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DISENO DEL
COMPORTAMIENTO

DISENA, MEJORA E IMPLEMENTA ESTRATEGIAS DEL
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

FECHA DE INICIO

20 DE OCTUBRE
2021

EXECUTIVE
TRAINING

\
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FECHAS

20, 25,27 Y 29 DE OCTUBRE 2021

TEMATICA

Conocer el comportamiento del consumidor y entender cémo toma
sus decisiones es clave. Y ser capaces de lograr un cambio en ese
comportamiento conlleva el desarrollo de una estrategia especifica para
lograr ese objetivo.

Este programa contiene elementos de conocimiento de las Ciencias
del Comportamiento (Behavioral Science), que son la base de una
metodologia de trabajo enfocada a potenciar el disefio y adopcidn de
productos vy servicios. Los participantes conoceran herramientas vy
procesos gue han sido utilizados y/o creados, para realizar investigacion,
diseno y/o implementacién de intervenciones y proyectos de cambio de
comportamiento.

DIRIGIDO A

*  Product owners que quieren mejorar la adopcion de sus productos.

* Investigadores y disefadores de UX o innovacion que quieren conocer
mas sobre el comportamiento y decisiones humanas.

« Disefadores de productos e interfaces digitales que quieren agregar
herramientas para lograr una mejor interaccidon con sus usuarios.

« Disefadores de estrategias comerciales o trade marketing, de
productos vy servicios financieros que quieran facilitar la adopcion vy
uso de sus productos.

OBJETIVOS

« Reconocer los sesgos y/o heuristicos cognitivos a los que los usuarios
estdn expuestos al momento de tomar decisiones; vy las estrategias
que permitiran disefar tomando estos principios.

« |dentificar el correcto disefio de una arquitectura de decision vy los
elementos de contexto que podrian estar afectando una decision.

 Disefnar ciclos de retroalimentacion que trasladen informacion al
publico objetivo de forma correcta.

e Aminorar la recarga cognitiva a la que estan expuestos los clientes o
usuarios mediante la estrategia que mejor se adapte a la complejidad
del producto o servicio.

— SEMINARIUM INTERNACIONAL

o:L%l CERTIFICADO EMITIDO POR

Se solicitara un 75% de asistencia para recibir el certificado.



PROGRAMA

4 SESIONES DE 2 MODULOS CADA UNO: 3.5 HORAS

SESION 1

MIERCOLES
20 DE OCTUBRE

DISENO DE
COMPORTAMIENTO

BEHAVIORAL
MANAGEMENT

Aplicaciones de la disciplina de disefio de
comportamiento.

Percepcion de valor y el proceso de la toma de
decisiones humana.

Presentacion de intervenciones escalables con
resultados muy poderosos en relacion a el bajo costo
de implementarlas.

BREAK

Los enfoques y estrategias de cambio de
comportamiento para lograr resultados a corto o largo
plazo.

Behavioral design en las organizaciones.

Diseflo de comportamiento y su impacto en el mundo
publico y privado.

SESION 2

LUNES
25 DE OCTUBRE

HEURISTICOS Y
SESGOS COGNITIVOS

HEURISTICOS Y
SESGOS COGNITIVOS -
CONTINUACION

Las herramientas mas importantes de las ciencias de
comportamiento.
Los heuristicos y sesgos cognitivos como atajos de
decision que optimizan las decisiones, respecto a la
compra y adopcion de productos y servicios.
Categorizaciones funcionales para trabajar con
heuristicos cognitivos (parte 1):

- Juicios simplificados

- Experiencia y familiaridad.

BREAK

Categorizaciones funcionales para trabajar con
heuristicos cognitivos (parte 2).

Percepcidén de valor.

Apego y propiedad.

SESION 3

MIERCOLES
27 DE OCTUBRE

ARQUITECTURA DE
DECISIONES PARA EL
CAMBIO DE
COMPORTAMIENTO

ARQUITECTURA DE
DECISIONES PARA EL
CAMBIO DE
COMPORTAMIENTO

Coémo disefar una efectiva pieza de retroalimentacion
gue indigue a las personas cuales son los pasos
siguientes.

Nudging, boosting y otros enfoques de cambio de
comportamiento.

BREAK

Anadlisis de las opciones predefinidas como una
herramienta que permite encaminar la decision de los
usuarios.

Ciclos de retroalimentacion.



PROGRAMA

4 SESIONES DE 2 MODULOS CADA UNO: 3.5 HORAS

. Formas en que el disefio de las opciones puede
alterar y modificar las preferencias y decisiones de las

SIMPLICIDAD Y
REDUCCION «  Recarga cognitiva.

. Estrategias para la reduccion de recarga cognitiva.

personas.

SESION 4

VIERNES BREAK

29 DE OCTUBRE

. Coémo identificar qué parte de la estrategia de tu

FORTALECIMIENTO DE LA producto o servicio debe fortalecerse

ESTRATEGIA . La construccion de una estrategia de adopcion para la
re-compra o re-uso del mismo.

. Adopcion psicoldgica de productos y servicios.

HORARIOS

GUA | HON COL | MEX | PER BOL | VEN CHI | ARG
GTM-6 GTM-5 GTM-4 GTM-3
MODULO 1 7:30 - 9:00 8:30 - 10:00 9:30 - 11:00 10:30 - 12:00
BREAK 9:00 - 9:30 10:00 - 10:30 11:00 - 11:30 12:00 -12:30

MODULO 2 9:30 - 11:00 10:30 - 12:00 11:30 - 13:00 12:30 - 14:00




EMILIANO DIAZ

Profesor

Economista experto en economia del comportamiento vy speaker internacional. Emiliano estd enfocado
a integrar herramientas de las ciencias del comportamiento al disefio de productos y servicios.

Co-fundador del Instituto Mexicano de Economia del Comportamiento, lidera un equipo de disefladores,
economistas del comportamiento, psicologos, sociologos y publicistas, que ayudan a instituciones
puUblicas v privadas a mejorar la adopcion y disefio de productos, servicios y estrategias.

Es profesor de economia del comportamiento en la Universidad lberoamericana y el Tecnoldgico de
Monterrey.

Se especializa en la planificacion y disefio de intervenciones de cambio de comportamiento, con un
interés primordial por la toma de decisiones involucrada en la adopcidon de productos y servicios vy
estrategias publicas.



PROGRAMAS
IN-COMPANY

OFRECEMOS ESTE CURSO CERRADO PARA TU EQUIPO

Nuestros programas In-Company se adaptan a las necesidades de desarrollo
de personas y equipos pertenecientes a todas las areas funcionales de la
organizacion.

Nuestra amplia red de consultores y speakers nos permite disefar programas

flexibles, en formato 100% online, de acuerdo a las necesidades e intereses
particulares de cada organizacion e industria.
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INFORMACION GENERAL
SESIONES

SESION 1:
SESION 2:

MIERCOLES 20 DE OCTUBRE
LUNES 25 DE OCTUBRE

SESION 3: MIERCOLES 27 DE OCTUBRE
SESION 4: VIERNES 29 DE OCTUBRE

VALORES

PRECIO ESPECIAL
Facturacion hasta el
28 de Septiembre

usp $395*
usp $355*

CONSULTA A TU EJECUTIVA/O DE VENTAS POR VALORES EN TU MONEDA LOCAL

PASE
INDIVUAL

GRUPO
(Minimo 3 personas)

~
-~

LIVE

PRECIO NORMAL
Facturacion desde el
29 de Septiembre

usp $450*
usp $390*

* PRECIOS INDIVIDUALES MOSTRADOS SIN IVA*

Y BENEFICIOS PARA GRUPOS DE MAS DE 6 PERSONAS

CORPORATE SPONSOR:

/][]

MUTUAL
de seqguridad

somos CChC

Optimiza el

rendimiento de tus

PASE
INDIVUAL

GRUPO
(Minimo 3 personas)

equipos

organizacionales incentivando la participacion
del grupo completo en el programa.

@ @seminariumchile
@seminariumchile
@ /seminarium-latam
ventas@seminarium.com

COLOMBIA

@ /seminariumco

@ @seminariumco
@seminariumco

@ /seminarium-latam
seminarium@seminarium.com.co

MEXICO

@ /thenextstepinmanagement
@ @thenextstep_mx
@thenextstepinmanagement
@ /thenextstepinmanagement
vemos@'rhenexrsrep,mx

OTROS PAISES

@ /seminariumint

@ @seminarium_int
@seminarium_internacional
@ /seminarium-latam
internacional@seminarium.com



