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Datos Generales 

 

1. Nombre de la Asignatura 2. Nivel de formación 3. Clave de la Asignatura 

Investigación Motivacional Maestría D0876 

4. Prerrequisitos. 5. Área de Formación 6. Departamento 

Ninguno Optativa Abierta 
Mercadotecnia y Negocios 
Internacionales 

7. Modalidad 8. Tipo de Asignatura 

Presencial Curso-Taller 

9. Carga Horaria 

Teoría Práctica Total Créditos 

48 64 112 7 

10. Trayectoria de la asignatura 

 
Contenido del Programa 

 

11. Presentación 

La investigación motivacional permite conocer cuál es la estructura de las variables que impulsan al 

individuo, segmento o mercado a comprar, usar y/o consumir un producto, idea, afiliación o 

servicio. Ofrece técnicas y métodos para conocer las motivaciones de los compradores y 

usuarios/consumidores en la en proceso de toma de decisión/adquisición, uso o consumo de un bien 

o servicio. 

12.- Objetivos del programa 

Objetivo General 

 

Identificar y conocer, mediante la aplicación de técnicas y métodos, las principales variables que 

componen la motivación del individuo, como miembro de un nicho o segmento y referenciado en 

del mercado específico. 



13.-Contenido 

Contenido temático 

Introducción a la investigación cualitativa y motivacional. 

Unidad 1. En individuo como un ente multivariable. 

Unidad 2. Principales técnicas de Investigación Motivacional. 

Unidad 3. El Neuromarketing, su aplicación y limitaciones. 

Unidad 4. La aplicación del conocimiento y vinculación empresarial. Análisis y presentación de 

resultados de la Investigación Motivacional. 

Contenido desarrollado 

Introducción a la Investigación cualitativa y motivacional. 

Unidad 1. En individuo como un ente multivariable. 

Objetivo particular de la unidad: El participante tendrá el marco referencial para poder estructurar 

sobre el conocimiento de las fuerzas que estructuran al individuo los reactivos adecuados a su 

estudio. 

 

Desarrollo: 

1.1 Introducción 

1.2 El Ser, análisis y ejemplificación como ente biológico, psicológico, social e histórico. 

1.3  Necesidades y motivaciones del consumidor de acuerdo a las diferentes teorías (Maslow, 

Freud, Gestalt, etc.). 
1.4 Variables que determinan la Conducta del Consumidor. 

1.5 La actitud y su medición. 

1.6 Escalas y técnicas de actitud. 

 

Unidad 2. Principales técnicas de Investigación Motivacional. 

 

Objetivo particular de la unidad: Conocer los fundamentos y aplicación de las principales técnicas 

y herramientas que hay en la investigación cualitativa. 
 

Desarrollo: 

2.1 Generalidades de la Investigación Cualitativa. 

2.2 Sesiones de Grupo. 

2.3 Sesiones de Grupo de Internet. 

2.4 Entrevistas de Profundidad. 

2.5 Técnicas Proyectivas. 

2.6 Análisis de resultados, validación y aplicaciones. 

 

Unidad 3. El neuromarketing, su aplicación y limitaciones. 

 
Objetivo particular de la unidad: Conocer los alcances y limitaciones que el neuromarketing esta 



proporcionando para la toma de decisiones del marketing. 

 

Desarrollo: 

3.1 Qué es el neuromarketing. 

3.2 Bases científicas del neuromarjketing. 

3.3 Casos de aplicación del neuromarketing. 

3.4 Limitaciones del Neuromarketing. 

 
Unidad 4. Aplicación del conocimiento y vinculación empresarial. Análisis y presentación de 

resultados de las técnicas mencionadas. 

 

Objetivo particular de la unidad: Diseñar y aplicar una Investigación de carácter Motivacional 

ligada a un producto o servicio real que sea de interés de los participantes en el taller. 
 

Desarrollo: 

4.1 Objetivos. 

4.2 Determinación de la muestra –bien definida y sustentada-. 

4.3 Determinación del muestreo. 

4.4 Selección y justificación de los reactivos –instrumentos, herramientas- a utilizar. 

4.5 Trabajo de campo. 

4.6 Análisis de los resultados. 

4.7 Toma de decisiones o sugerencias. (Repercusiones y monto económico de 
las mismas). 

4.8 Presentación escrita y por power point –u otro medio- junto con los reactivos – 

material de trabajo-. 

14. Actividades Prácticas 

- Elaborará una investigación real de mercados de tipo motivacional –cualitativa- al igual 

que investigaciones constantes a lo largo de la asignatura. 

- Asistencia a conferencias de interés disciplinar y actividades que los miembros de la 

academia consideren pertinentes dentro de su formación. 
- Asistencia a congresos y convenciones que sean pertinentes por su contenido. 

- Lecturas en lengua extranjera relacionadas con los temas de estudio. 

15.-Metodología 

Conferencia, Internet, Estudios de casos, Lectura previa, Discusión de temas, Resolución de 

ejercicios, Trabajos de investigación, Formulación de ensayos, Exposición del maestro, Exposición 

de alumnos, Investigación de campo, Power point, multimedia, pizarrón, Ejercicios prácticos, 

Diapositivas, Audiovisuales, Libros de texto, Lectura de publicaciones especiales. 



16.- Evaluación 

Los criterios de evaluación del curso se definen por los miembros de la academia y considerándose 

los siguientes elementos: 

1) Exámenes 20% 

2) Trabajos de investigación 30% 

3) Exposiciones 20% 

4) Tareas 15% 

5) Participación 15% 

Total 100% 
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Otros materiales 

Video y ligas con otros sitios de internet bajo el criterio del profesor e interés del alumnado para 

ahondar en temas específicos. 

18.- Perfil del profesor 

Contar con Posgrado en área económico administrativa, con experiencia deseable en el área de 3 

años mínimo. Manejo de la lengua inglesa. 

19.- Nombre de los profesores que imparten la materia 

Mtro. Jorge Quiroz Rodriguez 



 

 
 

 

21- Instancias que aprobaron el programa: (Con base a la aprobación de la Junta Académica ó del 

Coordinador del Programa) 

20.- Lugar y fecha de su aprobación 


