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DEFINICION PROYECTO INTEGRADOR

PROYECTO INTEGRADOR CUARTO SEMESTRE PROGRAMA
MERCADEO Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

1. TITULO: STELLA VENDIT

2. DESCRIPCION: El estudiante del Programa de Mercadeo y Neg@s
Internacionales cierra un ciclo en ventas y por ello este Proyecto Inte se
concentra en las ventas desarrolladas en la empresa donde se hace la prz@? . Sies
posible la labor del Estudiante debe elevar las ventas con sus aporte
Nota: Este Proyecto Integrador se hace solamente si el estudian %@y matriculado
en Practica . §'

3. CONCEPTO AGLUTINADOR SEMESTRE: El Ve@r: Qué, como, cuando,
donde y el cuanto vender de un producto o servicio. %a ractica de Ventas debe ser

la base de este Proyecto Integrador. C{)\

4. NUMERO DE PARTICIPANTES: Uno.Q

5. FASES A DESARROLLAR: ng
- FASE DE ELABORACION @ ONOGRAMA PARA EL PROYECTO

INTEGRADOR
o Formular el Proyecto@@dor (Utilizar una herramienta computacional para

presentar los informes):
= Titulo
. Objetiv%‘!@ueral y especificos
s por Objetivos especificos

= Entrega
. %inimoaNivel 4)
. @ripcién de Actividades
® ecursos asignados
Secuenciamiento y duracion de Actividades

Q% = Costos del proyecto

= Cronograma

- FASE DE RECOPILACION DE DATOS DEL CONTEXTO Y EL ENTORNO:
o Nivel de Ventas actuales
o Estrategias de Mercadeo Institucionales
o Canales de Comunicacion de la Organizacion
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- FASE DE ANALISIS DE LA INFORMACION Y DIAGNOSTICO
o Andlisis critico de la estrategia de mercadeo de la organizacion.
o Propuesta de Plan de ventas a desarrollar

- FASE DE ELABORACION DE CRONOGRAMAS PARA EL PLAN DE

VENTAS
dcl:b@s al
en ser

o Cronograma de Ventas aprobado por la organizacion
ruebe cada

Nota 1: Al Formular el Plan de Ventas se debe incluir todas las etapas
formular el Proyecto Integrador (Ver punto inicial). Todos los Plan
aprobados por la organizacion. Debe haber un Acta con la empresa

Plan. Q%,

presentar las cinco
ol y Cierre segln la

Nota 2: En todos los proyectos, al final del semestre el grupo
fases de los proyectos: Inicio, Planificacion, Ejecucion,

Metodologia PMI. ,\%
- FASE DE SEGUIMIENTO Q‘\%

o Reporte de resultados en las ventas r@é asen la practica.
o Comparativo de resultados despu Qg labor del practicante.

6. CRONOGRAMA Y suzem@m

Qo
FASE A SE NHENTO ROL DEL DOCENTE SEMANAS
DESARROLLAR A
FASE DE ‘QEntrega del Ver que el Cronograma 2 SEMANA
ELABORACION Cronograma presentados incluyan todo el
CRONOGRAMAS o] alcance del Proyecto desde
PARA EL PL Eﬁ Las ip?]rast;:]er(;tiva de cada
PROYECTO 1@ gnatuira
INTEGRA
A
FASE DB\Y~ FASE DE En la empresa de la Practica:
RE% ACION DE INVESTIGACION | Determinar el Producto o 1 -3 SEMANAS
D% DEL BIBLIOGRAFICA | Servicio que se le va apoyar
CONTEXTO Y EL en las ventas. Se identifican
ENTORNO: las ventas actuales, la
estrategia de mercadeo y los
canales de comunicacién
utilizados.
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FASE ANAL[SIS DE LA
INFORMACION Y
DIAGNOSTICO

Andlisis da la Estrategia de
Mercadeo utilizada
actualmente.

Propone el Plan de Ventas
nuevo a desarrollar en la
Practica con metas y
objetivos a cumplir.

Nota: Los Planes se
presentan utilizando
herramientas de Gestion de
Proyectos y con la
Metodologia PMI.

Q

A\

4 — 5 SEMANAS

Q\Q
LS\}*

FASE ELABORACION
DEL CRONOGRAMAS

TRABAJO EN
CLASEY
REUNIONES
PRELIMINARES
CON LOS
DOCENTES

Los docentes orientaray@k)
s

los elementos y vari
que conforman o

’Q‘ arte
del plan de v‘@.

6 -7 SEMANAS

PRIMER
SEGUIMIENTO
ESCRITO A PROYECTO
INTEGRADOR

C
O
>

SN
TOD ~ LAS

A TURAS ABREN

ESPACIO DE

LUACION DEL Plan

| de Ventas. Presentar el Plan

de Vetas completo para su
Producto o Servicio.

8 SEMANA

SEGUNDO
SEGUIMIENTO
ESCRITO A PROYECTO
INTEGRADOR

A

ok

@
&

)

Q"b

TODAS LAS
ASIGNATURAS ABREN
UN ESPACIO DE
EVALUACION DE LOS
AVANCES:
o Cronograma
Ventas

Plan de

11 SEMANA

FASE SEGUI (\?v
&

&

TRABAIO Y
VERIFICACION

Revision de tareas concretas
con relacién a la asignatura
e inducir a la conformacion
del plan:

Revision del Avance en
Cumplimiento de las Metas
y Objetivos.

13 SEMANA

PRESENTACION FINAL

EXPOSICION
PLENARIA

Todos los docentes
evaluaran el resultado de la
Practica: La sustentacién
incluye el Plan y su
Ejecucion: Los Objetivos y
Metas alcanzados.

15 SEMANA.
Si no se ha
terminado la
Practica por no
alcanzar los
resultados se puede
posponer la

sustentacion final.
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7. ASIGNATURAS DEL PLAN DE ESTUDIO PARTICIPANTES Q
/\
ASIGNATURA FASE EXPLORACION FASE CONSTRUCCION FASE INVESTIGACION INDICADORES DE
A Vw LOGRO
Estadistica Il Saberes Previos: Competencia a Desarrollar: Aprendizaje:

Modelos estadisticos,
TIC para el manejo de
volimenes de datos,
Matematicas para
representar modelos a
traves de las
funciones.
Expectativas:
Representar la
realidad a través de
los modelos
estadisticos.

Proyectar el mercado de acuerdo

con el tipo de producto o servicio y
caracteristicas de los consumidores
y usuarios del producto o servicio a

vender. a
S

Desempefio: ﬁ%

Identifica segmentos de 0

de acuerdo con las poli @

objetivos de la empr
caracteristicas de

as
fentes

Elabora pro @: S y presupuestos
de venta uerdo con las metas
de ve bjetivos de mercadeo,
se odelo estadistico

~Determinar los precios de los
productos y servicios teniendo en
cuenta los parametros del mercado
y de la empresa y evalua la politica
de precios de la organizacion.

Fuentes de4nformacion:
Libros @odelamiento
de si a traves de las
matermaticas y la estadistica.

nnterdisciplinariedad:

r Matematicas | y 1, Excel
Avanzado, Atencién al
Cliente, Comportamiento
del Consumidor.

Segmentaciéon sobre el
producto o servicio de la
Préctica.

Anélisis de Oferta y
Demanda del producto o
servicio vendido.
Regresion y correlacion
de variables.
Benchmarking
Estimacion de costos y
su estructura

Comportamiento:
Reconoce como la
estadistica puede aportar
a la determinacion
matematica de los costos.

Prondsticos

Presupuestos

\
Q
N
O
N
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Microeconomia

Saberes Previos:
Conceptos
administrativos y
economicos.

Expectativas:
Analizar, evaluar y
predecir
comportamientos de
productores y
consumidores.

Competencia a Desarrollar:
Proyectar el mercado de acuerdo
con el tipo de producto o servicio y
caracteristicas de los consumidores
y usuarios de la empresa donde se
realiza la Practica.

Desempefio:
Pronosticar la oferta y la demanda 4
segun el comportamiento del

»t
mercado en la empresa donde §€c\’3\,

realiza la Préactica.

Fuentes de Informagié
Libros de negociagi

Noticias de neg on
entre empreﬁ%ﬁs
caracteristi

Inter i@hariedad:

Fu tos de economia,

fuhdamentos de
amﬂinistracién y estadistica

Aprendizaje:

Concepto de Oferta 'y
Demanda del producto o
servicio vendido en la
Préactica.

Elasticidad de la
Demanda y Oferta
Relacion gréfica y
matematica entre la
produccion y los costos
Funcion de
maximizacion de
beneficio.

Mercados de
competencia.

Calculo de la funcion de
produccién del producto
0 servicio.

Comportamiento:
Calcula la demanda y
oferta del producto o
servicio de la Practica.

Merchandising

Saberes Previos: <\
Organiza even

promociones\$
Sabe con@
compogtamos clientes

“Competencia a Desarrollar:
Realizar eventos de comunicacion
de mercadeo, teniendo en cuenta las
caracteristicas y necesidades de los

clientes.

Fuentes de Informacién:
Literatura sobre
promociones y eventos.

Interdisciplinariedad:

Aprendizaje:
Desarrolla eventos y
promociones de acuerdo
a la circunstancia del
mercado.

K>
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Expectativas:

objetivo  para
producto o servicio.

Identificar el mercado

mi

Desempefio:

Desarrolla el concepto de
comunicacion de acuerdo con las
necesidades de la empresa y
expectativas de los clientes donde
hace la Practica.

Selecciona los elementos de 4

comunicacion con base en el plansy\

de comunicacion comercial de |
empresa.

Disefiar promociones @erdo
con el producto y/o<sgrvicCio y con

el tipo de event%
a\

Promociones

Comportamient

Consumidor.

Puincida.%'
&
?,

Manejo de Eventos ygs )

X
ngu

Despliega publicidad
para atraer clientes.
Habilidad para exhibir,
decorar y desplegar
productos para generar
impacto y
atraccion.(Hace las
piezas publicitarias)
Calcula el efecto de sus
actividades de promocion
en el incremento de las
ventas.

Comportamiento:

Sabe vender un producto
0 servicio poyado en la
comunicacion.
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Venta de
Productos de
Consumo

Saberes Previos:
Como vender, como
negociar

Expectativas:
Preparacion basica en
venta de productos de
coNnsumo masivo

Competencia a Desarrollar:
Contactar clientes de acuerdo con
sus necesidades y politicas
comerciales de la empresa.

Interactuar con clientes de acuerdo
con politicas y estrategias de
servicio de la compafiia

Realizar negociacion con los
por la organizacion, C}Q

propuestas de

Desempefio:

Presenta las ofe
ventas de pro y servicios de
acuerdo c rfil de clientes y

pohtm@ ercadeo.

onar informacion a los
%&es y usuarios de acuerdo con
los manuales de manejo de
informacion.

Resuelve situaciones de servicio
con base en necesidades de los
clientes

Fuentes de Informagié
Portafolio de ven
empresa

Simulacion s"s?%ntas

Inter narledad
|ento del
idor.

4 chandlsmg

Q}Fundamentos de Economia

proveedores y clientes, segln o%
objetivos y estrategias estab S

Aprendizaje:
Elabora propuestas de
ventas.
Conoce el proceso de la
venta:
Inicio

e Desarrollo

e Cierre ventas

e Seguimiento
Hace contratos segun las
condiciones de
negociacion.
Hace listas de
seguimiento a las tareas
realizadas en ventas.
Hace el cierre de las
objeciones de los
clientes.

Comportamiento:

Reconoce que cuando
realiza correctamente e |
proceso ode la venta
obtiene el éxito.

Sus metas de ventas son
cuantificables y esa es la
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Q’% forma como se miden sus
Maneja relaciones interpersonales ’\ resultados.
de acuerdo con principios éticos y CJ
de comunicacion {\;’
Realiza contratos comerciales &'
segun normas legales vigentes y &
acuerdo entre las partes Q
4
Acuerda términos de negociaciénQ}
con los proveedores y clientes
segun objetivos y estrategia
establecidas por la orgam&
Estructura las prop @ y
contrapropuesta s productos y
servicios segy esidades y
requerimieqtos-de los clientes.

Ingles IV Saberes Previos: Comp@'& a Desarrollar: Fuentes de Informacion: Aprendizaje:
Vocabulario técnico Qir Videos/Revistas Leer y escuchar en ingles
Gramatica os en ingles Conversacion con
Leer en Ingles @onder con frases elaboradas Interdisciplinariedad: aceptable fluidez.
Conversaciones corta Los cursos anteriores de En la sustentacion del
sobre temas técni s? Construye frases sobre temas inglés, servicio al cliente. Proyecto Integrador el

@ cotidianos con la facilidad estudiante debe hacer al
Expectativa ® suficiente como para desenvolverse menos la mitass de la
Dispone ﬁ%‘mientes en medianos intercambios. presentacion en Ingles.
elemen@x“ guisticos
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como para Desempefio: Q’% Comportamiento:
desenvolverse y Su fluidez verbal es aceptable. ’\ Hace un escrito sobre
suficiente vocabulario | Complementa su vocabulario C.) parte del Trabajo de
para expresarse con técnico. (\;’ sustentacion, trabajado
algunas dudas y \ en las clases.
circunloquios sobre Q
temas como la familia, & Expone ante todos los
aficiones e intereses, Q docentes un aspecto
trabajo, viajes y A ?’ referente al producto o
hechos de actualidad, Qy\ servicio del CREA (No
pero las limitaciones C\O debe ser leido o
Iéxicas provocan ‘% aprendido)
repeticiones e incluso, 0
a veces, dificultades C}
en la formulacion.

Practica Saberes Previos: Fuentes de Informacion: Aprendizaje:

Segmentacion de
mercados
Comportmiento de los
consumidores
Proyecta
cientificamente la
demanda y oferta de

un producto o ser@
Expectati
Ejecucio &%?

précti con 0 en

A
Competencia a rollar:
Aplicar los c@gde la gestidn
de ventas rcadeo a nivel
operatiﬁ&;rganizaciones
com S y de servicio

%mpeﬁo:
» e vender un producto o servicio

Casos o simulaciones en la
clase de Ventas.

Interdisciplinariedad:
Comportamiento del
Consumidor, Investigacion
de mercados. Manejo de
eventos y promociones.

Proceso de la venta

Comportamiento:
Reconoce que debe saber
vender si quiere ser buen
profesional del Mercadeo
y los Negocios
Internacionales.
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una empresa 0 % )
negocio ,«\Q
Proyectos Pedagdgicos de Aula PPA, Gonzalo Morales p.130 \_)
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