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Mr.Marcel School es una escuela
(] ~ o (]
de diseno innovadora, abierta
y (] ° (]
y contemporanea dirigida a
(] (] (]
profesionales de las industrias
(] [}
creativas con paladar fino
(] o
y aficién por el detalle.
Nuestra forma de hacer El Alma
esta basada en tres ejes:
Mr.Marcel School fue fundada en 2010 por un disefador que
1.-La calidad de contenidos descubrio una nueva e intensa vocacion desde el primer dia
y profesorado. que impartié una clase. También, que se disefia de muchas
mads formas y desde mas lugares de los que él pensaba
2.-El cuidado de la experiencia. en un principio.
3.-El firme convencimiento En todo este tiempo la escuela ha crecido y ha conformado un
de que para una escuela claustro de profesores seleccionados con mimo que sigue
“el futuro es hoy”. manteniendo la cercania y atencion a los pequenos detalles.
Ya lo dice el refranero, las mejores fragancias se sirven en frascos
Formaciones bonificables pequenos.

Porque el gran reto de la formacion actual no es solo la capaci-
Todo con flow y mucho de dad de discernir las necesidades del presente (esto es muy facil),
sino las que estan por llegar (esto no lo es tanto), sin olvidarnos,
por supuesto, de una ética y practicas deontoldgicas necesarias
e identificables.

e Buscamos la excelencia.

« Entendemos la educacion como responsabilidad, no como
negocio.

o Aportamos soluciones a las necesidades del presente
y aventuramos los escenarios del futuro.

e El proceso educativo debe ser inspirador, retador y capaz
de abrir nuevas puertas.

Si quieres saber mas. Visita nuestro about

Formacion Direccion: Teléfonos:
de calidad Sede en La Industrial. 914 463 819
a precios C/San Andrés, 8 661344 580
populares 28004 Madrid.

02 Acerca de Mr.Marcel
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¢Qué es lo que lleva al cliente a escoger un
producto sobre otro? ;Cémo un pequefio cambio
en una landing dispara las conversiones? ;Cémo
evitar que los clientes se nos caigan en el check-
out?

El Behavioral Design se fundamenta en la crea-
cion de contextos y experiencias que favorezcan
que los usuarios realicen las acciones deseadas.
Para ello, se basa en la evidencia cientifica sobre
los principios que influyen sistemdaticamente en
nuestro comportamiento sin que nos percatemos
y la data sobre el comportamiento de nuestros
usuarios.

Con el entendimiento de estos mecanismos y
modelos comportamentales podemos introducir
pequenos cambios en nuestros productos, servi-
cios y estrategias con un gran impacto en la
consecucién de nuestros objetivos. Siempre
desde una base ética que mantenga intacta la
autonomia y libertad de decision de los usuarios.

Los datos hablan, las empresas que aplican
Behavioral Design venden un 85% mds y tienen
un margen bruto un 25% mayor que sus competi-
dores.

Behavioral
Design & CRO
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Si quieres influir en el comportamiento de los
consumidores, es fundamental comprender
cémo funcionan y cémo abordarlos.

A través del conocimiento cientifico y aplicado
de dos de los equipos mds potentes del mundo
en Behavioral Design aprenderds a:

o Comprender los mecanismos que
determinan las decisiones y
comportamientos de tus clientes.

o Aplicar estrategias psicolégicas al
disefo de productos, servicios o
interfaces.

» Segmentar a los usuarios en funcién
de su comportamiento.

e Ayudar a los clientes a tomar mejores
decisiones.

» Mejorar el porcentaje de ventas

y conversiones influyendo sobre
mecanismos comportamentales.

« Evitar los errores mdas comunes que
cometemos a nivel profesional.

Todo Behavioral Designer cuenta con 2 habilida-
des bdsicas: conocimiento cientifico y empatia
con el cliente. En este curso adquirirds estas dos
habilidades bdsicas que te permitiran:

o I[dentificar los mecanismos comporta
mentales que afectan a tus clientes.

o Utilizar el contexto para influir en el
comportamiento.

e Persuadir a los usuarios hacia una
accién concreta de forma ética.
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e Interpretar los datos de manera sencilla
y precisa.

e Realizar experimentos A/B tests y RCT’s
rigurosos.

o Mejorar tus argumentos para vender
tus disefos o ideas.

o Aumentar el impacto de tus disenos,
servicios y productos.

Si de alglin modo estds interesado en compren-
der e influir en las percepciones y comporta-
miento del consumidor, este curso es para ti.

El programa es especialmente Gtil para disefa-
dores, managers y profesionales de la comuni-
cacién y la publicidad que quieran anticiparse
al futuro y progresar asi en su carrera.

En un contexto en el que la “economia de la
atenciéon” ha cobrado una importancia funda-
mental, el éxito ya no sélo estd determinado por
la calidad del producto o servicio, sino por la
percepcion que el cliente tiene del mismo. Por
eso las empresas, agencias de publicidad e
instituciones, ya no pueden permitirse el lujo de
ignorar las motivaciones y percepciones del
cliente. Deben comprender cémo tomamos
decisiones.

Si aprender los principios para comprender estos
procesos y las herramientas para aplicarlos es
clave para tu desempeno profesional, este curso
es para ti.

Se trata de un curso prdctico en el que aprende-
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remos los principios, técnicas y metodologia
de Behavioral Design a través de expertos de
BeWay y BBVA, con un potente background
académico y aplicado. Sus intervenciones

de Behavioral Design sélo en 2022 han tenido
un retorno econémico de millones de euros.

El objetivo ultimo es ayudarte a comprender
los factores contra intuitivos que guian las
decisiones de nuestros clientes. Estos, que
actian como filtros para lidiar con la sobrein-
formacion, no sélo determinan a qué informa-
cion atendemos, sino también el valor que
aportamos a productos y servicios. Este curso
busca dotarte con las herramientas para
aumentar el valor percibido de tu producto

o servicio e incrementar las conversiones.

De manera eminentemente prdctica, combi-
naremos conocimientos de psicologia, neuro-
marketing, tecnologia y métodos creativos
para comprender e influir en nuestros clientes.
Navegaremos por ejemplos de Netflix, Google
o Amazon, casos de éxito de nuestros docentes
y ejemplos cotidianos.

Y lo que es mds importante: aplicando lo
aprendido a los dmbitos que te interesen
o a tu propio proyecto.

Behavioral
Design & CRO
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Este curso no sélo pretende darte unas pautas
superficiales de accidn, sino un entendimiento
profundo del Behavioral Design para que
puedas generar mejores experiencias y aumen-
tar las conversiones en cualquier contexto. Para
ello, es fundamental aportar un equilibrio entre
la mayor rigurosidad técnica y la didactica mas
amena y prdctica.

Esto es precisamente lo que nos diferencia

de otros cursos. Nuestros docentes tienen una
elevada formacién cientifico-académica en
Behavioral Design, imparten formacién en
universidades y escuelas de negocio internacio-
nales y aplican diariamente el Behavioral Design
desde dos de los mayores equipos de Behavioral
Design del mundo.

Ello se traduce en que recibirds la formacién
mds rica de todo el mercado hispanohablante.

Todo lo que verds estd avalado cientificamente.
Todos los ejemplos se basan en casos de éxito
rigurosamente testados. Todo ello con un
lenguaje claro y cercano, con tintes de humor

y con experiencias curiosas con las que nos
enfrentamos en nuestro dia a dia y por si fuera
poco, buscaremos bajar todos estos conocimien-
tos durante las sesiones a los casos que tu quie-
ras.
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Como toda la formacién impartida en Mr.Marcel
este curso destacard por su intensidad y el
método “learning by doing”.

Lejos de los entornos aislados, somos firmes
defensores del aprendizaje desde la experiencia
y exigencias del mundo real. Nada como la
inmersion para sacar todo el potencial junto a
grandes profesionales, realizando casos prdcti-
cos en los que aprender a través del descubri-
miento (prdctica) y del esfuerzo. Entendemos

el disefo desde una perspectiva holistica y para
ello es fundamental partir de una base humanis-
ta asociada a sus principios. Ademds, tendremos
un acuerdo implicito: el de “darlo tudo”. Todos,
escuela, docentes y alumnos, nos compromete-

mos a dar y ofrecer lo mejor de nosotros mismos.

El Unico requisito es el interés por los motivos
que mueven el comportamiento humano
y por las estrategias para abordarlo.

06

Behavioral
Design & CRO

Skills & Tools

Un curso en online directo es muy parecido a uno
presencial, solo que a través de una pantalla. Es
decir, que es una experiencia formativa intensa,
dindmica y participativa, donde la parte prdctica
es aun mds importante.

Las clases y las tutorias se impartirdn a través de
Zoom. Tendrds contacto directo con los profeso-
res, conexiodn con el resto de alumnas y alumnos
desde Discord y el contenido de las clases,
tutorias y ejercicios disponible en Notion.

Ademads, la escuela estard contigo en todo
momento para apoyarte en todo lo que necesi-
tes. Son cursos especialmente prdcticos en los
que la interaccién con el docente y el resto de
alumnos es constante y clave. Tener la cdmara
encendida y contar con una asistencia del 90%

a las clases es imprescindible para recibir el
certificado y, sobre todo, para sacarle el méaximo
partido al curso. Solo necesitards seguir nuestras
indicaciones, tener ganas de crecer, espiritu de
trabajo, un poco de disciplina y, por supuesto,
una buena conexidn.



mr.
marcel
school

Gonzalo Fernandez
Behavioral Team Leader en BeWay

Gonzalo ayuda a empresas y entidades publicas
a aplicar el Behavioral Design para aumentar

el impacto de sus productos y servicios.
Actualmente es Behavioral Team Leader en
BeWay, consultora lider de Behavioral Science

en Espana, Latinoamérica y Caribe,

con un perfil polivalente centrado en la gestién
de proyectos, andlisis estratégico, andlisis y
diseno conductual y experimentacion en entornos
fisicos y digitales.

En los ultimos anos, ha liderado multiples
proyectos comportamentales en dreas tan
diversas como la ambiental, salud, finanzas,
turismo, comunicaciéon o entornos digitales. Anivel
formativo, es uno de los principales formadores
de BeWay e imparte formaciéon a empresas y
universidades como la Universidad de Vigo

o la Evidentia University de Florida. Gonzalo

es Licenciado en Psicologia por la Universidad de
Santiago de Compostela y Mdster en Intervencion
y Gestion Ambiental por la Universidad de
Barcelona.

BeWay es la consultora lider en Behavioral
Science en los paises de habla hispana. Con un
equipo de 40 consultores multidisciplinares,
ayudan a grandes empresds a mejorar su
desempeno profesional. En el dltimo afo han

Behavioral
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realizado mds de 150 experimentos en entornos
digitales, obteniendo un ROl de 4 a1, y han
formado a mdas de 500 profesionales de alto
nivel. Entre sus clientes, se encuentran BBVA,

el Banco Santander o el BID.
@gonzaloferndndez

Cecilia Morelos Macouzet
Discipline Manager Behavioral Economics
en BBVA México

Su misién es la de ayudar a clientes internos y
externos a tomar mejores decisiones apoydndose
en la economia conductual, asi como coordinar el
programa de formacién de Behavioral Economics
en BBVA México.

Tiene 9 anos de experiencia en temas de andlisis
e investigacion de mercados para el enten-
dimiento de clientes y disefio de productos y
comunicaciones. De la misma forma, su experien-
cia en consultoria la ha llevado a abordar temas
de sustentabilidad, sesgos de género, inclusién
financiera, productividad, entre otros. Cecilia,
aplica las ciencias de comportamiento desde
hace 7 afnos en entornos publico y privados

+y ha dado clases, cursos y talleres en Economia
Conductual y Ciencias del Comportamiento

en Universidades como el Tec de Monterrey,

el Laboratorio Nacional de Politicas Publicas del
CIDE y la UNAM. Cecilia es Maestra en Economia


https://www.linkedin.com/in/gonzalo-fernandez-suarez/
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y Ciencias del Comportamiento por la Universi-
dad de Warwick (Inglaterra) y es Licenciada en
Economia por el Instituto Tecnolégico y de Estu-
dios Superiores de Monterrey (México).

BBVA México es el grupo financiero mds grande
de México, pionero en el pais en el entendimiento
del cliente a través de las ciencias del comporta-
miento y cuenta con uno de los mayores equipos
de expertos en Behavioral Economics del mundo.
Con mds de 25 millones de clientes, BBVA México
tiene como misién poner al alcance de todos las
oportunidades de esta nueva era. Este propésito
refleja su papel facilitador para ofrecer a sus
clientes las mejores soluciones bancarias,
ayudarles a tomar las mejores decisiones finan-
cieras e impactar positivamente en su vida.
@ceciliamorelosmacouzet

Luis Efrain Paniagua Reyes
Digital Sales & Marketing Discipline
Manager

Profesional de MKT Digital con mas de

7 anos de experiencia en diferentes industrias,
especializado principalmente en dreas de
analitica y optimizacion, apasionodo de
aprender y mejorar constantemente en lo
profesional y personal.

@luisefrain
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Direccioén del curso:
Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

Horarios clases:
Lunes, martes y miércoles
de 19 a 21h

BLOQUE 1. INTRODUCCION
A BEHAVIORAL DESIGN.

1.1- Principios bdsicos de
Behavioral Design

SEMANA 1
Lunes 13/02 (2h). Clase 1
;Por qué nos comportamos

como nhos comportamos?
Docentes: Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

-¢Por qué procrastinamos? ;Por
qué no siempre compramos el
producto que mds nos
conviene? ;Por qué
aguantamos a nuestros
suegros? Los motivos que
mueven nuestras decisiones
suelen ser muy contraintuitivos
y estdn mas guiados por el
contexto que por la légica (no
es lo que dices, es como lo
dices).

Veremos que la parte de
nuestro cerebro que foma

lasdecisiones nos hace caer en
ilusiones cognitivas que
determinan el modo en el que
percibimos cada situacion,
nuestras decisiones de compra
y nuestro comportamiento
cotidiano. Comenzaremos a ver
cémo podemos utilizar estas
ilusiones a nuestro favor.

Clase 60% tedrica, 40% prdactica

Martes 14/02 (2h). Clase 2
Disenar para Sheldon, disehar

para Homer: disenar para la

razény la emocién
Docente: Cecilia Morelos

Hemos visto la importancia del
sistema dual de pensamiento y
el impacto de nuestra parte mas
irracional en las conversiones.
Pero, ¢cudndo debemos apelar
a la parte racional de nuestros
clientes y cudndo a la parte mas
emocional? En esta clase
veremos las condiciones en las
cudles debemos dirigirnos a la

parte de nosotros que se
comporta como Homero a la
parte que se comporta como
Sheldon.

Clase 60% tedrica, 40% prdctica.

1.2.- Aplicando Behavioral
Design a entornos digitales

Miércoles 15/02 (2h). Clase 3
La psicologia de la conversién
Docente: Gonzalo Fernandez

Con base en lo aprendido hasta
ahora, entenderemos mejor los
principios imprescindibles que
debemos seguir para aumentar
las conversiones, a través de una
combinacién de disefo,
comunicacién y persuasion.
También veremos los elementos
mds comunes en entornos
digitales que hacen que nuestros
clientes abandonen el funnel.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.
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Direccidn del curso:
Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

Horarios clases:
Lunes, martes y miércoles
de 19 a 21h

SEMANA 2

Lunes 20/02 (2h). Clase 4
Entiende al cliente

Docente: Gonzalo Ferndndez

Uno de los errores mds comunes
es centrarnos en los objetivos de
negocio y no en los objetivos de
nuestros clientes. Veremos la
importancia de empatizar con
el cliente, de entender el
momento en el que se
encuentra y reducir su
incertidumbre para evitar
caidas en el funnel. En esta
sesion pondremos en prdctica
estos principios con ejemplos
reales y casos de éxito.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

Martes 21/02 (2h). Clase 5
Disefiando de la cuna a la
tumba

Docente: Gonzalo Fernandez

Ya habremos visto cémo
tomamos decisiones, cémo
atacar a los sistemas de

pensamiento y los principios
bdsicos de la conversion. En
esta sesién aplicaremos lo
aprendido desde el inicio hasta
el final del funnel de compra

y descubriremos nuevos
mecanismos conductuales.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

Miércoles 22/02 (2h). Clase 6
Método para aplicar Behavioral

Design: Fogg Model
Docente: Cecilia Morelos

¢Cdédmo sistematizamos lo
aprendido para influir en el
comportamiento digital?
Veremos uno de los modelos
mds parsimoniosos y poderosos
para comprender y dirigir el
comportamiento de nuestros
clientes en funcién de 3
pardmetros. Veremos el
impacto que tiene en las
conversiones, en la usabilidad y
en las ventas, asi como el modo
de aplicarlo de manera sencilla
a pdginas de producto,

emailing, formularios de
registro y cualquier otro
producto digital.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

1.3.- Los mecanismos de
influencia social

SEMANA 3
Lunes 27/02 (2h). Clase 7
Guia de Heuristicas y sesgos

coghnitivos |
Docente: Cecilia Morelos

Ya sabemos que nuestra forma
de tomar decisiones es
irracional: usamos atajos
mentales (sesgos y heuristicas)
que afectan a todas nuestras
decisiones de una manera
sistematica y predecible.

Veremos los sesgos mds
importantes y cémo potencian
o inhiben nuestros
comportamientos, tanto en la
vida diaria como en nuestras
estrategias, productos y
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Direccién del curso:
Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

Horarios clases:
Lunes, martes y miércoles
de 19 a 21h

servicios, con ejemplos prdcticos
y consejos de experto. También
te proporcionamos una
taxonomia de los mismos para
saber cudles utilizar en funcién
del problema que abordes.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

Martes 28/02 (2h). Clase 8
Guia de Heuristicas y sesgos
coghnitivos Il

Docentes: Cecilia Morelos y
Gonzalo Fernandez

Veremos mds de estas ilusiones
cognitivas que hacen que
distorsionemos la realidad a
nuestro antojo y cémo
aprovecharlas para aumentar
las conversiones (nudging).
También veremos cémo
contrarrestarlos cuando
suponen una barrera
(debiasing). En ambos casos, lo
haremos utilizando el contexto,
no la légica.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

Miércoles 01/03 (2h). Clase 9
Guia de Heuristicas y sesgos

cognitivos lll
Docente: Gonzalo Fernandez

El todo es mds que la suma de las
partes, y para nuestra mente 2+2
no siempre son 4. Veremos que
hay sesgos que se inhiben entre
ellos, otros que se potencian y
cudles son los mds potentes
segun la fase del proceso en el
que se encuentre el cliente.
También veremos ejemplos en
los que la mala aplicacién de los
sesgos llevan a resultados
contraproducentes.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

BLOQUE 2. METODOLOGIA DE
APLICACION

2.1.- Behavioral Toolkit

SEMANA 4
Lunes 06/03 (2h). Clase 10
Los pasos para aplicar BD a tus

proyectos
Docente: Gonzalo Fernandez

El todo es mds que la suma de
las partes, y para nuestra mente
2+2 no siempre son 4. Veremos
que hay sesgos que se inhiben
entre ellos, otros que se
potencian y cudles son los mads
potentes segun la fase del
proceso en el que se encuentre
el cliente. También veremos
ejemplos en los que la mala
aplicacién de los sesgos llevan

a resultados contraproducentes.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

Martes 07/03 (2h). Clase 11
Andlisis conductual e ideacién
de soluciones

Docente: Gonzalo Fernandez

En esta sesién practicaremos
identificar los sesgos y
heuristicas clave en nuestro
proyecto, idear soluciones y
priorizar las que puedan tener
un mayor impacto.
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Direccioén del curso:
Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

Horarios clases:
Lunes, martes y miércoles
de 19 a 21h

Después de esta sesidén seremos
capaces de construir
propuestas de productos,
servicios, paginas web
utilizando Behavioral Design.
Comprobards su potencia y
sencillez con ejemplos prdcticos
y aplicandolo a tu propio
proyecto.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

2.2.- La importancia de los
habitos

Miércoles 08/03 (2h). Clase 12
Cémo crear un habito |
Docente: Cecilia Morelos

Los negocios mds exitosos son
aquéllos capaces de generar
hdabitos en sus clientes, de tal
modo que éstos realicen las
acciones deseadas por inercia.
Una vez comprendido el
comportamiento del cliente y
haber realizado tu disefo, es
momento de crear hdbitos en
tus clientes.

Hay 3 elementos fundamentales
que crean un hdabito, y en esta
clase veremos cudles son
exactamente, cémo los grandes
negocios los han generado y
cémo crearlos en nuestros
proyectos.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

SEMANA 5

Lunes 13/03 (2h). Clase 13
Cémo crear un héabito I
Docente: Cecilia Morelos

Construyendo sobre lo
aprendido, en esta sesion
aprenderemos a crear hdbitos
en ofras personas. Como en
todo el curso, buscaremos
aplicarlo también con tus
propios proyectos o los de tu
empresa.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

BLOQUE 3: EXPERIMENTACION
Y HERRAMIENTAS CRO

3.1.- La base de la
experimentaciéon y CRO

Martes 14/03 (2h). Clase 14
Cémo disehar un experimento |
Docente: Cecilia Morelos

¢Cémo podemos saber en qué
medida nuestro disefio estd
impactando en el
comportamiento de los clientes?
Hablaremos de temas
importantes como qué debemos
tener en cuenta antes de
experimentar o los errores
tipicos al plantear un A/B test.

Clase 35% tedrica, 65% prdctica.

Miércoles 15/03 (2h). Clase 15
Cémo disenar un experimento |l
Docente: Cecilia Morelos

Seguiremos indagando en cémo
disefar experimentos rigurosos
y potentes de manera muy
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Direccion del curso:
Cecilia Morelos y
Gonzalo Fernandez

Horarios clases:
Lunes, martes y miércoles
de 19 a 21h

sencilla. También veremos
cémo los nimeros pueden
engafiarnos si los abordamos
de la manera incorrecta.

Clase 35% tedrica, 65% prdctica.

3.2.- Los datos y el
comportamiento del cliente

SEMANA 6

Lunes 20/03 (2h). Clase 16
Herramientas de andlisis y
experimentacién, CRO |

Docente: Luis Efrain Paniagua
Ryes (BBVA)

Hemos trabajado los principios
bdsicos para entender el
comportamiento y la
metodologia para influir en el
mismo. Ahora aprenderemos a
interpretar el comportamiento
de nuestros clientes con base en
los datos que disponemos de
ellos.

Hablaremos sobre herramientas

y metodologias que nos
permitan optimizar la
experiencia de los usuarios en
nuestros diferentes canales
(analitica digital, mapas de
calor, andlisis de sesiones y
testing de funnel). Con base en
los datos, estableceremos
hipotesis para realizar nuestros
experimentos.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

Martes 21/03 (2h). Clase 17
Herramientas de andlisis y
experimentacién, CRO Il
Docente: Luis Efrain Paniagua
Reyes (BBVA)

Una vez entendida toda la base
de CRO, buscaremos responder
a dudas importantes como
cudntos cambios debo hacer en
un test, cudntas versiones de una
pdgina puedo testear, cudnto
incremento de la conversién
puedo esperar o cémo y qué

sesgos podemos usar para
testar.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.

BLOQUE 4: EL EXITO DE
NUESTROS PROYECTOS

Miércoles 22/03 (2h). Clase 18
El lado oscuro de los sesgos
Docente: Gonzalo Fernandez

Hemos visto cémo los sesgos y
heuristicas afectan a los
usuarios. Pero ;cémo afectan a
nuestro trabajo y al éxito de
nuestros proyectos? En esta
sesion veremos algunos de los
principales sesgos que nos
hemos encontrado
sistemdticamente en las
organizaciones y cémo
evitarlos. Todo ello en base a un
caso prdctico que hemos vivido
en nuestras propias carnes.

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.
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Lunes 27/03 (2h). Clase 19
Behavioral Design para la
negociacién, management e
influencia social

Docente: Cecilia Morelos

En esta sesién hablaremos de
cémo utilizar el behavioral
design para mejorar tus
estrategias de negociacion,
management e influencia
social. Todas las personas
estamos influidos por
elementos del ambiente y
sesgos, por lo que podremos
usar esta técnica de forma muy
prdctica para tu dia a dia con
tus equipos de trabajo, clientes
y hasta con tu familia y amigos.
Clase 30% tedrica, 70%

prdctica.

Martes 28/03 (2h). Clase 20
Utilizando Behavioral Design
para el bien / La importancia

Behavioral
Design & CRO

Direccién del curso:
Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

Horarios clases:
Lunes, martes y miércoles
de 19 a 21h

ética del Behavioral Design
Docentes: Cecilia Morelos y
Gonzalo Ferndndez

En esta sesién cerraremos el
ciclo hablando sobre cémo
utilizar el behavioral design
para el bien y abordaremos las
implicaciones éticas de la
metodologia mientras nos
tomamos unas cafas virtuales
para celebrarlo (o unos
refrescos o lo que te apetezca
ese dia).

Clase 30% tedrica, 70% prdctica.
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