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Descripcién del curso

Siendo el neuromarketing la ciencia que une conceptos entre el marketing y la neurociencia, el presente curso buscara explicar los procesos que intervienen en la toma de decisiones de los compradores, ademas de conocer
como trabaja el cerebro humano en el momento de compra

de entrada al Curso.

Conocimientos basicos de marketing, relacionados al area comercial

Dirigido a:
Directores o Gerentes de mercadeo, Directores Comerciales y de Ventas, Gerentes de Marca, Directores de comunicaciones.
Profesionales de diferentes dreas con interés en aprender nuevas técnicas de marketing y que estén en posicion de tomar decisiones de mercadeo, retail, ventas, publicidad, investigacion, segmentacion,

entre otras.
Estudiantes de carreras de Marketing, Ventas y afines.

Objetivo/s del Curso.

Plantear las principales estrategias de marketing, identificando cémo la neurociencia interviene en estos procesos.

Comprender la importancia del desarrollo del cerebro y la neurociencia en el proceso de compra, orientandose a alcanzar excelentes relaciones comerciales de largo plazo.
Identificar las metodologias y técnicas mas utilizadas por el neuromarketing para el proceso de disefio de estrategias de marketing y comercializacion de productos y servicios.

Contenidos del Curso.

Temas Principales (Unidades)

1. Contextualizacién del neuromarketing

2. Comportamiento del consumidor

3. Neuroventas

Temas secundarios o sub temas (por Unidad)

1.1. Historia del neuromarketing 1.2. Neurociencias 1.3. Neuromarketing Web 1.4. Neuromarketing y los sentidos

2.1 El cerebro humano 2.2. Psicologia del cliente 2.3. {Cémo compra el hombre y cémo compra la mujer? 2.4. Los consumidores y el neuromarketing
3.1 Neuroventa de lo tradicional a lo sensorial 3.2. Crear sintonia o Rapport para conectar con el cliente 3.3 Anclajes para potenciar la venta 3.4 . Los 15 tips de Neuroventas

Temas Transversales (en caso de existir).
[N/A

Estrategias de ensefianza - aprendizaje

‘Laboratorios enfocado en el entrenamiento de précticas y habilidades comerciales, mediante actividades lddicas, juegos de roles y participacion en actividades grupales. ‘

Mecanismos de evaluacién.

Evaluacion diagnéstica Evaluacion final

Técnica Instrumento Técnica Instrumento

Trabajo en equipo con practica de

Lectura y casos practicos
ventas

Resolucion de problemas Practica grupal

Reconocimiento del entorno Clinicas de ventas

En caso de requerir mds espacios, insertar filas.

Entorno de Aprendizaje (Equipos, maquinarias, herramientas, materiales, materiales didacticos y de consumo para el desarrollo de la oferta de capacitacion).
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Plataforma Web UTEG Material Didactico Vario Material Didactico Vario

Brief ( ) de la trayectoria pr i y acadé del instructor.

Profesional vinculada por mds de 10 en el drea contable-administrativa y comercial de la empresa Claro. 11 afios en la préctica docente, de capacitacién y consultoria. Cuenta con credenciales
académicas de Economista, CPA, Master en Administracion de empresas, Phd en curso de Economia con mencién Administracion, certificada en Neurocoaching.

Horas précticas 10

Carga horaria:
Horas tedricas 10
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