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Descripcion General
del Programa

Este programa integra la psicologia organizacional, la neurociencia y la
gestion estratégica para desarrollar lideres capaces de comprender y
transformar el comportamiento individual y colectivo dentro de las
empresas.

A través de metodologias practicas y talleres vivenciales, los participantes
aprenderan a dirigir equipos de alto rendimiento, negociar con inteligencia
emocional y comunicar con impacto para fortalecer la competitividad
empresarial.

Gerentes, jefes, emprendedores y duenos de empresas, todos graduados
universitarios.

Desarrollar lideres capaces de comprender, anticipar e influir en el
comportamiento humano para potenciar la productividad, fortalecer
equipos de alto desempeno y generar ventajas competitivas
sostenibles en entornos empresariales dinamicos.



Competencias por
fortalecer

e Analizar el comportamiento humano en contextos
organizacionales y su efecto en la competitividad.

e Liderar equipos de alto desempeno mediante estrategias
psicol6égicas y motivacionales.

e Aplicar principios de neurociencia para la toma de decisiones,
liderazgo y bienestar laboral.

o Disenar y ejecutar negociaciones y cierres de ventas basadas
en psicologiay persuasion.

o Comunicar con influencia y posicionar estratégicamente la
marca personal y corporativa.




Modalidad online sincronico:

Clases sincronicas en linea via Microsoft Requisito de asistencia
Teams, con acceso a tu cuenta institucional aclases: 75% por modulo

Fechade inicio Meses a ser impartido Duracion 9 meses Graduacion

14 de JULIO JULIO 2026 A 80 HORAS pLe_s;chum ycoctelen
DE 2026 MARZO 2027 abril de 2027

(Sujeto a cambios por
motivos de fuerza mayor)
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REQUISITOS DE INGRESO: RECONOCIMIENTOS:

« Contar con computadora, internet, « E-Diploma de ISEADE Business School, protegido
camara de video, microfono y audio. con tecnologia blockchain mediante un Codigo

Seguro de Verificacion (CSV)

+ Diploma digital emitido por la Universidad de
Anahuac, México.

» Entrega de notas impresas el dia de graduacion.
» Entrega de notas digitales en caso la graduacion sea online.




Modulo 1: Psicologia del
Comportamiento Organizacional y la
Competitividad

Objetivo:

Fechas de clases: Horario:
Julio: 14,15,16,21,22,23,28,29 6:30 p.m.-8:30 p.m.

(Hora El Salvador).

Comprender los factores psicolégicos que influyen en el comportamiento
individual y grupal, asi como su impacto en la competitividad organizacional.

Principales temas a abordar:

Psicologia organizacional: Fundamentos y aplicaciones.

Cultura organizacional como motor de rendimiento.

Estrategias psicologicas para incrementar la eficiencia.

Gestion del cambio en entornos dinamicos.

Taller: Diagnéstico de clima organizacional y oportunidades competitivas.

Daniel Huerta / México

Es Socio Director de la Academia Interamericana de Coaching,
institucion fundada en el ano 2000 que ha formado a mas de 4,000
coachesy 7,000 lideres empresariales en América Latina.

Cuenta con mas de 20 afos de experiencia en desarrollo
organizacional, liderazgo y coaching ejecutivo, con mas de 3,000
horas de practica profesional.

Ha sido docente y coach en programas de la Universidad Anahuac,
IPADE y MIT, y coautor de los libros Disruptivo: Transformacion de la
Persona, el Lider y la Organizacion y Coaches de Vida y sus Mejores
Técnicas.

Psicologo organizacional y MBA por la Universidad del Valle de
México, esta acreditado como Certified Business Coach (CBC®) por
la WABC, Professional Master Coach por la AIAC y Coach Ejecutivo
por la International Society of Neurosemantics.



Modulo 2:

Psicologia de la

Negociacion Comercial y Cierre de
Ventas de Alto Valor

Agosto 25,26,27

‘—h Fechas de clases: Horario:

6:30 p.m.-8:30 p.m.

Septiembre: 1,2,3,8,9 (Hora El Salvador).

Objetivo:

Aplicar principios psicolégicos para mejorar la efectividad comercial, la
persuasiony el cierre de ventas estratégicas.

Principales temas a abordar:

Percepcion, emociones y toma de decisiones del cliente.
Psicologia de la negociacion y técnicas de persuasion.
Creacion de propuestas de alto valor.

Estrategias para diferenciarse en mercados competitivos.
Taller: role play de negociacidn y cierre de ventas complejas.

Denisse Bribriesca / México

Directora Nacional en DISRUPTO-México, consultora, speaker y autora con
mas de 25 afnos de experiencia en gestion comercial, liderazgo y desarrollo
organizacional en empresas nacionales y transnacionales.

Especialista en ventas, experiencia al cliente, comunicacion estratégica y
formacion de equipos de alto desempefo, cuenta con certificaciones
internacionales en coaching, liderazgo, Design Thinking y metodologias de
servicio.

Ha implementado estrategias de liderazgo, capacitacion y experiencia al
cliente en empresas de prestigio como BRP, Safran, GE, Bank of America,
Google, Banorte, Laboratorios Chopo, Sadasi, Grupo del Fruto, entre otras,
logrando resultados sostenibles.

Egresada de la Carrera de Ciencias de la Comunicacién por el ITESM, posee
una maestria en Historia de México, una maestria en Inteligencia Emocional y
un diplomado en Neurobiologia del Comportamiento Humano.

Autora del libro Atrévete a soltar, integra neurociencia, logoterapia y coaching
parainspirar procesos de transformacion personal y profesional.



Modulo 3: Liderazgo Estrategicoy
Gestion de Equipos de Alto
Desempeno

w Fechas de clases: Horario:
Octubre: 6,8,13,14,15,20,22,27 6:30 pma8:30 pm
(Hora El Salvador).

Objetivo:

Desarrollar habilidades de liderazgo que potencien el rendimiento del equipo y
mejoren los resultados frente a la competencia.

Principales temas a abordar:

Estilos de liderazgo y su impacto en la competitividad.

Como motivar para superar a la competencia.

Manejo de conflictos y dinamicas de equipo.

Creacioén de equipos de alto rendimiento.

Taller: simulacién de liderazgo en entornos de presién y cambio.

Silvia Axle / México

Es ejecutiva senior en desarrollo del talento, directora de programas de
posgrado en la Universidad Anahuac y reconocida speaker internacional en
liderazgo emocional y transformacion humana.

Con mas de 20 anos de experiencia, ha liderado redisefios curriculares,
impulsado modelos B2B de formacion ejecutiva y promovido estrategias de
empleabilidad y vinculacion empresarial. Combina su rol académico con una
destacada labor como embajadora de Organizacion Internacional de Directivos
de Capital Humano (DCH) México, moderadora del BenchClub y miembro de
AMEDIRH.

Su trayectoria integra inteligencia emocional, estrategia educativa y liderazgo
consciente para fortalecer culturas organizacionales y potenciar el desarrollo
humano.

Es licenciada en Pedagogia y Maestra en Ciencias de la Educacion por la
Universidad Anahuac Mayab, con formacion complementaria en negociacion
por Harvard University y coaching ejecutivo.



Modulo 4: Comunicacion
Persuasiva y Posicionamiento en
Entornos Competitivos

(9 Fechas de clases: Horario:
Noviembre 19,24,26 6:30pm a8:30 pm
Diciembre 1,3, 8, 10, 15 (Hora El Salvador).

Objetivo:

Dominar técnicas de comunicacion estratégica para influir, inspirar y posicionar
mejor a la empresa frente a sus competidores.

Principales temas a abordar:

Comunicacion persuasiva para lideres.

Manejo de conversaciones dificiles.

Posicionamiento de marca personal y empresarial.

Comunicacion del valor frente a competidores.

Taller: diseno y presentacion de mensajes estratégicos paraimpactar a
diferentes publicos.

Lina Ramirez / México

Actualmente es docente de catedra en la Universidad Andahuac de México,
donde imparte las asignaturas de Liderazgo y Negociaciéon en la Maestria en
Direccion Estratégica de Capital Humano.

Posee amplia experiencia en psicologia organizacional, bienestar laboral y
neurociencia aplicada al comportamiento humano en el trabajo, destacandose
por sus investigaciones sobre equilibrio trabajo-vida, salud mental y motivacion
en distintas generaciones laborales.

Ha sido docente investigadora en la Universidad Nacional de Colombia, donde
dirigié tesis de maestria y participd en grupos de investigaciéon en salud
ocupacional y comportamiento organizacional.

Doctora y Master en Administracion por la Universidad Nacional de Colombia y
reconocida con la Beca de Excelencia Doctoral del Bicentenario.



Modulo 5: Neurociencia Aplicada a
los Negocios

(8 Fechas de clases: Horario:
Enero: 12,14,19,21,26,28 6:30 p.m. —8:30 p.m.
Febrero: 2,4 (Hora El Salvador).

Objetivo:

Aplicar los principios de la neurociencia para comprender como el cerebro
influye en la toma de decisiones, el liderazgo, la motivacion y la productividad,
desarrollando estrategias basadas en evidencia cientifica para mejorar el
rendimiento personal, de equipo y organizacional.

Principales temas a abordar:

« Fundamentos de la neurocienciay su aplicacion en los negocios.

« Procesos cerebrales en la toma de decisiones y manejo de sesgos cognitivos.

« Neurociencia del liderazgo, la empatia y la confianza.

« Gestion del estrés, regulacion emocional y bienestar organizacional.

« Neuroplasticidad y mentalidad de crecimiento (Growth Mindset) como
impulsores de la mejora continua.

Edelmira Lopez / Meéxico

Consultora en Desarrollo Organizacional y Humano con mas de treinta
anos de experiencia en capital humano y diez anos especializados en
bienestar y conciencia plena aplicada a las organizaciones.

Ha disefado e implementado programas de neurociencia aplicada,
mindfulness y manejo del estrés en empresas del sector energético como
PEMEX, donde lideré estrategias nacionales de bienestar y reduccién de
riesgos psicosociales.

Es docente en la Universidad Anahuac, en la Maestria en Direccion
Estratégica de Capital Humano, y en la Universidad UTEL, donde imparte
asignaturas de desarrollo humano, salud en el trabajo y neurociencia del
aprendizaje.

Psicologa con maestrias en Consciencia Plena y Neurociencia,
actualmente cursa un doctorado en Filosofia, consolidando una trayectoria
orientada a integrar ciencia, bienestar y desempeno organizacional.



Calendario de clases v

A continuacion, encontraras el calendario completo del postgrado.

Las fechas correspondientes a las clases estan senalizadas en color amarillo para
una mejor visualizacion de los modulos.

Julio Agosto
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo 1 2
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Enero Febrero
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
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Beneficios
de descuento

Inversion: Inversion total:

9 cuotas mensuales $1,323.00
de $147.00

Descuentos especiales:

- Descuento del 10% en todas las cuotas para graduados de Maestria o Postgrados de

ISEADE Business School.
- Descuento del 10% al realizar pago de contado.

Descuentos empresariales:

- Descuento del 6% en todas las cuotas al inscribirse dos o cinco colaboradores de una

misma empresa.
- Descuento del 10% en todas las cuotas al inscribirse seis a mas colaboradores de una

misma empresa.

Tasa 0%:

Puede realizar el pago atasa 0% interés.

12 cuotas plazo con tarjeta de crédito emitida en El Salvador de BAC Credomatic,
Cuscatlan, Davivienda Agricola o Promerica.

24 cuotas plazo con tarjeta de crédito emitida en El Salvador Banco Promeérica y
Agricola.

*IMPORTANTE:
Los descuentos son excluyentes entre siy NO son combinables con tasa 0% interés.



Proceso
de admision

£)
E

- HAZ CLICK:
Inlqlar Su proceso ] :
de inscripcion ilnscribete aqui!

0 1 llenando el formulario
de solicitud

Enviar su documentacion en
formato digital:

* DUI (revés y derecho)

e Titulo Universitario

* NIT (Unicamente para persona

0 2 juridica)
» Fotografia

Completar su usuario
online y cancelar la

0 3 primera cuota del
programa

CONTACTANOS

E-mail: ihernandez@iseade.edu.sv
PBX: +(503) 2212-1700
Whatsapp: 7340-6337/7979-2843 f X in


https://registro.iseade.edu.sv/ingreso/postgrados.html?_gl=1*1k6sq3e*_gcl_au*MTk4NDc3NTQ1OC4xNzY5NzA4NjEz*_ga*MTg4NjkzMDIzNy4xNzY5NzA4NjEy*_ga_MVD5GL012Z*czE3NzY0Njc5ODMkbzMwJGcxJHQxNzc2NDY4NTAzJGo1MyRsMCRoMA..
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