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METODOLOGIAS DOCENTES

La metodologia docente se divide en tres partes:

- Sesiones presenciales de exposicion de contenidos

- Sesiones presenciales de trabajo practico (presentaciones y debate de casos)
- Trabajo auténomo de estudio y realizacion de ejercicios y actividades

En las sesiones de exposicidon de los contenidos, el profesorado introducird las bases teoricas, conceptos, métodos y resultados,
anadiendo ejemplos convenientes para facilitar la comprension.

En las sesiones de trabajo practico en el aula, el profesorado guiara a los estudiantes en la aplicacion de los conceptos tedricos para la
resolucion de problemas.

Mediante el campus virtual el profesorado facilitaré el material de estudio para el asentamiento de los conocimientos adquiridos en las
sesiones tedricas.

La asistencia a clase es crucial para el proceso de aprendizaje.
El bloque de contenidos de marketing se impartira en catalan y el bloque de contenidos de distribucién digital sera impartido en

castellano.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

- Disefiar planes de negocio, reflejando estrategias de financiacidn, distribucion y marketing, en el ambito del disefio y desarrollo de
videojuegos.

- Formular estrategias y técnicas para mejorar el rendimiento econdémico, posicionamiento y la reputacion online de una empresa de
videojuegos.

- Recordar conceptos basicos del marketing, como "marketing clasico", "marketing online", "marketing digital" y "marketing movil".

- Crear un plan de marketing online en relacién con un videojuego.
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HORAS TOTALES DE DEDICACION DEL ESTUDIANTADO

Tipo Horas Porcentaje
Horas actividades dirigidas 12,0 8.00

Horas grupo grande 30,0 20.00
Horas aprendizaje auténomo 90,0 60.00
Horas grupo mediano 18,0 12.00

Dedicacion total: 150 h

CONTENIDOS

1. Distribucion Digital: Introduccion

Descripcion:

1.1 Definicidn

1.2 Historia

1.3 Factores de crecimiento y adopcion
1.4 Cadena de valor

1.5 Modelos de negocio

Objetivos especificos:
Conocimiento de los fundamentos tecnoldgicos de la distribucién digital.

Aprendizaje de los principales models de negocio de la distribucion digital.

Identificacion de los principales actores de la cadena de valor.

Dedicacion: 14h

Grupo grande/Teoria: 4h
Actividades dirigidas: 1h
Aprendizaje autonomo: Sh

2. Distribucion Digital: PC

Descripcion:

2.1 Requisitos técnicos

2.2 Analisis de mercado

2.3 Acceso al mercado: consideraciones de distribucién
2.3 Canales de distribucion:

2.3.1 Steam

2.3.2 Microsoft Store

2.3.2 Otros

Objetivos especificos:

Conocimiento de los aspectos técnicos y legales de la distribucion digital de videojuegos para ordenadores personales.

Identificacion de las formas de acceso a los canales de distribucién.
Estructuracion de modelos de negocio segun condiciones de canal.
Disefio de estrategias de distribucién multi-canal.

Dedicacion: 15h 30m

Grupo grande/Teoria: 5h
Actividades dirigidas: 1h 30m
Aprendizaje auténomo: Sh
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3. Distribucion Digital: Xbox

Descripcion:

3.1 Requisitos técnicos y legales

3.2 Analisis de mercado

3.3 Acceso al mercado: consideraciones de distribucidn
3.3 Canales de distribucion: Xbox Live

Objetivos especificos:

Conocimiento de los aspectos técnicos y legales de la distribucion digital de videojuegos para consolas Microsoft.
Identificacidon de las formas de acceso a los canales de distribucion.

Estructuracion de modelos de negocio segln condiciones de canal.

Disefio de estrategias de distribucién directa o via publisher.

Dedicacién: 11h 30m

Grupo grande/Teoria: 2h
Actividades dirigidas: Oh 30m
Aprendizaje autonomo: Sh

4. Distribucion Digital: PlayStation

Descripcion:

4.1 Requisitos técnicos y legales

4.2 Andlisis de mercado

4.3 Acceso al mercado: consideraciones de distribucion
4.4 Canales de distribucién: PlayStation Network

Objetivos especificos:

Conocimiento de los aspectos técnicos y legales de la distribucion digital de videojuegos para consolas Sony.
Identificacion de las formas de acceso a los canales de distribucién.

Estructuracion de modelos de negocio segun condiciones de canal.

Disefio de estrategias de distribucién directa o via publisher.

Dedicacion: 13h

Grupo grande/Teoria: 3h
Actividades dirigidas: 1h
Aprendizaje auténomo: Sh

4. Distribucion Digital: Nintendo

Descripcion:

5.1 Requisitos técnicos y legales

5.2 Analisis de mercado

5.3 Acceso al mercado: consideraciones de distribucidn
5.4 Canales de distribucion: Nintendo eStore

Objetivos especificos:

Conocimiento de los aspectos técnicos y legales de la distribucion digital de videojuegos para consolas Nintendo.
Identificacion de las formas de acceso a los canales de distribucion.

Estructuracion de modelos de negocio segun condiciones de canal.

Disefio de estrategias de distribucién directa o via publisher.

Dedicacion: 13h

Grupo grande/Teoria: 3h
Actividades dirigidas: 1h
Aprendizaje autonomo: Sh
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6. Distribucion Digital: Web

Descripcion:

6.1 Requisitos técnicos y legales

6.2 Analisis de mercado

6.3 Acceso al mercado: consideraciones de distribucidn
6.4 Canales de distribucion:

6.4.1 Kongregate

6.4.2 Itch.io

6.4.3 Softgames

6.4.4 Spilgames

Objetivos especificos:

Conocimiento de los aspectos técnicos y legales de la distribucion digital de videojuegos distribucién web.
Identificacion de las formas de acceso a los canales de distribucién.

Estructuracion de modelos de negocio segun condiciones de canal.

Disefio de estrategias de distribucién multi-canal.

Dedicacién: 13h

Grupo grande/Teoria: 3h
Actividades dirigidas: 1h
Aprendizaje auténomo: Sh

7. Distribucion Digital: Movil

Descripcion:

7.1 Requisitos técnicos y legales

7.2 Analisis de mercado

7.3 Acceso al mercado: consideraciones de distribucidn
7.4 Canales de distribucion:

7.4.1i0s

7.4.2 Android

7.4.3 Amazon

Objetivos especificos:

Conocimiento de los aspectos técnicos y legales de la distribucion digital de videojuegos a través de los canales moviles.
Identificacion de las formas de acceso a los canales de distribucion.

Estructuracion de modelos de negocio segun condiciones de canal.

Disefio de estrategias de distribucién multi-canal.

Dedicacion: 13h

Grupo grande/Teoria: 3h
Actividades dirigidas: 1h
Aprendizaje auténomo: Sh
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8. Introduccion al marketing

Descripcion:

- Las 4 Ps y otros conceptos basicos de marketing.

- Identificacion y analisis del publico objetivo. Definicion del buyer persona.

- Analisis de marketing: mercado, empresa, competencia y entorno. Recordatorio del modelo DAFO y analisis del nivel de
competencia de la industria con el modelo estratégico Porter.

- Posicionamiento de marca y producto.

Objetivos especificos:

Introduccién a las 4 Ps y los conceptos basicos del marketing, con el objetivo de situar al alumno.

Conocer los tres aspectos importantes que hay que tener en cuenta antes de lanzar una campafia de marketing: el cliente, los
competidores y el entorno.

Comprender el proceso que siguen los consumidores al tomar decisiones de compra y como afecta a las estrategias de marketing.
Recordar el uso del DAFO, como herramienta que sitlia a la empresa/proyecto en un entorno cambiante y permite tomar
decisiones estratégicas.

Conocer el modelo estratégico Porter, que establece un marco para analizar el nivel de competencia en una industria.

Definicion del buyer persona, que retrata al cliente ideal y permite saber las necesidades o deseos del mercado objetivo.

Conocer el proceso seguido en la investigacion de marketing, necesaria para lanzar una campafa de marketing.

Actividades vinculadas:
Proyecto 1: Estudio de mercado, posicionamiento de producto y propuesta de valor.

Dedicacion: 14h 30m

Grupo grande/Teoria: 4h
Actividades dirigidas: 1h 30m
Aprendizaje autonomo: Sh

9. Plan de marketing para videojuegos

Descripcion:

- Decisiones del mix de marketing.

- Estrategias de creacién de valor para el consumidor.
- Estructura del plan de marketing.

- Programa de marketing.

- Evaluacion de resultados.

Objetivos especificos:

Conocer las decisiones que afectan a cada una de las "Ps" del marketing mix.

Identificar los componentes de la estrategia de marketing y diferenciarla del plan y el programa de marketing.

Comprender las estrategias de creacion de valor para el consumidor: excelencia en producto, en la relacion con el cliente, en la
ubicacién y/o en las operaciones.

Aprender a crear un plan de marketing.

Entender la importancia de calendarizar las acciones para tener éxito en la implementacion del plan.

Saber definir métricas de evaluacion de resultados.

Actividades vinculadas:
Proyecto 2: Plan de marketing.

Dedicacion: 19h 30m

Grupo grande/Teoria: 8h
Actividades dirigidas: 2h 30m
Aprendizaje auténomo: Sh
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10. Técnicas y tacticas de marketing digital

Descripcion:

- Definicion de la estrategia de marketing en los medios sociales.

- Canales de social media marketing para la industria de videojuegos.

- Técnicas de marketing digital para obtener la visibilidad del videojuego.
- Reputacion en linea.

- Optimizaciéon web y movil de la visibilidad del videojuego.

Objetivos especificos:

Definir la disciplina de marketing que se desarrolla en los medios sociales: social media marketing.

Conocer los canales en que habitualmente desarrolla el marketing digital la industria de videojuegos.

Identificar las fases de definicion de una estrategia de marketing en los medios sociales y las tareas que incluye cada etapa.
Disefiar un plan de accién que consiga una correcta ejecucion de la estrategia y que no necesite un gran presupuesto para llegar
al cliente potencial.

Entender la necesidad de monitorizar y medir para obtener informacion relevante para la empresa.

Adentrarse en las técnicas de marketing digital que ayudan a las empresas de videojuegos en sus estrategias: creacion de
comunidad, marketing de influencia, contenido generado por el usuario, relacién con la prensa, etc.

Aprender a crear un kit de prensa.

Entender el impacto de la reputacion en linea en el modelo de negocio de las empresas.

Distinguir las principales técnicas de optimizacién de contenidos en los medios sociales.

Identificar las formas de optimizar la visibilidad del videojuego a nivel web y movil.

Actividades vinculadas:
Proyecto 3: Plan de comunicacion en medios sociales.

Dedicacion: 23h

Grupo grande/Teoria: 9h
Actividades dirigidas: 5h
Aprendizaje autonomo: Sh

SISTEMA DE CALIFICACION

- 4 cuestionarios con una ponderacion total del 20%, tres de los cuales correspondientes a la parte de marketing (5% c/u) y uno a la
parte de distribuciéon (5%).

- 3 proyectos de marketing, alguno de los cuales, con su presentacion en clase, con una ponderacion global del 55% desglosada de la
siguiente forma: proyecto 1 = 20%, proyecto 2 = 15%, proyecto 3 = 20%.

- 1 trabajo y presentacién de distribucion digital, con una ponderacion del 12%.

- Participacién y actitud de aprendizaje: 13% en conjunto, un 10% correspondiente a la parte de marketing y un 3% a la parte de
distribucion.

Los alumnos que sigan la evaluacidn continua y no superen la asignatura, podran presentarse a la prueba de reevaluacion, en que se
volvera a evaluar el contenido tedrico (correspondiente a los cuestionarios que representan un 20% de la nota final). La nota obtenida
en este examen sustituira las notas de las pruebas tedricas de la asignatura, en caso de que ésta sea mas alta. Y a partir de aqui, se
recalculara de nuevo la nota final, teniendo en cuenta las ponderaciones de la evaluacidon continua. Los estudiantes que aprueben la
asignatura mediante la reevaluacion, obtendran una calificacion maxima de 5 puntos.

Las acciones irregulares que puedan llevar a una variacién significativa de la calificacion de uno o mas estudiantes constituyen una
realizacién fraudulenta de un acto de evaluacion. Esta accién comporta la calificacién descriptiva de suspenso y numérica de 0 del
acto de evaluacién ordinario global de la asignatura, sin derecho a reevaluacion.

Si los docentes tienen indicios de la utilizacién de herramientas de IA no permitidas en las pruebas de evaluacién, podran convocar a
los estudiantes implicados a una prueba oral o a una reunién para verificar la autoria.
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NORMAS PARA LA REALIZACION DE LAS PRUEBAS.

- Para evitar incurrir en acciones discriminatorias, no se admitiran retrasos en la entrega de proyectos, trabajos o actividades. Los
ejercicios que no se entreguen o que se entreguen con retraso, seran evaluados con cero puntos.

- Los 4 cuestionarios del curso son pruebas presenciales de evaluacién y no pueden realizarse virtualmente.

- En base a la seccion de "Derechos y obligaciones de los estudiantes en el proceso de evaluacién" de la normativa académica de
evaluacion, la cual indica que "si a un estudiante no le es posible realizar una prueba de evaluacién por motivos excepcionales y
justificados debidamente a criterio del centro, deben garantizarse las medidas necesarias para que la pueda realizar, siempre dentro
del periodo lectivo correspondiente", pero que también define que "sin embargo, el centro docente Unicamente esta obligado a
cambiar las fechas de los actos o pruebas de evaluacién que son mas significativos en la evaluacién final de la asignatura", bajo
ninguna circunstancia, aunque pueda justificarse, se cambiaran las fechas de realizacién de los cuestionarios, puesto que cada uno de
ellos representa un 5% de la nota, no siendo un peso significativo dentro del cémputo global.

- Durante el curso se realizan actividades en el aula que se evallan en el marco de la participacién y actitud de aprendizaje del
estudiante. Estas actividades no son recuperables, y no asistir a clase cuando se realizan implica renunciar al porcentaje de nota que
representan.

- Algunos de los proyectos y actividades del curso deberan presentarse en clase. Los estudiantes que no asistan a clase los dias en
que haya presentaciones, o que no participen en las evaluaciones "peer to peer", si hay alguna, seran penalizados con el descuento
de puntuacion que el profesor/a crea oportuna.

- En caso de suspender la asignatura el profesorado contactara con el alumno o alumnos afectados para que le confirme su voluntad
de presentarse el examen de reevaluacién. De no obtener confirmacion por parte del alumno, se entenderd que no pretende realizar
el examen, lo cual conllevard que se cancele la programacidn para su realizacion.

- Las acciones irregulares que pueden conducir a una variacién significativa de la calificacion de uno o mas estudiantes constituyen
una realizacion fraudulenta de un acto de evaluacion. Esta accion comporta la calificacion descriptiva de suspenso y numérica de 0 del
acto de evaluacion ordinaria global de la asignatura, sin derecho a reevaluacion.

- Si los docentes tienen indicios de la utilizacion de herramientas de IA no permitidas en las pruebas de evaluacion, podran convocar a
los estudiantes implicados a una prueba oral o a una reunion para verificar su autoria. En esta asignatura se prohibe el uso de la
inteligencia artificial en cualquier tipo de prueba de evaluacidn, salvo que el enunciado de la misma indique lo contrario.

- En los proyectos del curso es obligatorio documentar el proceso de desarrollo de los ejercicios. Incumplir las instrucciones

establecidas para dicha acreditacion implica que el proyecto sea evaluado con una calificacion de cero puntos.

BIBLIOGRAFIA

Basica:

- Lee, R. "Business models and strategies in the video game industry: an analysis of Activision-Blizzard and Electronic Arts".
DSpace@MIT [en linea]. 2013 [Consulta: 13/12/2016]. Disponible a: http://hdl.handle.net/1721.1/81088.- Tabor, M.; Vrdoljak, M.
Don't panic: mobile developer's guide to the galaxy [en linea]. 16th ed. Bremen: Enough Software, 2016 [Consulta: 13/12/2016].
Disponible a: http://enough.de/fileadmin/user upload/Enough Software Guide 16thEdition Web.pdf.

- Zackariasson, Peter; Dymek, Mikolaj. Video Game Marketing: a student textbook. First. Abingdon, Oxon ; New York, NY: Routledge,
2017. ISBN 978- 1- 138- 81226- 0.

- Dreskin, Joel. A Parctical Guide to Indie Game Marketing [en linea]. BocaRaton, FL: CRC Press, 2016 [Consulta: 27/06/2022].
Disponible a: https://www.academia.edu/39976220/A PRACTICAL GUIDE TO INDIE GAME MARKETING.

- De Freitas, Patrick; Romaine, Garret. Get ready, Get Noticed, Get Big: A Practical Guide to Marketing your Indie Game [en linea].
Intel, 2018 [Consulta: 27/06/2022]. Disponible a:
http://thecookinggamevr.com/blog/wp-content/uploads/2018/09/Intel Indie-Marketing-Ebook-2018.pdf.

RECURSOS

Otros recursos:
Materiales docentes de estudio
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