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Presentacion

El curso profesional en Neuromarkerting ofrece al alumno un re-
corrido tedrico y préactico por el concepto de Neuromarketing
a través del correcto entendimiento de la Neurociencia como
herramienta imprescindible en el estudio del comportamiento
humano.

De esta manera, el contenido de la formacion esta profunda-
mente marcado por el anélisis del nuevo consumidor del siglo
XXI. Un consumidor sobreinformado y fundamentalmente tec-
noldgico, que nos obliga a analizar el proceso de decision de
compra desde una Optica tanto sociologica como psicologica,
para poder entender que significa el Neuromarketing y hasta
donde es una opcion de aplicacion préactica en el mundo em-
presarial y, de forma mas concreta, en el emprendimiento.

Adicionalmente, el curso prestara especial atencion a conceptos
relacionados con la percepcion, los procesos de aprendizaje y
la consolidacion de actitudes. Para, posteriormente, centrarse
en las diferentes regiones cerebrales que condicionan las deci-
siones de compra, siendo en esta caso de especial relevancia
identificar y comprender teorias como la del cerebro Triuno de
MacLean o el funcionamiento del circuito de las recompensas.

En lineas generales, la formacion tiene como objetivo principal
situar al Neuromarketing como una de las técnicas fundamenta-
les a tener en cuenta en la relacion que la empresa inicia con su
pablico objetivo, incluso antes de establecer un contacto direc-
to, identificando las claves del éxito.

Dra. M2 Luisa Fanjul Fernandez
Directora Académica



Objetivos

Proporcionar al alumnado una perspectiva global del Neuromarketing como herramienta
fundamental para entender el comportamiento del consumidor actual.

Identificar las diferentes regiones cerebrales implicadas en el proceso de decision de com-
pra, describiendo el papel que cada una de ellas desempefa en las diferentes fases del
mismo.

Vincular el Neuromarketing con el disefio de acciones Marketing de alto impacto en los
consumidores atendiendo al funcionamiento de éstas regiones cerebrales.

Profundizar en el Marketing sensorial y experiencial como elementos claves de la venta apo-
yandonos en los principios del Neuromarketing y de la Programacion Neurolingiistica.

Analizar las aplicaciones practicas del Neuromarketing en el medio online a traves del ana-
lisis de los principales descriptores del consumidor digital en el siglo XXI.

Dotar a los alumnos de las herramientas necesarias para implementacion de acciones de
Neuromarketing ajustandose a los requerimientos de su sector de actividad.




Programa

El curso se articula en torno a 5 temas fundamentales, y un total de 15 unidades didacticas
que condensan todo el contenido tedrico y practico de la formacién.

TEMA 1. La neurociencia aplicada al Marketing

La neuro-logica

1. Contenidos

11 La Neurociencia aplicada al Marketing.

12 Concepto de Neuromarketing.

13 Funcionamiento del cerebro aplicado al &mbito de las decisiones de compra.
14 El cerebro Triuno.

2. Resultados del aprendizaje

= Analizar el concepto de Neurociencia y su aplicabilidad en el Marketing.

= Profundizar en el término Neuromarketing atendiendo a su significado, evolucion e
implicaciones estratégicas empresariales.

= Determinar las aplicaciones practicas del Neuromarketing en la venta atendiendo al
funcionamiento del cerebro del consumidor (Cerebro Triuno).

= |dentificar las variables que inciden en el comportamiento del consumidor modifican-
do su actitud desde la 6ptica del Neuromarketing.

TEMA 2. Marketing sensorial y experiencial

«No me hables que no te veo»

1. Contenidos

21 La importancia de los sentidos. Una vision desde la Programacion Neurolinguistica.
22 El circuito de la recompensa: los neurotransmisores.

21 El componente emocional, el motivacional y el componente cognitivo.
23 El Marketing sensorial y experiencial: el pain, el claim, el gain y el old brain.

2. Resultados del aprendizaje

= Analizar la importancia de los sentidos como modeladores del comportamiento del
consumidor.

= Determinar el papel del circuito de recompensas en el proceso de decision de com-
pra a través del analisis de sus componentes.

= Profundizar en los neurotransmisores implicados en la compra y que se activan a tra-
vés de los sentidos. Determinar la importancia del proceso de aprendizaje.

= Aplicar de una forma practica los conceptos aprendidos con el objetivo de optimizar
los resultados de las estrategias del Marketing sensorial y experiencial.



TEMA 3. Neuromarketing y emprendimiento

Una aplicaion practica desde la optica de las 4ps

1. Contenidos

3L Producto: Neuromarketing e interaccion del cliente con el producto.

32 Precio: Neuromarketing y fijacion de precios. La equivalencia entre el valor y el PVP.
33 Distribucion: Neuromarketing y disefio del punto de venta fisico.

34 Comunicacion: Neuromarketing y mensaje publicitario.

2. Resultados del aprendizaje

= Analizar la relacién entre el Neuromarketing y las 4ps.

= Profundizar en las tacticas que optimizan las estrategias empresariales desde la dptica
del Neuromarketing y valorar la aplicacion de estas tacticas dependiendo del sector
de actividad.

TEMA 4. Neuromarketing y Marketing online

éComo gestionar la experiencia digital?

1. Contenidos

4.2. El Neuromarketing aplicado al disefio web.
421 ;Como disminuir la tasa de rebote?
422 ;CoOmo incrementar las ventas? La tasa de conversion.
4.3. Neuromarketing y redes sociales: la interaccion con el cliente.
431 Instagram, Facebook, Linkedin, Twitter y Youtube. ¢Cual es mi camara?
432 El poder de los infiuencers. Del macro al micro infiuencer.
4.4. Analisis de Tendencias. El consumidor del futuro.

2. Resultados del aprendizaje

= Profundizar en el nuevo consumidor digital. Identificacion de segmentos.

= Determinar el papel que juega la pagina web de una empresa en el mundo digital
optimizando su valor real y consiguiendo disminuir la tasa de rebote.

= Evaluar la importancia de las relaciones que establecemos con el cliente a traves de
las redes sociales mejorando el rendimiento de las mismas.

= Predecir el comportamiento futuro de los nuevos segmentos de mercado.

Horarios y sesiones

m El curso ofrece un total de 12 horas lectivas. 4 sesiones de 3 horas impartidas integramente
online en semanas alternas. El horario queda establecido de la siguiente manera:. V de 18 h
a2lh.yS.del0h.al3h.



Metodologia

m El autoaprendizaje es una de las claves de la formacion, por ello, y al finalizar cada uno de
los temas, el alumno deberéa resolver un caso practico, que, posteriormente, seré discutido

con el tutor asignado.

B Todas las sesiones seran grabadas y puestas a disposicion de los estudiantes para que pue-
dan afianzar los conceptos en todo momento.

Direccion académica

M Direccion: Dra. M2 Luisa Fanjul Fernandez
Licenciada en Ciencias Politicas por la UCM, MBA por la Universidad Antonio de Nebrija,
Experta Universitaria en Turismo por la UNED, DEA en Politica Turistica por la Universidad
Antonio de Nebrija y la OMT y Dra. en Estrategia y Marketing por la UCLM,
Actualmente es directora de comunicacion en Revenue Control Data, empresa tecnologica
especilizada en software hotelero y HotelsDot, empresa de externacionalizacion de Revenue
Management.

® Coordinacion: Dr. Alejandro Barcelé Hernando

Dr. en Ciencias del Deporte por la UAH, Master en Restauracion y Rehabilitacion del
Patrimonio Arquitectonico por la UAH y Ido.en Historia del Arte por la UCM. Actualmente es
profesor investigador (PDI) en ESERP Business School (URJC) en el grado de Turismo. Asesor
Educativo en el Instituto de Emprendimiento Avanzado (IEAvanzado), miembro del comite
cientifico del Museo del Juego y freelace en la elaboracion de proyectos de rehabilitacion
y restauracion del Patrimonio Arquitectonico.

Contacto

Teléfono: 91 161 02 09
Direccion de correo electronico: info@ieavanzado.com
WEB: www.ieavanzado.com
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