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[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Misién: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Perd.

Vision: Ser lider en laeducacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

[11. INTRODUCCION

El misico profesional en misica popular contemporanea reguiere hoy de unaformacion integral que lo vincule
desde su formacion a mundo de laindustria del entretenimiento y de la musica, ya que actualmente no se puede
concebir un proyecto musical sustentable que no tenga una planificacion estratégica que haga un uso €ficiente
de los fundamentos del marketing del producto y del servicio del entretenimiento.

Hoy en dia, un musico que conozca de planificacion estratégicay analice los elementos que le permita canalizar
las inquietudes artisticas hacia las demandas del mercado, obtendra una serie de ventajas sobre cualquier otro
musico en formacion.

Por eso, la misién principa de este curso, serdir identificando y analizando las diversas oportunidades de
mercado para lanzar un nuevo producto, el mismo que por sus diversos aspectos técnicos y artisticos sea un
producto diferenciado.

Finalmente, este curso identificay evalUa las estrategias de comercializacion y problemas en el negocio de la
musica. Los temas especificos en cada sesion incluye el estudio del mercado y del marketing, estrategias,
herramientas y planeacion de marketing como las 4P,el ciclo de vida de un producto o servicio, segmentacion,
targeting, posicionamiento del producto, comportamiento de la competenciay del consumidor, desarrollo de
nuevos productos, estrategias de distribucién y planificacion estratégica.

IV.LOGRO (S) DEL CURSO

Al finalizar €l curso, el alumno describe y sustenta el proceso de mercadeo de una idea de negocio, con la cual
pueda disefiar una estrategia comercial centrada en el consumidor que le permita desarrollar un producto y/o
servicio musical/artistico, a partir de un diagndstico de la situacion del mercado actual de la industria del
entretenimiento y de la misica.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE
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UNIDAD Ne: 1 Principiosdel Marketing en laIndustria del Entretenimiento

LOGRO
Al finalizar la unidad, el alumno identificay utiliza los Principios del Marketing para aplicarlos a mercado de la
IndustriadelaMUsicay del Entretenimiento.

TEMARIO
1.- Conceptos Previos del Marketing.- EI Marketing como gestion de las relaciones rentables con los clientes.- La
empresay la estrategia de marketing: construir relaciones con los clientes.-La Nueva Estrategia de "Long Tile".
2.- El Producto o € Cliente.- Estrategia de producto, servicio y marca.- Estrategia de desarrollo de nuevos servicios y
ciclo de vida del producto (CVP).
3. LaRed de la Industria del Entretenimiento y su estructura global.- La industria fonogréfica desde una perspectiva
corporativay su futuro.
4., Descripcion del producto y € mercado de lamusica.- Mercado fisico, digital y de musicaen vivo.
5. Andlisis del entorno del Mercado.- Del sector interno y el andlisis del entorno externo.-Aspectos demografico,
cultural, econémico, politico-legal, tecnolégico y la competencia.-Herramientas de andlisis.- La Matriz FODA y la
Micro Economia bésica.
6. El Proceso de Mercadeo.- Publico objetivo.- Estrategias de producto y posicionamiento.
7. El marketing mix de un producto y/o servicio desde el Marketing 1.0 hasta el 3.0
8. El Marketing Mix y su funcién estratégica durante el CVP.

HORA(S) / SEMANA(S)
1-4.

UNIDAD N°: 2 Principios Basicos para conocer el mercado

LOGRO
Al finalizar launidad, el alumno combina herramientas bésicas para disefiar una investigacion que le permita hacer un
diagnostico de la ofertay lademanda del mercado delamusicay del entretenimiento local.

TEMARIO
1.La Segmentacion, targeting y posicionamiento: construir relaciones adecuadas con |os clientes adecuados.
2.Segmentacion del mercado: Perfil o variables (demogréfico, psicogréfico y geografico).- Beneficios buscados en el
consumo.- Frecuencia de asistencia a espectaculos musicales.
3. Factibilidad de un Producto Nuevo en el Mercado.- Matriz de Ansoff.
4. Principios de Comportamiento del Consumidor.- Habitos de Consumo del Ocio y el Entretenimiento.
5. Proceso de compra.- Motivaciones, Deseos y Précticas.- Estudio CAP (Conocimientos, Actitudes y Précticas del
Consumidor).
6. Estilos de Viday Comportamiento del Consumidor Peruano.- ¢Como puedo saber si mi disco venderd? ¢S6lo debo
proyectarme a vender discos? ¢De qué otra manera puedo penetrar el mercado?
7. La Investigacion de Mercados como herramienta para la toma de decisiones y el desarrollo de estrategias de
marketing.- Andlisis de la demanda y de los segmentos de mercado.-Oferta y Demanda.
8. Disefio de unainvestigacién bésica.- Métodos Cuantitativos y Cualitativos.- Instrumentos para recoleccion de datosy
su interpretacion

HORA(S) / SEMANA(S)
5-9.

UNIDAD Ne: 3 Dela Propuesta devalor hacia larentabilidad.- Del Arteala Empresa.




LOGRO
Al finalizar la unidad, el alumno valoray aplica el concepto de andlisis previo de costos y la propuesta de valor de un
producto diferenciado con rentabilidad para desarrollar una estrategia holistica en la fijacion de precios y manejo de
canales de distribucion y promocion.

TEMARIO
1. Principios de identidad de marca.- Una marca diferenciada es una marca de valor Unico.- El logotipo, isotipo, audio
tipoy el slogan.
2. Lagestion de valor de unamarca.- El branding y € co- branding.- El mundo de las marcas.- El ecosistema musical y
el manejo de unamarcamusical.
3. Gestion de marca diferenciada.-¢A quién le pertenece la marcalartista?
4. Laplaza o comodidad del punto de venta.-
Canales de distribucion y gestion de la cadena de suministro.- Venta detallistay mayorista.- Estrategias de distribucion.
5. La promocion,la conversacion o la comunicacién con el cliente.- Comunicando valor al cliente: venta personal y
marketing para generar posi cionamiento.
6. El Mix de la Promocion o Comunicacion.-La publicidad, la promocién de ventas, el merchandising y las relaciones
publicas (PR)
7.El precio o €l costo.- Los precios de Venta: Costos, Margenes, Impuestos y Punto de Equilibrio .- Técticas de
Fijacion de precios.- ¢COmo saber si el precio es justo para todos?
8. Aprende a vivir de la MUsica.- El Retorno de Marketing. Rentabilidad e inversién en Marketing.- Si no genera
dinero, el negocio no es sostenible en el tiempo. El ROI.- Presupuestos de Inversion Vs. Utilidades.

HORA(S) / SEMANA(S)
9-12

UNIDAD N©: 4 El Planeamiento Estratégico para un producto o servicio musical

LOGRO
El alumno desarrolla un plan para el lanzamiento de un producto o servicio de entretenimiento musical, considerando
una estrategia de marketing adecuada para asegurar lafactibilidad del proyecto.

TEMARIO
1.Plan de Gestion del Mercado.- Desarrollo del plan de marketing, desde un enfoque estratégico hasta el tactico por
cada actividad o accion de marketing.
2.LaMision, Visién y Objetivos de un negocio en € mercado delamusicay del entretenimiento.
3.¢Cémo plantear y medir Objetivos SMART? La medicion de resultados en marketing a través de Indicadores.- KPI's
(Indicadores Claves de Desempefio).
4.Elaboracién del Presupuesto de Marketing con con calendario de actividades concretas arealizar y responsables.
5.Evaluacion del plan en funcion de objetivos e indicadores.
6. Organizacion y redaccién de datos en el Plan de Marketing como Trabajo Final y la Exposicion de la Idea de
Negocio.

HORA(S) / SEMANA(S)
13-15

VI.METODOLOGIA

El curso tendra material de apoyo impreso y /o archivos digitales sobre lecturas para controles en cada sesién
y/o unidad. Cada alumno debera generar su estrategia y avances con los temas tratados en cada sesion.
Partiremos de conceptos tedricos y del marco referencial correspondiente, incluyendo y comentando €jemplos
précticos mediante los cuales guiaremos a alumno a descubrir laimportancia del marketing en el desarrollo de



sus productos y/o servicios musicales.

A lo largo de las sesiones se desarrollara una aplicacion del tema tratado en la conformacién de sus proyectos
de negocio para el mercado musical local.

En cada unidad de aprendizaje, se presentaran casos, |os cuales serén analizados con una activa participacion de
los alumnos. Por tanto, obtener un apropiado entendimiento del material presentado en este curso requerira de
mucha interaccion entre alumnos y profesor, y mucha atencion a los casos presentados y las exposiciones de los
alumnos en cuanto a la aplicacién de sus proyectos, los cuales se realizardn en equipos de trabajo desde el
principio del curso.

Cada estudiante debera rendir dos pruebas escritas (un examen parcia y otro final), ademés de controles de
lectura, que serdn promediadas con |os puntos por asistenciay participacion en clase que se otorgardn a cada
alumno. El 80% de las preguntas presentadas en el parcial y final serén extraidos del material presentado y
discutido en clase y el 20% restante provendra del material de consultay lectura realizado.

Las evaluaciones de Trabajo Final se realizaran individual y grupalmente, de forma progresiva en cada sesion,
hasta el final del curso, mientras que la exposicion sera evaluada sélo de formaindividual.

Finalmente, existe una diversa gama de material actual y relevante sobre laindustria musical, tendencias, retos,
estrategias y modelos de negocio en el idiomainglés, los cuales también serén incluidos en las evaluaciones.

VIl. EVALUACION

FORMULA
25% (EA1) + 20% (CC1) + 15% (TF1) + 15% (EX1) + 25% (EB1)

TIPO DE NOTA PESO %
EA - EVALUACION PARCIAL 25
CC - PROMEDIO DE CONTROLES 20
TF - TRABAJO FINAL 15
EX - EXPOSICION 15
EB - EVALUACION FINAL 25
VIIl. CRONOGRAMA
TIPODE | DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
EA EVALUACION PARCIAL |1 Semana 8 NO
cc PROMEDIO DE 1 Semana 13 NO
CONTROLES
TF TRABAJO FINAL 1 Semana 14 NO
EX EXPOSICION 1 Semana 15 NO
EB EVALUACION FINAL 1 Semana 16 NO
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