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DEFINICIÓN PROYECTO INTEGRADOR 

 

PROYECTO INTEGRADOR SEXTO SEMESTRE PROGRAMA MERCADEO 

Y NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 

1. TITULO:  ARO– (Administrador de Recursos de la Organización) GERENTE 

DE MERCADEO  

 

DESCRIPCIÓN: El estudiante del Programa de Mercadeo y Negocios Internacionales 

ha cursado Cinco (5) semestres  donde ha concluido con el proceso de aprendizaje y 

apropiación del conocimiento necesario para desarrollar el Mercadeo de una organización 

sin interesar su tamaño, por ello este Proyecto Integrador se concentra en Administrar y 

potencializar los recursos (Productividad) disponibles para el diseño y desarrollo de 

estrategias adecuadas para  consolidar una organización en el mercado.  El Gerente de 

Mercadeo es en las organizaciones un participante activo en el crecimiento y 

fortalecimiento en el mercado. En el Programa de Mercadeo y Negocios Internacionales 

esta competencia de ser un buen administrador de los recursos es importante porque es lo 

que hace diferente un profesional de mercadeo con otro.  

 

2. CONCEPTO AGLUTINADOR SEMESTRE: ARO, Gerente de Mercadeo: 

Administrar y potencializar los recursos (Productividad) disponibles para el 

desarrollo de estrategias adecuadas para el mercado.  

 

3. NUMERO DE PARTICIPANTES: tres.   

 

4. FASES A DESARROLLAR:  

 

- FASE DE ELABORACIÓN DE CRONOGRAMAS PARA EL PLAN DE 

MERCADEO 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 
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 Cronograma 

o Formular el Proyecto Plan de Mercadeo 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 y debe incluir el Plan de Comunicaciones, el Plan de 

Promoción y el Plan de Venta.  

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 Marcas. La empresa sobre la cual se desarrolla 

este Proyecto Integrador debe: 

 Estar formalizada legalmente 

 Tener al menos 5 años en el mercado 

 Tener al menos 10 empleados 

 Tener una estructura administrativa con una Gerencia, una Dirección 

Financiera y una Dirección de Mercadeo y Ventas.  

 Tener al menos una Marca con varias categorías de productos.  

o Análisis de Competencia y del entorno. 

o Estrategias de Mercadeo. 

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 Mercadeo a implementar para la organización. 

o Indicadores de Gestión del Proyecto de Mercadeo de la Marca: 

 Rentabilidad de la Marca 

 Participación del Mercado 

 Crecimiento de Marca en el Portafolio de la Empresa. 

 

- FASE DE SEGUIMIENTO 

o Desarrollo del Plan de Mercadeo para una organización definida en el punto 

anterior. 

o Resultados del Plan de Mercadeo (Evidencia sustentable) 

 

5. CRONOGRAMA Y SEGUIMIENTO 

FASE  A 

DESARROLLAR 

SEGUIMIENTO ROL DEL DOCENTE SEMANAS 
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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 

 

 

 

 

 

TRABAJO EN 

CLASE Y 

REUNIONES 

PRELIMINARES 

CON LOS 

DOCENTES 

Seleccionar una empresa 

que tenga un producto o 

servicio con esta 

característica.  

Determinar la Marca a 

desarrollarle el Plan de 

Mercadeo  

Identificación de la 

empresa y sus Marcas 

Análisis de Competencia y 

del entorno 

Estrategias de Mercadeo 

Canales de Comunicación 

de la Organización 

 

 

1 – 3 SEMANAS 

FASE  ANÁLISIS DE 

LA INFORMACIÓN Y 

DIAGNÓSTICO 

Análisis crítico de la 

estrategia de mercadeo de 

la organización. 

Propuesta de Plan de 

Mercadeo a implementar 

para la organización. 

Indicadores de Gestión del 

Proyecto de Mercadeo de 

la Marca 

 Rentabilidad de la 

Marca 

 Participación del 

Mercado 

 Peso de Marca en 

el Portafolio de la 

Empresa. 

 

 

 

4 – 7 SEMANAS 

PRIMER 

SEGUIMIENTO 

ESCRITO A 

PROYECTO 

INTEGRADOR  

 TODAS LAS 

ASIGNATURAS ABREN 

UN ESPACIO DE 

EVALUACIÓN DEL 

PLAN DE MERCADEO.  

Presentar las Actividades 

planteadas a esa fecha en 

los Cronogramas 

 

8 SEMANA 
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SEGUNDO 

SEGUIMIENTO 

ESCRITO A 

PROYECTO 

INTEGRADOR  

 TODAS LAS 

ASIGNATURAS ABREN 

UN ESPACIO DE 

EVALUACIÓN DE LOS 

AVANCES:  

Cronograma Plan de 

Mercadeo 

 

11 SEMANA 

FASE SEGUIMIENTO TRABAJO Y 

VERIFICACIÓN 

Desarrollo del Plan de 

Mercadeo para una 

organización definida en el 

punto anterior. 

Resultados del Plan de 

Mercadeo (Evidencia 

sustentable) 

 

13 SEMANA 

PRESENTACIÓN 

FINAL 

EXPOSICIÓN 

PLENARIA 

Todos los docentes 

evaluaran el plan 

estratégico 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 

Gerencia de 

Ventas 

 

Saberes Previos: 

Manejo de grupo de 

Ventas. 

Herramientas de 

gestión de ventas. 

Criterios de 

evaluación 

Técnicas de 

Motivación y 

Comunicación. 

Presupuestos. 

  

Expectativas: 

Administración de la 

Fuerza de ventas para 

el cumplimiento de 

meta. 

Competencia a Desarrollar:  
Administración de Fuerza de 

Ventas. 

Capacitar y entrenar fuerza de 

ventas. 

Motivar y acompañar al equipo de 

ventas. 

Evaluar el desempeño de la fuerza 

de ventas. 

Administrar los territorios y rutas 

de ventas. 

Desempeño: 

Cumplimiento de los planes de 

venta, de acuerdo a los objetivos 

presentados por la organización. 

Determinar los aspectos básicos del 

presupuesto de venta y las técnicas 

de pronóstico para su proyección. 

Determinar que es presupuesto de 

ventas. 

Fuentes de Información: 

Estados Financieros 

Históricos. 

DIAN 

Revistas y Periódicos 

Especializados. 

Cámara de comercio 

 

 

Interdisciplinariedad: 

Eventos y Promociones. 

Merchandising. 

Comportamiento del 

consumidor. 

Investigación de mercados. 

Fundamentos de 

Administración. 

Fundamentos de 

Contabilidad y Costos. 

 

Aprendizaje: 

Análisis de Información  

para la Elaboración del 

presupuesto de ventas. 

 

Comportamiento:  
Reconocer la importancia 

del análisis  del mercado 

y del comportamiento del 

mercado, la organización 

y competencia en la 

elaboración del  

presupuesto de un Plan 

de Ventas, para el logro 

de los indicadores de 

gestión. 

 

Macroeconomía 

  

Saberes Previos: 

Expectativas: 

Analizar el entorno 

competitivo 

Microeconómico de la 

Competencia a Desarrollar:  
Conocer el mercado en que se 

desenvuelve la empresa 

Aplica el concepto de la producción 

agregada  

Fuentes de Información:  
Revistas y Periódicos 

Especializados. 

Internet 

Aprendizaje: 

Definición y Tendencia 

de Información 

económica para realizar 
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empresa y la 

competencia a través 

del estudio del 

impacto de la oferta y 

demanda, y la 

intervención del 

gobierno en el 

comportamiento del 

mercado.  

 

 

Expectativas: 

Estudiar y Analizar 

las condiciones 

económicas de un país 

que le permita al 

estudiante plantear 

información gerencial 

para la toma de 

decisiones. 

 

 

Entiende el concepto de dinero, 

oferta y política monetaria 

Entiende los modelos económicos 

más importantes. 

Entiende los tratados de libre 

comercio. 

Desempeño: 

Identifica estrategias comerciales 

de la empresa.  
Aplica el concepto a la realidad 

empresarial local y mundial. 
 

Revistas de Comercio 

Exterior. 

Tratados Comerciales. 

 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamento de Economía. 

Microeconomía. 

Fundamentos de 

Administración 

 

 

Planes estratégicos de 

ventas. 

 

Comportamiento:  
Reconocer la influencia 

del comportamiento 

económico Colombiano 

y del mundo en la 

evolución de 

organización. 

Reconocer la importancia 

del marco jurídico y 

aduanero nacional e 

internacional en la 

organización  

 

Logística 

Internacional. 

Saberes Previos: 

Análisis  de 

información interna y 

externa sobre el 

abastecimiento de la 

Competencia a Desarrollar: 
Costear la cadena de 

aprovisionamiento, distribución y 

transporte de acuerdo con los 

objetivos y estrategias del plan 

logístico  

Fuentes de Información: 

Información Existente en la 

Empresa. 

Revistas y Periódicos 

especializados. 

Libros. 

Aprendizaje: 

Metodologías de costeo 

Procesos logísticos 

Acuerdos comerciales 

Indicadores de nivel de 

servicio. 
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empresa y los canales 

de distribución.  

 

 

 

 

 

 

Expectativas: 

Conocimiento del 

proceso logístico de 

distribución, 

abastecimiento y 

transporte de 

mercancías, nacional e 

internacional. 

 

Desarrollar proveedores según 

políticas y los requisitos exigidos 

por la organización.  

Establecer relaciones de 

colaboración entre los proveedores 

y socios del negocio según políticas 

de la organización y acuerdos entre 

las partes.  

Evaluar la gestión de los 

proveedores según criterios 

establecidos  

Acordar planes de mejoramiento 

según la evaluación de los 

proveedores. 

 

Desempeño: 

 Identificar los elementos que 
intervienen en la cadena logística 
internacional. 
Costear con parámetros 
económicos internacionales, las 
tendencias de las fuerzas del 
mercado para el producto(s) ó 
servicio. 
Tipos de cambio monetario. 
 

Internet. 

Interdisciplinariedad: 

Distribución, 

Eventos y Promociones, 

Merchandising. 

Legislación comercial 

Comportamiento:  
Reconocer la importancia 

del abastecimiento de las 

materias primas en la 

organización y de 

producto terminado a los 

canales de distribución.  



  
CORPORACIÓN UNIVERSITARIA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL Y SOCIAL  

CALI – COLOMBIA 

Av. 6N 47-197 TELÉFONO (572) 6518200 

WWW.CUDES.EDU.CO 

 

Negociación 

Internacional. 

 

Saberes Previos: 

Conocimiento de 

Técnicas del producto 

o servicio y del 

mercado en general. 

Expectativas: 

Conocimiento de la 

importancia para la 

organización las 

técnicas de 

negociación  y las 

condiciones del 

comercio 

internacional. 

 

Competencia a Desarrollar:  
Desarrollar proveedores según 

políticas y los requisitos exigidos 

por la organización. 

Establecer relaciones de 

colaboración entre los proveedores 

y socios del negocio según políticas 

de la organización y acuerdos entre 

las partes. 

Evaluar la gestión de los 

proveedores según criterios 

establecidos 

Acordar planes de mejoramiento 

según la evaluación de los 

proveedores 

Estructurar el proceso de 

importación y exportación según la 

normatividad 

 Realizar contratos comerciales 

según normas legales vigentes y 

acuerdo entre las partes. 

Acordar términos de negociación 

con los proveedores y clientes 

según objetivos y estrategias 

establecidas por la organización. 

Estructurar las propuestas y 

contrapropuestas de los productos y 

Fuentes de Información: 

Estudios de Mercados 

realizados por la empresa o 

Gremios. 

Información Histórica de la 

Empresa. 

Estudios o Artículos en 

Revistas especializadas 

Acuerdos bilaterales de libre 

comercio 

Internet. 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamentos de Mercadeo 

Publicidad 

Distribución 

Servicio al Cliente 

Diseño y Desarrollo de 

Nuevos Productos 

Investigación de Mercados 

Administración Financiera.  

 

Aprendizaje: 
Identificar los elementos 
que intervienen en la 
negociación 
internacional y manejo 
de proveedores 
internacionales. 

Comportamiento:  
Reconocer la importancia 

de cumplir con los 

acuerdos y estándares 

internacionales para el 

cumplimiento del plan 

estratégico y los 

indicadores de gestión. 
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servicios según necesidades y 

requerimientos de los clientes. 

 

Desempeño: 

Diseño e implementación de un 

plan de negocio internacional 

teniendo en cuenta los estándares 

internacionales, acuerdos 

bilaterales, condiciones arancelarias 

y aduaneras. 

 

 

Ingles VI Saberes Previos: 

Ingles V 

 

Expectativas: 

Presentar un Nivel de 

Inglés B2 del Marco 

Común Europeo. 

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 V 

Todas las 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. 
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Gerencia de 

Marca 

Saberes Previos: 

Conocimiento de los 

conceptos de 

mercadeo y ventas, 

investigación de 

mercados y 

comportamiento del 

consumidor. 

 

Expectativas: 

Analizar información 

para establecer el 

concepto estratégico 

que permitan planes 

de posicionamiento, 

mejoría o de inclusión 

de productos en la 

línea o categoría de 

Marca. 

Competencia a Desarrollar:  
Evaluar acciones y resultados de 

mercadeo según objetivos y metas 

de la empresa.  

Verificar el desarrollo de las 

acciones de mercadeo de acuerdo 

con criterios, lineamientos y 

parámetros señalados en el plan de 

mercadeo. 

Analizar los resultados de las 

acciones de mercadeo de acuerdo 

con los objetivos del plan de 

mercadeo 

Ajustar las acciones y los 

presupuestos del plan de mercadeo 

según los resultados obtenidos. 

 

Desempeño: 

Capacidad de investigar, analizar 

resultados de gestión de ventas de 

la marca. 

Utilización de herramientas de 

análisis del comportamiento del 

mercadeo de marca en términos 

cuantitativos y cualitativos. 

Analizar información financiera 

para establecer la rentabilidad de la 

marca. 

Fuentes de Información: 

Maestro de Clientes 

Maestros de 

Productos/Servicio 

Investigaciones de 

Mercados 

Investigaciones de 

comportamiento de 

comprador  

Datos históricos de Ventas 

 

Interdisciplinariedad: 

Fundamento de Mercadeo 

Gestión y Diseño de Nuevos 

Productos 

Servicio al Cliente 

Comportamiento del 

Consumidor 

Investigación de Mercados 

Comunicación Estratégica. 

Aprendizaje: 

Manejo de la 

información y atención 

del mercado, que 

redunde en una 

satisfacción plena del 

mismo. 

Indicadores de gestión 

Comportamiento:  
 

Reconocer la importancia 

de la información 

estratégica del mercado 

para establecer una 

relación de valor con el 

mismo, cumpliendo los 

indicadores de gestión 

establecidos. 
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Diseñar acciones correctivas o de 

mejoría de la marca. 

 

     

Business 

Inteligence 

Saberes Previos: 

Marketing Digital 

Merchandising Digital 

Mercadeo.Net  

Expectativas: 

Utilizar las 

particularidades de 

Internet como 

herramientas del 

marketing 

empresarial, 

atendiendo a las 

posibilidades de 

difusión que ofrece y 

a los riesgos que 

supone invertir en 

Internet como medio 

de expansión. 

Competencia a Desarrollar:  
Evaluar acciones y resultados de 

mercadeo según objetivos y metas 

de la empresa. 

Verificar el desarrollo de las 

acciones de mercadeo de acuerdo 

con criterios, lineamientos y 

parámetros señalados en el plan de 

mercadeo. 

Ajustar las acciones y los 

presupuestos del plan de mercadeo 

según los resultados obtenidos 

Presentar informes de resultados 

según necesidades específicas del 

área de mercadeo. 

 

Desempeño: 

Capacidad de investigar, analizar 

resultados de gestión de ventas y 

mercadeo en términos cuantitativos 

y cualitativos. 

 Metodologías de valoración de 

resultados 

Fuentes de Información: 

Internet 

Información de la empresa. 

Periódicos y Revistas. 

 

Interdisciplinariedad: 

Publicidad. 

Merchandising 

Comportamiento del 

Consumidor. 

Comunicación Estratégica. 

Gerencia de Ventas 

Logística Internacional.  

Aprendizaje: 

Interpretación y análisis 

de presupuestos 

Indicadores y estándares 

Matrices de análisis del 

mercado 

Técnicas de control 

Presentación de informes 

Auditoria de mercadeo 

Benchmarking 

Comportamiento:  
Análisis de problemas  

Conocimiento del 

entorno 

Innovación/Creatividad 

Toma de Riesgos 
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Manejo de cronogramas de 

actividades 

Indicadores de gestión. 

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

VI Semestre ARO (Administrar los Recursos de la Organización) (Gerente de Mercadeo)   

NUMERO DE PARTICIPANTES: Uno. 

Gerencia de Ventas. 

 Plan de Venta 

 Cronograma de Implementación. (Estudiado en la Asignatura de  Gestión de Proyectos) 

 Indicadores de Gestión 

 Resultados 

 
Macroeconomía 

 Análisis Macroeconómico 

 Efectos Económicos sobre la Marca 

 Recomendaciones  

 
Logística Internacional 

 Cadena de abastecimiento 

 Costeo de la cadena de abastecimiento. 

 Planes de Mejoramiento 

 Cronograma de Implementación. (Estudiado en la Asignatura de  Gestión de Proyectos) 

 
Inglés VI 

 Presentación Completa 
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Negocios Internacionales 

 Plan de Mercadeo de Mercados Internacionales para la Organización. 

 Plan de Desarrollo del Mercado Internacional 

 Seguimiento al Plan. 

 Cronograma de Implementación. (Estudiado en la Asignatura de  Gestión de Proyectos) 

 
Gerencia de Marca. 

 Indicadores de Gestión. 

 Cronograma de Implementación. (Estudiado en la Asignatura de  Gestión de Proyectos) 

 Evaluación de Resultados. 

 
Evaluación 

 Seguimiento 

 Presentación. 

 

Modelo de presentación: 

 PLAN DE MERCADEO – PLAN DE VENTAS INSTITUCIONAL 

 

 


