
  
CORPORACIÓN UNIVERSITARIA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL Y SOCIAL  

CALI – COLOMBIA 

Av. 6N 47-197 TELÉFONO (572) 6518200 

WWW.CUDES.EDU.CO 

 

DEFINICIÓN PROYECTO INTEGRADOR 
 

PROYECTO INTEGRADOR OCTAVO SEMESTRE PROGRAMA MERCADEO 
Y NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 
1. TITULO:  LA CONQUISTA– INTRODUCCIÓN DE UN PRODUCTO O 

SERVICIO AL MERCADO SELECCIONADO (MERCADO 

SELECCIONADO EN EL PROYECTO INTEGRADOR DE SÉPTIMO 

SEMESTRE DE MERCADEO Y NEGOCIOS INTERNACIONALES) 

DESCRIPCIÓN: El estudiante del Programa de Mercadeo y Negocios 
Internacionales ha cursado Siete (7) semestres  donde ha concluido con el 
proceso de aprendizaje y apropiación del conocimiento necesario para 
desarrollar el Mercadeo y emprender el camino para participar en los mercados 
internacionales. Su primera y principal función de este Proyecto Integrador es 
tener un plan estratégico de introducción de una marca o producto en el mercado 
elegido en el Proyecto Integrador de Séptimo semestre del Programa de 
Mercadeo y Negocios Internacionales.  

Con este Proyecto Integrador se competa la formación del GERENTE DE 
MERCADEO INTERNACIONAL y se resalta la estrategia pedagógica de 
Corporación Universitaria para el Desarrollo Empresarial y Social de trabajar la 
COMPETENCIA en los estudiantes, razón por la cual el estudiante debe lograr 
que el producto o servicio quede listo para ser posicionado  con una negociación 
internacional  llegue al mercado seleccionado cumpliendo todos los trámites y 
requisitos legales.  

Se entiende por Negociación el acto de compra o venta de un producto  o servicio 
entre un comprador y un vendedor. 

 
2. CONCEPTO AGLUTINADOR SEMESTRE: El Mundo Como Negocio: Es 

importante resaltar que este proyecto se realiza junto con los estudiantes de 

Cuarto (4) semestre del programa de Tecnología en Procesos Logísticos. 

 

3. NUMERO DE PARTICIPANTES: Se conformaran grupos de Cuatro (4). 

Entre los estudiantes de los Programas de Mercadeo y Negocios 

Internacionales  y Tecnología en Procesos Logísticos. 

No se permiten grupos superiores a este número.  

 

4. EVALUACIÓN DEL PROYECTO INTEGRADOR: Por tratarse de un 

Proyecto Integrador que tiene una importancia grande en la formación de los 
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estudiantes del Programa de Mercadeo y Negocios Internacionales, la 

evaluación del mismo cambia frente al número de asignaturas que participan 

en él y a los porcentajes de evaluación. Las asignaturas de Octavo Semestre 

que participan de este Proyecto Integrador son Mercadeo Internacional y 

Gerencia Integral y sus porcentajes de evaluación son los que siempre 

se han manejado para las evaluaciones.  

   

 
5. FASES A DESARROLLAR:  

 
o FASE DE ELABORACIÓN DE CRONOGRAMAS PARA EL PLAN DE 

INVESTIGACION 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 

o Formular el Plan Estratégico de Mercadeo Internacional y Venta 

aprobado por la organización. Debe haber un Acta con la empresa que 

apruebe este Plan. Caso excepcional: que el Proyecto Integrador se haga 

con el emprendimiento del estudiante o los estudiantes, en cuyo caso 

también debe contener el Plan Estratégico de Mercadeo Internacional y 

Venta aprobado por el Centro de Emprendimiento de CUDES.  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.  

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

o Validar la información recogida en el semestre séptimo y plantear un 

PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO INTERNACIONAL  que permita que 
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la empresa seleccionada o el emprendimiento,  logre el acercamiento de sus 

productos o marcas al mercado seleccionado y haga una negociación. 

 

Información a verificar: 

o Análisis de Secundario del entorno. 

o Comportamiento del Consumidor 

o Comportamiento de Compra 

o Competencia 

o Tamaño del Mercado 

o Canales de Distribución 

o Comunicación Estratégica 

o Estrategias de Mercadeo. 

 

o FASE DE ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN 

o Análisis Crítico de la Información Obtenida. 

o Plan de Mercadeo Internacional de Introducción de un Producto o una 

Marca al Mercado Seleccionado. 

 

o FASE DE INTRODUCCIÓN DEL PRODUCTO O MARCA 

o Trabajo de Conquista en el territorio seleccionado. 

o Implementación del Plan Estratégico de Mercadeo Internacional y 

Venta que fue aprobado por la empresa para el Mercado  seleccionado. 

 

o FASE DE SEGUIMIENTO DEL DESARROLLO DEL MERCADO. 

 

6. CRONOGRAMA Y SEGUIMIENTO 

FASE  A 
DESARROLLAR 

SEGUIMIENTO ROL DEL 
DOCENTE 

SEMANAS 

FASE DE 

ELABORACIÓN 

DE 

CRONOGRAMAS 

PARA EL PLAN 

DEMERCADEO 

INTERNACIONAL  

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 
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FASE DE 
VERIFICACIÓN 
DE DATOS DEL 
CONTEXTO Y EL 
ENTORNO:  

FASE DE 
INVESTIGACIÓN 
BIBLIOGRÁFICA 

 
 
 
 
 

TRABAJO EN 
CLASE Y 

REUNIONES 
PRELIMINARES 

CON LOS 
DOCENTES 

Verificar la 
información 
recogida de la 
empresa y del 
sector Económico 
del producto o 
servicio 
seleccionado para 
introducirlo en el 
mercado 
seleccionado. 

 
1 – 3 

SEMANAS 

FASE  ANÁLISIS 
DE LA 
INFORMACIÓN Y 
DIAGNÓSTICO 

Análisis crítico de la 
información de 
mercado y sus 
componentes para 
estructurar una 
propuesta de Plan 
Estratégico de 
Mercadeo 
Internacional y 
Venta  

 
4 – 7 

SEMANAS 

PRIMER 
SEGUIMIENTO 
ESCRITO A 
PROYECTO 
INTEGRADOR  

 TODAS LAS 
ASIGNATURAS 
ABREN UN 
ESPACIO DE 
EVALUACIÓN DEL 
PLAN DE 
MERCADEO 
INTERNACIONAL.  
Presentar las 
Actividades 
planteadas a esa 
fecha en los 
Cronogramas 

 
8 SEMANA 

SEGUNDO 
SEGUIMIENTO 
ESCRITO A 
PROYECTO 
INTEGRADOR  

 TODAS LAS 
ASIGNATURAS 
ABREN UN 
ESPACIO DE 
EVALUACIÓN DE 
LOS AVANCES:  
Plan Estratégico 
de Mercadeo 

 
11 SEMANA 
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Internacional y 
Venta 

FASE 
CONQUISTA DEL 
MERCADO 
SELECCIONADO 

TRABAJO Y 
VERIFICACIÓN 

Desarrollo del Plan 

Estratégico de 

Mercadeo 

Internacional y 

Venta  

Resultados del Plan 

Estratégico de 

Mercadeo 

Internacional y 

Venta: Evidencia 

sustentable Carta de 

Intención de 

Exportación o 

Importación o la 

negociación ya 

realizada. 

 
13 SEMANA 

PRESENTACIÓN 
FINAL 

EXPOSICIÓN 
PLENARIA 

Todos los docentes 
evaluaran el Plan 
Estratégico de 
Mercadeo 
Internacional y 
Venta y las 
evidencias: Cartas 
de Intención de 
Exportación o de 
Importación o la 
Negociacion. 
La sustentación 
incluye el Plan y su 
Ejecución: Los 
Objetivos y Metas 
alcanzados.  

15 SEMANA.  
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7. ASIGNATURAS DEL PLAN DE ESTUDIO PARTICIPANTES  

ASIGNATURA FASE 
EXPLORACIÓN 

FASE CONSTRUCCIÓN FASE INVESTIGACIÓN INDICADORES DE 
LOGRO 

Mercadeo 
Internacional 
 

Saberes Previos: 
Parámetros 
Económicos 
Internacionales 
Tendencias de 
Mercado 
Normas 
Ambientales 
Normas de Calidad 
Riesgos en la 
negociación 
comercial entre 
países. 
Identificar los 
elementos que 
intervienen en la 
cadena logística 
internacional 
Tipos de Cambio 
monetario 
Expectativas: 
Conocimiento de los 
elementos que 
conforman un 

Competencia a Desarrollar:  
Conocimiento de los elementos 
que conforman un proceso de 
gestión de mercadeo 
internacional 
Desempeño: 
Planear actividades de 
mercadeo que respondan a las 
necesidades y expectativas de 
los clientes y a los objetivos de 
la empresa 
Formular estrategias de 
mercadeo de acuerdo con el 
ciclo de vida de los productos y 
servicios y las condiciones del 
mercado. 
Formular el plan estratégicos de 
logística, de acuerdo con los 
objetivos corporativos de la 
empresa y requerimientos del 
mercado. 
 

Fuentes de 
Información: 
Informes 
Macroeconómicos de 
cada País 
Revistas y Periódicos 
Especializados. 
Cámara de comercio, 
Banco Central 
Departamento de 
Estadísticas. 
Estudios Especializados 
Tratados Comerciales 
Convenios 
Internacionales 
 
Interdisciplinariedad: 
Las Asignaturas  de 
Mercadeo y Negocios 
Internacionales 
Fundamento de 
Economía 
Comportamiento del 
consumidor. 

Aprendizaje: 
Análisis de 
Información  para la 
Elaboración de Plan 
de Mercadeo 
Estratégico 
Internacional  
 
Comportamiento:  
Reconocer la 
importancia del 
análisis  de la 
información de un País 
y del comportamiento 
del Mercado en la 
elaboración de un Plan 
de Mercadeo 
Internacional. 
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proceso de gestión 
de mercadeo 
internacional 
 

Microeconomía 
Macroeconomía 
Investigación de 
mercados. Fundamentos 
de Administración. 
Fundamentos de 
Contabilidad y Costos. 
 

Gerencia 
Integral. 

Saberes Previos: 
Conocimiento de 
variables del 
mercadeo, 
mercadeo 
internacional y 
negocios 
internacionales de 
acuerdo al país o la 
globalización de 
mercados. 
 Identificar 
variables: 
económicas, 
políticas, 
ambientales, 
seguridad y orden 
público, costos, 
Administración 
financiera y Cadena 

Competencia a Desarrollar:  
Comprender la dinámica de las 
diferentes variables económicas 
que determinan el entorno 
colombiano en el que actúan las 
empresas. Aprender a 
interpretar la información 
económica, para disponer de 
argumentos que puedan 
utilizarse en la conducción de 
las empresas. 
Proporcionar a los participantes 
las principales concepciones, 
elementos, estrategias y 
herramientas acerca de la 
gestión del talento humano en 
las organizaciones. 
Actualizar a los participantes en 
las técnicas y estrategias 
actuales para el manejo y 

Fuentes de 
Información: 
Información Existente en 
la Empresa. 
Revistas y Periódicos 
Especializados. 
Libros. 
Internet. 
Banco de la Republica. 
Informes de Gremios. 
Interdisciplinariedad: 
Distribución, 
Eventos y Promociones, 
Merchandising. 
Legislación comercial 
Comportamiento del 
Consumidor 
Investigación de 
Mercados 

Aprendizaje: 
Metodología para 
relacionar la 
información de todas 
las variables que 
afectan una 
organización para 
descubrir 
oportunidades y para  
la toma de decisiones.  
Comportamiento:  
Reconocer la 
importancia del 
manejo de la 
información para la 
toma de decisiones 
estratégicas en los 
diferentes campos de 
la organización.  
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de Abastecimiento 
logísticos. 
Herramientas de 
diagnostico 
Indicadores de 
gestión. 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
Expectativas: 
Conocimiento de la 
relación entre la 
información de las 
diferentes variables 
que afectan una 
organización para la 
toma de decisión. 

conducción de conflictos, 
proporcionando herramientas 
teórico prácticas para propiciar 
sistemas de negociación 
basados en el concepto ganar - 
ganar. Analizar la interrelación 
de la estrategia general de la 
empresa con las estrategias de 
producción, que permita obtener 
un desarrollo con horizontes 
tecnológicos realizables y 
aplicables a nuestro entorno en 
términos de proceso y de 
producto.Actualizar a los 
participantes en las técnicas y 
estrategias necesarias para la 
desarrollar una actitud de 
servicio orientada a fortalecer el 
sistema de relación 
organizacional a la luz de una 
cultura de servicio. 
 
Desempeño: 
 Identificar los elementos que 
intervienen en la toma de 
decisión gerencial dentro de 
una organización. 

Ventas de Producto de 
consumo masivo 
Ventas de productos 
industriales e 
institucionales 
Fundamentos de 
Contabilidad y Costos 
Administración 
Financiera 
Logística Internacional 
Negociación 
Internacional 
 

Establecer Indicadores 
de Gestión como Hoja 
de Control. 

Proyectos Pedagógicos de Aula PPA, Gonzalo Morales p.130 


