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DEFINICION PROYECTO INTEGRADOR

PROYECTO INTEGRADOR QUINTO SEMESTRE PROGRAMA MERCADEO
Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

1. TITULO: CDT - CIERRE DE LA TENAZA

DESCRIPCION: El estudiante del Programa de Mercadeo y Negocios Inter

en el semestre anterior cerrd un ciclo en ventas normales y por ello e ecto
Integrador se concentra en una venta que es mas dificil, dado que es de proﬁégds donde
al cliente hay que en muchos casos generarle la necesidad de comp producto o
servicio, o hay que adecuar el proceso de venta a las necesidades or ientos de Ios

Vendedor es muy técnico. En el Programa de Mercadeo y Ne nternacionales esta
competencia de ser un vendedor especializado es muy saria y nace de una
oportunidad del mercado al tener empresas cada ve ductos muy diversos y
dificiles de vender.

clientes. Se da mucho en empresa que tiene productos o SEI‘VI§ uy técnicos.

2. CONCEPTO AGLUTINADOR SEME@Venta Especializada: Desarrollo de
las cualidades de vendedor espeC|aI|z

3. NUMERO DE PARTICIPA@ Uno.

4. FASES A DESARR

Y PROYECTO GRADOR

o Formular yecto Integrador (Utilizar una herramienta computacional para
presentar. formes):
itulo

- FASEDE ELAB@ DE CRONOGRAMAS PARA EL PLAN DE VENTAS

\Objetivo General y especificos
Entregables por Objetivos especificos

Q% WBS (Minimo a Nivel 4)

= Descripcion de Actividades

= Recursos asignados

= Secuenciamiento y duracion de Actividades

= Costos del proyecto

= Cronograma
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o Formular el Proyecto Plan de Ventas aprobado por la organizacion. Debe haber
un Acta con la empresa que apruebe este Plan. Debe tener todos los pasos para
formular el Proyecto Integrador.

Nota: En los dos proyectos, al final del semestre el grupo debe presentar las cinco fases
de los proyectos: Inicio, Planificacion, Ejecucion, Control y Cierre segn la Metodologia

' >

FASE DE RECOPILACION DE DATOS DEL CONTEXTO Y EL ENT@O:

Identificacion de la empresa y sus productos. (\;*

Seleccion de un producto o servicio.
Estrategias de Mercadeo Institucionales.

Canales de Comunicacion de la Organizacion. ;&

FASE DE ANALISIS DE LA INFORMACION Y DIAGNOSTICO
o Andlisis critico de la estrategia de mercadeo de | izacion.
o Propuesta de Plan de ventas a desarrollar para ﬁqucto 0 servicio seleccionado.
FASE DE SEGUIMIENTO %
o Desarrollo del Plan de venta para un c e@ efinido en el punto anterior.
o Cierre de la Venta (Evidencia suste @de esa venta)
o Acta de Cierre de esta venta. a debe estar suscrita por la empresa para
verificar el cumplimiento de la

5. CRONOGRAMA Y szG@MENTo
= )

FASE A ] ‘SEQUIMIENTO ROL DEL DOCENTE SEMANAS
DESARROLLAR 4\
FASE Entrega de los dos | Ver que los Cronogramas 2 SEMANA
ELABORACION E Cronogramas presentados incluyan todo
CRONOGR el alcance del Proyecto
PARA E DE desde Ig perspectiva de
@ v cada asignatura.

:;\,ARERC%()
&@ADOR

FASE DE FASE DE Seleccionar una empresa

RECOPILACION DE INVESTIGACION | que tenga un producto o 1 -3 SEMANAS
DATOS DEL BIBLIOGRAFICA | servicio con esta

CONTEXTO Y EL caracteristica.

ENTORNO: Determinar el Producto o

Servicio que se le va
apoyar en la venta
especializada.
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FINAL

c%‘b

% NARIA

evaluaran la venta
realizada y las evidencias
(Fotos, Factura, etc.)

La sustentacion incluye el
Plan y su Ejecucion: Los
Objetivos y Metas
alcanzados.

FASE ANALISIS DE TRABAJO EN Andlisis da la Estrategia de
LA INFQRMACION Y CLASE Y Mercadeo utilizada 6-7 SEMANAS
DIAGNOSTICO REUNIONES actualmente.
PRELIMINARES
CON LOS Propone el Plan de Ventas
DOCENTES nuevo a desarrollar en la
Préactica con metas y
objetivos a cumplir. A
PRIMER TODAS LAS Q\
SEGUIMIENTO ASIGNATURAS ABREN 8S
ESCRITO A UN ESPACIO DE
PROYECTO EVALUACION DEL ?’V
INTEGRADOR PLAN DE VENTAS. {\)
Presentar el Plan de Veta&%,
completo para su Prod c@
o Servicio. \’{
Q)
SEGUNDO TODAS 1AS
SEGUIMIENTO ASIGNATURAS YABREN 11 SEMANA
ESCRITO A UN (0] DE
PROYECTO EVAL N DE LOS
INTEGRADOR AV%ES:
° grama Plan de
(* tas
AN
FASE SEGUIMIENTO TRABAIJO Y \_) Hacer la venta
VERIFICA especializada para un 13 SEMANA
cliente
0 Cierre de la venta: Acta de
A esa venta.
PRESENTACION SICION Todos los docentes 15 SEMANA.
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6. ASIGNATURAS DEL PLAN DE ESTUDIO PARTICIPANTES

S

ASIGNATURA

FASE EXPLORACION

FASE CONSTRUCCION

/\
FASE INVE%LQ%AION
A

INDICADORES DE
LOGRO

Administracion
Financiera

Saberes Previos:
Fundamentos
Contables.
Estructura de los
Estados Financieros
Costos.

Valor de Dinero.

Expectativas:
Analizar y evaluar la
informacion
financiera para la
toma de decisiones
estratégicas.

Competencia a Desarrollar:
Contexto de las Finanzas en la
Empresa y Matematicas
Financieras

Diagnostico Financiero
Planificacion Financiera 'y A
Decisiones Financieras de COF@IO\Y
Plazo ‘%
Presupuesto Maestro 0
Desempefio: \
Elaborar, analizar render los
diferentes andlisig_fi
necesarios par
decisiones
Determi %aimportancia del

anali entorno como estrategia
p ma de decisiones.

. Reterminar los aspectos basicos de
=10s presupuestos y las técnicas de

r pronostico.

Determinar que es presupuesto de
ventas, de produccién, de compras,
de fabricacion, de efectivo y de

o
Q
&
&

capital.

Fuentes d&ﬁhﬁrmacién:

cieros

evistas y Periodicos
Especializados.

Interdisciplinariedad:
Fundamentos de
Administracion.
Fundamentos de
Contabilidad y Costos.

Aprendizaje:

Anélisis de Informacion
Financiera para la
Elaboracion del
presupuesto de
comunicacion y de
ventas.

Comportamiento:
Reconocer la importancia
del anélisis financiero y
la matematica financiera
en el presupuesto de un
Plan de Mercadeo.

Q"&
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Legislaciony Saberes Previos: Competencia a Desarrollar: Fuentes de Inform Aprendizaje:
Comercio Marcos Juridico Entender las relaciones de La reglamentacion

Internacional

Colombiano.

Tratados Comerciales
de Colombia con otros
paises.

Expectativas:
Evaluar los
compromisos
productivos,
comerciales y
legislativos que estan
incluidos en las
transacciones del
mercadeo
internacional

intercambio de bienes o servicios
entre compradores y vendedores.
Reconocer las diferencias y
circunstancias de las relaciones
juridicas internacionales ya sea
entre personas naturales o juridicas.
Entender las operaciones de <

importaciones, exportaciones y \?

transito de mercancias entre pa

debido a una relacion comev%l

entre personas naturale(s;@ dicas.
CI'eggal y

0 por la empresa

Desempefio:
Estructurar el
aduanero re

en disefi i lementacién del
plan (@ adeo.
PN

Cédigo de Adua%
Caodigo de Co

Legis Q{
Revista mercio
Exten@

'I%&L Comerciales.

M Interdisciplinariedad:
Fundamentos de
Administracion.
Distribucion.
Microeconomia.

necesaria para desarrollar
el plan estratégico de la
organizacion.

Comportamiento:
Reconocer la influencia
en la comercializacion
del marco juridico y
aduanero Colombiano.
Reconocer la importancia
del marco juridico y
aduanero internacional
en la comercializacion
internacional.

Comunicacién
Estratégica

Saberes Previos:
Anélisis de
informacién de
mercado para
Disefio y ej n

o

del Mix@ rcadeo,

petencia a Desarrollar:
esarrollar el concepto de
comunicacion y su
implementacion de acuerdo con
las necesidades de la empresa
y expectativas de los clientes.

Fuentes de Informacion:
Informacién Existente en la
Empresa.

Revistas y Periddicos
especializados.

Libros.

Internet.

Aprendizaje:

Plan de Comunicacion
Estratégica de Venta
Especializada.

Comportamiento:

Qo
Q\
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Reconocer la importancia
de la estrategia de
comunicacion en el
desarrollo e
implementacion del plan
de mercadeo.

Expectativas:
Desarrollo de los
Conceptos de
Comunicacion para
lograr los objetivos de
la empresa.

Desempefio: Interdisciplinaried %
Publicidad, Cana@@
Distribucion,

Eventos y iones,

P
Mercha é}q ,
InVE{ ion de Mercados.

Desarrollo del Plan de
Comunicaciones, de acuerdo al
Plan de Ventas de la Empresa.

a\
Competencia a Desarrollar: Fuientes de Informacion:
Evaluar acciones y resultados de A udios de Mercados
mercadeo segun objetivos y meta@* realizados por la empresa o
de la empresa. Gremios.

Aprendizaje:
Definicion y
Consecucion de
Informacién Gerencial

Saberes Previos:
Probabilidad Técnicas
de analisis univariado
y multivariado

Investigacion de
Mercado 11

Métodos de anélisis
Expectativas:
Conocimiento acerca
de la aplicacion de los
tipos de investigacion
de mercados para
obtencién de
informacidn gerencial.

N4

Q.

Analizar los resultados de Iﬂ?
acciones de mercadeo d@ rdo
con los objetivos del.plan‘de
mercadeo.

Presentar infor
segun necesi

area de m%] 0.
Proyecta’ePmercado de acuerdo
de producto o servicio y

-
$ risticas de los consumidores
AN

e resultados
especificas del

uarios.
| fdentificar segmentos de mercado
de acuerdo con las politicas y
objetivos de la empresa.
Pronosticar la oferta y la demanda
segun el comportamiento del
mercado.

Informacioén Historica de la
Empresa.

Estudios o Articulos en
Revistas especializadas

El Mercado.

Internet.

Interdisciplinariedad:
Fundamentos de Mercadeo
Publicidad

Distribucion

Servicio al Cliente

Disefio y Desarrollo de
Nuevos Productos
Estadistica | y Il
Investigacion de Mercados |

para realizar Planes
estratégicos.

Comportamiento:
Reconocer la importancia
de la informacion
estratégica en el Disefio
del plan de mercadeo y
formulacién estratégica.

®
K>
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Determinar los precios de los Q’%
productos y servicios teniendo en ’\
cuenta los parametros del mercado C.)
y de la empresa. (\;’
Desempefio: \
Disefio y aplicacion de métodos de &'
investigacion para la consecucion &
de informacion gerencial, en el Plan Q
de Ventas. < ?’

Ingles V Saberes Previos: Competencia a Desarrollar: \T\Fuentes de Informacion: Aprendizaje:

Ingles IV COMPETENCIA LINGUIS |€3 Revistas y Periddicos en Ampliar su Vocabulario
GENERAL ‘% inglés. Técnico
Expectativas: RIQUEZA DE VOCA 10 Libros en inglés. Lecturas de temas
DOMINIO DE LA Videos en inglés. relacionados con la
PRONUNCIACIC Interdisciplinariedad: carrera.
DOMINIO D RTOGRAFIA | Ingles IV
FLUIDEZ Todas la asignaturas del
Desempef. programa. Comportamiento:
Dese Qa se con fluidez tanto en Poder presentar el Plan
su r%%Hra COMO en su expresion de Mercadeo en ingles
, wtilizando un lenguaje propio Sostener didlogos de
C:@a profesion. temas de Mercadeo y
?’, Negocios
A Internacionales.

Venta De Saberes Previgs.)” | Competencia a Desarrollar: Fuentes de Informacién: | Aprendizaje:

Productos Venta Pro de Hacer seguimiento a los clientes Maestro de Clientes Manejo de la

Servicios Consumézhvo con base en los acuerdos Maestros de informacion y atencion

Productos/Servicio de cada cliente, que

Q=
>
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Industriales /
Institucionales

Expectativas:
Preparacion basica en
venta de productos /
servicios de venta

comerciales y el plan de servicio a
clientes.

Monitorear los procesos y la
satisfaccion del cliente con base en

=

Interdisciplina@@

Fundamento d cadeo
Gestion y @de Nuevos
Productg%C

redunde en una
satisfaccion plena del
mismo.

sus comportamienfos,
identificando l
y lo moral ren

medio ambiente, los accionistas y la
sociedad en general.

una soci@mo la
colompjand.

Derechos Humanos

Interdisciplinariedad:

Desempenio:

Liderazgo.

industrial e los indicadores y criterios de Comportamiento:
Institucional evaluacion establecidos por la Servi liente

empresa. C amiento del Reconocer la importancia
Revisar la cartera de los clientes umidor de la informacion
teniendo en cuenta las ventas, < wvestigacién de Mercados | estratégica del cliente
condiciones financieras y de \?~Comunicacién Estratégica. | para establecer una
negociacion. C\O relacién personal con
Atender los requerimientos«%ms cada cliente.
clientes de acuerdo con (@ io de
comunicacion establ @
politicas de serv@)
Desempefio:
Habilidad d lecer soluciones
y prospe e satisfagan las
necesi e los clientes
Co 0 acuerdos comerciales
con les clientes

Responsabilidad | Saberes Previos: ¢ petencia a Desarrollar: Fuentes de Informacion: Aprendizaje:

Social Postura critica frenteva | Reconoce que las organizaciones Valores y Principios de la Conocer la

Empresarial e% tienen una responsabilidad con el Organizacionales. responsabilidad de la

Tomar decisiones en su
ejercicio profesional.

Comportamiento:

K>
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Expectativas:

Tomar conciencia de
la realidad del pais,
sus problemas, y
como se afectan las
organizaciones con
esos problemas. Como
impactan las
organizaciones el
medio que la rodea.
Definiciones de
Responsabilidad,
ética, autonomia y
libertad. Fomentar en
los estudiantes
principios, deberes y
derechos y que actten
conforme a ellos

La razon Etica de la RSE en una
empresa.

Identifica Los grupos de Intereés.
Gestion de la Transparencia en la
organizacion.

Identifica la RSE en el mundo
Ambitos de la actuacion de la RSE
Aplica al Mundo del Marketing la
RSE.

N

Etica y Moral

Legislaciony C %@)

Internacional
AY
%\

O
S

?,

Actuar con
responsabilidad en el
disefio y ejecucion del
plan de mercadeo.

Mercadeo.net

Saberes Previos:
Marketing Digital
Merchandising Digital ¢
Expectativas: Q?’
Utilizar las \
particularid e

P
Comp&tencia a Desarrollar:
II%F los medios modernos de la
:?mundial, las redes sociales y
todos los medios modernos para
vender bienes y servicios, para

introducir una marca o posicionar
un concepto

Desempenio:

Fuentes de Informacién:
Internet

Informacion de la empresa.

Interdisciplinariedad:
Publicidad.

Merchandisig
Comportamiento del
Consumidor.
Comunicacion Estratégica.

Aprendizaje:
Disefio del e-business de
la empresa.

Comportamiento:
Trabajo en
equipo/cooperacion
Encontrar Oportunidades
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marketing Estrategia Digital.
empresarial,
atendiendo a las
posibilidades de
difusion que ofrece y
a los riesgos que
supone invertir en
Internet como medio
de expansion. <

o

S

C}Q%

?y
W
S

de negocio en el entorno
e-Business.

Hacer la Estrategia e-
Business.

Saber las Implicaciones
de la estrategia e-
Business.

Plan estratégico del
modelo e-Business.

Proyectos Pedagdgicos de Aula PPA, Gonzalo Morales p.130
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PROYECTO INTEGRADOR - LINEAMIENTOS BASICOS DE PRESENTACION

| V Semestre CDT (Cierre de la Tenaza) (Venta Especializada)

NUMERO DE PARTICIPANTES: Uno. (\)
Venta de Productos y Servicios Institucionales. %
e (Conocimiento de clientes Q

e Conocimiento del producto/ servicio /6&
e Medicidn de gestiéon

Administracion Financiera C\O
e Andlisis Financiero §

e Diagnostico Financiero \
e Andlisis del Precio de Venta CJC)

e Presupuesto Maestro. (Ventas y Mercadeo) Q

e Plan de Medios

e Indicadores de Gestion. é)
Inglés IV %Q

e Presentacion Completa ?»

Comunicacion Estratégica %'Q

Investigacion de Merca@

e Plan de Investigacig
e Informacién p oma de Decisién

Q CALI - COLOMBIA
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Legislacion Comercio Internacional. C.)\
e Legislacién Nacional e Internacional.

e Derecho aduanero. {\)?»

Evaluacién &
e Seguimiento Q

e Presentacion.

Modelo de presentacion: %
e PLAN DE MERCADEO - PLAN DE VENTAS INSTITUCI

CALI - COLOMBIA
Av. 6N 47-197 TELEFONO (572) 6518200
WWW.CUDES.EDU.CO



