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	03. DOCUMENTO QUE IDENTIFICA EL SEGMENTO DE MERCADO Y VENTAJAS COMPETITIVAS DEL PRODUCTO O SERVICIO OFRECIDO
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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.

Documento donde se identifique y describa el segmento del mercado objetivo, incluyendo datos sobre la demanda y oferta, así como un análisis de las ventajas competitivas del producto o servicio ofrecido. /Rúbrica
📊 ANÁLISIS DE MERCADO Y VENTAJAS COMPETITIVAS
En este documento vas a identificar el segmento de mercado al que se dirige tu proyecto, analizar la demanda y la oferta, y reflexionar sobre las ventajas competitivas de tu producto o servicio.

📘 INSTRUCCIONES GENERALES
En este formato desarrollarás un análisis de mercado que te permitirá conocer mejor a tus posibles clientes, la competencia y tus ventajas como microempresa. La información que proporciones debe estar basada en el proyecto emprendedor que has venido construyendo. El documento está dividido en tres secciones, en cada sección encontrarás tablas con preguntas o elementos que deberás llenar con información clara, específica y relacionada con tu proyecto.

🎯 I. SEGMENTO DE MERCADO OBJETIVO
Describe con precisión a quién va dirigido tu producto o servicio. Este grupo será el que más probablemente lo compre o use.
	Elemento
	Describe tu respuesta

	Segmento de edad 🧑‍🎓👵
	

	Nivel socioeconómico 💰
	

	Ubicación geográfica 📍
	

	Intereses, hábitos o comportamientos 🧠
	

	Justificación: 
¿Por qué elegiste este segmento? ✍️
	



📈 II. ANÁLISIS DE DEMANDA Y OFERTA
Reflexiona y recopila información básica sobre qué tanto se busca tu producto o servicio (demanda) y qué opciones similares ya existen (oferta).
	Elemento
	Respuesta

	¿Tu producto o servicio ya existe en el mercado?
	

	¿Qué tanto lo buscan o necesitan las personas? (Demanda) 🔍
	

	¿Qué otras empresas o proyectos ofrecen algo parecido? (Oferta) 🏪
	

	¿En qué se parecen y en qué se diferencian respecto a tu propuesta? ⚖️
	



🏆 III. VENTAJAS COMPETITIVAS
Aquí vas a destacar lo que te distingue frente a otras opciones y cómo puedes aprovecharlo.
	Aspecto
	Explicación

	¿Qué hace único tu producto o servicio? 💡
	

	¿Por qué un cliente te elegiría a ti y no a otro? 🧲
	

	¿Qué puedes ofrecer mejor que tu competencia? 🛠️
	

	¿Tu ventaja es sustentable a largo plazo? ¿Por qué? 🌱
	




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

	SEGMENTO DE MERCADO (3 pts)

	a) Identificación precisa del grupo objetivo
	Claramente definido y bien justificado
	Definido pero con debilidad en la justificación
	Definición general o poco clara
	No se define adecuadamente
	

	b) Variables demográficas y conductuales bien descritas
	Se analizan al menos 3 variables con lógica
	Presenta 2 variables relevantes
	Presenta solo una o mal explicada
	No incluye variables claras
	

	c) Relación entre el producto y el segmento
	Claramente conectados
	Conexión parcial o débil
	Poco justificado
	Sin conexión
	

	ANÁLISIS DE DEMANDA Y OFERTA (4 pts)

	a) Evidencia de demanda del producto
	Apoya con ejemplos, datos o contexto
	Menciona demanda sin respaldo
	Poca claridad o evidencia
	No hay indicios de demanda
	

	b) Identificación de la oferta y competidores
	Menciona al menos 2 y los describe bien
	Identifica solo 1 o de forma superficial
	Mención vaga o sin análisis
	No identifica competidores
	

	c) Comparación con la competencia
	Destaca diferencias y similitudes claramente
	Parcial o poco específica
	General o poco clara
	No se compara
	

	d) Coherencia entre análisis de demanda y propuesta
	Bien alineado con lo que ofrece
	En parte coherente
	Poco claro o mal conectado
	No hay relación
	

	VENTAJAS COMPETITIVAS (3 pts)

	a) Claridad de la propuesta de valor
	Original, clara y realista
	Comprensible pero común
	Débil o poco innovadora
	Ausente o sin lógica
	

	b) Argumentos para diferenciarse
	Justificados y enfocados
	Presentes pero vagos
	Pobremente explicados
	No se exponen
	

	c) Sostenibilidad de la ventaja en el tiempo
	Propuesta viable a largo plazo
	Parcialmente sustentable
	Idealista o poco realista
	No se considera
	

	CALIFICACIÓN FINAL
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