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Contexto Narrativo

Contexto Narrativo: La Gran Misión Comercial en MercadoCity

Imagina que has sido seleccionado para formar parte del equipo élite de “MercadoCity”, una ciudad futurista donde las
empresas compiten por conquistar el mercado con productos innovadores y estrategias de ventas inteligentes. En este
escenario, tu rol es el de un Consultor Experto en Marketing y Publicidad que debe ayudar a una compañía
emergente a lanzar su nuevo producto estrella: un dispositivo wearable multifuncional que combina salud,
entretenimiento y productividad.

La empresa tiene recursos limitados, por lo que debe elegir cuidadosamente a qué segmento del mercado dirigirse
para maximizar sus ventas y fidelización. Sin embargo, MercadoCity es un mercado complejo, diverso y cambiante.
Para tener éxito, tendrás que entender y aplicar los conceptos de segmentación: geográfica, demográfica, psicográfica
y conductual. Además, deberás analizar el proceso de decisión de compra de los consumidores para anticipar sus
necesidades y comportamientos.

Tu equipo estará compuesto por varios roles asignados: Analista de Mercado, Diseñador de Buyer Persona, Investigador

de Comportamiento y Estratega de Comunicación. Cada uno jugará un papel clave para avanzar en la misión.

La misión principal es clara: Identificar y definir con precisión el segmento de mercado ideal para el nuevo producto y

construir un perfil detallado del cliente ideal (buyer persona), basado en datos reales y análisis profundo.

Para lograrlo, deberás superar una serie de retos y niveles que desbloquean contenido y herramientas cada vez más
sofisticadas, basando tus decisiones en criterios sólidos de segmentación y en el entendimiento del proceso de compra.
Al superar cada etapa, obtendrás insignias y puntos que reflejan tu avance y dominio del tema.

La narrativa se conecta directamente con los objetivos de aprendizaje. Para diferenciar las etapas del proceso de
decisión de compra, tendrás que analizar casos y simular escenarios donde los consumidores toman decisiones. Para
aplicar criterios de segmentación, trabajarás con datos reales y ficticios para delimitar mercados meta. Finalmente,
diseñarás un buyer persona que sintetice toda la información recopilada, un perfil que será la base para futuras
campañas de marketing.

Este entorno gamificado te permite experimentar el rol de un profesional de marketing en un contexto realista,
desarrollando competencias clave como pensamiento crítico al analizar datos y tomar decisiones estratégicas,
resolución de problemas al enfrentar retos complejos de segmentación, y negociación al trabajar en equipo para
llegar a consensos y definir el perfil del cliente ideal.

Conforme avances, la ciudad de MercadoCity y sus desafíos se irán revelando, haciendo que la experiencia sea
dinámica, envolvente y sobre todo, profundamente educativa.

Mecánicas de Juego



Mecánicas de Juego Detalladas

La experiencia está diseñada bajo una gamificación progresiva, donde el desbloqueo secuencial de contenido y
retos depende de logros alcanzados. Las mecánicas se implementan para motivar, guiar y retroalimentar a los
estudiantes durante todo el proceso.

Sistema de Puntos: Cada actividad, reto o tarea completada otorga puntos según la calidad, precisión y tiempo
de entrega. Por ejemplo, responder correctamente un cuestionario sobre tipos de segmentación puede otorgar 50
puntos, mientras que diseñar un buyer persona completo puede otorgar hasta 200 puntos.

Niveles: Hay cuatro niveles principales, alineados con cada etapa de aprendizaje:

Nivel 1: Comprender las etapas del proceso de decisión de compra.

Nivel 2: Aplicar criterios de segmentación geográfica y demográfica.

Nivel 3: Aplicar criterios de segmentación psicográfica y conductual.

Nivel 4: Diseñar el perfil de buyer persona y presentar la estrategia.

Para desbloquear cada nivel, el grupo debe alcanzar un mínimo de puntos y obtener al menos una insignia asociada
al nivel anterior.

Insignias: Se otorgan como reconocimiento a logros específicos y competencias desarrolladas, tales como:

“Detective del Consumidor” (por identificar correctamente las etapas del proceso de compra)

“Segmentador Experto Geodemográfico”

“Psicólogo del Mercado”

“Arquitecto del Buyer Persona”

Las insignias pueden ser físicas (stickers, pins) o digitales (en plataformas de gestión del aula).

Retos: Cada nivel incluye retos prácticos que deben resolverse en equipo:

Ejercicios de análisis de casos reales

Simulaciones de toma de decisiones

Diseño colaborativo de perfiles y estrategias

Completar estos retos correctamente otorga puntos y desbloquea contenido adicional.

Recompensas: Además de puntos e insignias, se ofrecen incentivos como:

Acceso a recursos exclusivos (videos, artículos)

Tiempo extra para presentar proyectos

Posibilidad de elegir roles en la siguiente actividad

Progresión: El avance es visible en un tablero de progreso digital o físico que muestra:

Puntos acumulados por equipo

Insignias obtenidas

Nivel alcanzado

Próximos objetivos



Esto motiva la competencia sana y la colaboración entre grupos.

Retroalimentación Inmediata: Cada actividad incluye mecanismos para recibir feedback rápido:

Autoevaluaciones con respuestas correctas

Comentarios del docente en tiempo real

Discusión grupal para aclarar dudas

Esto permite corregir errores y reforzar aprendizajes al instante.

Actividades Gamificadas

Actividades Gamificadas Paso a Paso

Actividad 1: "Rastreo del Consumidor" (Nivel 1)

Descripción: Analizar el proceso de decisión de compra de un consumidor final a través de un caso práctico.

Instrucciones:

Se presenta al grupo un caso de estudio: un consumidor que está evaluando comprar un smartphone nuevo.

Los estudiantes deberán identificar y describir las cinco etapas del proceso de decisión de compra (reconocimiento
del problema, búsqueda de información, evaluación de alternativas, decisión de compra y comportamiento
postcompra).

Cada estudiante debe aportar ejemplos concretos para cada etapa en el caso presentado.

El grupo discute y consolida una respuesta conjunta, que entrega en formato digital o en un póster.

La entrega se evalúa con base en la precisión y profundidad del análisis.

Tiempo estimado: 90 minutos

Materiales: Caso de estudio impreso o digital, acceso a internet para investigación rápida, hojas o software para
elaboración del póster.

Integración con mecánicas: Completar esta actividad otorga puntos y la insignia "Detective del Consumidor". La
retroalimentación inmediata se da en plenaria y con entrega de respuestas modelo.

Actividad 2: "Mapa del Mercado" (Nivel 2)

Descripción: Aplicar criterios de segmentación geográfica y demográfica para delimitar un mercado meta.

Instrucciones:

Cada grupo recibe un perfil general de usuarios potenciales para el dispositivo wearable, con datos demográficos y
geográficos (edad, género, ubicación, ingresos).

Utilizando mapas y tablas, deben seleccionar las regiones y segmentos demográficos más prometedores para la
campaña.



Se pide justificar la selección con base en factores relevantes (densidad poblacional, poder adquisitivo, hábitos
culturales).

El grupo elabora un informe breve y visual que representa su segmentación.

Tiempo estimado: 120 minutos

Materiales: Mapas físicos o digitales, datos estadísticos proporcionados, software de presentación o póster.

Integración con mecánicas: Completar el reto desbloquea la insignia "Segmentador Experto Geodemográfico" y
acceso a un video exclusivo sobre segmentación avanzada.

Actividad 3: "Perfil Psicológico" (Nivel 3)

Descripción: Aplicar criterios psicográficos y conductuales para enriquecer la segmentación.

Instrucciones:

En base a encuestas simuladas y testimonios de usuarios, el grupo analiza valores, intereses, estilos de vida y
comportamientos de compra.

Luego, crea perfiles psicográficos de al menos dos segmentos diferentes.

Se debe incluir motivaciones, objeciones y hábitos de consumo específicos del producto.

La actividad finaliza con una presentación oral y visual en equipo.

Tiempo estimado: 150 minutos (puede dividirse en dos sesiones)

Materiales: Encuestas simuladas, testimonios impresos o digitales, plantillas para crear perfiles psicográficos,
software de presentación.

Integración con mecánicas: Al completar, se otorgará la insignia "Psicólogo del Mercado" y se desbloquearán
recursos para diseño de buyer personas.

Actividad 4: "Construcción del Buyer Persona" (Nivel 4)

Descripción: Diseñar el perfil completo del cliente ideal basado en toda la información recopilada.

Instrucciones:

El grupo debe integrar datos geográficos, demográficos, psicográficos y conductuales para crear un buyer persona
detallado.

Se recomienda incluir nombre ficticio, foto representativa, descripción detallada, necesidades, miedos y beneficios
que busca.

Además, se debe proponer una estrategia básica de comunicación personalizada para ese cliente.

La entrega final es un documento o presentación que resume todo el perfil y la estrategia.

Se debe realizar una autoevaluación y reflexión grupal sobre el aprendizaje y el proceso.

Tiempo estimado: 180 minutos

Materiales: Plantillas para buyer persona, datos recopilados en actividades previas, software de presentación o
documentos digitales.



Integración con mecánicas: Esta actividad otorga la insignia "Arquitecto del Buyer Persona", puntos adicionales y la
condición para "ganar" la misión final. La retroalimentación será detallada y permitirá mejoras.

Actividad Extra: "Negociación de Estrategias"

Descripción: Simulación donde los equipos negocian recursos para implementar sus estrategias basándose en su
buyer persona.

Instrucciones:

Cada equipo presenta brevemente su buyer persona y estrategia.

Luego, en una dinámica de negociación, deben acordar con otros equipos el uso de recursos limitados (presupuesto,
canales publicitarios, tiempo).

Se fomenta la resolución de conflictos, argumentación y consenso.

Tiempo estimado: 60 minutos

Materiales: Tarjetas con recursos, reglas de negociación, espacio para discusión grupal.

Integración con mecánicas: Se otorgan puntos extra por habilidades de negociación y trabajo en equipo.

Con estas actividades, la experiencia gamificada cubre de forma progresiva y práctica todos los objetivos docentes y
competencias del siglo XXI.

Reglas y Condiciones

Reglas Claras del Juego

Condiciones de Victoria: Un equipo “gana” la experiencia cuando alcanza el Nivel 4, obtiene las cuatro insignias y
presenta un buyer persona completo y coherente con la estrategia propuesta.

Penalizaciones:

Entrega tardía de actividades reduce el puntaje en un 10% por día.

Falta de participación activa en discusiones grupales puede restar hasta 50 puntos.

Errores graves en análisis o datos pueden impedir desbloqueo de niveles.

Turnos y Roles:

Cada equipo rotará roles en cada actividad para que todos experimenten diferentes funciones.

La moderación de debates y presentación es responsabilidad del líder asignado.

Restricciones:

El uso de fuentes externas debe citarse correctamente.

No se permite copiar contenido sin análisis propio.

El trabajo debe ser colaborativo; plagios o faltas de respeto serán sancionados.

Tabla de Puntos (Ejemplo Simplificado):



Actividad / Logro Puntos

Rastreo del Consumidor (Nivel 1) 50

Mapa del Mercado (Nivel 2) 80

Perfil Psicológico (Nivel 3) 100

Buyer Persona Completo (Nivel 4) 150

Negociación de Estrategias (Extra) 40

Entrega a Tiempo (Bonus) +20

Participación Activa (Bonus) +30

Sistema de Logros:

Para desbloquear cada nivel, se necesita un mínimo de 70% de puntos del nivel anterior.

Las insignias son requisitos para pasar al siguiente nivel.

Los puntos acumulados se usan para comparativas y feedback motivacional, no para eliminar equipos.

Evaluación Gamificada

Evaluación del Aprendizaje en el Sistema Gamificado

La evaluación está integrada dentro de la dinámica de juego, promoviendo un aprendizaje activo y reflexivo.

Criterios de Evaluación:

Comprensión: Capacidad para identificar correctamente las etapas del proceso de decisión y aplicar criterios de
segmentación.

Aplicación: Uso adecuado y contextualizado de datos para delimitar mercados y construir buyer personas.

Análisis Crítico: Justificación clara y lógica de decisiones tomadas en cada etapa.

Trabajo en Equipo: Participación activa, comunicación efectiva y negociación.

Creatividad y Presentación: Calidad visual y verbal en entregas y presentaciones.

Rúbricas Integradas:

Para cada actividad, se emplean rúbricas claras que califican aspectos como:

Precisión del contenido (0-5)

Profundidad del análisis (0-5)

Colaboración y participación (0-5)

Calidad de la presentación (0-5)

Los resultados se traducen en puntos dentro del sistema gamificado.



Evidencias de Aprendizaje:

Documentos entregados (informes, pósters, presentaciones)

Participación en debates y negociaciones

Autoevaluaciones y coevaluaciones entre pares

Reflexión final grupal sobre lo aprendido y cómo aplicarlo en contextos reales

Reflexión Final y Cierre de la Narrativa:

Al final de la experiencia, se realiza una sesión de reflexión donde cada equipo expone:

Qué aprendieron sobre segmentación y proceso de compra

Cómo aplicaron el pensamiento crítico y resolución de problemas

Qué desafíos tuvieron en la negociación y cómo los superaron

Cómo se sienten preparados para aplicar estos conocimientos en situaciones reales de marketing

El docente cierra la narrativa reconectando la experiencia con el mundo real y la importancia de la segmentación en
el éxito comercial.

Recomendaciones Logísticas

Recomendaciones para la Implementación Logística

Tiempo Necesario:

La experiencia completa puede desarrollarse en 6 a 8 sesiones de 90 minutos.

Permite flexibilidad para ajustar según el ritmo del grupo.

Espacio Físico:

Aula con disposición para trabajo en equipo (mesas agrupadas).

Zona para presentaciones y proyección de contenidos.

Espacio para colocar el tablero de progreso visible para todos.

Materiales y Herramientas TIC Requeridas:

Computadoras o tablets con acceso a internet para investigación y elaboración digital.

Software básico de presentaciones (PowerPoint, Google Slides) y elaboración de documentos (Word, Google
Docs).

Herramientas para crear mapas y perfiles (pueden ser plantillas en Word o Google Docs).

Proyector o pantalla para mostrar avances y recursos.

Materiales impresos: casos de estudio, mapas, encuestas simuladas.

Opcional: plataforma digital para gestión de puntos e insignias (Google Classroom, Moodle, ClassDojo).

Tamaño del Grupo:



Ideal entre 20 y 30 estudiantes divididos en equipos de 4 a 5 integrantes.

Permite rotación de roles y suficiente interacción.

Preparación Previa del Docente:

Familiarizarse con conceptos clave de segmentación y proceso de compra.

Preparar y adaptar casos de estudio y datos estadísticos actuales.

Diseñar o descargar plantillas para buyer persona y mapas.

Configurar sistema de puntos e insignias, ya sea físico o digital.

Planear la logística para sesiones de negociación y debates.

Posibles Dificultades y Cómo Superarlas:

Falta de participación: Motivar con recompensas inmediatas y roles claros.

Diferencias en el ritmo de aprendizaje: Ofrecer recursos adicionales y tiempo extra para quienes lo requieran.

Problemas técnicos: Tener materiales impresos de respaldo y soporte TIC disponible.

Conflictos en equipos: Facilitar mediación y técnicas básicas de negociación.

Dificultad para entender conceptos: Realizar mini sesiones teóricas cortas y usar ejemplos cotidianos.
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