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Descripcién  El objetivo es sentar las bases conceptuales del marketing necesarias para el andlisis del mercado y la
general comercializacién de productos audiovisuales y multimedia.

Competencias

Cddigo

B4 Habilidad para exponer los resultados de los trabajos académicos de manera escrita, oral o por medios audiovisuales
o informaticos de acuerdo a los cdnones de las disciplinas de la comunicacion.

B5 Conocimiento de los valores constitucionales, principios éticos y normas deontolégicas aplicables a la comunicacién
audiovisual, en especial las relativas a la igualdad de hombres y mujeres, a la no discriminacién de personas con
discapacidad y al uso no sexista de la imagen femenina en los medios de comunicacién de masas.

C26 Capacidad para llevar a cabo el andlisis e implementacién de estrategias de marketing para el desarrollo, distribucién
y consumo de productos audiovisuales y multimedia orientados al mercado

D1 Comprender la importancia de los cambios tecnolégicos, econémicos y sociales en el desarrollo de proyectos
audiovisuales

D5 Comprender la importancia de desarrollar un respeto solidario por las diferentes personas y pueblos del planeta, por
los valores universales de educacién, cultura, paz y justicia, por los derechos humanos, la igualdad de oportunidades
y la no discriminacién por razones de sexo, raza o religion.

D6 Comprender la necesidad de la conservacion del patrimonio lingiistico, audiovisual y cultural de Galicia

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacién
y Aprendizaje

1- Situar la actividad audiovisual en un contexto de competencia local, nacional e internacional, C26 D1

destacando las técnicas comerciales, de promocién, venta y distribucién de producciones D5

audiovisuales y multimedia, asi como al fomento de la actividad emprendedora y del concepto de D6

empresa como unidad basica de produccién audiovisual

2 - Analizar y desarrollar las estrategias de distribucién y consumo de contenidos sonoros y C26 D1

audiovisuales y su influencia en el proceso de produccién
3 - Exponer de forma adecuada los resultados de los trabajos académicos de manera oral o por B4 C26
medios audiovisuales o informdticos conforme a los cdnones de las disciplinas de la comunicacién

4 - Reconocer los cambios tecnoldgicos, empresariales u organigramas laborales D1
5 - Crear un ambiente de trabajo en equipo donde las ideas individuales se integren en un B5 D5
proyecto con un objetivo comun

6 - Organizar la temporalizacién de las tareas realizandolas de manera ordenada adoptando con C26

I6gica las decisiones prioritarias en los diferentes procesos de produccién audiovisual.
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7 - Aplicar el aspecto solidario a las diferentes personas y pueblos del planeta, por los valores B5 D6
universales de educacién, cultura, paz y justicia, y por los derechos humanos, la igualdad de
oportunidades y la no discriminacién de mujeres y personas con discapacidad

Contenidos

Tema

1. INTRODUCCION Al CONCEPTO DE MARKETING. 1.1. Conceptos basicos de marketing.

1.2. Evolucién del marketing.
1.3. El mérketing relacional.

2. LA PLANIFICACION ESTRATEGICA. 2.1. La planificacién estratégica de marketing.

2.2. El plan de marketing.

3. LA INVESTIGACION DE MERCADOS. 3.1. Concepto, contenido y aplicaciones de la Investigaciéon de Mercados.

3.2. Fases de la Investigacion de Mercados.

4. El MERCADO Y EI COMPORTAMIENTO DEL 4.1. Conceptos de mercado y demanda.

CONSUMIDOR.

4.2. Estudio del comportamiento de compra del consumidor.
4.3. La segmentacion del mercado.

5. El PRODUCTO.

5.1. El concepto de producto.

5.2. Atributos del producto (marca, eslogan y cartel).
5.3. El posicionamiento del producto.

5.4. El ciclo de vida del producto.

6. El PRECIO.

6.1. El concepto del precio.

6.2. Factores determinantes del precio.
6.3. Métodos de fijacion de precios.
6.4. Estrategias de precios.

7. LA DISTRIBUCION COMERCIAL. 7.1. Concepto de canal de distribucién y funciones.

7.2. Disefio de un canal de distribucion.
7.3. Los intermediarios en el canal.
7.4. Las singularidades del sector audiovisual.

8. LA COMUNICACION COMERCIAL. 8.1. El proceso de comunicacién comercial.

8.2. Las herramientas de comunicacién comercial: Publicidad, RR.PP,
marketing directo, promocién de ventas y la venta personal.

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Sesién magistral 32 64 96
Resolucién de problemas y/o ejercicios de forma 16 36 52
auténoma
Pruebas de respuesta corta 2 0 2

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de

alumnado

Metodologias

Descripcion

Sesién magistral

Exposicién por parte del profesor de los contenidos de la materia objeto de estudio, asi como las
bases tedricas.

Resolucién de

Pruebas que se ponen en marcha en las clases practicas y son desarrollados de manera auténoma

problemas y/o ejercicios por el alumno dentro y fuera del aula. El alumno debe solucionar una serie de ejercicios en el

de forma auténoma

tiempo y condiciones establecidas por el profesor.

Atencion personalizada

Metodologias

Descripcion

Sesién magistral

Las tutorias seran comunicadas a principio de curso. En ellas el profesor, de forma individual o en
grupos pequerios, atenderd las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio y
temas vinculados con la materia, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacion en el proceso
de aprendizaje. Asimismo se utilizara la plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoyo
a la docencia y de comunicacién con el alumnado. Por eso, es imprescindible que todos los alumnos
matriculados se den de alta lo antes posible en el sistema.

Resolucién de
problemas y/o
ejercicios de forma
auténoma

Las tutorias serdn comunicadas a principio de curso. En ellas el profesor, de forma individual o en
grupos pequerios, atenderd las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio y
temas vinculados con la materia, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso
de aprendizaje. Asimismo se utilizard la plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoyo
a la docencia y de comunicacién con el alumnado. Por eso, es imprescindible que todos los alumnos
matriculados se den de alta lo antes posible en el sistema.

Paxina 2 de 4



Evaluacion

Descripcion Calificacién Resultados de
Formacién y
Aprendizaje

Resolucién de  Pruebas que se ponen en marcha en las clases practicas y son desarrolladas 30 B4 C26 D1
problemas y/o  de manera auténoma por el alumno dentro o fuera del aula. El alumno debe B5 D5
ejercicios de solucionar una serie de ejercicios en el tiempo y condiciones establecidas por D6

forma auténoma el profesor. La puntuacién total de este epigrafe se repartirad entre la asistencia
a clase y el nUmero total de ejercicios que se expongan. Estos ejercicios
deberan subirse a FAITIC y el plazo de entrega serd determinado por el
profesor. La asistencia a las practicas es obligatoria por lo que para poder
obtener la puntuacién de los trabajos el alumno debe asistir como minimo al
80% de las sesiones.
Si el alumno no sobrepasa las faltas de asistencia permitidas no tendra que

justificarlas.
Pruebas de Se trata de un examen a final de curso orientado a la aplicacién de los 70 B4 C26 D1
respuesta corta conceptos desarrollados en la asignatura. Es necesario alcanzar un aprobado B5 D5
en esta prueba para aprobar la asignatura. D6

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Esta materia se imparte en régimen PRESENCIAL por lo que los alumnos deben asistir a las sesiones tedricas y practicas en
el horario establecido por el centro. Esto supone que el Unico sistema de evaluacién es el contemplado en esta guia. El
sistema de evaluacién de la materia se apoya en dos elementos:

1) Superacién de la parte practica, con la realizacién de las actividades programada, la asistencia a clases y la participacién
en las mismas. La calificacién serd de maximo 3 puntos y no podra ser mejorada para la convocatoria de julio ya que
proceden del trabajo desarrollado durante lo curso.

2) Superacion de la parte tedrica, mediante un examen escrito que se realizara en la fecha sefialada por el centro. La
puntuacién maxima serd de 7 puntos.

Los alumnos a los que les resulte imposible asistir a las clases practicas deberdn ponerse en contacto con el profesor
durante la primera quincena de curso.

Para aprobar la materia es necesario obtener por lo menos una calificacién de 3,5 puntos en el examen de la parte tedrica.
En el caso de no superar esta calificacién no se sumara al examen a calificacién de las practicas.

CONVOCATORIA DE JULIO / EXTRAORDINARIA. La forma de evaluacién en la segunda edicién das actas (convocatoria de
julio) es la misma que en la primera. Asi la calificacién de la parte practica se conservara en todas las convocatorias de ese
curso escolar. Si la materia no es superada en este curso académico, el alumno deberd cursarla nuevamente adaptandose a
la guia docente que esté vigente en el curso académico en tela de juicio y, por tanto, no conservara ninguna de las
calificaciones obtenidas en el presente curso.

Fuentes de informacién

Bibliografia Basica

ARMSTRONG,G; KOTLER, P. et. al., Introduccién al Marketing, 32 Edicién. Prentice Hall., 2011

CARRILLO, J. Y SEBASTIAN, A., Marketing Hero: las herramientas comerciales de los videojuegos, ESIC, 2010
CASADO, A.B Y SELLERS, R., Introduccion al marketing, ECU, 2010

RIVAS, A., ILDEFONSO, E., El Comportamiento del consumidor : decisiones y estrategia de marketing, ESIC, 2013
Bibliografia Complementaria

ESTEBAN, A Y OTROS, Principios de marketing., 32 Edicién., ESIC., 2008

GONZALEZ, E. Y ALEN, E., Casos de direccion de marketing., Pearson/ Prentice Hall., 2005

HERVERA, ], LINARES, R Y NEIRA, E., Marketing cinematografico: cémo promocionar una pelicula en el entorno
digital., UOC, 2010

ILDEFONSO, E. Y ABASCAL, E., Fundamentos y técnicas de Investigacién Comercial., 112 Edicién., ESIC., 2009
KOTLER, P.; LANE KELLER, K.; CAMARA, D. e MOLLA, A., Direccidon de Marketing, 122 Edicién., Pearson- Prentice Hall., 2006
KOTLER. P y ARMSTRONG, G., Principios de Marketing., Pearson/Prentice Hall., 2008

MATAMOROQS, DAVID, Distribuciéon y marketing cinematografico, Comunicacién Activa, 2009

MONTERA; M2, |.; ARAQUE, R.AY GUTIERREZ, B., Fundamentos de marketing. Ejercicios y soluciones., Mc Graw Hill.
Madrid., 2006

MUNUERA, J.L Y RODRIGUEZ, A.l., Estrategias de marketing. Teoria y Casos., Pirdmide. Madrid., 2002

REDONDO, I., Marketing en el cine, Pirdmide, 2000

SANTESMASES MESTRE, M.; MERINO, M.J.; SANCHEZ, ]. Y PINTADO, T., Fundamentos de marketing., Pirdmide., 2009

Recomendaciones
Asignaturas que contintan el temario
Estrategias publicitarias y de relaciones publicas para productos audiovisuales/P04G070V01501
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Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Empresa: Fundamentos de organizacién y gestién empresarial/P04G190V01202
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