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DEFINICIÓN PROYECTO INTEGRADOR 

 

PROYECTO INTEGRADOR QUINTO SEMESTRE PROGRAMA MERCADEO 

Y NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 

1. TITULO: CDT - CIERRE DE LA TENAZA  

 

DESCRIPCIÓN: El estudiante del Programa de Mercadeo y Negocios Internacionales 

en el semestre anterior cerró un ciclo en ventas normales  y por ello este Proyecto 

Integrador se concentra en una venta que es más difícil, dado que es de productos donde 

al cliente hay que en muchos casos generarle la necesidad de comprar el producto o 

servicio, o hay que adecuar el proceso de venta a las necesidades  o requerimientos de los 

clientes. Se da mucho en empresa que tiene productos o servicios muy técnicos.  El 

Vendedor es muy técnico. En el Programa de Mercadeo y Negocios Internacionales esta 

competencia de ser un vendedor especializado es muy necesaria y nace de una 

oportunidad  del mercado al tener empresas cada vez con productos muy diversos y 

difíciles de vender.  

 

2. CONCEPTO AGLUTINADOR SEMESTRE: Venta Especializada: Desarrollo de 

las cualidades de vendedor especializado.  

 

3. NUMERO DE PARTICIPANTES: Uno.   

 

4. FASES A DESARROLLAR:  

 

- FASE DE ELABORACIÓN DE CRONOGRAMAS PARA EL PLAN DE VENTAS  

Y PROYECTO INTEGRADOR 

o Formular el Proyecto Integrador (Utilizar una herramienta computacional para 

presentar los informes): 

 Titulo 

 Objetivo General y específicos 

 Entregables por Objetivos específicos 

 WBS (Mínimo a Nivel 4)  

 Descripción de Actividades 

 Recursos asignados 

 Secuenciamiento y duración de Actividades 

 Costos del proyecto 

 Cronograma 
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o Formular el Proyecto Plan de Ventas aprobado por la organización. 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, Planificación, Ejecución, Control y Cierre según la Metodología 

PMI.  

-  

- FASE DE RECOPILACIÓN DE DATOS DEL CONTEXTO Y EL ENTORNO:  

o Identificación de la empresa y sus productos. 

o Selección de un producto o servicio. 

o Estrategias de Mercadeo Institucionales. 

o Canales de Comunicación de la Organización.  

- FASE DE ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN Y DIAGNÓSTICO 

o Análisis critico de la estrategia de mercadeo de la organización. 

o Propuesta de Plan de ventas a desarrollar para el producto o servicio seleccionado. 

- FASE DE SEGUIMIENTO 

o Desarrollo del Plan de venta para un cliente definido en el punto anterior. 

o Cierre de la Venta (Evidencia sustentable de esa venta) 

o Acta de Cierre de esta venta. El Acta debe estar suscrita por la empresa para 

verificar el cumplimiento de la venta.  

 

5. CRONOGRAMA Y SEGUIMIENTO 

FASE  A 

DESARROLLAR 

SEGUIMIENTO ROL DEL DOCENTE SEMANAS 

FASE DE 

ELABORACIÓN DE 

CRONOGRAMAS 

PARA EL PLAN DE 

MERCADEO Y 

PROYECTO 

INTEGRADOR 

 

Entrega de los dos 

Cronogramas  

Ver que los Cronogramas 

presentados incluyan todo 

el alcance del Proyecto 

desde la perspectiva de 

cada asignatura. 

2 SEMANA 

FASE DE 

RECOPILACIÓN DE 

DATOS DEL 

CONTEXTO Y EL 

ENTORNO:  

FASE DE 

INVESTIGACIÓN 

BIBLIOGRÁFICA 

 

 

 

 

 

Seleccionar una empresa 

que tenga un producto o 

servicio con esta 

característica.  

Determinar el Producto o 

Servicio que se le va 

apoyar en la venta 

especializada.  

 

1 – 3 SEMANAS 
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FASE  ANÁLISIS DE 

LA INFORMACIÓN Y 

DIAGNÓSTICO 

TRABAJO EN 

CLASE Y 

REUNIONES 

PRELIMINARES 

CON LOS 

DOCENTES 

Análisis da la Estrategia de 

Mercadeo utilizada 

actualmente.  

Propone el Plan de Ventas 

nuevo a desarrollar en la 

Práctica con metas y 

objetivos  a cumplir. 

 

6-7 SEMANAS 

PRIMER 

SEGUIMIENTO 

ESCRITO A 

PROYECTO 

INTEGRADOR  

 TODAS LAS 

ASIGNATURAS ABREN 

UN ESPACIO DE 

EVALUACIÓN DEL 

PLAN DE VENTAS.  

Presentar el Plan de Vetas 

completo para su Producto 

o Servicio. 

 

8 SEMANA 

SEGUNDO 

SEGUIMIENTO 

ESCRITO A 

PROYECTO 

INTEGRADOR  

 TODAS LAS 

ASIGNATURAS ABREN 

UN ESPACIO DE 

EVALUACIÓN DE LOS 

AVANCES:  

 Cronograma Plan de 

Ventas 

 

11 SEMANA 

FASE SEGUIMIENTO TRABAJO Y 

VERIFICACIÓN 

Hacer la venta 

especializada para un 

cliente 

Cierre de la venta: Acta de 

esa venta. 

 

13 SEMANA 

PRESENTACIÓN 

FINAL 

EXPOSICIÓN 

PLENARIA 

Todos los docentes 

evaluaran la venta 

realizada y las evidencias 

(Fotos, Factura, etc.) 

La sustentación incluye el 

Plan y su Ejecución: Los 

Objetivos y Metas 

alcanzados.  

15 SEMANA.  
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6. ASIGNATURAS DEL PLAN DE ESTUDIO PARTICIPANTES  

ASIGNATURA FASE EXPLORACIÓN FASE CONSTRUCCIÓN FASE INVESTIGACIÓN INDICADORES DE 

LOGRO 

Administración 

Financiera 

 

Saberes Previos: 

Fundamentos 

Contables. 

Estructura de los 

Estados Financieros 

Costos. 

Valor de Dinero. 

  

Expectativas: 

Analizar y evaluar la 

información 

financiera para la 

toma de decisiones 

estratégicas. 

Competencia a Desarrollar:  
Contexto de las Finanzas en la 

Empresa y Matemáticas 

Financieras 

Diagnóstico Financiero 

Planificación Financiera y 

Decisiones Financieras de Corto 

Plazo 

Presupuesto Maestro 

Desempeño: 

Elaborar, analizar y comprender los 

diferentes análisis financieros 

necesarios para la toma de 

decisiones. 

Determinar la importancia del 

análisis del entorno como estrategia 

para la toma de decisiones. 

Determinar los aspectos básicos de 

los presupuestos y las técnicas de 

pronóstico. 

Determinar que es presupuesto de 

ventas, de producción, de compras, 

de fabricación, de efectivo y de 

capital. 

Fuentes de Información: 

Estados Financieros 

Históricos. 

DIAN 

Bolsa de Valores. 

Revistas y Periódicos 

Especializados. 

 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamentos de 

Administración. 

Fundamentos de 

Contabilidad y Costos. 

Aprendizaje: 

Análisis de Información 

Financiera para la 

Elaboración del 

presupuesto de 

comunicación y de 

ventas. 

 

Comportamiento:  
Reconocer la importancia 

del análisis financiero y  

la matemática financiera 

en el presupuesto de un 

Plan de Mercadeo. 
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Legislación y 

Comercio 

Internacional 

  

Saberes Previos: 

Marcos Jurídico 

Colombiano. 

Tratados Comerciales 

de Colombia con otros 

países. 

 

Expectativas: 

Evaluar los 

compromisos 

productivos, 

comerciales y 

legislativos que están 

incluidos en las 

transacciones del 

mercadeo 

internacional 

Competencia a Desarrollar:  
Entender las relaciones de 

intercambio de bienes o servicios 

entre compradores y vendedores. 

Reconocer las diferencias y 

circunstancias de las relaciones 

jurídicas internacionales ya sea 

entre personas naturales o jurídicas. 

Entender las operaciones de 

importaciones, exportaciones y 

tránsito de mercancías entre países, 

debido a una relación comercial 

entre personas naturales o jurídicas. 

 

Desempeño: 

Estructurar el marco legal y 

aduanero requerido por la empresa 

en diseño e implementación del 

plan de mercadeo. 

 

 

Fuentes de Información: 

Código de Aduana.  

Código de Comercio 

Legis 

Revistas de Comercio 

Exterior. 

Tratados Comerciales. 

 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamentos de 

Administración. 

Distribución. 

Microeconomía. 

 

 

Aprendizaje: 

La reglamentación 

necesaria para desarrollar 

el plan estratégico de la 

organización. 

 

Comportamiento:  
Reconocer la influencia 

en la comercialización 

del marco jurídico y 

aduanero Colombiano. 

Reconocer la importancia 

del marco jurídico y 

aduanero internacional 

en la comercialización 

internacional.  

 

Comunicación 

Estratégica 

 

Saberes Previos: 

Análisis  de 

información de 

mercado para el 

Diseño y ejecución 

del Mix de Mercadeo,  

 

Competencia a Desarrollar:  

Desarrollar el concepto de 
comunicación y su 
implementación de acuerdo con 
las necesidades de la empresa 
y expectativas de los clientes. 
 

Fuentes de Información: 

Información Existente en la 

Empresa. 

Revistas y Periódicos 

especializados. 

Libros. 

Internet. 

Aprendizaje: 

Plan de Comunicación 

Estratégica de Venta  

Especializada. 

 

Comportamiento:  
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Expectativas: 

Desarrollo de los 

Conceptos de 

Comunicación para 

lograr los objetivos de 

la empresa. 

Desempeño: 

 

Desarrollo del Plan de 

Comunicaciones, de acuerdo al 

Plan de Ventas de la Empresa. 

 

 

Interdisciplinariedad: 

Publicidad, Canales de 

Distribución, 

Eventos y Promociones, 

Merchandising, 

Investigación de Mercados. 

Reconocer la importancia 

de la estrategia de 

comunicación en el 

desarrollo e 

implementación del plan 

de mercadeo. 

 

Investigación de 

Mercado II 

 

Saberes Previos: 

Probabilidad Técnicas 

de análisis univariado 

y multivariado 

Métodos de análisis 

Expectativas: 

Conocimiento acerca 

de la aplicación de los 

tipos de investigación 

de mercados para 

obtención de 

información gerencial. 

 

Competencia a Desarrollar:  
Evaluar acciones y resultados de 

mercadeo según objetivos y metas 

de la empresa.  

Analizar los resultados de las 

acciones de mercadeo de acuerdo 

con los objetivos del plan de 

mercadeo.  

Presentar informes de resultados 

según necesidades específicas del 

área de mercadeo. 

Proyectar el mercado de acuerdo 

con el tipo de producto o servicio y 

características de los consumidores 

y usuarios. 

Identificar segmentos de mercado 

de acuerdo con las políticas y 

objetivos de la empresa. 

 Pronosticar la oferta y la demanda 

según el comportamiento del 

mercado. 

Fuentes de Información: 

Estudios de Mercados 

realizados por la empresa o 

Gremios. 

Información Histórica de la 

Empresa. 

Estudios o Artículos en 

Revistas especializadas 

El Mercado. 

Internet. 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamentos de Mercadeo 

Publicidad 

Distribución 

Servicio al Cliente 

Diseño y Desarrollo de 

Nuevos Productos 

Estadística I y II 

Investigación de Mercados I 

 

Aprendizaje: 

Definición y 

Consecución de 

Información Gerencial 

para realizar Planes 

estratégicos. 

 

Comportamiento:  
Reconocer la importancia 

de la información 

estratégica en el Diseño 

del plan de mercadeo y 

formulación estratégica. 
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Determinar los precios de los 

productos y servicios teniendo en 

cuenta los parámetros del mercado 

y de la empresa. 

Desempeño: 

Diseño y aplicación de métodos de 

investigación para la consecución 

de información gerencial, en el Plan 

de Ventas. 

Ingles V Saberes Previos: 

Ingles IV 

 

Expectativas: 

 

Competencia a Desarrollar:  
COMPETENCIA LINGÜÍSTICA 

GENERAL 

RIQUEZA DE VOCABULARIO 

DOMINIO DE LA 

PRONUNCIACIÓN 

DOMINIO DE LA ORTOGRAFÍA 

FLUIDEZ ORAL 

Desempeño: 

Desempeñarse con fluidez tanto en 

su escritura como en su expresión 

oral, utilizando un lenguaje propio 

de la profesión. 

Fuentes de Información: 

Revistas y Periódicos en 

inglés. 

Libros en inglés. 

Videos en inglés. 

Interdisciplinariedad: 

Ingles IV 

Todas la asignaturas del 

programa. 

Aprendizaje: 

Ampliar su Vocabulario 

Técnico 

Lecturas de temas 

relacionados con la 

carrera. 

 

 

Comportamiento:  
Poder presentar el Plan 

de Mercadeo en ingles 

Sostener diálogos de 

temas de Mercadeo y 

Negocios 

Internacionales. 

Venta De 

Productos 

Servicios 

Saberes Previos: 

Venta Productos de 

Consumo Masivo 

 

Competencia a Desarrollar:  
Hacer seguimiento a los clientes 

con base en los acuerdos 

Fuentes de Información: 

Maestro de Clientes 

Maestros de 

Productos/Servicio 

Aprendizaje: 

Manejo de la 

información y atención 

de cada cliente, que 
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Industriales / 

Institucionales 

  

Expectativas: 

Preparación básica en 

venta de productos / 

servicios de venta 

industrial e 

Institucional 

comerciales y el plan de servicio a 

clientes. 

Monitorear los procesos y la 

satisfacción del cliente con base en 

los indicadores y criterios de 

evaluación establecidos por la 

empresa. 

Revisar la cartera de los clientes 

teniendo en cuenta las ventas, 

condiciones financieras y de 

negociación.  

Atender los requerimientos de los 

clientes de acuerdo con el medio de 

comunicación establecido y 

políticas de servicio. 

Desempeño: 

Habilidad de establecer soluciones 

y prospectos que satisfagan las 

necesidades de los clientes 

Conocer lo acuerdos comerciales 

con los clientes 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamento de Mercadeo 

Gestión y Diseño de Nuevos 

Productos 

Servicio al Cliente 

Comportamiento del 

Consumidor 

Investigación de Mercados 

Comunicación Estratégica. 

redunde en una 

satisfacción plena del 

mismo. 

 

Comportamiento:  
 

Reconocer la importancia 

de la información 

estratégica del cliente 

para establecer una 

relación personal con 

cada cliente. 

Responsabilidad 

Social 

Empresarial 

 

Saberes Previos: 

Postura crítica frente a 

sus comportamientos, 

identificando lo ético 

y lo moral de vivir en 

una sociedad como la 

colombiana. 

Competencia a Desarrollar:  
Reconoce que las organizaciones 

tienen una responsabilidad con el 

medio ambiente, los accionistas y la 

sociedad en general. 

 

Desempeño: 

Fuentes de Información: 

Valores y Principios de la 

Organizacionales. 

Derechos Humanos 

 

Interdisciplinariedad: 

Liderazgo. 

Aprendizaje: 

Conocer la 

responsabilidad de la 

Tomar decisiones en su 

ejercicio profesional. 

 

Comportamiento:  
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Expectativas: 

Tomar conciencia de 

la realidad del país, 

sus problemas, y 

como se afectan las 

organizaciones con 

esos problemas. Como 

impactan las 

organizaciones el 

medio que la rodea. 

Definiciones de 

Responsabilidad, 

ética, autonomía y 

libertad. Fomentar en 

los estudiantes 

principios, deberes y 

derechos y que actúen 

conforme a ellos 

La razón Ética de la RSE en una 

empresa. 

Identifica Los grupos de Interés. 

Gestión de la Transparencia en la 

organización. 

Identifica la RSE en el mundo 

Ámbitos de la actuación de la RSE 

Aplica al Mundo del Marketing  la 

RSE. 

 

Ética y Moral 

Legislación y Comercio 

Internacional 

 

 

 

Actuar con 

responsabilidad en el 

diseño y ejecución del 

plan de mercadeo.  

Mercadeo.net Saberes Previos: 

Marketing Digital 

Merchandising Digital 

 

Expectativas: 

Utilizar las 

particularidades de 

Internet como 

herramientas del 

Competencia a Desarrollar:  
Utilizar los medios modernos de la 

red mundial, las redes sociales y 

todos los medios modernos para 

vender bienes y servicios, para 

introducir una marca o posicionar 

un concepto 

 

Desempeño: 

Fuentes de Información: 

Internet 

Información de la empresa. 

Interdisciplinariedad: 

Publicidad. 

Merchandisig 

Comportamiento del 

Consumidor. 

Comunicación Estratégica. 

Aprendizaje: 

Diseño del e-business de 

la empresa. 

 

Comportamiento:  
Trabajo en 

equipo/cooperación 

Encontrar Oportunidades 
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marketing 

empresarial, 

atendiendo a las 

posibilidades de 

difusión que ofrece y 

a los riesgos que 

supone invertir en 

Internet como medio 

de expansión. 

Estrategia Digital. 

 

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 Pedagógicos de Aula PPA, Gonzalo Morales p.130 
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PROYECTO INTEGRADOR – LINEAMIENTOS BÁSICOS DE PRESENTACIÓN 

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

NUMERO DE PARTICIPANTES: Uno. 

Venta de Productos y Servicios Institucionales. 

 Conocimiento de clientes 

 Conocimiento del producto/ servicio 

 Medición de gestión 

 
Administración Financiera 

 Análisis Financiero 

 Diagnostico Financiero 

 Análisis del Precio de Venta 

 Presupuesto Maestro. (Ventas y Mercadeo) 

 
Comunicación Estratégica 

 Plan de Medios 

 Indicadores de Gestión. 

 
Inglés IV 

 Presentación Completa 

 
Investigación de Mercados II 

 Plan de Investigación. 

 Información para la Toma de Decisión 
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Legislación Comercio Internacional. 

 Legislación Nacional e Internacional. 

 Derecho aduanero. 

 
Evaluación 

 Seguimiento 

 Presentación. 

 

Modelo de presentación: 

 PLAN DE MERCADEO – PLAN DE VENTAS INSTITUCIONAL 

 

 


