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DEFINICION PROYECTO INTEGRADOR

PROYECTO INTEGRADOR SEXTO SEMESTRE PROGRAMA MERCADEO
Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

1. TITULO: ARO- (Administrador de Recursos de la Organizacion) GERENTE

DE MERCADEO

DESCRIPCION: El estudiante del Programa de Mercadeo y Negocios Intefnacyonales
ha cursado Cinco (5) semestres donde ha concluido con el proceso de ap

apropiacién del conocimiento necesario para desarrollar el Mercadeo de4/n@g
sin interesar su tamafio, por ello este Proyecto Integrador se concentra)
potencializar los recursos (Productividad) disponibles para eI y desarrollo de
estrategias adecuadas para consolidar una organizacion en eg ge ado. EI Gerente de

Mercadeo es en las organizaciones un participante actiyd-en el crecimiento y
fortalecimiento en el mercado. En el Programa de Mercadeo ¥ Negocios Internacionales
esta competencia de ser un buen administrador de los %?%s es importante porque es lo
que hace diferente un profesional de mercadeo co‘r%tr

2. CONCEPTO AGLUTINADOR S TRE: ARO, Gerente de Mercadeo:
Administrar y potencializar los<recursos (Productividad) disponibles para el
desarrollo de estrategias adecu@vara el mercado.

3. NUMERO DE PART@ TES: tres.
4. FASES A DESA%O%LAR:

- FASE DE %ORACION DE CRONOGRAMAS PARA EL PLAN DE

MERCA PROYECTO INTEGRADOR
o F el Proyecto Integrador (Utilizar una herramienta computacional para
pr los informes):

= Titulo
Q% = Objetivo General y especificos
» Entregables por Objetivos especificos
=  WBS (Minimo a Nivel 4)
= Descripcion de Actividades
= Recursos asignados
= Secuenciamiento y duracion de Actividades
= Costos del proyecto
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= Cronograma
o Formular el Proyecto Plan de Mercadeo 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 y debe incluir el Plan de Comunicaciones, el Plan de
Promocidn y el Plan de Venta.

de los proyectos: Inicio, Planificacion, Ejecucion, Control y Cierre segun la Meto ia

Nota: En los dos proyectos, al final del semestre el grupo debe presentar las cinco fgses
PMI.

o ldentificacion de la empresa y sus Marcas. La empresa sobre se desarrolla
este Proyecto Integrador debe:

= Estar formalizada legalmente Q&Q
?,

- FASE DE RECOPILACION DE DATOS DEL CONTEXTO Y E@) RNO

=  Tener al menos 5 afos en el mercado

= Tener al menos 10 empleados
=  Tener una estructura administrativa na Gerencia, una Direccion
Financiera y una Direccion de Merr@go y Ventas.

» Tener al menos una Marca con @s categorias de productos.
o Anadlisis de Competencia y del ento

o Estrategias de Mercadeo.
o Canales de Comunicacion de@anizacién.
- FASE DE ANALISIS DEQé FORMACION Y DIAGNOSTICO
o Andlisis critico de%m tegia de mercadeo de la organizacion.
o Propuesta de PI ercadeo a implementar para la organizacion.
o Indicadores d@tién del Proyecto de Mercadeo de la Marca:
?, * Rentabilidad de la Marca

= Participacion del Mercado
= Crecimiento de Marca en el Portafolio de la Empresa.

@«E»DE SEGUIMIENTO

Desarrollo del Plan de Mercadeo para una organizaciéon definida en el punto
anterior.
o Resultados del Plan de Mercadeo (Evidencia sustentable)

5. CRONOGRAMA'Y SEGUIMIENTO

FASE A SEGUIMIENTO | ROL DEL DOCENTE SEMANAS
DESARROLLAR
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FASE ANALISIS DE

TRABAJO EN
CLASEY
REUNIONES
PRELIMINARES
CON LOS
DOCENTES

desarrollarle el Plan de
Mercadeo
Identificacion de la

Andlisis de Competeqcia y
del entorno

Estrategias %&r adeo
Canales 48@ unicacién
de la Qrganizacién

~

Yw
&
empresa y sus Mar%&Q

FASE DE Entrega de los dos | Ver que los Cronogramas 2 SEMANA

ELABORACION DE Cronogramas presentados incluyan todo

CRONOGRAMAS el alcance del Proyecto

PARA EL PLAN DE de(sjde |4’:.l pertspectlva de

MERCADEO v cada asignatura.

PROYECTO

INTEGRADOR

A

FASE DE FASE DE Seleccionar una empresa
RECOPILACION DE INVESTIGACION | que tenga un producto o 1-3SE
DATOS DEL BIBLIOGRAFICA | servicio con esta C)
CONTEXTO Y EL caracteristica.
ENTORNO: Determinar la Marca a

@i‘s‘ critico de la

Presentar las Actividades
planteadas a esa fecha en
los Cronogramas

LA INFORMACION Y s tegia de mercadeo de 4 — 7 SEMANAS
DIAGNOSTICO Q\ra)organizacion.
Q )Propuesta de Plan de
Q Mercadeo a implementar
0 para la organizacion.
% Indicadores de Gestién del
Q Proyecto de Mercadeo de
% la Marca
| % « Rentabilidad de la
\b Marca
% e Participacion del
?» Mercado
\Q e Peso de Marca en
% el Portafolio de la
® Empresa.
Q %
PRIMER TODAS LAS
SEGUIMIENTO ASIGNATURAS ABREN 8 SEMANA
ESCRITO A UN ESPACIO DE
PROYECTO EVALUACION DEL
INTEGRADOR PLAN DE MERCADEO.
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evaluaran el planm
estratégico y las evidencias

(Fotos, F @c.)
La sustentaeion incluye el
Plal Ejecucion: Los

Olgjerives y Metas
e ados.

SEGUNDO TODAS LAS

SEGUIMIENTO ASIGNATURAS ABREN 11 SEMANA

ESCRITO A UN ESPACIO DE

PROYECTO EVALUACION DE LOS

INTEGRADOR AVANCES:
Cronograma  Plan  de
Mercadeo

FASE SEGUIMIENTO TRABAJO Y Desarrollo del Plan de

VERIFICACION Mercadeo para una 13 SEMA
organizacion definida en el Q
punto anterior. C)\
Resultados del Plan de (\)z
Mercadeo (Evidenciag \
sustentable) %’
| | &S
PRESENTACION EXPOSICION Todos los docente k4 15 SEMANA.
FINAL PLENARIA

)4
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6. ASIGNATURAS DEL PLAN DE ESTUDIO PARTICIPANTES Q
/\
ASIGNATURA FASE EXPLORACION FASE CONSTRUCCION FASE INVE T\Q}&ON INDICADORES DE
A Vw LOGRO
Gerencia de Saberes Previos: Competencia a Desarrollar: Fuentes d&ﬁhﬁﬁrmacién: Aprendizaje:
Ventas Manejo de grupo de Administracion de Fuerza de cieros Analisis de Informacién
Ventas. Ventas. : para la Elaboracion del

Herramientas de
gestion de ventas.
Criterios de
evaluacion
Técnicas de
Motivacion y
Comunicacion.
Presupuestos.

Expectativas:
Administracion de la
Fuerza de ventas para
el cumplimiento de
meta.

4 ventas.

Capacitar y entrenar fuerza de
ventas.

Motivar y acompafar al equipo d%
ventas. Cg}
Evaluar el desempefio de la_ftier

de ventas.

Administrar los territo@@rutas
de ventas.

Desempefio: %C')
Cumplimient s planes de
venta, de @i a los objetivos
present r la organizacion.
Deter@ los aspectos bésicos del
pref%u sto de venta y las técnicas

.6le prondstico para su proyeccion.
~Determinar que es presupuesto de

L4

Camara de comercio

Interdisciplinariedad:
Eventos y Promociones.
Merchandising.
Comportamiento del
consumidor.

Investigacion de mercados.

Fundamentos de
Administracion.
Fundamentos de
Contabilidad y Costos.

presupuesto de ventas.

Comportamiento:
Reconocer la importancia
del analisis del mercado
y del comportamiento del
mercado, la organizacién
y competencia en la
elaboracion del
presupuesto de un Plan
de Ventas, para el logro
de los indicadores de
gestion.

Macroeconomia

A ) 4
Saberes Previ \\)

Expectativ é)
Analizar e@rno
compe i@

Competencia a Desarrollar:
Conocer el mercado en que se
desenvuelve la empresa

Aplica el concepto de la produccion

Fuentes de Informacion:
Revistas y Periddicos
Especializados.

Internet

agregada

Aprendizaje:
Definicion y Tendencia
de Informacion
econdmica para realizar

MicrgeConomico de la
S
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empresay la
competencia a través
del estudio del
impacto de la oferta y
demanda, y la
intervencion del
gobierno en el
comportamiento del
mercado.

Expectativas:
Estudiar y Analizar
las condiciones
econdmicas de un pais
que le permita al
estudiante plantear
informacion gerencial
para la toma de
decisiones.

Entiende el concepto de dinero,
oferta y politica monetaria
Entiende los modelos econdémicos
maés importantes.

Entiende los tratados de libre
comercio.

Desempefio:

Identifica estrategias comerciales
de la empresa.

Aplica el concepto a la realidad Y\
empresarial local y mundial. \

Exterior. @

Tratados Com% S.

W

Inter %ﬁnariedad:
F nto de Economia.
ichoeconomia.

damentos de
~ Administracion

Revistas de Comerci % .

Planes estratégicos de
ventas.

Comportamiento:
Reconocer la influencia
del comportamiento
econdémico Colombiano
y del mundo en la
evolucion de
organizacion.
Reconocer la importancia
del marco juridico y
aduanero nacional e
internacional en la
organizacion

Logistica
Internacional.

Saberes Previos:
Andlisis de \a

informacion i@
externa sob

'€ompetencia a Desarrollar:
Costear la cadena de
aprovisionamiento, distribucién y
transporte de acuerdo con los
objetivos y estrategias del plan

abasteci@?‘} dela
Q-

Fuentes de Informacion:
Informacién Existente en la

Empresa.
Revistas y Periddicos
especializados.

logistico

Libros.

Aprendizaje:
Metodologias de costeo
Procesos logisticos
Acuerdos comerciales
Indicadores de nivel de
servicio.

K>
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empresa y los canales | Desarrollar proveedores segun Internet. % Comportamiento:

de distribucion. politicas y los requisitos exigidos Interdisciplinarj . Reconocer la importancia
por la organizacion. Distribucion, 6) del abastecimiento de las
Establecer relaciones de Eventos y P iones, materias primas en la
colaboracion entre los proveedores | Merchangising. organizacion y de
y socios del negocio segun politicas Legisl&' comercial producto terminado a los
de la organizacién y acuerdos entre canales de distribucion.
las partes. Q

Expectativas: Evaluar la gestion de los ?’

Conocimiento del proveedores segln criterios \?~

proceso logistico de establecidos

distribucion, Acordar planes de mejorami%&o

abastecimiento y segun la evaluacion de I@

transporte de proveedores.

mercancias, nacional e C)

internacional. Desempefio: Q
Identificar I@nentos que
interviend%g, a cadena logistica
inter Qyn l.

Co r)ﬁc}on pardmetros

&ﬁn micos internacionales, las

-3 dencias de las fuerzas del

- mercado para el producto(s) 6

® servicio.

Tipos de cambio monetario.

N
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Saberes Previos:
Conocimiento de

Negociacion
Internacional.

0 servicio y del
Expectativas:

importancia para la
organizacion las
técnicas de
negociacion vy las
condiciones del
comercio
internacional.

Técnicas del producto
mercado en general.

Conocimiento de la

Competencia a Desarrollar:
Desarrollar proveedores segun
politicas y los requisitos exigidos
Establecer relaciones de
colaboracion entre los proveedores
de la organizacion y acuerdos entre
las partes.

p »T\
proveedores segun criterios C%\
establecidos

to
segun la evaluacion
proveedores
normativi%'
Reali tratos comerciales
as legales vigentes y

CAcoardar terminos de negociacion

n los proveedores y clientes

por la organizacion.
y socios del negocio segun politicas
Evaluar la gestion de los
Acordar planes de mejo :@;

lo
Estructurar el ﬁséo de
importacion ortacién segun la
s
g}e 0 entre las partes.

QY’ segln objetivos y estrategias

establecidas por la organizacion.
Estructurar las propuestas y

Fuentes de Inform
Estudios de Mer
realizados por
Gremios.

Informa@gﬁstérica de la

presa o

Empr@
Es ﬂﬁ'@ 0 Articulos en
F&s@stas especializadas
erdos bilaterales de libre
~comercio
Internet.

Interdisciplinariedad:
Fundamentos de Mercadeo
Publicidad

Distribucion

Servicio al Cliente

Disefio y Desarrollo de
Nuevos Productos
Investigacion de Mercados
Administracion Financiera.

contrapropuestas de los productos y

Aprendizaje:

Identificar los elementos
que intervienen en la
negociacion
internacional y manejo
de proveedores
internacionales.
Comportamiento:
Reconocer la importancia
de cumplir con los
acuerdos y estandares
internacionales para el
cumplimiento del plan
estratégico y los
indicadores de gestion.
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servicios segun necesidades y

requerimientos de los clientes. C’}Q
Desempefio: (\;”
Disefio e implementacion de un @

plan de negocio internacional Q
teniendo en cuenta los estandares &
internacionales, acuerdos Q
bilaterales, condiciones arancelarias\ ?’

y aduaneras. \Yk
SO
Ingles VI Saberes Previos: Competencia a Desarr. N@)?’ Fuentes de Informacion: Aprendizaje:

Ingles V Competencia Lingui t@g)\@eneral Revistas y Periddicos en Ampliar su Vocabulario

Riqueza de Voca ér_w inglés. Técnico
Expectativas: Dominio de la nciacion Libros en inglés. Lecturas de temas
Presentar un Nivel de | Dominio de grafia Videos en inglés. relacionados con la
Inglés B2 del Marco Fluidez 01%, Interdisciplinariedad: carrera.
Comun Europeo. Dese : Ingles V

De arse con fluidez tanto en | Todas las asignaturas del

%s Itura como en su expresion | programa. Comportamiento:

, utilizando un lenguaje propio Poder presentar el Plan

:§e la profesion. de Mercadeo en ingles

v

q
Q?’ Sostener dialogos de
\ temas de Mercadeo y
«2§) Negocios
Internacionales.
O

N
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Gerencia de
Marca

Saberes Previos:
Conocimiento de los
conceptos de
mercadeo y ventas,
investigacion de
mercados y
comportamiento del
consumidor.

Expectativas:
Analizar informacion
para establecer el
concepto estratégico
que permitan planes
de posicionamiento,
mejoria o de inclusion
de productos en la
linea o categoria de
Marca.

3
Q
N

Competencia a Desarrollar:
Evaluar acciones y resultados de
mercadeo segun objetivos y metas
de la empresa.

Verificar el desarrollo de las
acciones de mercadeo de acuerdo
con criterios, lineamientos y
pardmetros sefialados en el plan de
mercadeo.

Analizar los resultados de las
acciones de mercadeo de acu |’§\$
con los objetivos del plan d%
mercadeo

Ajustar las acciones o\
presupuestos del p;; € mercadeo

segun los resul obtenidos.

Q

Desempe%
Capaci investigar, analizar

resg% de gestion de ventas de
a.

*§‘$’izacién de herramientas de
alisis del comportamiento del
" mercadeo de marca en términos
cuantitativos y cualitativos.

Analizar informacion financiera
para establecer la rentabilidad de la

O

marca.

@
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Fuentes de Informacion:

Maestro de Clie
Maestros de r@
Productos/Sérvicio

Investigasiones de
Merc g%
Investigaciones de
cb\émortamiento de
prador
~Datos historicos de Ventas

Interdisciplinariedad:
Fundamento de Mercadeo
Gestion y Disefio de Nuevos
Productos

Servicio al Cliente
Comportamiento del
Consumidor

Investigacion de Mercados
Comunicacion Estratégica.

Aprendizaje:

Manejo de la
informacion y atencién
del mercado, que
redunde en una
satisfaccion plena del
mismo.

Indicadores de gestion
Comportamiento:

Reconocer la importancia
de la informacién
estratégica del mercado
para establecer una
relacion de valor con el
mismo, cumpliendo los
indicadores de gestion
establecidos.

Q\
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Disefiar acciones correctivas o de
mejoria de la marca.

N
AL
Business Saberes Previos: Competencia a Desarrollar: Fuentes@bﬁformaeién: Aprendizaje:
Inteligence Marketing Digital Evaluar acciones y resultados de Inter Interpretacion y analisis
Merchandising Digital | mercadeo segun objetivos y metas | In I6n de la empresa. | de presupuestos

Mercadeo.Net
Expectativas:
Utilizar las
particularidades de
Internet como
herramientas del
marketing
empresarial,
atendiendo a las
posibilidades de
difusion que ofrece y
a los riesgos que
supone invertir en
Internet como medio
de expansion. q

de la empresa.
Verificar el desarrollo de las
acciones de mercadeo de acuer G\Y
con criterios, lineamientos y

e

pardmetros sefialados en e
mercadeo.

Ajustar las acciones
presupuestos del
segun los resul

segun neceSidades especificas del

area (ﬁ@r adeo.

empeno:
_Capacidad de investigar, analizar

| résultados de gestion de ventas y
mercadeo en términos cuantitativos
y cualitativos.

Metodologias de valoracion de

resultados

iddicos y Revistas.

™ Interdisciplinariedad:

Publicidad.

Merchandising
Comportamiento del
Consumidor.
Comunicacion Estratégica.
Gerencia de Ventas
Logistica Internacional.

Indicadores y estandares
Matrices de analisis del
mercado

Técnicas de control
Presentacion de informes
Auditoria de mercadeo
Benchmarking
Comportamiento:
Anélisis de problemas
Conocimiento del
entorno
Innovacién/Creatividad
Toma de Riesgos
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Manejo de cronogramas de

Indicadores de gestion.

actividades \
O

Proyectos Pedagdgicos de Aula PPA, Gonzalo Morales p.130 Q)V
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PROYECTO INTEGRADOR - LINEAMIENTOS BASICOS DE PRESENTACION \C}

VI Semestre ARO (Administrar los Recursos de la Organizacion) (Gerente de Me;c’*(iéz)
NUMERO DE PARTICIPANTES: Uno. @V
Gerencia de Ventas. Q

e Plan de Venta \ég
est]

e Cronograma de Implementacion. (Estudiado en la Asignatura de G ?%k de Proyectos)

e Indicadores de Gestion ‘%
e Resultados C\O\
Macroeconomia \Q :

e Analisis Macroecondémico CJC)

e Efectos Econémicos sobre la Marca Q

e Recomendaciones QQ
Logistica Internacional Q%’

e (Cadena de abastecimiento Q)
e (Costeo de la cadena de abastecimiente.
e Planes de Mejoramiento %

e C(Cronograma de Impleme%?%’én. (Estudiado en la Asignatura de Gestion de Proyectos)

Inglés VI Q}

e Presentacion Co@
Q CALI-COLOMBIA
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Negocios Internacionales Q
e Plan de Mercadeo de Mercados Internacionales para la Organizacion. C}

Plan de Desarrollo del Mercado Internacional

e Seguimiento al Plan. (\;»

e Cronograma de Implementacién. (Estudiado en la Asignatura de Gestion @Uyectos)

Gerencia de Marca. Q(&
¢ Indicadores de Gestion. ; ?V

e Cronograma de Implementacion. (Estudiado en la Asignatura stién de Proyectos)

e Evaluacion de Resultados. s
Evaluacién C}Q
e Seguimiento CJ

e Presentacion. QQ

Modelo de presentacion: Q

e PLAN DE MERCADEO - PLAN DE VE@S INSTITUCIONAL
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