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Durant I'assignatura es fan servir materials (articles, videos, guies, etc.) en anglés i castella.

Desenvolupar videojocs, aixi com en altres industries creatives i culturals, significa disseny i capacitats técniques, perd també la creacié de productes i
serveis que cal distribuir i cobrar. Rendibilitzar els videojocs en un mercat cada vegada més competitu i canviant, pot significar convertir aquesta passio en la
nostra forma de vida. L'assignatura de Marqueting aborda aguest apasionant ambit professional com a ciéncia i com a art, sense perdre de vista que és una
peca de quelcom més gran anomenat negoci.

Els coneixements i competéncies que cobreix I'assignatura s'assoleixen a partir de les diferents sessions de teoria, de treball en equip, de discussions
grupals, de recerca, etc. Es per aquest fet que el sistema d'avaluacié premia el treball constant en equip i I'adquisicié del coneixement tedric a titol individual.

e V4. Dissenyar un joc i la seva monetitzacid, tenint en compte els diferents parametres i variables que regeixen el model de negoci del producte.

No definides

1. EL ROL DEL MARQUETING AHIR | AVUI

1.1 Qué és Marqueting i per a queé serveix?

1.2 Marqueting Estrategic vs Marketing Operatiu

1.3 Quan intervé el marqueting? Orientacié GaaP VS GaaS
1.4 Fases

1.5 Perfils professionals.

1.6 Alternatives per al desenvolupador de videojocs.

1.6.1 Auto-publicacié

1.6.2 Publishing

1.6.3 Serveis de tercers

2. MARQUETING ESTRATEGIC i OPERATIU
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2.1 El business-product-market fit:

2.1.1 La proposta de valor (empresa/producte)
2.1.2 Valor entregat i percebut

2.1.3 Hooks vs Punts de venda

2.2 El Branding

2.2.1 Imatge de marca

2.2.2 Estratégia de marca i tribus de marca

2.2.3 Personal Branding

2.3 El Mercat i la importancia del Market Research

3. FASE DE MARKET RESEARCH

3.1 Andlisi de Mercat:

3.1.1 Concentracié, Competéncia, Maduresa i Cicle de vida.

3.1.2 Eines analisi (red oceans / blue oceans, tendéncies, benchmarking)
3.1.3 Situaci6 del mercat Indie

3.2 Testeig de mercat

3.2.1 Hipotesi de valor i de creixement.

3.2.2 Métodes de validaci6.

3.3 STP (Segmentation, Targeting, Positioning)

3.3.1 Segmentation. User Research, secondary data, qualitative data mining
3.3.2 Targeting. Que és? Estrategies

3.3.3 Positioning. Passos. Components estatics i dinamics

4. FASE DE PREPRODUCCIO

4.1 Games as a Product i les 4 P'S o Marqueting Mix

4.1.1 Product (benchmarking)

4.1.2 Place (plataformes, stores, data, metrics and algorithms, eines d'analisi, etc.)
4.1.3 Price (cost / benefici, revenue models)

4.1.4 Promotion (hook i el pitch)

4.2 Games as a Service (GaaS) i les 7Ps del Marqueting Mix

4.2.1 Physical Evidence (evidéncies de qualitat per a productes intangibles)
4.2.2 People (RRHH necessaris per a oferir GaaS)

4.2.3. Process (processos necessaris per a oferir GaaS)

4.3 Proves de mercat

4.3.1 El Crowdfunding i I'Early Access

4.3.2 Proves geografiques

5. FASE DE PRODUCCIO

5.1 Comunicacié Tradicional vs Moderna. Inbound vs Outbound

5.1.1 Relacions Publiques (PR). Tipus d'audiencies, Creaci6 d'audiéncies, Agencies, Community Management, Buzz Marketing, Marketing d'Influencers.
5.1.2 Publicitat. Apunt historic, Determinants, Agéncies i Campanyes d'ads.
5.1.3 Posicionament SEO/SEM i ASO.

5.2 Quan comunicar?

5.2.1 Moment de l'any

5.2.2 Tipus de consumidor

5.2.3 Customer Journey i els Touch Points

5.3 Creaci6 de Materials.

5.4 Eines de comunicacio.

5.5 El Roadmap.

6. FASE DE PUBLICACIO i POST-LLANGCAMENT

6.1 Hype i Timing de llangcament

6.2 Distribuci6 i Plataformes

6.3 Earned Media

6.3.1 Tipus de Premsa

6.3.2 Tipus de Cobertura

6.4. POST-LLANCAMENT

6.4.1 Reviews i Follow-up de premsa

6.4.2 Xarxes Socials, Suport, Community-driven programs i joc de Pricing
6.4.3 Updates, extensions de contingut i series

6.4.4 Altres: Awards, Merchandising i técnica back catalog
6.4.5 Post-mortem: Budgeting i Informes d'aprenentatge
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La nota de cada alumne es calculara seguint els seglients percentatges:

e Al. Exercicis a realitzar a classe o a casa: Exercicis 10%
A2. Treball en grup: Analisi de Mercat 15%

A3. Treball en grup: Pla de Marqueting 25%

A4. Examen parcial: Examen parcial 20%

A5. Examen final 30%



Nota final = A1x 0,1 + A2x 0,15+ A3x 0,25+ A4x 0,2 + A5x 0,3

Consideracions:

Els examens (parcial i final), s'han de superar amb una nota minima de cinc (5) per a superar I'avaluacié continuada.

Una activitat no lliurada o lliurada amb retard i sense justificacié (citacié judicial o assumpte médic) compta com un zero (0).

Es responsabilitat de I'alumne evitar el plagi en totes les seves formes. En el cas de detectar un plagi en alguna activitat, independentment del seu
abast, correspondra a tenir una nota de zero (0). A més, es comunicara a Direccié de Departament la situacié per a que es prenguin mesures
aplicables en matéria de regim sancionador.

Recuperacio:

Els alumnes amb una qualificaci6 inferior a cinc (5) en la nota d'algin dels examens (parcial o final), podran recuperar I'assignatura mitjancant la
realitzaci6é d’'un Unic examen que recollira tot el contingut de la mateixa. La nota de I'examen de recuperacié sera la nota final de I'assignatura.

Els alumnes amb una qualificaci6 inferior a cinc (5) en la nota ponderada de les activitats d'avaluaci6é de primera convocatoria, podran recuperar
I'assignatura mitjangant la realitzaci6é d’un Gnic examen que recollira tot el contingut de la mateixa. La nota de I'examen de recuperaci6 sera la nota
final de I'assignatura.

La qualificacié6 maxima que es pot assolir en convocatoria extraordinaria o segona convocatoria és un cinc (5).
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