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INTRODUCCION

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo, digitalizado y
centrado en el cliente, las decisiones basadas Unicamente en la
intuicion o en datos tradicionales resultan insuficientes. Las
organizaciones que lideran hoy el mercado son aquellas capaces de
comprender profundamente al consumidor, no solo desde o que
declarag, sino desde lo que realmente piensaq, siente y decide.

El Diplommado en Investigacidon de Mercado y Neuromarketing
responde a esta necesidad, integrando metodologias avanzadas de
investigacion con los aportes de las neurociencias aplicadas al
marketing. A través de un enfoque prdctico y estratégico, el programa
permite a los participantes disenar estudios de mercado mas
precisos, interpretar datos con mayor profundidad y comprender |0s
procesos inconscientes que influyen en el comportamiento de
compra.

Inspirado en las mejores prdcticas académicas y ejecutivas de
escuelas lideres a nivel internacional, este diplomado prepara a los
profesionales para transformar informacion en insights accionables,
optimizando la toma de decisiones en marketing, innovacion,
branding y estrategia comercial.

Ventaja de especializarse en Investigacion de Mercado vy
Neuromarketing:

e Permite reducir el riesgo en la toma de decisiones, combinando

evidencia cuantitativa, cualitativa y neurocientifica.

® Aporta una vision mas profunda y real del consumidor, superando los

sesgos de la investigacion declarativa tradicional.

e Incrementa la efectividad de estrategias de marketing, comunicacion,

pricing y experiencia del cliente.

e Responde a una alta demanda profesional en dreas de marketing,

innovacion, research, UX y estrategiao.

® Posiciona al profesional con un perfil diferenciado y de alto valor en el

mercado laboral.




VALOR AGREGADO

¢ Enfoque integral que articula investigacion de mercado, andlisis de datos vy
neuromarketing.

®* Metodologia aplicada con talleres, casos reales y desarrollo de estudios prdacticos.

e Contenidos alineados a estdndares internacionales y adaptados a la realidad
empresarial peruana y latinoamericana.

e Plana docente con experiencia académica y ejecutiva en proyectos de alto
impacto.

DIRIGIDO A

e Profesionales de marketing, ventas, investigacion de mercados, innovacion 'y
estrategia.

® Fjecutivos vy jefaturas que toman decisiones comerciales basadas en informacion
de mercado.

® Emprendedores y empresarios que buscan validar productos, marcas y modelos
de negocio.

® Consultores y analistas interesados en profundizar en el comportamiento del
consumidor.

® Profesionales de dreas afines (Comunicocic’)n, UX, branding, publicidad, inteligencia
comercial).




OBJETIVOS

e Aplicar metodologias modernas de investigacion de mercado adaptadas a entornos
digitales.

e Analizar datos de consumo y comportamiento del cliente para generar valor
estratégico.

e Disenar estudios de investigacion aplicados a productos, marcas y experiencias.
e Incorporar herramientas tecnoldgicas y procesos de automatizacion en investigacion.

* Comprender y aplicar los fundomentos del neuromarketing en la evaluacion del
comportamiento del consumidor.

METODOLOGIA

La metodologia serd tedrica - practica, con participacion activa de los asistentes. Se
realizardn ejercicios para gque, en conjunto y bajo la direccidn permanente de los
expositores, se analicen casos que ilustran las técnicas y conceptos planteados en
este diplomado.




MODULO 1: FUNDAMENTOS Y NUEVAS TENDENCIAS EN INVESTIGACION DE
MERCADO del Lider-Coach

Este modulo introduce los fundamentos de la investigacion de mercado en un contexto
de transformacion digital, combinando metodologias tradicionales y enfoques
modernos. El participante desarrollard las competencias necesarias para disenar
estudios de mercado sdlidos, relevantes y alineados a los objetivos estratégicos del
negocio.

Sesion 1

e Panorama actual de la investigacion de mercado

e Metodologias tradicionales vs. digitales

e Rol estratégico de la investigacion en la toma de decisiones empresariales
Sesion 2

e Enfoques modernos de investigacion de mercado

® Agile research aplicados al marketing, la innovacion y el desarrollo de productos
Sesion 3

e Técnicas avanzadas de segmentacion de mercado

e Construccion de buyer persona

e |dentificacion de insights clave del consumidor

Sesion 4

e DiseNo de instrumentos de recoleccidn de datos: encuestas, entrevistas, focus
groups y formatos digitales

e Criterios de diseno y validacion
Sesion 5
e Fuentes de informacion primaria y secundaria

e FEvaluacion de calidad, confiabilidad y uso estratégico de la informacion.

Sesion 6
e Introduccion a la estadistica aplicada a la investigacion de mercado

e Taller practico: diseno y validacion de un mini estudio de mercado



MODULO 2: ANALISIS DE DATOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Este modulo desarrolla las competencias necesarias para analizar datos de mercado y
comprender el comportamiento del consumidor en entornos digitales y altamente
dindmicos. Se integran conceptos de psicologia del consumidor y fundamentos de
neuromarketing para una interpretacion mas profunda de los datos.

Sesion 7
e Principios de mineria de datos (Data Mining)

¢ |dentificacion de patrones de consumo y tendencias relevantes.

Sesion 8
e Andlisis de tendencias

e Cambios en el comportamiento del consumidor en contextos de digitalizacion y
omnicanalidad.

Sesion 9
e Psicologia del consumidor

e Fundamentos de neuromarketing aplicados al andlisis del comportamiento de
compra

Sesion 10
e Medicidon de satisfaccion, experiencia y lealtad del cliente

e Uso de indicadores NPS, CES y CSAT

Sesion 11

e Creacion de perfiles y audiencias accionables basados en datos

e Segmentacion avanzada y activacion estratégica

Sesion 12
e Taller practico: construccidon de dashboards

e Informes de andlisis de datos con herramientas digitales (Excel, Power Bl o Google
Data Studio)




MODULO 3: INVESTIGACION APLICADA PARA LA ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Este mdodulo conecta la investigacion de mercado con la toma de decisiones
estratégicas, permitiendo anticipar escenarios, evaluar oportunidades y reducir riesgos.
El enfoque es aplicado y orientado a la generacion de valor para el negocio.

Sesion 13

e Uso de Big Data en investigacion de mercado

e Oportunidades, retos y aplicaciones estratégicas

Sesion 14

e Modelos de prediccion y forecasting para anticipar comportamientos del
consumidor y proyecciones de ventas.

Sesion 15
e Testing de productos, conceptos y experiencias de cliente

e Métodos y criterios de evaluacion

Sesion 16

e Simulacion y modelado de escenarios de mercado para la toma de decisiones
estratégicas

Sesion 17

e Benchmarking y andlisis competitivo en entornos globales y locales

Sesion 18

e Taller prdctico: presentacion de hallazgos de investigacion utilizando storytelling
visual y narrativo.

MODULO 4: INNOVACION, AUTOMATIZACION Y HERRAMIENTAS

Este mdodulo aborda el uso de tecnologias y herramientas digitales para optimizar los
procesos de investigacion, andlisis y toma de decisiones. Se enfatiza la automatizacion
y la integracion de datos como soporte a la inteligencia comerciall.

Sesion 19
e Automatizacion de procesos de andlisis

e Visualizacion de datos en investigacion de mercado




Sesion 20
e Diseno de encuestas inteligentes con l6gica adaptativa

e Integracion de canales online y offline

Sesion 21
e Pricing dindmico
¢ Estrategias de valor basadas en datos

® Comportamiento del consumidor

Sesion 22

e Andlisis del comportamiento del consumidor mediante tecnologias inmersivas:
realidad aumentada (AR) y realidad virtual (VR).

Sesion 23

e Integracion de datos abiertos, privados y de terceros en ecosistemas de
investigacion

¢ Inteligencia comercial

Sesion 24

e Taller practico: diseno de un ecosistema de inteligencia comercial utilizando
herramientas digitales y APIs de datos.

MODULO 5: NEUROMARKETING

Este modulo permite comprender cOmo los procesos cerebrales, emocionales e
inconscientes influyen en las decisiones de consumo. A través del neuromarketing, se
complementa la investigacion tradicional con herramientas que generan insights mas
profundos y accionables para la estrategia empresarial.

Sesion 25
e Introduccion al neuromarketing
e Aplicacion en la investigacion de mercados

® Alcances, beneficios y consideraciones éticas

Sesion 26

e Bases de la neurociencia del consumidor: cerebro, emociones y toma de
decisiones



Sesion 27

e Procesos conscientes e inconscientes en la eleccidbn de marcas, productos vy
precios

® Heuristicas y sesgos cognitivos

Sesion 28

e Herramientas y técnicas de neuromarketing: eye tracking, biometria, EEG vy
mMétodos implicitos

¢ Interpretacion de resultados.

Sesion 29

e Neuromarketing aplicado al branding, la comunicacion comercial y la experiencia
del cliente (CX y customer journey)

Sesion 30
e Integracion del neuromarketing con estudios cuantitativos y cualitativos

® Andlisis de casos y taller practico de insights estratégicos




MODULO 1

CINTHYA OLIVERA

Fundamentos y nuevas
tendencias en
investigacion de mercado

Sesion 1
Martes, 31 de marzo

MODULO 2

CINTHYA OLIVERA

Andlisis de datos y
comportamiento del
consumidor

Sesion 7
Jueves, 23 de abril

MODULO 3

JHOMAR HERRERA

Investigacion aplicada
para la estrategia de
negocio

Sesion 13
Jueves, 14 de mayo

MODULO 4

JHOMAR HERRERA

Innovacion,
automatizacion y
herramientas
tecnoldgicas

Sesion 19
Jueves, 04 de junio

MODULO 5

EDUARDO LAREDO

Neuromarketing

Sesion 25
Jueves, 25 de junio

Sesion 2
Martes, 07 de abril

Sesion 8
Martes, 28 de abiril

Sesion 14
Martes, 19 de mayo

Sesion 20
Martes, 09 de junio

Sesion 26
Martes, 30 de junio

Sesion 3
Jueves, 09 de abril

Sesién 9
Jueves, 30 de abiril

Sesion 15
Jueves, 21 de mayo

Sesion 21
Jueves, 11 de junio

Sesion 27
Jueves, 02 de julio

Sesion 4
Martes, 14 de abri

Sesion 10
Martes, 05 de mayo

Sesion 16
Martes, 26 de mayo

Sesion 22
Martes, 16 de junio

Sesion 28
Martes, 07 de julio

Sesion 5
Jueves, 16 de abril

Sesion 11
Jueves, 07 de mayo

Sesion 17
Jueves, 28 de mayo

Sesion 23
Jueves, 18 de junio

Sesion 29
Jueves, 09 de julio

Sesion 6
Martes, 21 de abril

Sesion 12
Martes, 12 de mayo

Sesion 18
Martes, 02 de junio

Sesion 24
Martes, 23 de junio

Sesion 30
Martes, 14 de julio

*Jueves, 02 de abril no hay clases por ser feriado




PLANA DOCENTE

Cinthya Olivera

Doctora en Humanidades, Magjister en Marketing y Master en Marketing Science

Con sdlida formacidon como Ingeniera Industrial. Cuenta con mads de 16 anos de
experiencia en dAreas comerciales, de marketing, innovacidon y operaciones,
liderando proyectos estratégicos en organismos internacionales como el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) y en el sector pUblico, impactando a millones
de ciudadanos con soluciones digitales innovadoras.

Especialista en innovacion centrada en el usuario, design thinking, metodologias
Adgiles y andlisis de datos para la toma de decisiones, ha disenado e
implementado estrategias que han multiplicado la participacion en programas
de capacitacion y optimizado procesos en organizaciones de alto impacto.

Es conferencista internacional, docente de postgrado y facilitadora certificada en
Lego® Serious Play®, con formacion en el MIT en Mastering in Design Thinking.

Jhomar Herrera

Magister en Administracion de Negocios por Centrum PUCP

Con sdlida formacion ejecutiva complementada con el Programa de
Especializacion en el Programa de Especializacion en Gestion Comercial y
Direccion de Personas en ESAN. Actualmente, es candidato a Doctor en Gestion de
la Educacion Universitaria.

Su formacidon académica se une a una trayectoria de mas de 10 anos en gestion
estratégica, abarcando dreas como operaciones, marketing, planeamiento,
proyectos y gestion de proveedores. Ha liderado procesos de licitacion,
optimizacién de indicadores (KPIs), manejo de stakeholders y desarrollo de
estrategias comerciales con impacto medible en rentabilidad, eficiencia vy
satisfaccion del cliente.



Eduardo Laredo

Especialista en Neuromarketing

Con una sdlida formacion académica que incluye estudios de Doctorado en
Administracion, una Maestria en Docencia Universitaria y Gestion Educativa, asi
como estudios especializados en Neuromarketing, Psicoantropologia del
Consumidor y Neuropublicidad.

Cuenta con una experiencia combinada de mas de 20 afos como docente en
diversas instituciones educativas en el Perl y extranjero, asi como una carrera de
mMas de 25 anos en roles comerciales.

En la actualidad, se desempena como director de Neurolnvestigacion en NeuroM,
una empresa lider en la aplicacion de la neurociencia en el Gmbito empresarial,
con un enfoque en neuromarketing, neuroventas y neuroeducacion. Ademas, es
miembro activo de The British Neuroscience Association y la Federation of
European Neuroscience Societies, lo que demuestra su compromiso con la
investigacion y el avance en el campo de la neurociencia.



3

2

S4

INICIO:
Martes, 31 de marzo

FIN:
Martes, 14 de julio

FRECUENCIA:

Martes y jueves
de 8:00 p.m. a 11:00 p.m.

DURACION:
120 horas académicas (de 45min. C/U)

MODALIDAD:
Online (en tiempo real) — Plataforma TEAMS

INVERSION:

PUblico en general: S/ 3100
Socio CCL: S/ 2300

CERTIFICACION DIGITAL:
A nombre de la Cdmara de Comercio de Lima



METODOS DE PAGO

O Depésitos o transferencid cuenta corriente en soles banco

’BCP) Banco o agente BCP [interbank Banco o agente Interbank
193-194327/1-0-99 005-0000007180

BBVA Banco BBVA 5 Scotiabank Banco Scotiabank
0011-0130-0100003020 000-20193061

Todas nuestras cuentas estén a nombre de CAMARA DE COMERCIO DE LIMA - Ruc: 20101266819

o Tarjetu de crédito rodra realizar sus pagos con rapidez y total seguridad.

‘ 1. Ingresar a nuestra pdgina web: www.camaralima.org.pe
V’SA 2. Buscar: Pagos online, parte superior derecha.
mastercard.
3. Ingresar datos de la empresa y/o persona que solicito el servicio.

4. Ingresar datos de la tarjeta de crédito y detalle del servicio.
5. Procesar pago.

el

Diners Club Luego de realizar el pago, enviar el voucher de pago

indicando el RUC y/o DNI del depositante al asesor educativo.

Hasta 6 cuotas sin intereses con tus tarjetas de crédito

BBVA J BCP‘ BBVA y 12 cuotas con BCP.

Exclusivo para VISA Preguntar por términos y condiciones.

e Billetera electronica tescaneay paga

= g
)

Considerar

Los horarios que estdn en la
programacién de todos los
eventos que se realice estdn
sometidos a cualquier cambio
por cualquier inconveniente
que se presente. *Los cambios
de los  horarios serdn
notificados con anticipacion.
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| CONTACTANOS

Lima & programasccl@camaralima.org.pe © 994 250 942

Provincias & cclprovincias@camaralima.org.pe © 981237156



