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TERCER SEMESTRE
MÓDULO II. DESARROLLA SOFTWARE DE APLICACIÓN UTILIZANDO PROGRAMACIÓN ORIENTADA A OBJETOS, CON ALMACENAMIENTO PERSISTENTE DE LOS DATOS.
DE LA CARRERA: TÉCNICO EN INFORMÁTICA
[bookmark: _heading=h.1fob9te]SUBMÓDULO III: PROBLEMATIZA LA PRACTICA.

Plan de comercialización que incluya las estrategias de marketing para la promoción del producto, objetivos de ventas, canales de distribución, y tácticas de comunicación para alcanzar al mercado objetivo. /Rúbrica
📣 PLAN DE COMERCIALIZACIÓN
En este documento vas a desarrollar un plan que te permita establecer la viabilidad comercial de tu producto o servicio, definiendo estrategias claras de marketing, canales para hacerlo llegar al cliente y formas efectivas de comunicar tu propuesta.

📘 INSTRUCCIONES GENERALES
El objetivo de este formato es ayudarte a definir cómo vas a vender y promover tu producto o servicio en el mercado real. Para ello, deberás identificar:
· Qué vas a vender (oferta)
· A quién se lo vas a vender (segmento)
· Cómo lo vas a promocionar y distribuir (estrategias)
Completa cada sección del documento con base en tu investigación previa y el análisis del mercado objetivo. Redacta tus respuestas directamente en los espacios indicados con la mayor claridad y coherencia posible.

🎯 I. OBJETIVOS DE VENTAS
Define tus metas de venta con base en lo que planeas lograr en un periodo determinado (corto, mediano o largo plazo). Piensa en cuánto esperas vender, a quién y cómo lograrlo.
	Elemento
	Descripción

	Producto o servicio a comercializar 
	

	Periodo de venta a considerar 
	

	Objetivo de ventas a corto plazo
	

	Objetivo de ventas a mediano plazo
	

	Objetivo de ventas a largo plazo
	



📣 II. ESTRATEGIAS DE MARKETING
Expón las estrategias de marketing que aplicarás para dar a conocer tu producto y posicionarlo en el mercado.
	Elemento
	Estrategia propuesta

	Precio 💲
	¿Qué precio tendrá y por qué?


	Producto 📦
	¿Qué lo hace atractivo o diferente?


	Plaza (distribución) 📍
	¿Dónde se venderá? ¿Cómo lo hará llegar al cliente?


	Promoción 📢
	¿Qué medios usarás para que las personas lo conozcan?




🚚 III. CANALES DE DISTRIBUCIÓN
Aquí vas a indicar cómo vas a hacer llegar tu producto o servicio desde el lugar de origen hasta tu cliente.
	Tipo de canal
	Descripción de su uso en tu proyecto

	Directo (tú vendes directamente)
	

	Indirecto (por medio de tiendas, apps, terceros)
	


Puedes incluir ambos si es necesario.

📡 IV. TÁCTICAS DE COMUNICACIÓN
Define las herramientas, mensajes o recursos que vas a utilizar para conectar con tu mercado y mantener una relación constante.
	Medio o táctica
	Aplicación en tu proyecto

	Redes sociales (Ej. Instagram, TikTok)
	

	Publicidad digital (Ej. anuncios pagados)
	

	Alianzas, patrocinios o eventos
	

	Otras tácticas
	



✅ RÚBRICA DE EVALUACIÓN
	CRITERIO
	EXCELENTE (1 pt)
	BUENO (0.7 pt)
	SUFICIENTE (0.4 pt)
	INSUFICIENTE (0 pt)
	PUNTOS

	OBJETIVOS DE VENTA (2 pts)
	
	
	
	
	

	a) Claridad y lógica en los objetivos de ventas
	Metas claras, medibles y alcanzables
	Metas funcionales pero con detalle débil
	Metas vagas o no medibles
	No establece metas claras
	

	b) Relación entre los objetivos y el proyecto
	Coherentes con la propuesta y el mercado
	Parcialmente coherentes
	Poco realistas o desconectados
	No hay relación
	

	ESTRATEGIAS DE MARKETING (3 pts)
	
	
	
	
	

	a) Claridad en el uso de las 4P (precio, producto, plaza, promoción)
	Explica con lógica y detalle las 4 variables
	Presenta 3 variables relevantes
	Presenta solo 1 o 2 variables
	No hay estrategias claras
	

	b) Justificación del enfoque de marketing
	Estrategias alineadas al segmento objetivo
	Estrategias útiles pero genéricas
	Estrategias poco enfocadas
	No tiene un enfoque definido
	

	c) Coherencia entre producto, precio y promoción
	Total coherencia entre los elementos
	Parcial o poco clara
	Incongruencias entre elementos
	No hay relación entre ellos
	

	CANALES DE DISTRIBUCIÓN (2 pts)
	
	
	
	
	

	a) Identificación del canal adecuado
	Canal funcional y adaptado al proyecto
	Canal útil pero poco justificado
	Canal no adaptado o confuso
	No se menciona canal alguno
	

	b) Explicación del uso del canal
	Descripción clara y viable
	Descripción parcial o ambigua
	Descripción superficial o idealista
	Sin explicación
	

	TÁCTICAS DE COMUNICACIÓN (3 pts)
	
	
	
	
	

	a) Uso de medios adecuados para el público objetivo
	Medios bien seleccionados y efectivos
	Medios comunes o generales
	Medios poco efectivos
	No se proponen medios
	

	b) Claridad del mensaje a comunicar
	Mensaje convincente y claro
	Mensaje comprensible pero simple
	Mensaje vago o poco útil
	No se define mensaje
	

	c) Diversificación de las tácticas
	Usa distintas vías con coherencia
	Usa 2 medios funcionales
	Solo 1 o sin planificación
	No hay variedad ni intención clara
	

	TOTAL
	
	
	
	
	

	CALIFICACIÓN FINAL
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