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Anexos

e 1.- Autorizacién del uso de las instalaciones
o Autorizacion uso de instalaciones Derecho_MNC.pdf
e 2.- Aprobacion del curso por parte del 6rgano proponente
o Certificado de Aprobacion por el Departamento.pdf
e 3.- Documento de formalizacion de subvenciones
o No ha sido adjuntado
e 4.- Andlisis de viabilidad comercial del proyecto
o Estudio de viabilidad  MNMK.doc
e 5.- Compromiso de participacién como docente en ensefianzas propias de
posgrado
o SEND.zip
e 6.- Carta de declaracién de intenciones de la empresa sobre la posibilidad de
ofertar practicas en el marco del curso
o Modelo carta compromiso practicas BtiBrain.pdf
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Seccion 1 -Informacion general

Universidades Participantes (distintas Participacién
a la Universidad de Granada)
Granada Reconocimiento de titulo
Empresas e instituciones Participacion
Be-Up Otros
Brit Brain Otros
Momo Pocket EDE Otros
Vip Scan Otros
Inside Brain Otros
Sinaia Otros
Instituto Braidot Otros
Tipo de enseianza Presencial
Duracién 1500 Horas
Créditos ECTS 60.00
Numero de alumnos 25
Minimo para viabilidad 15
Fecha de inicio 01/11/2015
Fecha de fin 30/06/2016

Periodos no lectivos

Navidad y Semana Santa

Horario previsto
Jueves tarde: Segun Planificacion.
Viernes tarde: Segun Planificacién.
Sabado mafnana: Segun Planificacion.

Sesiones de 16:00 a 21:00 horas
Lugar de realizacion del curso

Aulario de Derecho
Rama del conocimiento CIENCIAS SOCIALES Y JURIDICAS
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Requisitos de admision
Estar en posesidn de titulo universitario.
Acceso diferenciado para profesionales
Numero de estudiantes admitidos a través de esta via de acceso 5
Requisitos profesionales de acceso
Profesionales del sector de la comunicacion, marketing e investigacion de
mercados con experiencia laboral demostrable de al menos 2 afos.
No hay itinerario curricular diferenciado
Procedimiento y criterios de admision en cursos con preinscripcion
Necesario preinscripcion No
Prevista Homologacién No
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Seccion 2 - Direccidén y Coordinacion

Informacion a efectos de publicidad

Centro/Facultad/Escuela Fundacién General UGR-Empresa
Departamento Area de Formacién y Empleo

Directores
FRANCISCO MONTORO RIOS

Coordinadores

MARIA ISABEL VIEDMA DEL JESUS
JOSE ANGEL IBANEZ ZAPATA
JOSE MANUEL NAVARRO LLENA
JUAN SANCHEZ FERNANDEZ
FRANCISCO LIEBANA CABANILLAS
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Seccion 3 - Justificacion del programa

1.- Referentes académicos

Adecuacioén a los objetivos estratégicos de la Universidad o Universidades

Interés y relevancia académica-cientifica-profesional

Existencia de programas similares en el contexto regional, nacional o internacional
Derivacion del titular anterior

No se ha especificado ningun referente académico

2.- Justificar la propuesta atendiendo a los criterios anteriores

Tradicionalmente, la ciencia social del marketing se ha estado nutriendo de otras
disciplinas para poder aproximarse y operar en el mercado de una manera mas
eficiente. Asi ha requerido extraer conocimientos y procedimientos de la sociologia,
psicologia, antropologia, economia y la informética para poder adecuar la oferta de
productos o servicios a las necesidades reales o potenciales de los consumidores.

Pero las magnitudes que componen el mercado y la globalizacién de éste, unido a
la ingente profusion de mensajes publicitarios y promocionales que diariamente
impactan en el consumidor, dificulta que una empresa logre reclamar la atencion y
estimular la compra de su producto salvo que disponga de elevados presupuestos
para influir en la toma de decisiones de su target.

Las neurociencias aplicadas al Marketing (Neuromarketing) han logrado salvar la
incertidumbre que los tradicionales métodos de investigacion de mercados
conllevaban al no corresponderse la mayoria de las veces las predicciones de la
conducta del consumidor con las decisiones que finalmente éste adoptaba. Conocer
la opinidén verbalizada de una persona aporta un grado de riesgo acerca de sus
intenciones reales, hecho que se relativiza con las técnicas de anélisis neuroldgico,
observando las areas cerebrales que se activan ante un estimulo y las generacién
de atencion y emocién que pueden traducirse en accion.

Los avances de la neurociencia y de las nuevas tecnologias ofrecen un escenario
propicio para que el marketing del siglo XXI dé un salto mas comprometido para
poder aportar valor diferencial a las propuestas comerciales que realicen las
empresas a sus clientes, estando éstas orientadas a cubrir sus necesidades reales
y, sobre todo, a generar un vinculo emocional con ellos.

Abordar un proyecto de neuromarketing implica no sélo establecer un procedimiento
de investigacion siguiendo los protocolos cientificos establecidos para garantizar la
objetividad y precisién de los resultados obtenidos, sino que debe contemplar una
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serie de principios deontoldgicos que avalen la seriedad e implicacion ética de los
procedimientos, hipbtesis y metodologia usada. Ello viene a fortalecer la actuacion
interdisciplinar entre la neurociencia y el marketing para aportar resultados fiables y
utiles para la empresa, que le ayuden a ser mas eficiente en el retorno de la
inversion realizada, y para ofrecer un nuevo escenario en el que los consumidores
puedan conocer, a través de los canales de difusidén establecidos, las nuevas reglas
de juego y estar advertidos de cdmo puede intervenir la comunicacién y promocién
de un producto o servicio sobre su toma de decisiones.

El neuromarketing, al igual que el marketing convencional, tiene la responsabilidad
en el siglo XXI de crear nuevos marcos de relacion entre empresas y consumidores,
en el que ambos obtengan un beneficio mutuo a corto y medio plazo mediante una
implicacion mas emocional que instrumental entre cliente y marca. Para ello, la
neurociencia puede aportar las claves para que se puedan establecer esos vinculos
superando barreras como la aversion al riesgo, el miedo a lo innovador y el
sentimiento de inseguridad ante nuevos entornos digitales.

OBJETIVOS

1. Entender que el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla de ser
un area de la compaiia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visidén y los
objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

2. Conocer el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su relacién
con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién al cliente
como individuo.

3. Conocer los mecanismos de respuesta de las personas y su base inconsciente

4. Conocer la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de andlisis
para poder establecer hipétesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar con
neurocientificos.

5. Poder desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular respuestas
emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles de
fidelizacion.

6. Adquirir conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la legislacion
aplicable y de los principios deontoldgicos que los sustentan.

7. Tener una vision general de las nuevas tendencias del mercado respecto de esta
nueva disciplina y las férmulas que estan aplicando las empresas especializadas en
neuromarketing.

El programa propuesto para este nuevo Master Propio compagina teoria y practica a
lo largo de los 60 créditos.
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2.1- Anexos de la justificacion

e Justificacion y alegaciones.zip
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Seccion 4 - Profesorado

Parametros generales de profesorado

e NuUmero de alumnos por tutor: 5

e Numero total de horas (Profesorado perteneciente a la UGR): 406

e Numero total de horas (Profesorado universitario no perteneciente a la UGR): 20
e Numero total de horas (Profesorado no universitario): 174

o Total de profesores perteneciente ala UGR: 17

o Total de profesores universitario no perteneciente a la UGR: 2

e Total de profesores no universitario: 11

Profesorado

Perteneciente a UGR

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 5
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR
Impartioé clases en ediciones anteriores| No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 5
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
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Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 47
Tutor Si
Lugar Tutoria Despacho A207
Horario Tutoria Por determinar
Tipo Perteneciente a UGR

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 71
Tutor Si
Lugar Tutoria Despacho D010
Horario Tutoria Por determinar
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No
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Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 5
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 61
Tutor Si
Lugar Tutoria Despacho A216
Horario Tutoria A determinar
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No
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Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 20
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 20
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 5
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 5
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartioé clases en ediciones anteriores

No
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Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 26
Tutor Si
Lugar Tutoria Despacho A229
Horario Tutoria Por determinar
Tipo Perteneciente a UGR

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 81
Tutor Si
Lugar Tutoria Despacho A200C
Horario Tutoria A determinar
Tipo Perteneciente a UGR

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 15
Tutor No
Tipo Perteneciente a UGR

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Perteneciente a otra universidad
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Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo Perteneciente a otra universidad
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Be-Up
Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo Perteneciente a otra universidad
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Departamento de Anatomia,
Universidad de Murcia

No universitario/profesional

Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 5
Tutor No
Tipo No universitario/profesional

Impartié clases en ediciones anteriores| No
Hospital Universitario Virgen de la
Arrixaca

Procedencia
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Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Inside Brain
Nacionalidad Extranjero
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Braidot Business & Neuroscience

Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartioé clases en ediciones anteriores| No

Procedencia

Hospital Virgen de las Nieves

Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Vip Scan
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Nacionalidad Nacional
Doctor Si
Numero de horas 15
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartioé clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Bitbraintec
Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 64
Tutor Si
Lugar Tutoria Despacho D010
Horario Tutoria Por determinar
Tipo No universitario/profesional

Impartié clases en ediciones anteriores

No

Procedencia

Momo Pocket EDE

Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 15
Tutor No
Tipo No universitario/profesional

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Procedencia

Neuroemotion Lab

Nacionalidad Extranjero
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo No universitario/profesional

Impartioé clases en ediciones anteriores

No

Procedencia

Be-Up
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Nacionalidad Extranjero
Doctor No
Numero de horas 10
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartié clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Depar.tam.e,nto de Comercializacion e
Investigacién de Mercados

Nacionalidad Nacional
Doctor No
Numero de horas 15
Tutor No
Tipo No universitario/profesional
Impartio clases en ediciones anteriores| No
Procedencia Sinaia
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Seccion 5a - Informacion Académica

Presentacion del proyecto a efectos de difusion y publicidad

Tradicionalmente, la ciencia social del marketing se ha estado nutriendo de otras
disciplinas para poder aproximarse y operar en el mercado de una manera mas
eficiente. Asi ha requerido extraer conocimientos y procedimientos de la sociologia,
psicologia, antropologia, economia y la informética para poder adecuar la oferta de
productos o servicios a las necesidades reales o potenciales de los consumidores.
Pero las magnitudes que componen el mercado y la globalizacion de éste, unido a
la ingente profusion de mensajes publicitarios y promocionales que diariamente
impactan al consumidor, dificulta que una empresa logre reclamar la atencién y
estimular la compra de su producto salvo que disponga de elevados presupuestos
para influir en la toma de decisiones de su target.

Las neurociencias aplicadas al Marketing (Neuromarketing) han logrado salvar la
incertidumbre que los tradicionales métodos de investigacion de mercados
conllevaban al no corresponderse la mayoria de las veces las predicciones de la
conducta del consumidor con las decisiones que finalmente éste adoptaba. Conocer
la opinidén verbalizada de una persona aporta un grado de riesgo acerca de sus
intenciones reales, hecho que se relativiza con las técnicas de analisis neurolégico,
observando las areas cerebrales que se activan ante un estimulo y las generacion
de atencion y emocidn que pueden traducirse en accion.

Los avances de la neurociencia y de las nuevas tecnologias ofrecen un escenario
propicio para que el marketing del siglo XXI dé un salto mas comprometido para
poder aportar valor diferencial a las propuestas comerciales que realicen las
empresas a sus clientes, estando éstas orientadas a cubrir sus necesidades reales
y, sobre todo, a generar un vinculo emocional con ellos.

El alumno sabra/comprendera:

Desenvolverse en entornos que favorezcan las neurociencias.
Trabajar en equipo, desarrollando sistematicas eficientes de busqueda y gestion de
la informacion en los medios

para el uso de técnicas de neuromarketing

Construir sistemas de auto-aprendizaje permanente, apoyados en el uso de las
tecnologias digitales.

Identificar e interpretar las claves en las que sustentar la incorporacion del
neuromarketing a las distintas disciplinas sociales.
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Disenar el contexto estratégico en el que articular la presencia de estrategias de
neuromarketing.

Analizar patrones de comportamiento y habitos de consumo.

El alumno sera capaz de:

Entender el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla de ser un
area de la compania, debe asumir la responsabilidad de dictar la visiéon y los
objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

Conocer el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su relacion
con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién al cliente
como individuo.

Conocer los mecanismos de respuesta de las personas y su base inconsciente

Conocer la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de analisis para
poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar con
neurocientificos

Poder desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular respuestas
emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles de
fidelizacion.

Adquirir conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la legislacién aplicable
y de los principios deontolégicos que los sustentan.

Cualificacion profesional/Empleos a los que da acceso

Agencias de Comunicacion y Publicidad

Consultoras de Marketing (modelos inbound y outbound)
Agencias de Investigacion de Mercados

Centrales de Compras de medios

Departamentos de Marketing de empresas mayoristas y minoristas
Empresas de distribucion

Empresas de rating para prediccion de riesgo crediticio

Empresas para asesoramiento de inversiones

Empresas de neuromarketing

Emprendedores de cualquier sector empresarial

Idioma(s) utilizado(s) en la enseianza
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Espaniol
Realizacion de practicas en instituciones o empresas
Tipo de practicas optativas
Horas de préacticas 0
externas
Instituciones/Empresas | Empresas de los sectores demandantes de empleo
receptoras anteriormente expuestas
Anexos
No se ha incluido ningun anexo

Resumen del programa que ha de figurar en el dorso del Titulo

1.- De la estrategia de marketing al marketing como estrategia

2.- Historia del neuromarketing

3.- De la investigacién de mercados a la prediccion del comportamiento
4 - Anatomia y fisiologia del Sistema Nervioso

5.- Técnicas de medicidén neurofisiolégica

6.- Practica del Neuromarketing

7.- Aspectos legales y éticos

8.- Futuro de las neurociencias aplicadas a la empresa

9.- Trabajo Fin de Master
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Seccion 5b - Modulos

Moédulo: 1. De la estrategia de marketing al marketing como
estrategia

Distribucion de horas (horas)

s 1. De la estrategia de marketing al marketing
Denominacion .
como estrategia

ECTS 3 Teoria 15 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas

. 10 0 . . 45
internas externas (Trabajo no presencial)

Visitas | 0 |Proyectos| 0 [Tutorias| 4 Evaluacion 1

Total 75

Detalles del modulo
Coordinador Francisco Liébana Cabanillas

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla
de ser un area de la companiia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y
los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su
relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién
al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base
inconsciente

El alumno conocera la anatomia vy fisiologia del cerebro asi como las técnicas de
analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirird conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO
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1.1 Del marketing estratégico y operativo al marketing como estrategia

1.2 Evolucién de los métodos de relacién con el mercado, el cliente lidera y dirige la
relacion

1.3 Modelos de respuesta del consumidor a la comunicacién

1.4 Experiencia de cliente: emocion vs razon

1.5 Construccion de marca en la mente del consumidor

1.6 Evolucidn del marketing: inter-relacidén entre ciencia social y ciencia médica

1.1 Del marketing estratégico y operativo al marketing como estrategia
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JUAN SANCHEZ FERNANDEZ

1.2 Evolucion de los métodos de relacion con el mercado, el cliente lidera y

dirige la relacion
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO LIEBANA CABANILLAS

1.3 Modelos de respuesta del consumidor a la comunicacion
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos
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Profesorado

SALVADOR DEL BARRIO GARCIA

1.4 Experiencia de cliente: emocion vs razén
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARIA TRINIDAD HERRERO EZQUERRO

1.5 Construccion de marca en la mente del consumidor

Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

MARIA TRINIDAD HERRERO EZQUERRO

1.6 Evolucion del marketing: inter-relacion entre ciencia social y ciencia

meédica
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos
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Profesorado

MARIA TRINIDAD HERRERO EZQUERRO

Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Moédulo: 2. Historia del neuromarketing

Distribucion de horas (horas)

Denominacion 2. Historia del neuromarketing
ECTS 7 Teoria 35 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 20 0 . . 105
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| 0 |Tutorias| 14 Evaluacion 1
Total 175

Detalles del modulo
Coordinador Francisco Montoro Rios

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla

de ser un area de la compainiia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y

los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de

decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su

relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién

al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base

inconsciente

El alumno conocera la anatomia vy fisiologia del cerebro asi como las técnicas de

analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
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con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirira conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

2.1 Psicologia del consumidor. Concepto, generalidades y aportaciones de la
neurociencia

2.2 Carencias, Necesidades, Deseo, Motivacién, Decision y su influencia en la
Demanda

2.3 Bases del comportamiento colectivo vs individual

2.4 Economia del comportamiento. Bases tedricas.

2.4 Economia del comportamiento. Bases tedricas.

2.5 Neuroeconomia. Origen y fundamentos

2.6 De la neuroeconomia al neuromarketing

2.7 La neurociencia aplicada al marketing. Investigaciones imprescindibles

2.8 La realidad del neuromarketing, lo que es y lo que no es

2.1 Psicologia del consumidor. Concepto, generalidades y aportaciones de la

neurociencia
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicion tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO TORREBLANCA

2.2 Carencias, Necesidades, Deseo, Motivacion, Decision y su influencia en la

Demanda
Contenidos

Material facilitado por el docente
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Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO TORREBLANCA

2.3 Bases del comportamiento colectivo vs individual
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO TORREBLANCA

2.4 Economia del comportamiento. Bases tedricas.
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO LAGOS GARCIA

2.4 Economia del comportamiento. Bases tedricas.
Contenidos

Material facilitado por el docente
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Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO LAGOS GARCIA

2.5 Neuroeconomia. Origen y fundamentos
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO LAGOS GARCIA

2.6 De la neuroeconomia al neuromarketing
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO MONTORO RIOS

2.7 La neurociencia aplicada al marketing. Investigaciones imprescindibles
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

26 de 63



e C_D
b, 8 Escuela
e Internacional

Universidad de Granada ! Posgrado

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO MONTORO RIOS

2.8 La realidad del neuromarketing, lo que es y lo que no es
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JOSE MANUEL NAVARRO LLENA

Bibliografia y método de evaluacion
Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Modulo: 3. De la investigacion de mercados a la prediccion del
comportamiento

Distribucion de horas (horas)

. 3. De lainvestigacion de mercados a la
Denominacion L .
prediccion del comportamiento
ECTS 15 Teoria 75 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 50 0 . . 225
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| 0 |Tutorias| 24 Evaluacion 1
Total 375
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Detalles del médulo

Coordinador Juan Sanchez Fernandez

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla
de ser un area de la compafia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y
los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su
relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién
al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base
inconsciente

El alumno conocera la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de
analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirird conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

3.1 Fundamentos de la investigacion de mercados

3.2 Técnicas cuantitativas

3.3 Técnicas cualitativas

3.4 Futuro de los Focus Group

3.5 De la segmentacién a la microsegmentacion

3.6 Data Mining: del Customer Relationship Management (CRM) al Customer
Manages the Relationship (CMR)

3.7 Personalidad y Temperamento. Perfiles conductuales

3.8 Prediccidén del comportamiento, anticipacién a la toma de decisiones. Patrones
neuronales

3.9 La influencia de las nuevas tecnologias en los patrones conductuales

3.10 Cerebro emocional vs cerebro racional

3.10 Ciclo Percepcion - Accion: Toma de decisiones racionales y emocionales

3.11 Ciclo Atencion, Emocidén y Memoria en el procesamiento de la informacion vy el
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3.1 Fundamentos de la investigacion de mercados
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JUAN SANCHEZ FERNANDEZ

3.2 Técnicas cuantitativas
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

JOSE ANGEL IBANEZ ZAPATA

3.3 Técnicas cualitativas
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

JUAN MIGUEL REY PINO
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3.4 Futuro de los Focus Group
7 Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

LIDYA JARENO GARCIA

3.5 De la segmentacion a la microsegmentacion
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO MUNOZ LEIVA

3.6 Data Mining: del Customer Relationship Management (CRM) al Customer

Manages the Relationship (CMR)
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

ANTONIO GABRIEL LOPEZ HERRERA
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3.7 Personalidad y Temperamento. Perfiles conductuales
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

JUAN ALBERTO GONSALVE LARA

3.8 Prediccion del comportamiento, anticipacion a la toma de decisiones.

Patrones neuronales
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

JUAN ALBERTO GONSALVE LARA

3.9 La influencia de las nuevas tecnologias en los patrones conductuales
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

JOSE ANGEL IBANEZ ZAPATA
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3.10 Cerebro emocional vs cerebro racional
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

JAIME VILA CASTELLAR

3.10 Ciclo Percepcion - Accion: Toma de decisiones racionales y emocionales
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARIA ISABEL VIEDMA DEL JESUS

3.11 Ciclo Atencion, Emociéon y Memoria en el procesamiento de la

informacion y el aprendizaje
Contenidos

Material facilitado por el docente

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA
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Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Moddulo: 4. Anatomia y fisiologia del Sistema Nervioso

Distribucion de horas (horas)

Denominacion 4. Anatomia y fisiologia del Sistema Nervioso
ECTS 4 Teoria 30 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 9 0 . . 60
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| 0 |Tutorias| O Evaluacion 1
Total 100

Detalles del médulo
Coordinador Jose Manuel Navarro Llena

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla

de ser un area de la compania, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y

los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de

decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su

relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacion

al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base

inconsciente

El alumno conocera la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de

analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar

con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular

respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles

de fidelizacién.

El alumno adquirira conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
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legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

4.1 Neuronas y redes neuronales

4.2 Neurofisiologia. Sefnales electricas y neurotrasmisores.
4.3 Sistemas sensoriales

4 4 Sistemas motoro somatico y visceral

4.5 Cortezas de asociacion prefrontal, temporal y occipital.
4.6 Sistema limbico.

4.7 Patologias del sistema nervioso y toma de decisiones

4.1 Neuronas y redes neuronales
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JUAN ANTONIO MARCHAL CORRALES

4.2 Neurofisiologia. Senales electricas y neurotrasmisores.
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

JUAN ANTONIO MARCHAL CORRALES

4.3 Sistemas sensoriales
Contenidos
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Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

JUAN ANTONIO MARCHAL CORRALES

4.4 Sistemas motoro somatico y visceral
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

ROSA MONTES RAMIREZ

4.5 Cortezas de asociacion prefrontal, temporal y occipital.
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

ROSA MONTES RAMIREZ

4.6 Sistema limbico.
7 Contenidos

Material facilitado por el profesor
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Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

ROSA MONTES RAMIREZ

4.7 Patologias del sistema nervioso y toma de decisiones
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

CRISTOBAL CARNERO PARDO

Bibliografia y método de evaluacion
Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Modulo: 5. Técnicas de medicidon neurofisioldgica

Distribucion de horas (horas)

Denominacion 5. Técnicas de medicién neurofisiologica
ECTS 10 Teoria 50 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 40 0 . . 150
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| O |Tutorias| 9 Evaluacion 1
Total 250
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Detalles del médulo
Coordinador Maria Isabel Viedma del Jesus

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla
de ser un area de la companiia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y
los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su
relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacion
al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base
inconsciente

El alumno conocera la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de
analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirira conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

5.1 El método cientifico experimental

5.2 El registro neurofisiolégico

5.3 Técnicas psicofisiologicas periféricas:Respuesta galvanica (GSR)

5.4Técnicas psicofisiologicas periféricas: Electrocardiograma (ECG)

5.5 Técnicas psicofisioldgicas periféricas: Electromiograma (EMG)

5.6 Técnicas psicofisiologicas periféricas: Otras variables

5.7 Eye-Tracking

5.8 Facial-coding (Expresién facial y estudio electromiogréafico expre. Facial)

5.9 Técnicas neurofisioldgicas Centrales: Electroencefalografia (EEG)

5.10 Técnicas neurofisioldgicas Centrales: Potenciales Evocados (ERP’s)

5.11 Técnicas de Neuroimagen: Resonancia Magnética (MRI)(Steady-state
topography, fMRI, MRI)

5.12 Técnicas neurofisiologicas y Realidad Virtual

5.13 Técnicas de Neuroimagen: Tomografia de Emision de Positrones (TEP), Near
Infrared  Spectroscopy  (NIRS),Magnetoencefalograma (MEG), Estimulacion
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Magnética Transcraneal

5.14 Complementariedad entre técnicas neurofisiolégicas y modelos de
investigacion convencionales

5.15 Preferencia de técnicas en relacidn con el objetivo estratégico del marketing
5.16 Correlacion entre los resultados de medicion neurocientiifica y sus aplicaciones
practicas en la estrategia de marketing

5.1 El método cientifico experimental
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JAIME VILA CASTELLAR

5.2 El registro neurofisiolégico
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA

5.3 Técnicas psicofisioldgicas periféricas:Respuesta galvanica (GSR)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos
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Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA

5.4Técnicas psicofisiologicas periféricas: Electrocardiograma (ECG)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARIA ISABEL VIEDMA DEL JESUS

5.5 Técnicas psicofisiologicas periféricas: Electromiograma (EMG)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARIA ISABEL VIEDMA DEL JESUS

5.6 Técnicas psicofisioldgicas periféricas: Otras variables
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado
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MARIA ISABEL VIEDMA DEL JESUS
5.7 Eye-Tracking
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JOSE ANGEL IBANEZ ZAPATA

5.8 Facial-coding (Expresion facial y estudio electromiografico expre. Facial)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA

5.9 Técnicas neurofisioldgicas Centrales: Electroencefalografia (EEG)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA
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5.10 Técnicas neurofisiolégicas Centrales: Potenciales Evocados (ERP’s)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA

5.11 Técnicas de Neuroimagen: Resonancia Magnética (MRI)(Steady-state

topography, fMRI, MRI)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA

5.12 Técnicas neurofisiolégicas y Realidad Virtual
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MIGUEL ANGEL MUNOZ GARCIA
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5.13 Técnicas de Neuroimagen: Tomografia de Emision de Positrones (TEP),

Near Infrared Spectroscopy (NIRS),Magnetoencefalograma (MEG),
Estimulacion Magnética Transcraneal

Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MIRIAM ESPANA ACEBAL

5.14 Complementariedad entre técnicas neurofisiolégicas y modelos de

investigacion convencionales
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicion tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

MARIA ISABEL VIEDMA DEL JESUS

5.15 Preferencia de técnicas en relaciéon con el objetivo estratégico del

marketing
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

CELINE SOLNAIS
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5.16 Correlacion entre los resultados de medicion neurocientiifica y sus

aplicaciones practicas en la estrategia de marketing
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

CELINE SOLNAIS

Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Modulo: 6. Practica del Neuromarketing

Distribucion de horas (horas)

Denominacion 6. Practica del Neuromarketing
ECTS 6 Teoria 30 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribuciéon de horas
internas 20 externas 0 (Trabajo no presencial) 90
Visitas | 0 |Proyectos| O |Tutorias| 9 Evaluacion 1
Total 150
Coordinador | Francisco Montoro Rios
Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla
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de ser un area de la companiia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y
los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su
relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién
al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base
inconsciente

El alumno conocera la anatomia vy fisiologia del cerebro asi como las técnicas de
analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirird conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

6.1 Neuromarketing aplicado al disefio del producto

6.2 Neuromarketing aplicado a las politicas de precio

6.3 Neuromarketing aplicado a la comunicacién

6.4 Neuromarketing aplicado a la promocion

6.5 Neuromarketing aplicado a los sistemas y canales de distribucion

6.6 Neuromarketing aplicado a los procesos

6.7 Neuromarketing aplicado al branding

6.8 Neuromarketing aplicado a los sistemas de investigacién

6.9 Neuromarketing aplicado a la prediccion del riesgo (aversién vs adiccion)
6.10 Neuromarketing aplicado a la creatividad

6.1 Neuromarketing aplicado al diseio del producto
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos
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Profesorado

MARIA POCOVI UBEDA

6.2 Neuromarketing aplicado a las politicas de precio
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

MARIA POCOVI UBEDA

6.3 Neuromarketing aplicado a la comunicacién
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARIA POCOVI UBEDA

6.4 Neuromarketing aplicado a la promocion
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARIA POCOVI UBEDA
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6.5 Neuromarketing aplicado a los sistemas y canales de distribucion
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO ARRIBAS AGUILAR
MARIA POCOVI UBEDA

6.6 Neuromarketing aplicado a los procesos
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

LOPEZ VALDES MARIA

6.7 Neuromarketing aplicado al branding
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

LOPEZ VALDES MARIA
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6.8 Neuromarketing aplicado a los sistemas de investigacion
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

LOPEZ VALDES MARIA

6.9 Neuromarketing aplicado a la prediccion del riesgo (aversién vs adiccion)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

LOPEZ VALDES MARIA

6.10 Neuromarketing aplicado a la creatividad
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

LOPEZ VALDES MARIA
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Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Moédulo: 7. Aspectos legales y éticos

Distribucion de horas (horas)

Denominacion 7. Aspectos legales y éticos
ECTS 3 Teoria 15 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 10 0 . . 45
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| O |Tutorias| 4 Evaluacion 1
Total 75

Detalles del médulo
Coordinador Juan Sanchez Fernandez

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla

de ser un area de la companiia, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y

los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de

decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su

relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacion

al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base

inconsciente

El alumno conocera la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de

analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar

con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular

respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles

de fidelizacién.

El alumno adquirira conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
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legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

7.1 La neurociencia frente a los comportamientos éticos y morales

7.2 La ética en los procedimientos de investigacién cientifica y en los de ciencias
sociales

7.3 La ética en la practica del marketing y del neuromarketing

7.4 Legislacién aplicable a la practica de neuromarketing

7.5 Organismos que garantizan las practicas legal y ética del marketing y del
neuromarketing

7.6 Situacién actual de los planes de investigacion en neuromarketing y estimulos
de la administracién en esta materia

7.1 La neurociencia frente a los comportamientos éticos y morales
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

Maria del Carmen Antiinez Almagro

7.2 La ética en los procedimientos de investigacion cientifica y en los de

ciencias sociales
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado
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Maria del Carmen Antinez Almagro

7.3 La ética en la practica del marketing y del neuromarketing
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

LUCIA PORCU

7.4 Legislacion aplicable a la practica de neuromarketing
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO MONTORO RIOS

7.5 Organismos que garantizan las practicas legal y ética del marketing y del

neuromarketing
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO MONTORO RIOS
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7.6 Situacion actual de los planes de investigacion en neuromarketing y

estimulos de la administracion en esta materia

Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

FRANCISCO MONTORO RIOS

Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente

Modulo: 8. Futuro de las neurociencias aplicadas a la empresa

Distribucion de horas (horas)

., 8. Futuro de las neurociencias aplicadas a la
Denominacién
empresa
ECTS 6 Teoria 30 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 20 0 . . 90
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| 0 |Tutorias| 9 Evaluacion 1
Total 150

Detalles del médulo
Coordinador Jose Manuel Navarro Llena

Competencias
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El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla
de ser un area de la compania, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y
los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su
relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacién
al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base
inconsciente

El alumno conocera la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de
analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirird conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

8.1 Pensamiento estratégico

8.2 Innovacion disruptiva

8.3 Gestion y liderazgo

8.4 Coaching

8.5 Comunicacién estratégica (del storytelling a la comunicacién corporativa,
politica, periodistica, ...)

8.6 Aplicaciones multidisciplinares (gastronomia, musica, arquitectura, urbanismo,
...)

8.7 Nuevas areas de estudio (mindfulness, fisica cuantica,...)

8.8 Salidas profesionales para los expertos en neurociencias aplicadas. Empresas
emergentes

8.8 Salidas profesionales para los expertos en neurociencias aplicadas. Empresas
emergentes

8.1 Pensamiento estratégico
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas
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Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

JUAN CARRION MAROTO

8.2 Innovacion disruptiva
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

JUAN CARRION MAROTO

8.3 Gestion y liderazgo
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicidn tedrica y andlisis de casos practicos

Profesorado

MARTA ROMO

8.4 Coaching
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y andlisis de casos practicos
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Profesorado

MARTA ROMO

8.5 Comunicacion estratégica (del storytelling a la comunicacién corporativa,

politica, periodistica, ...)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicion tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

MARTA ROMO

8.6 Aplicaciones multidisciplinares (gastronomia, musica, arquitectura,

urbanismo,...)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

NESTOR BRAIDOT

8.7 Nuevas areas de estudio (mindfulness, fisica cuantica,...)
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y anélisis de casos practicos
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Profesorado

NESTOR BRAIDOT

8.8 Salidas profesionales para los expertos en neurociencias aplicadas.

Empresas emergentes
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicion tedrica y anélisis de casos practicos

Profesorado

NESTOR BRAIDOT

8.8 Salidas profesionales para los expertos en neurociencias aplicadas.

Empresas emergentes
Contenidos

Material facilitado por el profesor

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

Exposicién tedrica y analisis de casos practicos

Profesorado

NESTOR BRAIDOT

Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia, pruebas y trabajos principalmente
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Mddulo: 9. Trabajo Fin de Master

Distribucion de horas (horas)

Denominacion 9. Trabajo Fin de Master
ECTS 6 Teoria 30 Seminarios 0
Practicas Practicas Distribucion de horas
. 0 0 . . 90
internas externas (Trabajo no presencial)
Visitas | 0 |Proyectos| 0 |(Tutorias| 20 Evaluacion 10
Total 150

Detalles del médulo
Coordinador Francisco Liébana Cabanillas

Competencias

El alumno entendera el papel del marketing como estrategia empresarial, mas alla
de ser un area de la compania, debe asumir la responsabilidad de dictar la visién y
los objetivos de ésta sobre el conocimiento del cliente y sus procesos de toma de
decisiones.

El alumno conocera el papel multidisciplinar del marketing como ciencia social y su
relacion con la neurociencia para sustentar sus acciones con una clara orientacion
al cliente como individuo.

El alumno conocera los mecanismos de respuesta de las personas y su base
inconsciente

El alumno conocera la anatomia y fisiologia del cerebro asi como las técnicas de
analisis para poder establecer hipotesis de trabajo objetivas a la hora de trabajar
con neurocientificos.

El alumno podra desarrollar estrategias de marketing orientadas a estimular
respuestas emocionales o racionales en los clientes que impliquen mayores niveles
de fidelizacién.

El alumno adquirira conocimientos que impliquen actuaciones dentro de la
legislacién aplicable y de los principios deontolégicos que los sustentan.

DEFINICION DE LAS UNIDADES TEMATICAS DEL MODULO

Trabajo Fin de Master
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Trabajo Fin de Master
Contenidos

A partir de las nociones adquiridas el alumno y su tutor deberan elaborar un
Proyecto Fin de Master integrador de las materias impartidas.

Metodologias Docentes y Actividades Formativas

A partir de las nociones adquiridas el alumno y su tutor deberan elaborar un
Proyecto Fin de Master integrador de las materias impartidas.

Profesorado

FRANCISCO LIEBANA CABANILLAS

Bibliografia y método de evaluacion

Bibliografia

Material facilitado por el profesor

Evaluacion

Asistencia y evaluacién en prueba de clase mediante defensa publica del Trabajo
Fin de Master

Resumen
Carga lectiva
Teoria 310.00 Seminarios/Copferencias/CIases 0.00
magistrales

Fi’;?::;caass 179.00 Practicas externas 0.00

Visitas 0.00 Proyectos 0.00
Tutorias 93.00 Evaluacion 18.00

Horas no presenciales del alumno
Horas 900.00
Total
Total ECTS 60 Total Horas 1,500.00
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Seccidn 6 - Sistema de garantia de la Calidad

Garantia de la calidad

1. Organo o persona responsable del seguimiento y garantia de la calidad del
Programa

» Comisién Académica del Titulo/Diploma + Asesor Técnico de la Escuela
Internacional de Posgrado.

2. Mecanismos aportados por la Escuela Internacional de Posgrado:

» Realizacion de una encuesta de opinidn-valoracion general a la terminacion del
programa a la totalidad de los estudiantes.

* Analisis de los datos y elaboracién de informe puesto a disposicién de la Direccion
del Titulo/Diploma.

» Encuestas telefonicas de insercion laboral a egresados al afno de la finalizacién del
programa, en su caso.

* Atencion a sugerencias/reclamaciones de los estudiantes.

» Asesoramiento a Directores/Coordinadores sobre Aseguramiento de la Calidad en
programas de Posgrado.

3. Mecanismos aportados por los Responsables Académicos del Titulo o Diploma:

» Anadlisis y valoracién de las sugerencias de mejora planteadas por la Comision
Académica del Titulo/Diploma.

» Andlisis y valoracion de las sugerencias de mejora planteadas por el profesorado
del Titulo/Diploma.

« Anadlisis y valoracion de las sugerencias de mejora planteadas por los
profesionales que participan en el Titulo/Diploma.

4. Revision/Actualizacion del programa:

* Fecha de revision/actualizacion del programa: Al término de cada edicién del
Titulo/Diploma.

« Organo/Persona responsable de la revisién/actualizaciéon: La Direccién del
Titulo/Diploma previo informe de la Comisién Académica.

» Criterios/Procedimientos de revision/actualizacién del programa: 1. Actualizacién y
adecuacién del programa de acuerdo los cambios que se produzcan en la disciplina
objeto de estudio. 2. Planes de mejora propuestos como consecuencia de las
evaluaciones realizadas por los procedimientos establecidos en los puntos 2 y 3.

58 de 63



-

G2
Escuela

Internacional

Uni\’ersidz.ldl IIt-it: Granada « Posgrado

Seccion 7 - Estudio economico

Master en Neuromarketing Aplicado

Gastos

1.- Docencia

Numero alumnos 25
Concepto Importe Horas Subtotal

Teoria 100.00 € 310.00 h 31,000.00 €
Practicas 70.00 € 179.00 h 12,530.00 €
Seminarios 100.00 € 0.00 h 0.00 €
Conferencias 0.00 € 0.00 h 0.00 €
Tutorias 70.00 € 93.00 h 6,510.00 €
Proyectos 100.00 € 0.00 h 0.00 €
Otros 90.00 € 18.00 h 1,620.00 €

Total docencia

2. Direccion/coordinacion

51,660.00 €

Concepto Importe
Direccion 2,000.00€
Coordinacioén 4,000.00 €

Total Direccion/Coordinacion

3.- Desplazamiento y estancias de profesorado externo
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Concepto Importe

Medios de transporte
Avién / Tren / Autobuses / Barco 2,000.00 €
Vehiculo propio (0.19 €/km) 2,000.00 €
Alojamiento
Nacional 1,000.00 €
Internacional 0.00 €
Manutencidn
Nacional 1,000.00 €
Internacional 0.00 €
Otros
0.00€
Total desplazamientos 6,000.00 €

4.- Material inventariable (debera cumplimentar el impreso normalizado nimero 8)

Concepto Importe

I 0.00 €

Total inventariable 0.00 €

5.- Material fungible y bibliografia

Concepto Importe

Material de oficina 0.00 €
Material de laboratorio 1,000.00 €
Reprografia 500.00 €
Bibliografia 0.00 €
Otros
0.00 €
Total fungible 1,500.00 €

6.- Publicidad /desarrollo web

6.a- Publicidad

Concepto Importe

Publicidad segun el modelo de la fundacién
Logotipos entidades colaboradoras a color 0.00 €
Prensa 500.00 €
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6.b- Desarrollo Web

Concepto Importe
Carga inicial de contenidos para el desarrollo Web 1,000.00 €
6.c- Otros
Concepto Importe
Otros
Redes sociales 1,000.00 €

Total publicidad / desarrollo web 2,500.00 €

7.- Personal de apoyo a la gestion

Concepto Importe
Personal Universidad de Granada
Compensaciéon econémica 1,000.00 €
Total personal 1,000.00 €
8.-Practicas de alumnos
Concepto Importe
Desplazamientos 0.00€
Otros 0.00€
Total practicas de alumnos 0.00 €

10.- Otros gastos

Concepto Importe
Actividades de inauguracion y/o clausura

Conferencias (méax. 2 conferencias por edicién y 300.00 500.00 €
€/conf):
Atencion social 0.00 €
Traducciones 0.00€
Gastos asignados a los costes de primera edicion de 400.00 €
posgrado

Total otros gastos 900.00 €
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Importe

500.00 €

137.50 €

Total gastos 70,197.50 €
11.- Compensaciones a entidades o instituciones
Concepto Importe
Universidad de Granada 4,387.34 €
FGUGRE 13,162.03 €

Total compensacion

17,549.38 €

Concepto

Aportacion al fondo de Becas de Posgrado de la UGR

Importe

Becas al 100% 3
Becas al 25.00 % 1
Aportacion al fondo de becas de posgrado de la UGR 13,111.60 €

Total Gastos

Total Presupuesto

Ingresos

100,858.48 €

12.1.- Subvenciones

Concepto Importe
Formalizadas
0.00 €
Total subvenciones 0.00 €

12.2.- Precios publicos
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Concepto Importe
Importe por alumno/a 4,034.34 €
Total precios publicos 100,858.48 €
Total ingresos 100,858.48 €

Resumen

Total Gastos 100,858.48 €
Total ingresos 100,858.48 €
Diferencia 0.00 €
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