
 

ÅCurso totalmente on line. 

 
ÅDel 30 de enero de 2012 al 7 de mayo de 2012. 
  
ÅProfesorado con experiencia probada en docencia e investigación. 
  
ÅContenidos actualizados en la nueva disciplina de la Neuroeconomía. 
  
ÅActivación semanal del material docente. 
  
ÅEvaluación continua semanal. 
 
ÅInteracción directa y continua con el profesorado. 
 
ÅDesarrollo de foros y actividades en grupo. 
 
ÅAcreditado con 15 créditos. 
 
ÅTítulo propio emitido por la Asociación Española de Neuroeconomía.  

 

DESCRIPCIÓN BÁSICA 

 



 
Se han escrito grandes tratados de economía y todos ellos se basan en una ciencia exacta, 
racional y que se explica con las matemáticas clásicas. Los precios vienen determinados por 
el equilibrio entre la oferta y la demanda en un mercado que funciona eficientemente. 
)ÎÃÌÕÓÏ ÓÅ ÈÁ ÃÏÎÃÅÂÉÄÏ ÅÌ ÔïÒÍÉÎÏ Ȱhomo economicusȱ ÐÁÒÁ ÒÅÆÅÒÉÒÓÅ Á ÕÎ ÓÅÒ ÈÕÍÁÎÏ ÑÕÅ 
es capaz de comprender y llevar a cabo las reglas de la economía y regirse por un 
pensamiento económico lógico y racional. Sin embargo, esto no es así y ejemplos hay miles. 
La actual crisis ɀy todas las que han existido y han caído en el olvido- ponen en evidencia la 
ineficiencia del mercado y obligan a los economistas a buscar modelos económicos más 
reales y a asumir las diferencias notables entre la economía teórica y la real. 
 
Por qué pagamos dos euros más por un café de Starbucks que por uno del bar de enfrente, 
invertimos cuando la Bolsa está más cara o compramos las acciones que nos recomienda 
nuestro vecino escapa a la lógica y no se explica mediante las teorías clásicas de la economía 
que se basan en las matemáticas y en la estadística. Hay algo más, algo que nos lleva a actuar 
de un modo erróneo y a evitar las decisiones racionales. Y ese algo más no es sino el cerebro 
humano. Un cerebro desarrollado durante miles de años con el único propósito de 
mantener nuestra continuidad  como especie y que nos empeñamos en utilizarlo para algo 
muy diferente del fin con el que inicialmente fue concebido: la economía. 
 
Desde hace ya algunos años, una nueva corriente de pensamiento llamada economía del 
comportamiento (del inglés behavioral economics) considera que nuestras decisiones 
financieras son menos racionales y más emocionales de los que inicialmente creíamos. 
Nuestras decisiones económicas por tanto parecen estar más alejadas de una economía 
teórica de lo que pensábamos y más relacionadas con la irracionalidad y la psicología. En los 
últimos años, sin embargo, hemos ido un paso más allá. Las nuevas técnicas de 
neuroimagen o de imagen cerebral permiten estudiar no sólo las estructuras cerebrales sino 
su funcionamiento al realizar determinadas actividades como la toma de decisiones 
económicas y esto ha permitido el nacimiento de una nueva disciplina: la neuroeconomía . 
  
Aunque esta nueva ciencia se encuentra aún dando sus primeros pasos, se cree que puede 
revolucionar la comprensión de la economía real y de ciertos dilemas financieros como los 
momentos de euforia y pánico de los mercados. 
 
El objetivo de este curso es actualizar de una forma clara los nuevos avances de la 
neurociencia y sus aportaciones a la economía y al marketing. 

¿POR QUÉ UN CURSO DE NEUROECONOMÍA Y 
NEUROMARKETING?  

 



 
El curso on line de Especialización a la Neuroeconomía y el 
Neuromarketing cuenta con una metodología docente absolutamente 
puntera que incluye entre sus avances metodológicos la evaluación 
continua y automática, actualizada semanalmente.  
 
Además se incluye una interacción personalizada con el profesorado, 
noticias, contactos, foros de discusión, vínculos, formación 
complementaria, etc.  
 
El curso cuenta con la acreditación de un organismo oficial. La 
Asociación Española de Neuroeconomía  figurará como emisor 
oficial del título de curso, que se obtendrá una vez superadas todas las 
pruebas requeridas. 

¿CÓMO SE IMPARTE UN CURSO ON LINE? 

 

Obtener los conocimientos necesarios de la neurociencia básica para 
mejorar la toma de decisiones económicas, estudiar los efectos de la 
publicidad en el cerebro humano y estudiar la conducta del 
consumidor. El curso cubre las áreas más importantes de la 
neurociencia y sus implicaciones en la toma de decisiones económicas. 
Se incluyen diferentes conceptos de neuroanatomía, biología molecular 
y celular del sistema nervioso, funciones superiores del sistema 
nervioso y biología del comportamiento. Estos conceptos se 
relacionarán con los mercados bursátiles, mercado inmobiliario y la 
mercadotecnia. 

OBJETIVOS 



ü Curso totalmente on line, interactivo permanente. No hay ninguna clase presencial ni 
requiere ningún tipo de desplazamiento. No existe una versión presencial del curso. 

 
ü Dotación de materiales de enseñanza, tutoría y dirección académica de ejercicios y 
seguimiento permanente.  

 
ü Se pone a disposición del alumnado a través de la web un tema semanal. Se publicará 
un tema cada semana. 

 
ü Durante la semana dedicada a cada tema, el alumno podrá realizar consultas al 
profesor o profesores encargados de tutorizar  dicho tema.  

 
ü El alumno deberá realizar un examen para la evaluación de cada uno de los temas. Este 
consistirá en una serie de preguntas tipo test que se contestarán desde la plataforma 
online. 

 
ü Todo el material bibliográfico necesario puede descargarse de la plataforma tema por 
tema. Los contenidos se ofrecen en formato PDF que el alumno podrá descargarse y 
consultar. El material docente comenzará a estar disponible al inicio del curso y se 
pondrá a disposición de los alumnos a razón de un tema por semana. 

 
ü Para comprobar los conocimientos adquiridos, el alumno será evaluado de cada tema, 
que consistirá en la realización de 10 preguntas tipo test.  

 
ü No es necesario viajar en ningún momento a Madrid ni a España. Todos los trámites y 
la docencia, incluidas las evaluaciones de los profesores, se realizan a través de Internet, 
mediante la plataforma web del curso. 

METODOLOGÍA  

 

ü La evaluación consistirá en aprobar, tras la lectura de los materiales y de la tutoría de las 

consultas virtuales, los exámenes de tipo test de cada uno de los temas.  
  
ü La dirección se reserva el derecho de proponer otras formas de evaluación, que se 
anunciarían oportunamente. 

EVALUACIÓN  



  
TEMA I. Introducción a la neuroeconomía  y el neuromarketing . 
1.1) El origen de la neuroeconomía. 
1.2) Métodos de estudio utilizados en neuroeconomía y neuromarketing. 
1.3) Utilidad actual y futura de la neurociencia en los negocios. Ejemplos prácticos. 
1.4) Aplicación de la neurociencia al marketing. Nacimiento del neuromarketing. 
  
TEMA II. Mecanismos cerebrales utilizados en la toma de decisiones.  
2.1) Toma de decisiones cognitivas. 
2.2) Toma de decisiones emocionales. 
2.3) Errores de percepción en la toma de decisiones económicas. 
άȢήɊ %Ì ÊÕÅÇÏ ÄÅÌ ÕÌÔÉÍÜÔÕÍ Ù ÌÁ ÉÌĕÇÉÃÁ ÄÅÌ Ȱhomo economicusȱȢ 
  
TEMA III. Euforia y pánico. Ciclos económicos.  
3.1) Factores psicológicos asociados a las burbujas especulativas. 
3.2) Estructuras cerebrales implicadas en la fase alcista de los mercados bursátiles. 
3.3) Estructuras cerebrales implicadas en la fase bajista de los mercados bursátiles. 
3.4) Análisis neuroeconómico. Identificación de los cambios de ciclo en base a la 
psicología de los inversores. 
  
TEMA IV. Estructuras cerebrales implicadas en la toma de decisiones económicas.  
4.1) Neuroanatomía básica para economistas y publicistas. 
4.2) Sistema de recompensa cerebral. 
4.3) Sistema de aversión a la pérdida o aversión al riesgo. 
4.4) Equilibrio entre ambos sistemas como origen de la toma de decisiones. 
4.5) Influencia del marketing en las estructuras cerebrales: equilibrio entre ambos 
sistemas. 
  
TEMA V. Centro del placer e inversiones financieras.  
5.1) El centro del placer, las inversiones económicas y el consumo. 
5.2) Neuroeconomía de las adicciones. 
ίȢέɊ %ÆÅÃÔÏ Ȱgoggleȱȡ ÍÁÎÉÐÕÌÁÃÉĕÎ ÄÅ ÌÁ ÍÅÎÔÅ ÄÅÌ ÉÎÖÅÒÓÏÒȢ 
ίȢήɊ %ÆÅÃÔÏ Ȱgoggleȱ Ù neuromarketing: manipulación de la mente del consumidor. 
 
 TEMA VI. Aversión a la pérdida.  
6.1) Miedo, pánico y ansiedad en los ciclos económicos. Índice VIX. 
6.2) Promediar. Un sesgo cerebral no controlado. 
6.3) Utilidad del miedo y la ansiedad en el marketing y la publicidad. 
  
TEMA VII: Efecto manada. Tendencias del mercado y papel en la publicidad.  
7.1) Neuronas en espejo y efecto manada. Nuestra tendencia a seguir a los demás. 
7.2) Estructuras cerebrales implicadas en el efecto manada. 
7.3) Comportamientos sociales. 
7.4) Manipulación de las preferencias del consumidor mediante el efecto manada. 
 
 
  

PROGRAMA 

 



TEMA VIII: Exceso de confianza. Ilusión de control.  
8.1) Exceso de confianza. Sesgo cerebral propio del cerebro humano y cómo evitarlo. 
8.2) Ilusión de control como técnica de marketing. 
  
TEMA IX: El mercado bursátil: inversión o juego de azar. Apetito por el riesgo.  
9.1) Tolerancia al riesgo y su papel en las decisiones económicas. 
9.2) Tolerancia al riesgo: cómo estudiarla y modificarla. 
9.3) Cómo adaptar la venta de un producto a la tolerancia al riesgo del cliente. 
9.4) Apetito por el riesgo. Compradores compulsivos. 
  
TEMA X: Sobrerreacción a las noticias.  
10.1) Sobrerreacción a las noticias y movimientos bursátiles. Sorpresas del mercado. 
10.2) Neuroeconomía y las inversiones a corto plazo. 
ΫΪȢέɊ %Ì ÃÏÎÃÅÐÔÏ ÄÅ ÌÁ Ȱsorpresaȱ ÅÎ ÌÁ ÐÕÂÌÉÃÉÄÁÄȢ #ĕÍÏ ÌÌÁÍÁÒ ÌÁ ÁÔÅÎÃÉĕÎ ÄÅÌ ÃÅÒÅÂÒÏ 
del consumidor. 
 
TEMA XI: Factores externos capaces de influir en los mercados.  
11.1) Factores ambientales y estacionales y su influencia en los mercados financieros. 
11.2) Cafeína, estrés y drogas de abuso: su influencia en nuestra toma de decisiones 
económicas. 
11.3) Fármacos. Cómo modifican nuestra capacidad de inversión. 
11.4) Cómo mejorar nuestra capacidad de inversión: desde los test psicológicos a los 
análisis genéticos. 
  
TEMA XII: Estrategias de marketing basadas en la neurociencia  
12.1) Diferencias entre el cerebro de hombre y el cerebro de mujer. Marketing dirigido. 
12.2) Manipular la mente del consumidor mediante la neurociencia. 
12.3) Técnicas de estudio de las reacciones del consumidor: test cognitivos, eye-tracking, 
resonancia magnética y otras técnicas. 
12.4) El futuro del neuromarketing. 

PROGRAMA 

 

Los participantes que hayan superado la totalidad del programa, según los requisitos 
académicos establecidos, obtendrán un diploma que acreditará su participación en el 
ȰCurso de especialización en neuroeconomía y neuromarketingȱ ÓÅÌÌÁÄÏ ÐÏÒ ÌÁ !ÓÏÃÉÁÃÉĕÎ 
Española de Neuroeconomía. 

ACREDITACIÓN  



  
El curso está dirigido a estudiantes y licenciados en economía, publicidad, psicología, 
medicina, ciencias de la comunicación, filosofía y profesionales relacionados con el 
marketing, la inversión financiera y la empresa. Su organización permite su realización a 
estudiantes sin conocimientos específicos en neurociencia o economía. 
 
El curso será impartido íntegramente en español y dirigido a alumnos de España, 
Latinoamérica y Caribe. Los estudiantes de Portugal y Brasil que lean español 
correctamente pueden matricularse en el curso, si su nivel de conocimiento de este 
idioma es suficiente para la lectura de los temas y la comunicación con compañeros  y 
profesores. 

¿A QUIÉN VA DIRIGIDO?  

 

El coste del curso es de 400 euros. 
 
El importe sólo le será devuelto en caso de no ser aceptado o de anulación del programa. 
 
El pago podrá realizarse por tarjeta de crédito o por transferencia bancaria a la cuenta de la 
Asociación Española de Neuroeconomía que se le proporcionará en la página de 
preinscripción o matriculación. Si el pago se realizara por tarjeta de crédito es necesario 
indicarlo en el formulario de registro para que reciba  el enlace con el procedimiento de 
pago a su correo. 
 
La plaza no será asignada hasta que el pago sea realizado. 

PRECIO Y FORMA DE PAGO 

Período de matriculación: hasta el 27 de enero de 2012. 
 
Período lectivo: desde el 30 de enero de 2012 hasta el 7 de mayo de 2012. 

PLAZOS 



 

Se admitirá a un máximo de 100 alumnos por curso. En caso necesario, se realizará una 
selección con criterios públicos que se anunciarán oportunamente. Los candidatos 
excluidos tendrán preferencia para posteriores ediciones. 

NÚMERO DE PLAZAS 

La documentación que debe presentarse es el DNI, NIE o pasaporte escaneado y el 
curriculum vitae. 
 
Ambos deben enviarse a  secretaria@asocene.com .  

REQUISITOS ADMINISTRATIVOS Y DOCUMENTACIÓN  

Háganos llegar sus consultas o dudas sobre el curso on ÌÉÎÅ ÄÅ Ȱ%ÓÐÅÃÉÁÌÉÓÔÁ ÅÎ 
.ÅÕÒÏÅÃÏÎÏÍþÁ Ù .ÅÕÒÏÍÁÒËÅÔÉÎÇȱ Á  secretaria@asocene.com  y nos comunicaremos 
con usted con la mayor brevedad posible.  
 
Antes de realizar su consulta, por favor, asegúrese de que no está ya respondida en los 
diferentes apartados. 

SOLICITUD DE INFORMACIÓN  



Para inscribirse en el curso es necesario rellenar y  enviar el formulario de inscripción. 
En caso de efectuar el pago por transferencia, también será necesario enviar una copia de 
esta transferencia. 
 
En caso de efectuar la forma de pago por tarjeta de crédito, una vez enviado el formulario 
correctamente completado, recibirá un enlace a la plataforma de pago con las 
instrucciones para efectuar el pago. 
 
La inscripción en el curso no será efectiva hasta que no se haya realizado el pago. 

PROCESO DE INSCRIPCIÓN 

 

 
 
üPor transferencia bancaria a la cuenta:  

 
ÁCC:     0031 0028 92 1010002290 
 
ÁIBAN: ES31 0031 0028 92 1010002290 
 

Indicando en el asunto: CURSONEU y su nombre completo.  
 
 
 

üPor tarjeta de crédito ( VISA/ MAESTRO)  
 

Á Recibirá un correo con las instrucciones de pago. 
 
 

FORMAS DE PAGO 


