IPEIl - FICHA DE ACTIVIDAD - UNIDAD 7 PROYECTO

Lanza una microcamparia real y mide qué
pasa

Proyecto de una semana: cada equipo disefia, publica y mide una microcampatia de
marketing real para su proyecto con presupuesto cero o minimo. Define objetivo y
publico, crea las piezas, elige un canal, fija las métricas y, al cabo de unos dias, presenta
los resultados reales con una decision basada en datos sobre qué haria a continuacion.

DURACION AGRUPACION
150 min en clase - 1 semana de campafa activa equipos de proyecto (3-4)
UNIDAD 7

Marketing y validacion

MATERIALES
Plantilla de plan de campania (objetivo, publico, mensaje, canal, métrica, presupuesto)
Herramientas gratuitas de disefio y publicacion (editor grafico, formularios, redes del proyecto)
Hoja de seguimiento de métricas (alcance, interacciones, clics, contactos, conversiones)
Guion breve para la presentacion final de resultados
Permisos y cuentas necesarias acordados con el profesor

ENCAJE CURRICULAR - Saberes RA4 - Comp. especificas RA4 - Comp. clave CE, CD, STEM, CCL

Planteamiento

El marketing no se aprende del todo en la pizarra: se aprende cuando publicas algo de verdad y
compruebas si a alguien le importa. Este proyecto cierra la parte de marketing operativo de la Unidad 7
con una microcampaifia real de presupuesto cero o minimo para el proyecto del equipo. No es una
camparia inventada en una diapositiva: se publica de verdad y se mide de verdad durante unos dias.

La pieza que lo convierte en aprendizaje serio son las métricas. Antes de lanzar, el equipo decide qué
numero va a mirar y qué resultado consideraria un éxito; asi evita el autoengano de “ha ido bien” sin
datos. Al volver con los resultados reales —muchos seran flojos, y eso también ensefia— el equipo toma
una decision basada en datos: qué repetiria, qué cambiaria y qué descartaria. Es la 16gica de validar
aplicada a la comunicacién.

Objetivos didacticos
Disefiar una camparna de marketing operativo con objetivo, ptiblico, mensaje y canal definidos.
Crear piezas de comunicacion coherentes con la propuesta de valor del proyecto.
Definir y medir métricas relevantes antes de lanzar.

Tomar decisiones de marketing basadas en resultados reales, no en impresiones.

Pasos

Fase 1 — Disefio en clase (50 min)

1. Objetivo y ptublico (15 min). El equipo fija un objetivo medible y concreto (por ejemplo, conseguir
30 registros, 50 visitas o 10 contactos) y el publico al que se dirige.

2. Mensaje y piezas (25 min). Crea el mensaje y una o dos piezas (imagen, texto, formulario) alineadas
con su propuesta de valor.
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3. Métrica y canal (10 min). Elige un canal realista y define qué niimero mirard y qué resultado seria
éxito. Acuerda con el profesor los permisos necesarios.

Fase 2 — Campaiia activa (fuera de clase, varios dias)

1. Publicacién y seguimiento. El equipo lanza la camparia y registra a diario las métricas en la hoja de
seguimiento.

Fase 3 — Resultados en clase (100 min)

1. Andlisis de datos (30 min). El equipo compara lo logrado con su objetivo y busca explicaciones:
qué pieza funciond, qué canal rindid.

2. Decision basada en datos (20 min). Decide qué repetiria, qué cambiaria y qué abandonaria, con el
dato que lo justifica.

3. Presentacion de resultados (50 min). Cada equipo expone en cinco minutos su campaiia real, sus
métricas y su decision. La clase pregunta y el profesor cierra con los aprendizajes comunes.

Criterios de evaluacién

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Coherencia del plan Objetivo, publico, mensaje y canal encajan entre si 20 %
Calidad de las piezas La comunicacion es claray fiel a la propuesta de valor 20 %
Definicién y medicidn de métricas Mide lo relevante y lo registra con rigor 30 %
Decisién basada en datos Las conclusiones se apoyan en los resultados reales 30 %

Variantes y extensiones
Variante test A/B. El equipo publica dos versiones del mensaje y compara cudl rinde mejor.

Variante presupuesto simbdlico. Si el centro lo permite, asignar un micropresupuesto idéntico a
cada equipo y comparar la eficiencia del gasto.

Conexion con la Unidad 9. El coste de captar un cliente que aqui se estima entra en los nimeros de
viabilidad de la unidad capstone.
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