verbal en el dmbito comercial

Tema corto en el que una profesional del campo comercial y experta en comunicacién no verbal da su vision sobre la
utilidad del dominio de la Comunicacion No Verbal en su area de trabajo.

12.3.- Comunicacién No Verbal en la gestién de equipos

Tema corto en el que un profesional directivo con un equipo a su cargo y experto en comunicacion no verbal da su vision
sobre la utilidad del dominio de la Comunicacién No Verbal en su area de trabajo.
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Temario Médulo 12 (cont.)

12.4.- Comunicacién No Verbal en las Fuerzas y Cuerpos de Seguridad

Tema corto en el que la Comisario PT y Jefa de la Seccién Semiologia de |la Direccion Nacional de Policia Cientifica de
Uruguay y experta en comunicacion no verbal da su vision sobre la utilidad del dominio de la Comunicacion No Verbal

en su area de trabajo.

12.5.- Comunicacion No Verbal en el aula

Tema corto en el que un profesional de la educacién y experto en la formacion en comunicacion no verbal al profesorado
nos mostrara la utilidad del dominio de la Comunicacién No Verbal en su area de trabajo.

12.6.- Trabajo Final de Médulo

Trabajo practico que permita al alumnado demostrar el nivel de integracion de los conceptos tedricos estudiados en los
temas del mdédulo.
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MODULO 13

Trabajo Final de Mdster

Este mdodulo consistira en la realizacion de un Trabajo Final de Master
(TFM) de cardcter practico, que permita al alumnado mostrar su nivel de
adquisicion de todos los conocimientos impartidos a lo largo del Master. N

Se dara libertad al alumnado para elegir tematica, pero guardando el .
espiritu riguroso y practico del Master.

7 semanas: Del 22 de febrero al 22 de marzo y del 5 al 26 de abril de 2027
Defensa oral: antes del 30 de abril de 2027




e 21 Docentes nacionales e

internacionales de prestigio

e Dirigido por la Dra. Sonia El Hakim
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MASTER EN COMUNICACION NO VERBAL
Y HABILIDADES DIRECTIVAS

Tiulo Propio

Universidad Europea
Miguel de Cervantes

DRA. SONIA EL HAKIM

PRESENTACION

DIFERENTES APROXIMACIONES AL ESTUDIO
DE LA CNV:

Se invesliga desde:
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¥
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1. INFORME DE ANALISIS DE CREDIBILIDAD

Entrevista Cognitiva

Indicadores Estratégicos

Analisis de contenido CBCA — VERBAL
listado de Validez
Indicadores No Estrategicos N©O VERBAL @ —
Conclusion . m n V




Fuerzas y Cuerpos de Seguridad (Policia
Nacional, Policia Local, Guardia Civil y
Ejército- Unidad Inteligencia, Carabineros de
Chile...)

Colegio Oficial de Detectives Privados de la
Comunidad Valenciana

llustre Colegio de Abogados de Valencia
Profesora y coordinadora de mdédulo en el
Master de Gestidon de Firmas Juridicas y
Marketing Estratégico del ISDE

Colegio Oficial de Administradores de la
Propiedad Inmobiliaria de Valencia

Colegio Oficial de Mediadores de Seguros
del Principado de Asturias

Docente invitada en la facultad de Derecho
de la Universidad del Este de Argentina
Docente invitada en la Universidad Pompeu
Fabra

Docente invitada en la Universidad de
Valencia

Ponente en congresos y jornadas nacionales
e internacionales

Ponente invitada en diferentes
universidades espanolas e internacionales
(Instituto Universitario de Yucatan (México),
Universidad de Valencia, Universidad
Nacional de San Agustin de Arequipa (Peru),
Universidad Jesuita de Guadalajara
(México),...

Doctora por la Universidad de Valencia con la tesis
“Comunicacién no verbal en el encuentro de servicio”
(calificacion de sobresaliente Cum Laude)

Licenciada en Administracién y Direccién de Empresas
(Universidad de Valencia)

Doble master universitario en Comunicaciéon No Verbal
Formada en deteccidon de mentiras, investigacion
psicologica del delito, interrogatorios y perfilacion indirecta
de la personalidad por los miembros de la Seccién de
Analisis de Conducta de la Policia Nacional y los miembros
de la Seccion de Analisis de Comportamiento Delictivo de
la Guardia Civil.

Certificada en Economia Conductual por la Universidad
Heritage de EEUU

Experta Universitaria en Neurociencia de la Felicidad
(Universidad de Valencia) .

Autora del libro CODIGO NO VERBAL, editado por el
Grupo Editorial Planeta

TEDx Speaker

Colaboradora en televisién y radio, con seccion fija en
Levante Television

Unica analista en Espafa con seccién semanal en radio,
prensa vy television desde hace anos

Perito judicial en comunicacion no verbal y analisis de
credibilidad

Presidenta de la Asociacién Espafiola de

Comunicacién No Verbal (ASENOVE)

Directora de la escuela Cédigo No Verbal

Directora del Mdster en Comunicacidon
No Verbal y Habilidades Directivas, titulo
propio de la Universidad Europea Miguel

de Cervantes
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Categorias de emocion

* Emociones basicas

* Universales para todos los humanos, activadas en el cerebro por
un sistema innato biolégicamente

* Emociones autoconscientes

+ Asociadas con procesos autorreflexivos
* P. gj., verglienza, culpa, orgullo...

Hay muchos otros tipos de emociones, como verglenza, culpa, orgullo,
pudor... Estas se conocen como emociones autoconscientes,

Influencia de la Cultura en la Comunicacién No Verbal

* La mayor parte del contenido de los mensajes se transmite de forma no §
verbal
* Los canales no verbales ayudan a entender el significado y los estados
emocionales

) .

DR. DAVID MATSUMOTO '3~/

4 N ey
. N sty Fuente: AP Photo
Llamemos a este tipo de comunicacién "comunicacion verbal".

Asi esos dos estudios, y varios otros en realidad, vinieron
nor estar sentado en una conferencia en Nueva York,

[‘ mny

Emociones

* Reacciones neurofisioldgicas transitorias a eventos que
tienen consecuencias sobre nuestro bienestar

* Requieren un comportamiento de respuesta inmediato

* Incluyen sentimientos, reacciones fisioldgicas, comportamientos
expresivos y cambios cognitivos

Y yo defino las emoci igual h cadémi C m ﬂ V
yo de s emociones, igual que muchos académicos en este campo,
como reacciones neurofisiolégicas transitorias -



Reconocido experto investigador en el campo de las microexpresiones,
gestos, emocion y cultura. Profesor de Psicologia en la Universidad
Estatal de San Francisco (Estados Unidos). Fue coeditor del Sage
Handbook of Nonverbal Communication de 2016. Fundador y director
del Laboratorio de Investigacion de Cultura y Emocion de la misma
Universidad. Cred, junto a Paul Ekman, herramientas de aprendizaje de
la expresion facial. Es formador de fuerzas y cuerpos de seguridad. Ha
publicado numerosas investigaciones de gran relevancia en el campo
de la comunicacidn no verbal, asi como numerosos articulos y libros.
Actualmente, el Dr. Matsumoto es considerado como uno de los
investigadores mas influyentes en las areas de expresion facial, gestos
y cultura, dentro de la Comunicacion No Verbal.
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Factores y procesos que determinan el resultado
de los procesos diadicos fundamentales

Biologia, cultura, género y personalidad, que influyen en los patrones
habituales perceptives, conductuales y cognitivos y la seleccion del entorno

Y Wicker es otra persona que ha escrito sobre esto, describiendo la naturaleza de los

"entorno de comportamiento”.

Modelo Sistémico de la CNV diadica

Mueve la descripcion de los procesos no verbales del nivel individual
al nivel diadico.

DR. MILES PATTERSON

Este es un enfoque muy diferente a las teorias anteriores, que se centraban

principalmente en la parte del comportamiento,

Contexto Teorico

Primeras teorias de CNV basadas en el afecto
Teoria del Equilibrio [Argyle y Dean, 1965)

Y predijeron que uno o varios de esos comportamientos se ajustarian para que el

nivel de intimidad volviera a estar en consonancia con la intimidad de la relacién.

La Evolucion de un Modelo Sistemico
de Interacciéon No Verbal Diadica:
Una Evolucion Personal

Miles L. Patterson

University of Missouri-St. Louis

C I 0 u S .I- r O iHola! Estoy encantado de hacer esta presentacion hoy. . —_—




Profesor Emérito y antiguo Director del Departamento de Psicologia de
la Universidad de Missouri-St. Louis. Es autor de mas de 100
publicaciones, incluyendo 3 libros y coeditor del Sage Handbook of
Nonverbal Communication de 2006. Su libro mas reciente, "Mas que
Palabras: El Poder de la Comunicacion No Verbal", fue publicado en
diferentes idiomas (entre ellos, en castellano). Ha sido editor del
Journal of Nonverbal Behavior y ha estado en la direccion de diversas
revistas de Psicologia, Comunicacion y Sociologia. Actualmente, esta
coeditando un numero especial de la revista Frontiers in Psychology
sobre los “Avances y obstaculos en la investigaciéon contemporanea de
la Comunicacion No Verbal”. Patterson fue galardonado en 2009 con el
Premio a la Investigacion y Creatividad del Rector de |la Universidad de
Missouri. Es miembro de la Asociacion Americana de Psicologia, la
Asociacion de la Ciencia Psicologica y de la Sociedad de Psicologia
Social Experimental.
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DR. ALDERT VRUJ
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MASTER EM COMUMICACION MO VERBAL
Y HABILIDADES DIRECTIVAS

MASTER CLASS

La base cientifica para la deteccion
no verbal de mentiras

Indicadores verbales prometedores’

Gusnda as diiponn do avidenclaa
Vi Ealealdgica de Dvdancias [BUEYR Alirrmacitn —
reonEstenols Son lay madencies, d= 127

Cusndo podemos dizponar potencialments de evidencins
Enfogua do vesificabilidad (WA} Doetales varilicablos, d = 0,807

Cuanda na hay evidancias disponiblaa
Evalascidn da Croditilidad Cognitivn (DCA): Complicsticnos.
d =0, 58

Si esta persona tuvo realmente URBRCUENLRO INDCEnte con alguie ma
- Chrankag of al. ] ﬂm L]
pr:-l:lal::le- que dlga al menaos ;:tg'mj. T Eal L0, j:I!- F e

Evidencia de la deteccion no verbal de
mentiras

+ Mplapndlisls: Indicpdores (no) werbales dol sngaiko

= Log indadores varbakes (d = 0.17) aslan mas
funrtimanty rolbconadat con ol angaio que koa na
werbales (d = 0,07

+  Metaanalisis: Capacidad de dedieciar el engano®

= Tasas mas altas de pression cusndo ka genbe 5000
escucha (d = 038 que cupndo s0o milre (d = 0,10 &
L3 S chypata

« Metaanddizsia: Enirenamisnto?

= Bl entrenamiacia vorbal reSubd an una ganandia de
elecio media, y ol entrenamiento no verbal &n una
ganancia do efecio pequeio

Mm T.* -rwtni:r P—,W'h'-‘l“ﬂ;-

Indicadores no verbales de las teorias del

engaio
Procaios mantalos Taarias da palco|cgfis agcinl
1, EFnGeies 3. Engadio intesparscnal
2., Cogricidn 4. Teoris GUTDRHEsEIneional

= LArgn oogrethm S, Tegria o paicologia maml
= [Hodelos estraitgioos

e varbales
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gue |2 gente esta buscando, no cince
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Profesor de Psicologia Social Aplicada en la Universidad de Portsmouth
(Reino Unido). Su principal area de investigacion es la deteccién de
mentiras, verbal y no verbal; lo que ha resultado en mas de 600
publicaciones ampliamente citadas. De hecho, un articulo de revision
sobre 100 anos de investigacidon sobre la mentira (publicado en 2022)
mostro que Vrij tiene la mayor cantidad de publicaciones y citas en este
campo. Colabora estrechamente con profesionales (policia, servicios de
seguridad e inteligencia) en el diserio y la realizacién de investigaciones,
asi como en la difusiéon de sus hallazgos. Investiga y proporciona
capacitacion a profesionales en la Evaluacién Cognitiva de Credibilidad.
En 2016, recibid el Premio a la Trayectoria del Grupo de Investigacion
de Entrevistas Investigativas Internacionales en reconocimiento a su
contribucidn significativa a las entrevistas de investigacion.
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ALEJANDRO SANCHEZ
MERONO

PERSUASION ANTICIPADA

¢ Como lo conseguimos?

{ LLAMAR LA ATENCION

| ASOCIACIONES DE IDEAS

g

—
L=\ Q. mnv
ESTRATEGIA DE INFLUENCIA
EN LA EMPRESA

2) IDENTIFICACION
A QUIEN DEBEMOS CONSIDERAR:
= Clientes / Usuarios
» Jefes, jefes de tus jeles, y directivos
« Trabajadores que hacen el irabajo “real
- Consejercs / consultores
* Proveadores
= Estrollas v “estreliitas”™ de tu organizacion

= Oftros alectados por tu objetivo

@y

ESTRATEGIA DE INFLUENCIA
EN LA EMPRESA

3) ANALISIS
- o CRITICOS:
} « Aprovecha la buana relacion. No

estan de acuerdo con lw plan, pero
podeis hablar de elio
« Pusden ser
» Ingidentales: Puntualmente no
estan de acuerdo
» Vigilanies: Siempre estar
ndo &l fallo
ales: Coinciden en el
ern no en la forma de
3 ("ahora no es el

+ 5e trata de entender de forma muy
precisa sus objeciones, y de
reforzar la relacién con elios.

@.m



Master en Direccion de Empresas y Transformacion Digital - MBA por
la Universidad Politécnica de Valencia. Ingeniero Superior de
Telecomunicacion por la Universidad Politécnica de Valencia, Director
de Proyectos con certificacion PMP del Project Management Institute,
Master en Comunicacion No Verbal, y certificacion IBM en Ciencia de
Datos. Analista y consultor en Comunicacion No Verbal. Experto en
gestion de equipos, influencia y persuasion. Experiencia de 25 anos en
todos los ambitos de las Tecnologias de la Informacién, tanto técnicos
como comerciales y de gestion, y 12 anos como director de proyectos
internacionales y equipos multidisciplinares en grandes empresas.

Actualmente, project manager en la multinacional tecnologica Hitachi

Digital Services.

@.m



MIGUEL ARRIAGA
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v

—
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MASTER EN COMUMNICACION NO VERBAL

Y HABILIDADES DIRECTIVAS

MODULO 8: HABILIDADES DIRECTIVAS Il

MASTERCLASS: EJEMPLO INFORME DE

COMUNICACION NO VERBAL PERSOMALIDAD ¥

LIDERAZGO PARA UNA TOMA DE DECISION

7. ANALISIS DE COMPORTAMIENTO NO
VERBAL

El objativo del andlisis serd estudiar el compoamiento no
verbal del candidaio, para determinar que partes de su
compodamienio son compatibles con o pedfil que astamos

DUSCANIO

Trataremas do definir cudles son ks punios crilicos que
dateqrminaran la idoneidad ded perfil.

- Caracteristicas de la operaciin
- [Parfil contrario en la negoclaciGn
= Coordinacion con equipd negodiador

- Entorno de la negociacion

7. ANALISIS DE COMPORTAMIENTO NO
VERBAL

1) Linga Basal de comporiamiento
:Mw e R P Y

Bxp Faclal | Abundanies penica fwiradcres on In pafis moperior pans
AT danares, En I Pt ey LT [islanns
alnate puyeoeir Ol Eseasyrreets o rerrewdin, o

nigrusciag alts

[T [Fecza gemica con 4 mance [Mpsea mocho MGSATETED 08
Fo afaTRRCRE  PeEONOR [ SOOI B D
e s e o
Pordiat ot . W PR Ce0N Y
cabara haca aTba [- L o pareoral. Dege o
| cusrpy coamplatamania @ B inkericuis
Pradmica DAt A AR RO O PO Pl DO B
i e Bty Cpederei 8 aieesamenehc ) e ok
Parsisnguas

Finkcdorgia Peguafc pleges on I cars oorca Sol bbkc. Ben peinedc ¥
adgitaackc g Gk Mo

8. CONCLUSION FINAL

Sacaremos las conclusionas finales de los res andliss

Cue nos dice su perdilacién indirecta: Haremas un
paqueda informe final donde analizaremos |a perfiacssn dal

candidalo y la compararemos con el pedil gue estamos

DUSCANI0

Cuee nos dice su andlisis de habilidades de liderazgo &

lo sé& que requiers la posicidn: Anakzasermnos las
habilidades de liderazgo que tene el candidalo versus la
tipologia de liderazge que se precisa para llevar a cabo el

procaEn
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Licenciado en Empresariales por la Universidad del Pais Vasco vy la
Northumbria University de UK. Master de formacion permanente en
Comunicacion no Verbal y Habilidades Directivas, por la Universidad
Europea Miguel de Cervantes.

Director comercial con experiencia profesional de 20 anos acreditada
en companias en el mundo de la logistica y distribucion.

Actualmente desarrolla el plan comercial como Director Comercial
Regional de Ventas en la empresa DSV A & S en el norte de Espana.

Claustro

@. mnv



DRA. AMI BONDIA

& A QUE SABE LA LIBERTAD?

Oy

SALIR DE LA ZONA DE CONFORT

1.La oportunidad nos rodea.
Abre los ojos para detectarla y

atraparla.

2. Aprovecha las tecnologias

para brillar.

@. mnv



Doctora en Comunicacion. Especialista en Marca Personal vy
Nuevas Habilidades para la Era Digital. Colaboradora en el
programa «Emprende» (Canal 24h TVE). Ha trabajado en proyectos
de innovacion educativa con Santillana y ha recorrido medio mundo
junto a Alejandro Sanz, como jefa de prensa. Ha publicado tres
libros sobre marca personal. Actualmente, ofrece conferencias a

nivel nacional e internacional.

@.m



AMAIA AGIRRE

LO PRIMERO: DEFINE TU OBJETIVO

Conectores

» Transicion argumentativa: «Ahora que
ya he planteado el punto A pasaré al
siguiente punto que es...»
« Visualizacion : «A continuacion hablaré
de....»
Enumerativo: «Me baso en tres
argumentos. Mi primer argumento es...;
mi segundo argumento es...» S—
Los silencios: Enfatizan y dan fuerza a @ m n V
tus argumentos y ayudan a entender &l .

paso de una idea a otra.



Periodista, licenciada en Ciencias de la Informacién, postgraduada

en Direccidon Universitaria
certificada por la ICF y consu
Insights. Amplia experiencia

y Normalizacidon Linguistica, Coach
tora del talento asociada a TTI Success
iderando equipos de alta cualificacion,

emprendedora, es socia func

adora de Coaching Factory. Officer en

el Club Internacional de Oratoria Toastmasters Bilbao, responsable
de eventos y relaciones institucionales de BNI, y coach y mentora en
AED, Asociacion de Empresarias y Directivas de Bizkaia, y en MET
Community. Especialista en Comunicacion No Verbal.

@.m



Cgmny

MASTER EN COMURICACION KO VERBAL
¥ HABILIDADES BIRECTIVAS

MODULO 8:
LIDERAZGO EN LA EMPRESA
TEMA 8.2: PERSPECTIVAS DE

LIDERAZGO

ANGEL MARTINEZ
MORENO Y ,
DR. RAFAEL FERNANDEZ

@y

@‘m



Catedratico de la Universitat de Valéncia, en el Departamento de
Direccion de Empresas - Juan José Renau Piqueras. Miembro de la
Asociacion Cientifica de Economia y Direccidn de la Empresa federada
en la International Federation of Scholarly Associations of Management,
de la que fue miembro del consejo de direccidn y secretario hasta
septiembre de 1999. Miembro de la European Association of Business
Management y de la Academia Europea de Direccion y Economia de la
Empresa (AEDEM). Investigador responsable del Estudio «Andlisis e
Investigacion de iniciativas empresariales impulsadas por jovenes»
financiado por Generalitat Valenciana (1999-2008). Investigador de
varios proyectos de los planes nacionales y autonémicos de [+D.
Director del Master de Gestion de Concesiones Ford y profesor de los
modulos de Recursos Humanos de los Master de |la Universidad de
Malaga, Carlos Ill de Madrid, Comercio Internacional de la Universitat
de Valencia y Camara de Comercio, CENCI| de Granada y Direcciéon de
Empresas Turisticas de la Universitat de Valencia. Director del Programa
de Doctorado «El trabajo en el siglo XXI» de |la Facultad de Ciencias
Sociales de la Universitat de Valencia. Ha publicado varios articulos en
revistas especializadas en economia social y en recursos humanos, y ha
participado en varios libros.

@‘m



Psicologo Social y Especialista en Psicologia Clinica. Ha sido
responsable municipal de Servicios Sociales y participado en diferentes
proyectos, tanto de investigacion como de intervencion, en el contexto
de los Servicios Sociales. En el ambito de las organizaciones ha sido Jefe
de Servicio y Director Técnico de Proyectos del Fondo de Promocion
de Empleo del sector Naval en Valencia; Socio Consultor de CTA
Consultors, y asesor de alta direccion de diferentes organizaciones,
tanto industriales como de gestion de servicios y de intervencion
psicosocial; Director Técnico de la empresa de Consultoria de RR.HH vy
Proyectos Paina Consultoria, Subdirector Econdmico del Hospital de
Lliria de la Generalitat Valenciana. Actualmente es Psicélogo Clinico y
consultor en el area de Organizacion, Recursos Humanos y Desarrollo
de Proyectos en Aduma Psicologia. Asimismo es Profesor Asociado de
Psicologia Social en la Facultad de Psicologia de la Universitat de
Valéncia desde 1996. Profesor en los master de Habilidades Directivas
y de Coaching y Liderazgo de la Universitat de Valéncia, entre otros.

@‘m



INTRODUCCION
Fijate béan en eslas empresas
FulR

[ e

1. DEFINICION

ANNA MORROS

4. PRINCIPALES TEORIAS

e &l CONTENIDO.

Faciores Inlernos

Las personas hanan unas necosidades que deben

T,

Estas nocesidades son las minimas quo necositan,

Teoria de Maslow

acekn e Y

5. MOTIVACION Y LIDERAZGO
LIDERAZGO

Las5l's
Generacion de Compromiso
INFORMA, IMPLICA

que necesta para endender
0 QU 58 SN O dlela

INSPIRA

@‘m




Licenciada en Psicologia de las Organizaciones y Trabajo (Universidad
de Barcelona). Master en Comunicacion No Verbal y Habilidades
Directivas (Universidad Europea Miguel de Cervantes).

Madaster en Recursos Humanos (EADA- Barcelona), Master en
E-learning (Educacién y TIC) (UOC).

Amplia experiencia profesional en el desarrollo de personas en la
empresa, tanto a nivel técnico como directivo en diferentes tipos de
empresas. Actualmente centrada en el campo de la formacion,
consultoria y orientacion, ayudando a profesionales a mejorar sus
habilidades personales, sociales y directivas.

@.m



1.2 GESTOS
En las reuniones de despacho :

1.5 HAPTICA
En las reuniones de despacho

Todo siempre sujeto al contexto:

Con quién nos reunimos (familias ya conocidas

0 por primera vez)

Qué vamaos a tratar (reunion de inicio de curso

o esclarecer un conflicto)

El estado emocional de cada agente (amistoso,

poco colaborativo...).

1.4 PROXEMICA

o s i,
Gk :E S

En las reuniones de despacho :

1.2 GESTOS

@.m



Graduado en Magisterio de Educacidon Primaria con Especialidad en
Educacion Fisica, por la Facultad de Educacion de la Universidad de
Valencia. Master en Comunicacion No Verbal y Habilidades Directivas
por la Universidad Europea Miguel de Cervantes. Lleva ejerciendo
docencia en centros educativos de régimen publico desde 2017. En
2018 obtuvo su plaza de Funcionario de Carrera logrando la maxima
nota en la prueba de la exposicidon oral, siendo el numero 1 de todo el
tribunal en esa fase. Preparador de Oposiciones docentes desde 2019
donde ensena y ayuda a otros docentes a superar las diferentes fases
de la oposicion. Ha impartido formacion en el Centro de Formacion del
Profesorado, Innovaciéon y Recursos Educativos(CEFIRE) a otros
docentes, asi como en universidades nacionales e internacionales.

@.m



DR. JOSE MARIA
MARTINEZ SELVA




Catedratico de Psicobiologia en la Universidad
Licenciado en Psicologia con Premio Extraord

de Murcia.
inario en la Universidad

Autonoma de Madrid y doctorado Cum Laude en la Universidad de
Murcia. Profesor invitado en las universidades de Lille (Francia),

Guadalajara (México) y Panama. Ha realizado
Universidad de California en Los Angeles (UC
de California, en la Harvard Medical School y
de Glasgow en el Reino Unido. Ha impartido ¢

cursos y estancias en la
_LA), Universidad del Sur
a Strathclyde University
ocencia de posgrado en

diversos cursos y masters de la Universidac
universidades. Es autor, entre otros libros,

de Murcia y de otras
de La Psicologia de la

Mentira (Paidds, 2005), La Gran Mentira (Paidds, 2009), La mentira +
cuento (en colaboracién con Gemma Garcia Ferrer, Pirdmide, 2017) y

La nueva ciencia de la mentira (Paidds, 2024).

@.m



CURRO SANTACREU

ELARTE DE LA NEGOCIACION

Es como si todas las soluciones posibles de la
negociacidn, estuvieran dispuestas a lo largo de una
linea recta. Me recuerda mucho a ese juego infantil en
donde dos grupos tiran de una cuerda hasta gque uno
hace caer al otro. “Win-Lose”

ELARTE DE LA NEGOCIACION

El famoso cuento de las dos hermanas que se
pelean por la misma naranja sirve de excelente

ejemplo para ver las diferencias entre posiciones e
intereses

@.m—nu

ELARTE DE LANEGOCIACION



Licenciado en Ciencias Empresariales, Agente de la Propiedad
nmobiliaria, Perito Tasador, Fotografo inmobiliario y Directivo de
banca durante 16 anos. Instructor CRS de Negociacion y Financiacion
nmobiliaria. Gerente y fundador de la Unica inmobiliaria especializada
en la venta de aticos Entreaticos. Ponente en numerosos congresos
inmobiliarios. Presidente de la agrupacion de empresarios BNI4You

@.m



ELIO MARTINEZ

1.Busqueda de/la candidat®@ ideal
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Director de operaciones en el sector de movilidad.
Master en comunicacidon no verbal y habilidades directivas por la

Universidad Europea Miguel de Cervantes

Experto en gestion de equipos y seleccion de personal con mas de 10

anos de experiencia.
Coach certificado por ICF, Master en programacion neurolinglistica e

Inteligencia emocional,

@.m



Isabel Ledesma




Licenciada en Comunicacion. Master en Comunicacion No Verbal y
Habilidades Directivas,

Comisario PT. Jefa de la Seccion Semiologia de la Direccion Nacional
de Policia Cientifica. Uruguay.

Registrada como perito judicial en semiologia en la Suprema Corte de
Justicia de Uruguay.

Profesora y Asesora en el area de comunicacion a diferentes
organismos publicos y privados.

Experta en comunicacion politica y empresarial.

Claustro

@‘ mnv



LORENA BAJO

1. PRESENTACION

Para &llo, conoéer v condrolar nuestra
comunicacion no verbal es clave.

Tendremos la pasibilidad de actuar de forma qua
podamos conganiar con el clienle an ese primer
contacto, y asi, amokdamos para consensuar la
relacitn en el fiempo, pues un comercial ha de
tener presents que la llave de su continuidad en el
SECION o5 mantenér a Duend relicon ¥ repulicin

an el mismao = TF | B
- », Wb

3. ;CON QUIEN ME COMUNICO
M.ﬁS'?_

3. ;CON QUIEN ME COMUNICO MAS?

MIEDO

<MIEDO
RACIONAL

-MIEDO -
IRRACIONAL

.. .r“ '.

SE WAM A DAR

CUENTA DE MIS.
MIEDQS,

2. LA COMUMICACION COM UN CLIENTE

Al hablar sobre un tema, e ImprescindiDie tenear
Clarg & donde quigno llegar

LOS DEMAS Y0
CONTANDO UNA  CONTANDO UNA
HISTORIA HISTORIA

L

@‘ mnv
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Licenciada en Administracion y Direccion de empresas por |la
Universidad de Salamanca.

Master en Comunicacion No Verbal y Habilidades Directivas de la
Universidad Europea Miguel de Cervantes.

Experta en seguros por la UNED con 8 anos de experiencia en el
sector asegurador como agente exclusivo. Coordinadora comercial en
la distribuidora de Nestlé de Asturias. Formacion como Coach integral,
ayuda al cliente a interiorizar nuevas perspectivas sobre la forma de
enfocar las situaciones de la vida y como avanzar, con participacion en
un voluntariado online. Emprendedora Gerente de una Agencia
Inmobiliaria con Asesoria Energética.

Con amplia formacién y experiencia en la atencion al cliente y gestién
de personas, trabajando cara al publico y con equipos, creando e
impartiendo formacidon en ventas sobre el producto y la comunicacidon
con el cliente ademas de la creacion de objetivos e incentivos.

@‘m



Camn

Alpha y Beta:
Dos meta-factores de los Big Five

DR. LUIS MANUEL
BLANCO DONOSO

ambién FACTOR DE ESTABILIDAD por ofros aulones
de un factor oe socializacidn corecta

= (Bata): Extraversion and Oponngss

Liamado también FACTOR DE PLASTICIDAD pof obfos autanes
Satrate de un factor de crecimienio persona

MODELO PSICOANALITICO
DE PERSONALIDAD

Impartancia experiencias tempranas en personalidad
Instancia psiquicas estructurales: ello, yo y siperyo
Conflictos intra-psiquicos y mecanismos de defensa
Procezos no conscientes

Dinamica personalidad

Ingtintos agresivos y saxuales

Autores: Freud, Adier, Jung @. mnv

correlatos conductuales de la
busqueda de sensaciones

Mayor experiencia con drogas
ngesta axcesiva sicohol

Edad ge inicio tamprana

JHI- | Conducta sexual mas activa
f Variacidn @ inlercambio de parejas
Conductas sexuales de riesgo
. . Menos preccupacidn por ETS
| E —
Sin embargo. seria un error asociar soko la bisgueda de senseciones a @. l | I n V
—_——

i conductas negativas da de sensacicnes puede coniribuir al

lo persanal y Socia



Psicologo, Doctor en Psicologia Clinica y de la Salud, Master Oficial en
Psicologia de |la Salud y Master en Psicologia Clinica. Sus principales
ineas de investigacion giran en torno al estudio de la salud mental y
bienestar psicolégico en el trabajo, los riesgos psicosociales laborales
(como estrés laboral, burnout, trabajo emocional, estrés traumatico
secundario, conflicto trabajo-familia, incivismo en el trabajo, estrés
moral...), los procesos de personalidad, afrontamiento y regulacién
emocional de los individuos y la aplicaciobn de intervenciones
psicosociales en el ambito laboral, profundizando mas durante los
ultimos anos en el ambito de las profesiones sanitarias. Desarrolla su
actividad investigadora y docente principalmente en la Facultad de
Psicologia de la Universidad Autonoma de Madrid desde el ano 2008,
con el Equipo de investigacion Estrés y Salud. Imparte docencia de
grado en asignaturas como Psicologia de |la Personalidad, Evaluacion
Psicolégica y Salud Laboral, y colabora en diferentes posgrados como
el Master Oficial de Recursos Humanos (UAM), el Master de
Intervencion en Crisis y Emergencias (UAM) o el Master en
Musicoterapia de la Facultad de Medicina (UAM).
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MARISA VERA

Gy mnv
-
MASTER EN COMUNICACION NO VERBAL

Y HABILIDADES DIRECTIVAS

MODULO 3:
EXPRESION FACIAL
EL PROTOCOLO DE ANALISIS

NOCAP
(NONVERBAL COMMUNICATION
ANALYSIS PROTOCOL)

El Hakim, 5., De Ledn, X., Ledesma, |., Lucena, M., Morros, A., Papiol, P.,
Reig, M.J. y Viera, M.

@.W



Gerente de seguimiento de la Relacion con el Cliente Front en uno de
los grupos aseguradores espanoles lideres Experiencia de Cliente. Mas
de 17 anos dedicados al analisis y mejora de la Calidad Entregada-
Percibida por el cliente y 4 anos como formadora en habilidades para
gestionar la emocion del cliente. Licenciada en Ciencias de la Actividad
Fisica y el Deporte (UE), certificada en Experiencia del Cliente (DEC),
Master en Comunicacion No Verbal y Habilidades Directivas (UEMC) y
socia experta de la Asociacion Espanola de Comunicacion No Verbal
(ASENOVE).

@.m



DR. VICENT BLAI BENEYTO

SISTEMA NERVIOSO

El sistema nervioso se distnbuye
en distintas subdivisiones las
cuales no resultan excluyentes
antre si

Su descripcion se realiza segln
distintos criterios

Sigtema

Nemvioso

tico

Sistema
MNervioso
Autonomo

A

(EEEN

Control de las accones
wirunkanas
Movimientos
IMeOiUranios coNOCIdos
como actos reflejos

Controla y regula da
manera aulomatica los
Lrganos Nlemoes comao o
COrazon, estomago e
nteslingGs

1.- El concepto de Emocion

i Qué es la emocion?

2\ ¢

¥

2.- Aproximaciones al estudio de
la emocion

@.m



Doctor en Psicologia de la Emocion y Master en Psicologia Clinica.
Curso la licenciatura y el doctorado en la UNED. Ha desarrollado sus
proyectos de investigacion en el estudio de la interaccion entre
emocion y cognicion y los posibles beneficios de las emociones
positivas en la cognicion y la salud. Desarrolla su labor docente en el
C.A. de Alzira-Valencia de la UNED como profesor tutor de Psicologia.
Su cometido es hacer accesibles y llevaderos los estudios de Grado a
personas con muchas mas responsabilidades que el simple estudio. Ha
colaborado con el equipo de investigacion del Departamento de
Psicologia Basica Il de la UNED vy participado en diversos Congresos
Internacionales de Inteligencia Emocional. También desarrolla su labor
divulgativa impartiendo cursos y conferencias para dar a conocer,
siempre desde una perspectiva empirica, aspectos importantes de la
psicologia para nuestras vidas como son la Inteligencia Emocional, el
Optimismo y la Psicologia positiva.

@.W



XIAN HENRIQUE DE
LEON BARRAL

LAS 5 DIMENSIONES DE HOFSTEDE.

«La cultura es una programacion
colectiva en la mente de las personas
que distingue a los miembros de un
grupo o categoria de los de otra».
Geert Hofstede.

Esta frase nos muestra que la cultura s mas que

una raza o un lugar de nacimianto.

En las culturas indulgentes las costumbres sexuales
s0N Menos restrictivas y se puede actuar de forma mas

espontanea que en las culturas de restriccion.

Las culturas de moderacion, como muchos paises
islamicos, tienen expectativas sociales rigidas de
comportamiento [vestimenta, bebida, comida,

comportamientos, ...)

Debemaos tener también en cuenta que dentro de una
cultura indulgente como por ejemplo la de los EEUU, nos
podemos encontrar con sub-culturas mas enfecadas a la

moderacién come por ejemplo los Amish.

La dimensidn de evitacidn de la incertidumbre expresa el
grado en que los miembros de una sociedad se sienten

ncomedos con la incertidumbre y la ambigliedad.

El tema fundamental aqui es como aborda una sociedad
el hecho de gque nunca se puede conocer el futuro:
ideberiamos tratar de controlar el futuro o simplemente

dejar que suceda?.

Los paises que exhiben evitacion a la incertidumbre
mantianen Cl‘}dlgﬂﬁ rl.gldl'}'_‘-'; de creencias Y cnmpnnam entos
y son intolerantes con el comportamiento e ideas poco

ortodoxas.

@.m



Tercer ciclo en Economia, MBA en Direccion y Administracion de
Empresas y MBA en Marketing y Direccion Comercial por la
Universidad de A Coruna.

Master en Comunicacion No Verbal y Habilidades Directivas por
Codigo No Verbal, Escuela de Comunicacion No Verbal y Ia
Universidad Europea Miguel de Cervantes.

Experiencia profesional en banca de mas de 25 anos centrada en la
venta y negociacion con clientes tanto particulares como
empresariales e institucionales en diferentes areas del negocio.

@.m
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Admisidn

Podran solicitar la admision en el Master en Comunicacion No Verbal y
Habilidades Directivas las personas mayores de edad y que tengan titulacion
universitaria (grado, diplomatura, licenciatura, ingenieria,...)



Tasas 93

Con el fantastico programa que te hemos planteado, y con un claustro de excepcidon, con todas
las clases en video, tutorias individuales y grupales, 1500 horas lectivas, 60 créditos ECTS, titulo
universitario (incluido en el precio) ... ¢ Te pareceria razonable pagar 3.900 € de matricula?

Pues tenemos una gran noticia para ti: ajustamos nuestros margenes para que el precio de la
matricula sea de solo 3.200 €.

Ademas, se han definido precios especiales para personas que cumplan las siguientes condiciones:
nscripciones formalizadas hasta el 31 de enero de 2026: 2.750€

nscripciones formalizadas del 1 de febrero de 2026 al 20 de marzo de 2026: 2.900€

Personas en situacion de desempleo al momento de formalizar la matricula y personas con discapacidad
(deberan acreditarlo): 2.900€

Alumnos residentes en Latam (deberan acreditarlo); 2.900€

FINANCIACION

Existe |la posibilidad de fraccionar el importe de la matricula en 6 pagos, sin coste adicional. Para ello,
se abonaran solo 400 € en el momento de la inscripcion, como reserva de plaza, y el resto en 5 pagos
mensuales (pagos del 1 al 5 de cada mes) a partir del mes de inicio de las clases (abril 2026).



Descuentos especiales 04

Inscripciones formalizadas Inscripciones formalizadas Residentes en paises de Personas desempleadas o
antes del 31/01/2026 del 01/02 al 20/03/2026 Latinoameérica con discapacidad

3.200€ 3.200€ 3.200€ 3.200€

2.750€

Descuentos no acumulables. Residentes en Latam y personas desempleadas o con discapacidad que formalicen su reserva de plaza antes del 31/01/26
pueden optar por el maximo descuento, pagando Unicamente 2.750€ por la matricula.

Residentes en Latam deberan justificar su residencia para optar al precio con beca

Personas desempleadas o con discapacidad: deberan acreditar su condicion.

Incluido en la matricula: formacion, tasas de universidad y expedicion y envio de titulo.

Admisidn
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Inscripcion

PLAZO DE INSCRIPCION:

La Matricula estara abierta entre el 10 de noviembre de 2025 y el 13 de abril de 2026
o hasta cubrir las plazas. Ten en cuenta que, a diferencia de otros masters en otras
entidades, nosotros para poder
darles nuestra maxima atencion y acompanamiento. Asi que no dudes en contactarnos
y preguntarnos todas tus dudas vy, si lo tienes claro, inscribete ya para no perder tu
plaza.

La inscripcion debe realizarse a través de |la pagina web:

https://www.masternoverbal.es/inscripcion/ K



https://www.masternoverbal.es/inscripcion/

DATOS DE CONTACTO Y 96

SOLICITUD DE INFORMACION

Puedes indicarnos tus dudas y
comentarios en el propio formulario de
la web, o a través de los siguientes

Toda la informacion actualizada sobre el :
medios:

Master se encuentra en la pagina web:

Correo electronico:

https://www.masternoverbal.es I T T e

Teléfono/Whatsapp:
(+34) 605 899 756

@‘m_nv


https://www.masternoverbal.es/
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