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SOBRE EDUCA

Educa

Educa Business School es una Escuela de Negocios Virtual, con

BUSIness reconocimiento oficial, acreditada para impartir formacion superior de
F ° Z postgrado, (como formacién complementaria y formacién para el empleo), a
O M a C I O N través de cursos universitarios online y cursos / masteres online con titulo

Online propio.

NOS COMPROMETEMOS
CON LA CALIDAD

Educa Business School es miembro de pleno derecho en la Comision
Internacional de Educacién a Distancia, (con estatuto consultivo de categoria
especial del Consejo Econdmico y Social de NACIONES UNIDAS), y cuenta
con el Certificado de Calidad de la Asociacion Espaiola de

Normalizacioén y Certificacion (AENOR) de acuerdo a la normativa ISO

9001, mediante la cual se Certifican en Calidad todas las acciones

Los contenidos didacticos de Educa estan elaborados, por tanto, bajo los
parédmetros de formacién actual, teniendo en cuenta un sistema innovador
con tutoria personalizada.

Como centro autorizado para la imparticion de formacion continua para
personal trabajador, los cursos de Educa pueden bonificarse, ademas
de ofrecer un amplio catalogo de cursos homologados y

baremables en Oposiciones, dentro de la Administracién Publica.Educa
dirige parte de sus ingresos a la sostenibilidad ambiental y ciudadana, lo
gue la consolida como una Empresa Socialmente Responsable.

Las Titulaciones acreditadas por Educa Business School pueden
certificarse con la Apostilla de La Haya (CERTIFICACION OFICIAL DE
CARACTER INTERNACIONAL que le da validez a las Titulaciones Oficiales
en mas de 160 paises de todo el mundo).

Afios de experiencia avalan el Desde Educa, hemos reinventado la formacién online, de manera que nuestro
trabajo docente desarrollado en alumnado pueda ir superando de forma flexible cada una de las acciones

Educa, basandose en una formativas con las que contamos, en todas las areas del saber, mediante el apoyo
metodologia completamente a incondicional de tutores/as con experiencia en cada materia, y la garantia de

la vanguardia educativa aprender los conceptos realmente demandados en el mercado laboral.
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Maestria Internacional en Técnicas de Investigacion Comercial y de
Comportamiento del Consumidor

O, -

DURACION: MODALIDAD: PRECIO:

1.500 horas Online 1.495 €

Incluye materiales didacticos,
titulacion y gastos de envio.

CENTRO DE FORMACION: EDUCA
_ BUSINESS
Educa Business School SCHOOL

Titulacion

Titulacion de Maestria Internacional en Técnicas de Investigacion Comercial y de Comportamiento del
Consumidor con 1500 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios

Acreditada para la Imparticion de Formacion Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel
Internacional

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de Educa Business School via correo postal, la titulacion que

acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracion del mismo, el nombre y DNI del alumno, el nivel
de aprovechamiento que acredita que el alumno supero las pruebas propuestas, las firmas del profesor y
Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacién recibida (Euroinnova Formacion,

Instituto Europeo de Estudios Empresariales y Comision Internacional para la Formacion a Distancia de la
UNESCO).
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Educa Business School

coma Escusla de Hegocios de Fomaciin de Postgrade
EXPIDE EL PRESENTE TITULD PROPIO

NOMBRE DEL ALUMNO/A
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Descripcion

Esta Maestria en INVESTIGACION DE MERCADOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR ofrece una
formacion especializada en la materia. Si tiene interés en en la investigacion de mercados y ademas quiere
conocer los aspectos esenciales sobre el comportamiento del consumidor este es sumomento, con la
Maestria en Investigacion de Mercados y Comportamiento del Consumidor podra adquirir los conocimientos
fundamentales para desenvolverse profesionalmente en este entorno. Las empresas cada vez utilizan mas
técnicas para conocer al consumidor y saber cual es su publico objetivo, ya que son garantias para que el

producto o servicio tenga éxito.
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Objetivos

- Conocer la importancia del marketing en el sistema econémico y en la gestion empresarial. - Aprender todo
lo referente a la investigacion de mercados y comportamiento del consumidor. - Analizar la demanda'y
estructura competitivo del mercado, asi como el analisis del comportamiento de compra de los
consumidores y de las organizaciones. - Realizar estudios de mercado en sus diferentes versiones.

A quién va dirigido

La Maestria Online EN INVESTIGACION DE MERCADOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR est4
dirigida a profesionales del entorno empresarial que deseen especializarse en investigacion de mercados o

comportamiento del consumidor, asi como a personas interesadas en este &mbito que quieran conseguir una
TITULACION PROFESIONAL.

Para qué te prepara

Esta Maestria ONLINE EN INVESTIGACION DE MERCADOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR le
prepara para conocer a fondo el entorno empresarial en relacion con las estrategias de investigacion de
mercados y el conocimiento del comportamiento del consumidor.

Salidas Laborales

Investigacion de mercados / Marketing / Comportamiento del consumidor.

Formas de Pago

- Tarjeta
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- Transferencia

- Paypal

Otros: PayU, Sofort, Western Union, SafetyPay
Fracciona tu pago en comodos plazos sin intereses
+ Envio Gratis.

Llama gratis al teléfono ~—
<« ENVIO GRATIS

5 .‘
informate de los pagos a "’
plazos sin intereses que l
hay disponibles

PAGO SEGURO:

Tarjeta

L

Paypal

Transferencia

-

_ ;lj Contrareembolso

Financiacion

Facilidades econémicas y financiacion 100% sin intereses.
En Educa Business ofrecemos a nuestro alumnado facilidades econémicas y financieras para la realizacion

de pago de matriculas, todo ello 100% sin intereses.
10% Beca Alumnos: Como premio a la fidelidad y confianza ofrecemos una beca a todos aquellos que

hayan cursado alguna de nuestras acciones formativas en el pasado.

ANTIGUOS ALUMNOS

Agradecemos tu fidelidad y la %
confianza depositada

en Eurocinnova Formacién.

—————
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Metodologia y Tutorizacion

El modelo educativo por el que apuesta Euroinnova es el
aprendizaje colaborativo con un método de ensefianza
totalmente interactivo, lo que facilita el estudio y una mejor
asimilacion conceptual, sumando esfuerzos, talentos y
competencias.

El alumnado cuenta con un equipo docente especializado
en todas las areas.

Proporcionamos varios medios que acercan la
comunicacion alumno tutor, adaptandonos a las
circunstancias de cada usuario.

Ponemos a disposicion una plataforma web en la que se
encuentra todo el contenido de la accion formativa. A través
de ella, podra estudiar y comprender el temario mediante
actividades practicas, autoevaluaciones y una evaluacion
final, teniendo acceso al contenido las 24 horas del dia.
Nuestro nivel de exigencia lo respalda un
acompaiiamiento personalizado.

Redes Sociales

Siguenos en nuestras redes sociales y pasa a formar
parte de nuestra gran comunidad educativa, donde
podras participar en foros de opinién, acceder a
contenido de interés, compartir material didactico e
interactuar con otros/as alumnos/as, ex alumnos/as y
profesores/as. Ademas, te enteraras antes que nadie
de todas las promociones y becas mediante nuestras
publicaciones, asi como también podras contactar
directamente para obtener informacion o resolver tus
dudas.

00000
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Reinventamos la Formacion Online
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Mas de 150 cursos
Universitarios

Contamos con mas de 150 cursos
avalados por distintas Universidades de
reconocido prestigio.

Amplio Catalogo

Nuestro alumnado tiene a su
disposicion un amplio catalogo
formativo de diversas éreas de
conocimiento.

Nuestro Aval AEC y AECA

Nos avala la Asociacion Espafiola de
Calidad (AEC) estableciendo los maximos
criterios de calidad en la formacion y
formamos parte de la Asociacion
Espafiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA),
dedicada a la investigacion de vanguardia
en gestién empresarial.

¢ 9

A

@Y

LLAMA GRATIS: (+34) 958 050 217

Campus 100% Online

Impartimos nuestros programas
formativos mediante un campus online
adaptado a cualquier tipo de dispositivo.

Claustro Docente

Contamos con un equipo de docentes
especializados/as que realizan un
seguimiento personalizado durante el
itinerario formativo del alumno/a.

Club de Alumnos/as

Servicio Gratuito que permite a nuestro
alumnado formar parte de una extensa
comunidad virtual que ya disfruta de
multiples ventajas: beca, descuentos y
promociones en formacion. En este, se
puede establecer relacion con
alumnos/as que cursen la misma area de
conocimiento, compartir opiniones,
documentos, practicas y un sinfin de
intereses comunitarios.
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Bolsa de Practicas

Facilitamos la realizacion de practicas de
empresa, gestionando las ofertas
profesionales dirigidas a nuestro
alumnado. Ofrecemos la posibilidad de
practicar en entidades relacionadas con
la formacion que se ha estado recibiendo
en nuestra escuela.

Innovacion y Calidad

Ofrecemos el contenido mas actual y
novedoso, respondiendo a la realidad
empresarial y al entorno cambiante, con
una alta rigurosidad académica
combinada con formacién practica.

Revista Digital

El alumnado puede descargar articulos
sobre e-learning, publicaciones sobre
formacién a distancia, articulos de
opinion, noticias sobre convocatorias de
oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, y
otros recursos actualizados de interés.
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Acreditaciones y Reconocimientos

APel ®x° cechp

Unién Europea

Google

for Education

Al

Adobe

CERTIFIED aMaDEUS

ASSQCIATE Your technology partner

software

Temario

PARTE 1. INVESTIGACION DE MERCADOS Y
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

UNIDAD DIDACTICA 1. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE
1.El entorno de las organizaciones
2.El mercado: concepto y delimitacion
3.El mercado de bienes de consumo
4.El mercado industrial
5.El mercado de servicios
UNIDAD DIDACTICA 2. LA SEGMENTACION DEL MERCADO
1.Importancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones
2.Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una segmentacion
eficaz
3.Las estrategias de cobertura del mercado
4 Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori
UNIDAD DIDACTICA 3. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS
1.Tipologia de la informacion de mercados
2.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacion primaria cualitativa
3.Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacién primaria cuantitativa
4.Fuentes de informacion secundaria sobre mercados nacionales e internacionales
5.Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccion de las fuentes y datos de informacion
UNIDAD DIDACTICA 4. INVESTIGACION DE MERCADOS Y MARKETING
1.Los componentes de un sistema de informacion de marketing
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2.Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacion de mercados
3.Metodologia para la realizacion de un estudio de investigacion de mercados
UNIDAD DIDACTICA 5. EL PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL
1.Evolucion del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacion del alcance
del marketing
2.La funcion del marketing en el sistema econdémico
3.El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucion del papel del marketing dentro de la empresa. Las
tendencias actuales en el marketing
4 Marketing y direccion estratégica
UNIDAD DIDACTICA 6. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL
1.Marketing digital vs. Marketing tradicional
2.Investigacion Comercial en Marketing Digital
3.Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing
4 Estrategia de Marketing Digital
5.Marketing Estratégico en Internet
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL
1.El plan de marketing digital
2.Andlisis de la competencia
3.Andlisis de la demanda
4.DAFO, la situacion actual
5.0bjetivos y estrategias del plan de marketing digital
6.Estrategias basicas: segmentacion, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
7.Posicionamiento e imagen de marca
8.Captacion y fidelizacion de usuarios
9.Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing en la empresa
UNIDAD DIDACTICA 8. PSICOLOGIA DEL PUNTO DE VENTA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR
1.Principios y criterios para la distribucion de la superficie de venta
2.La concepcion del establecimiento
3.Gestion de recursos humanos en el punto de venta
4.Principales instrumentos de conocimiento del consumidor
5.Comportamiento del consumidor en el punto de venta
UNIDAD DIDACTICA 9. PSICOLOGIA DE LA COMPRA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR CLIENTE
1.Factores psicolégicos de la compra
2.Psicologia del consumidor cliente
UNIDAD DIDACTICA 10. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
1.Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
2.El proceso de la cultura
3.Semejanzas y diferencias de los valores culturales
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4.Factores sociolégicos de consumo

5.El proceso de decision del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 11. ENGAGEMENT CON EL CLIENTE Y ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE
COMPRA

1.El ciclo de vida del cliente

2.El estudio del comportamiento de compra: ciclo de compray consumo del cliente

3.El momento de la verdad “zeromoment of truth"

4 Estrategias de Fidelizacion del cliente

PARTE 2. PLAN DE MARKETING EMPRESARIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE MARKETING.
1.Concepto y contenido del marketing:
1.- Funcion del marketing en la gestion de la empresa: la orientacion al cliente.
2.- Marketing estratégico y operativo.
2.Estrategias y tipos de marketing.
3.Marketing mix:
1.- Planificacion integral del marketing.
2.- Elementos que integran el marketing mix e interrelacion entre ellos.
4.Elaboracion del plan de marketing:
1.- Estructura y funcionalidad.
2.- Politicas de marketing en la empresa.
3.- Presupuesto del plan de marketing.
5.Analisis DAFO y estrategias de marketing:
1.- Estudios de mercado.
2.- Segmentacion y posicionamiento y deteccion de oportunidades de mercado.
3.- Elaboracién de informes de oportunidades de mercado.
UNIDAD DIDACTICA 2. POLITICA DE PRODUCTO.
1.Definicion de la politica de producto.
2.Atributos y caracteristicas de productos y servicios de la empresa.
1.- Clasificacién de productos.
2.- Diferenciacion de los productos.
3.Concepto de gama y linea de productos.
1.- La cartera de productos.
4. a teoria del ciclo de vida del producto (CVP) y su aplicacién al marketing.
1.- Estrategias segun el CVP.
2.- Servicios afladidos.
5.Mapas de posicionamiento.
1.- Concepto de posicionamiento de producto.
2.- La eleccion de los ejes de posicionamiento.

BUSINESS ) B LLAMAGRATIS: (+34) 958 050 217
SCHOOL

= ’EDUCA
\



http://www.euroinnova.edu.es/Maestria-Tecnicas-Investigacion-Comercial
https://api.whatsapp.com/send?text=Solicito Informacion desde el PDF&phone=34958050217

"B |EDUCA
= BUSINESS
\ D SCHOOL

Maestria Internacional en Técnicas de Investigacion Comercial y de Comportamiento del Consumidor Ver Curso

6.Matriz BCG y creacion de nuevos productos.
7.Andlisis del envase y de la marca como elementos diferenciadores.

1.- Concepto y finalidad de la marca.

2.- Tipologia de las marcas.

3.- Estrategia de marca.

4.- Elementos fundamentales del envase.
8.Elaboracion de informes sobre producto.

UNIDAD DIDACTICA 3. POLITICA DE PRECIOS.
1.Definicion de la politica de precios.

1.- El concepto de precio.

2.- El precio como instrumento de marketing.
2.Caracteristicas y variables de decision.
3.Concepto de elasticidad de precio.

1.- Elasticidad cruzada.

4 Normativa vigente en materia de precios.

1.- Relaciones con los distribuidores.
5.Métodos para la determinacion de los precios:

1.- Métodos basados en el coste.

2.- Métodos basados en la competencia.

3.- Métodos basados en el mercado o demanda.
6.Calculo del punto muerto.
7.Estrategias comerciales en la politica de precios.

1.- Estrategias diferenciales.

2.- Estrategias competitivas.

3.- Estrategias para lineas de productos.

4.- Estrategias para productos nuevos.
8.Elaboracion de informes sobre precios.

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE DISTRIBUCION.
1.Definicion de la politica de distribucion.
2.Canales y férmulas de distribucion.

1.- Eleccion de los canales.

2.- Relacion entre miembros del canal de distribucion.

3.- Comercio mayorista.

4.- Comercio minorista.
3.Estrategias en la politica de distribucion.
4.Relaciones con la red y puntos de ventas.

1.- Determinacion del nimero de puntos de venta.

2.- Seleccion del lugar de emplazamiento.
5.Marketing en la distribucion.
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1.- Merchandising.
6.Comercializacion «on line» de productos y servicios.
1.- Las relaciones comerciales B2B y B2C.
7 .Elaboracién de informes sobre distribucion.
UNIDAD DIDACTICA 5. POLITICA DE COMUNICACION.
1.Definicion de la politica de comunicacion en la empresa.
2.Tipos de comunicacion en la empresa.
1.- Comunicacion interna.
2.- Comunicacion externa en la empresa.
3.- La comunicacion personal.
4.- Otros tipos de comunicacion.
3.El mix de comunicacion: tipos y formas.
1.- Publicidad.
2.- Promocién de ventas.
3.- Relaciones publicas.
4.- Marketing directo.
5.- Marketing relacional.
6.- Marketing «on line».
4.Medios de comunicacion.
1.- Medios convencionales.
2.- Medios no convencionales.
5.Elaboracion del briefing de productos, servicios o marcas:
1.- Objetivos y finalidad del briefing.
2.- Estructura y elementos del briefing.
3.- Aplicaciones de presentacion del briefing.

PARTE 3. MARKETING RELACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MARKETING MIX EN LAS EMPRESAS DIGITALES
1.Producto
2.Precio
3.Distribucion
4.Comunicacion

UNIDAD DIDACTICA 2. COMPORTAMIENTO DE LOS USUARIOS DE INTERNET
1.El comportamiento de navegacién y compra del internauta
2.Larespuesta del internauta a los estimulos de marketing
3.Construir una estrategia adaptada al comportamiento del internauta
4 Variables que inciden en el comportamiento del internauta

UNIDAD DIDACTICA 3. BRANDING Y POSICIONAMIENTO EN INTERNET
1.Estrategia en la economia digital
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2.Digital Branding Management
3.Digital Customer Experience
4.Promocion web
5.Mobile Marketing y Nuevas tendencias
UNIDAD DIDACTICA 4. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING RELACIONAL
1.Marketing transaccional vs. Marketing relacional
2.Diferencias entre venta transaccional y venta relacional
3.Marketing relacional como marketing enfocado al cliente
4.Elementos que inciden en el desarrollo del marketing relacional
5.Conceptos integrados en el marketing relacional
UNIDAD DIDACTICA 5. LA FIDELIZACION DEL CLIENTE COMO BASE DEL MARKETING RELACIONAL
1.La fidelizacién como objetivo del marketing relacional
2 Nivel de fidelidad de los clientes
3.Programas de fidelizacion
4.0bjetivos de un programa de fidelizacion
5.Efecto de los programas de fidelizacion en los resultados empresariales
6.Implicaciones de la fidelizacion en el largo plazo
UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES ONLINE
1.0bjetivos y factores de los programas de fidelizacion online
2.Conceptos de fidelizacién online
3.Programas multisectoriales
4.Captacion y fidelizacion del cliente en Internet
5.Estructura de un plan de fidelizacion
UNIDAD DIDACTICA 7. HERRAMIENTAS DE ANALISIS EN LOS PROGRAMAS DE FIDELIZACION
1.La base de datos
2.Creacion de una base de datos
3.Elementos de una base de datos de marketing
4.Calidad de los datos
5.Sistemas de Informacién Geografica en Marketing
6.Data mining
UNIDAD DIDACTICA 8. LA SEGMENTACION DE CLIENTES COMO PRINCIPAL HERRAMIENTA PARA
CONOCER AL CLIENTE
1.Segmentacion tradicional vs. Segmentacion de marketing relacional
2.Criterios de segmentacion
3.Técnicas de analisis y segmentacion de clientes
4.Segmentacion en Internet
5.Geomarketing y segmentacion
UNIDAD DIDACTICA 9. METRICAS EN MARKETING RELACIONAL
1.La importancia de medir los resultados
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2.Definicion de un plan de investigacion
3.Tipologias basicas de métricas en el marketing relacional
4.Métricas de clientes
5.0tros indicadores basicos

UNIDAD DIDACTICA 10. GENERACION DE LEADS
1.Estrategias para captar leads de calidad
2.Utilizacion de email marketing para captar leads
3.Utilizacion de buscadores para la generacion de leads
4.El permission marketing

PARTE 4. NEUROMARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. HERRAMIENTAS DEL NEUROMARKETING Y SU APLICACION EN LA FUERZA
DE VENTAS
1.Definicion y objetivos del Neuromarketing
2.Evolucion del marketing al neuromarketing
3.Aplicaciones del neuromarketing
UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACIONES PROFESIONALES Y AMBITOS DE ACTUACION DEL
NEUROMARKETING
1.Perfil profesional en Neuromarketing
2.El neuromarketing en el mercado
UNIDAD DIACTICA 3. ALCANCE Y LIMITACIONES DEL NEUROMARKETING APLICADOS A LOS
CANALES DE VENTAS
1.Alcance del Neuromarketing
2.Limitaciones del Neuromarketing
UNIDAD DIDACTICA 4. SITUACION ACTUAL DEL NEUROMARKETING Y TENDENCIAS FUTURAS
1.El Neuromarketing actual
2.Tendencias en Neuromarketing
UNIDAD DIDACTICA 5. MOTIVACION Y EMOCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING
1.Motivacion. Definicion y aspectos basicos
2.Emocion. Definicion y aspectos basicos
UNIDAD DIDACTICA 6. PERCEPCION Y ATENCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING
1.Percepcion. Definicion y aspectos basicos
2.La percepcion selectiva
3.La percepcion de acontecimientos
4.Atencion. Definicion y aspectos basicos
5.Taxonomia de la atencion
6.Los filtros del cerebro
7.El ojo del espectador
8.Percepcion y atencion. Caso de estudio
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UNIDAD DIDACTICA 7. APRENDIZAJE. HERRAMIENTA PARA UNA ESTRATEGIA DE
NEUROMARKETING
1.Aprendizaje. Definicion y aspectos basicos
2.Clasificacion de los estilos del aprendizaje asociados a la Neurociencia
3.Teorias psicoldgicas del aprendizaje
4.Aprendizaje y Neuromarketing: conclusiones finales
UNIDAD DIDACTICA 8. MEMORIA Y NEUROMARKETING
1.Memoria. Definicion y aspectos basicos
2.Consolidacién y reconstruccién de la memoria
3.Neurociencia y memoria
UNIDAD DIDACTICA 9. INFLUENCIAS DEL CONSUMIDOR
1.Influencias internas
2.Influencias externas
3.Tipos de comportamiento de compray etapas en el proceso de compra en los mercados de consumo
UNIDAD DIDACTICA 10. EXPERTO EN TECNICAS DE MARKETING SENSORIAL
1.Del comprador sensorial al cliente recurrente
2.El cliente como prescriptor
3.El circuito de la dopamina
4. Efectos del marketing ante estimulos psicoldgicos
5.Proceso de cambio de los habitos de consumo
6.Generacion de ventas recurrentes
UNIDAD DIDACTICA 11. EXPERTO EN TECNICAS DE NEUROMARKETING ESTRATEGICO
1.Segmentacion de mercado
2.Neurosegmentacion
3.La demanda en el neuromarketing estratégico
UNIDAD DIDACTICA 12. EXPERTO EN TECNICAQS DE NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS
1.Las 4 Ps en el neuromarketing
2.Fundamentos y metodologia de la neuroventa
3.La neurocomunicacion en la venta
4. Estrategias producto servicio
5.Packaging y neuromarketing
6.Factor precio en neuromarketing
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