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l. IDENTIFICACION
1. Asignatura : Electiva - Neuromarketing
2. Horas semanales : 4 horas
2.1. Clases tedricas : 3 horas
2.2. Clases practicas : 1 horas
3. Total de horas céatedras : 64 horas

3.1. Total de clases tedricas  : 48 horas
3.2. Total de clases practicas : 16 horas

1. JUSTIFICACION

La asignatura de neuromarketing es fundamental en el contexto actual de los negocios y el marketing, ya que combina
conocimientos de neurociencia con técnicas de marketing para comprender mejor el comportamiento del consumidor.

El neuromarketing permite analizar las respuestas cognitivas y emocionales de los consumidores a diferentes estimulos de

marketing. Esto lleva a una comprensién més profunda de cémo toman decisiones de compra, lo que ayuda a las empresas a
disefar estrategias mas efectivas.

. OBJETIVOS
3.1. Identificar el impacto emotivo que genera un producto, servicio, marca, canal.

3.2. Comprender el Comportamiento del Consumidor en el momento de la compra.
3.3. Aprender a identificar las necesidades y expectativas de los clientes.

Iv. PRE-REQUISITO

De acuerdo con el Proyecto Académico y la eleccion del nimero de electiva a cursar, el estudiante debera cumplir:

= Porcentaje de créditos Cantidad de créditos
Alternativa .
aprobados requeridos
Electiva | y Electiva I, 60% 193
Electiva lll, Electiva IV, Electiva V 70% 225

V. CONTENIDO

5.1. Unidades Programéticas

5.1.1  Conceptos, metodologias y aplicaciones de neuromarketing
5.1.2  Funciones del cerebro y neuromarketing

5.1.3 El sistema neuronal

5.1.4 Neuromarketing sensorial

5.1.5 Trabajo del neuromarketing

5.1.6 Motivaciones y neuromarketing

5.2. Desarrollo de las unidades programaticas

5.21 Conceptos, metodologias y aplicaciones de neuromarketing
5.2.1.1 Neuromarketing
5.2.1.1.1 Conceptos
5.2.1.1.2 Metodologia
5.2.1.1.3 Aplicaciones
5.2.1.2 Instrumentos del Neuromarketing
5.2.1.3 Aplicacion de dichos instrumentos.
5.2.2 Funciones del cerebro y neuromarketing
5.2.21 El Cerebro: El Nuevo Tablero de Comando.
5222 Quées el Cerebro?
5.2.2.3 Funciones del Cerebro
5.2.2.4 Partes del Cerebro
5.2.2.5 Qué es el Cerebro Triuno
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5226 LaMente
5226.1 ;Qué eslamente?

5.2.26.2 Sistemas y Caracteristicas de la Mente
5.2.3 El sistema neuronal

5.2.3.1 El Sistema Neuronal:

5.2.3.2 ;Qué son las neuronas?

5.23.3 (Para qué sirven las neuronas?

5.2.3.4 Caracteristicas y Particularidades de las Neuronas

5.2.3.5 ;Qué son los Neurotransmisores?
5.23.5.1  ;Por qué son importantes en Neuromarketing?
5.2.3.5.2 ;Qué es la Corteza Cerebral y para qué la utilizamos?
5.2.3.5.3 Hemisferios Cerebrales

5.2.3.6 Cuantos y cuales son

5.2.3.7 Caracteristicas de cada uno.

5.2.4 Neuromarketing sensorial

5.2.41 Neuromarketing Sensorial:
52411 Concepto
5.2.4.1.2 Aplicacién

5242 Importancia de Sonidos, Aromas, Fragancias, Texturas y Colores segtin el Neuromarketing Sensorial
5.2.5 Trabajo del neuromarketing

5.2.5.1 Cdmo descubrir las Necesidades y Deseos profundos de nuestros Clientes.

5252 Areasde Trabajo del Neuromarketing para descubrir las necesidades de los Consumidores
5.2.5.3 Investigacion de conductas observables

5.2.54 Necesidades Genéricas y Derivadas, su accién en el Neuromarketing
5.25.5 Dénde iniciar las investigaciones en Neuromarketing
5.2.6 Motivaciones y neuromarketing

5.2.6.1 Las motivaciones y el Neuromarketing
5.2.6.2 Mecanismos cerebrales vinculados a la Motivacién
5.2.6.3 Motivacién Racional, Emocional y Oculta

VL. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

6.1 Estudios de casos Técnicas grupales
6.2 Clase magistral

6.3 Investigacion bibliografica

6.4 Visitas técnicas

VIL. MEDIOS AUXILIARES

7.1 Equipo multimedia
7.2 Material bibliografico

VIl. EVALUACION

La evaluacién se realizara de acuerdo a las reglamentaciones vigentes de la Facultad Politécnica FP- UNA.
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