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DEFINICIÓN PROYECTO INTEGRADOR 

 

PROYECTO INTEGRADOR TERCER SEMESTRE PROGRAMA MERCADEO 

Y NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 

1. TITULO: PLAN DE MERCADEO  - CREA 

 

2. DESCRIPCIÓN: El estudiante del Programa de Mercadeo y Negocios 

Internacionales desarrolla la competencia de hacer un Plan de Mercadeo Completo, 

incluyendo Plan de Servicio Al Cliente y Plan de Comunicaciones. 

 

3. CONCEPTO AGLUTINADOR SEMESTRE: El Producto y el Servicio: Crear  

productos o servicio, sin importar su complejidad o innovación y como se puede 

planear la venta de este.  

 

4. NUMERO DE PARTICIPANTES: Grupo de Tres (3). No se permiten grupos 

superiores a este número. Los estudiantes del grupo escogen el Producto o Servicio 

que bien puede ser el creado en  la Asignatura Diseño y Gestión de Nuevos Productos 

y que tenga las mejores posibilidades de ser apoyado por el Sistema CUDES 

Emprende. 

 

5. FASES A DESARROLLAR:  

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

o Conocer el producto 

o Identificar las características  y promesa de valor del Producto o Servicio. 

o Identificación y conocimiento de Clientes que pueden adquirir ese producto o 

servicio. 

- FASE DE ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN Y DIAGNÓSTICO 

o Diseño Plan de Servicio al Cliente 

o Diseño Plan de Comunicaciones  

- FASE DE ELABORACIÓN DE CRONOGRAMAS PARA LOS PLANES 

o Cronograma Plan de Servicio al Cliente 

o Cronograma Plan de Comunicaciones  

- FASE DE SEGUIMIENTO 

o Ejecución Plan de Servicio al Cliente  

o Ejecución Plan de Comunicaciones  

 

6. CRONOGRAMA Y SEGUIMIENTO 
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FASE  A 

DESARROLLAR 

SEGUIMIENTO ROL DEL DOCENTE SEMANAS 

FASE DE 

RECOPILACIÓN DE 

DATOS DEL 

CONTEXTO Y EL 

ENTORNO:  

FASE DE 

INVESTIGACIÓN 

BIBLIOGRÁFICA 

Determinar el Producto o 

Servicio que se le va hacer 

el Plan de Mercadeo (El 

producto o servicio debe 

permitir que se haga 

Servicio al Cliente, 

Comunicaciones y 

Mercadeo). 

Sugerir fuentes de 

información para conocer 

ejemplos de Lanzamiento 

de Productos o Servicios en 

la región (No se 

recomiendan ejemplos de 

otros países) 

 

1 – 3 SEMANAS 

FASE  ANÁLISIS DE 

LA INFORMACIÓN Y 

DIAGNÓSTICO 

Diseñar el Plan de 

Mercadeo de ese Producto 

o Servicio: 

o Plan de Servicio al 

Cliente 

o Plan de 

Comunicaciones  

Nota: Los Planes se 

presentan utilizando 

herramientas de Gestión 

de Proyectos y con la 

Metodología PMI. 

 

5 – 6 SEMANAS 

FASE  ELABORACIÓN 

DEL CRONOGRAMAS  

 

 

TRABAJO EN 

CLASE Y 

REUNIONES 

PRELIMINARES 

CON LOS 

DOCENTES 

Los docentes orientaran en 

los elementos y variables 

que conforman o hacen 

parte del plan de mercadeo 

y sus tres sub-planes. 

 

Acompañar desde su 

cátedra con los temas que 

tengan relación y se deben 

incluir en el  CREA. 

 

7 -8  SEMANAS 

 

 

 

 

9 – 12 SEMANAS 

PRIMER 

SEGUIMIENTO 

ESCRITO A 

PROYECTO 

INTEGRADOR  

 TODAS LAS 

ASIGNATURAS ABREN 

UN ESPACIO DE 

EVALUACIÓN DEL 

CREA: Presentar el Plan de 

Mercadeo completo para su 

Producto o Servicio. 

 Plan de Servicio al 

Cliente. 

 

8 SEMANA 
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 Plan de Comunicaciones 

SEGUNDO 

SEGUIMIENTO 

ESCRITO A 

PROYECTO 

INTEGRADOR  

 TODAS LAS 

ASIGNATURAS ABREN 

UN ESPACIO DE 

EVALUACIÓN DE LOS 

AVANCES:  

 Cronograma Plan de 

Servicio al Cliente 

 Cronograma Plan de 

Comunicaciones  

 

11 SEMANA 

FASE SEGUIMIENTO TRABAJO Y 

VERIFICACIÓN 

Revisión de tareas 

concretas con relación a la 

asignatura e inducir a la 

conformación del plan: 

Revisión del Avance en 

Cumplimiento de las Metas 

y Objetivos.   

 

13 SEMANA 

PRESENTACIÓN 

FINAL 

EXPOSICIÓN 

PLENARIA 

Todos los docentes 

evaluaran el  PAC de cada 

grupo de estudiantes: 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 

Comportamiento 

del Consumidor 

Saberes Previos: 

Servicio al Cliente  

Expectativas: 

Identificar que piensa 

y cómo reacciona el 

consumidor de mi 

producto o servicio. 

 

Competencia a Desarrollar:  
Contactar los clientes de acuerdo 

con sus necesidades y políticas 

comerciales de la empresa. 

Desempeño: 

Selecciona prospectos de clientes 

de acuerdo con el producto o 

servicio ofrecido y los objetivos del 

plan mercadeo. 

 

Presenta las ofertas y propuestas de 

ventas de productos y servicios de 

acuerdo con el perfil de clientes y 

políticas de mercadeo 

Fuentes de Información: 

Casos de empresas y sus 

lanzamientos exitosos o 

fracasados según el 

mercado. 

 

Interdisciplinariedad: 

Servicio al Cliente 

Distribución  

Aprendizaje: 

Segmentación 

Tipologia de Clientes 

Diseño del perfil del 

cliente 

Técnicas de prospección 

Estructuración y 

promoción de ventas.   

Lista de prospectos de 

clientes  

Oferta los productos o 

servicios del CREA. 

 

Comportamiento:  
Identifica un portafolio 

de productos o servicios 

Oferta productos con 

propiedad 

Identifica el tipo de 

consumidor y sabe como 

tratarlo. 

Fundamentos de 

Economía 

Saberes Previos: 

Mercado, relaciones 

Estado-Empresas, 

Competencia a Desarrollar:  
Relaciones Clientes- Proveedores, 

Empresas-Estado, y sus impactos 

sobre la organización.  

Fuentes de Información: 

Lecturas, noticias 

económicas 

 

Aprendizaje: 

Su vida futura como un 

ser que vive 

circunstancias ajenas 
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Negociaciones, TLC, 

Cotizaciones 

 

Expectativas: 

Entender las fuerzas 

que gobiernan el 

Mercado: Oferta, 

Demanda, 

Monopolios, etc.   

 

Desempeño: 

Reconoce la economía como una 

disciplina que interviene y afecta el 

papel de las organizaciones en el 

mercado.  

Interdisciplinariedad: 

Ninguno 

 

como son el mercado, las 

tendencias globales, las 

relaciones 

multinacionales y como 

allí hay oportunidades o 

amenazas para su vida 

futura. 

 

Comportamiento:  
Se identifica como una 

parte de un todo donde 

tiene relación entre sí.  

Investigación de 

Mercados I 

Saberes Previos: 

Servicio al cliente 

Hoja de calculo 

Tendencias 

económicas 

Expectativas: 

Identificar el mercado 

objetivo para mi 

producto o servicio. 

 

Competencia a Desarrollar:  
Implementar el sistema de 

información de mercados de 

acuerdo con las necesidades de 

información de las subáreas y los 

objetivos de la empresa. 

 

Identificar los comportamientos del 

mercado según resultados de la 

investigación y tendencias del 

entorno 

 

Desempeño: 

Estructura bases de datos de 

acuerdo con las necesidades de 

información del mercado y los 

Fuentes de Información: 

Literatura sobre estimación 

de mercados en las ventas, 

en las tendencias y en el 

comportamiento de sus 

consumidores. 

 

Interdisciplinariedad: 

Matemáticas I y II, Excel 

Avanzando, Servicio al 

Cliente  

Aprendizaje: 

Proyecta ventas  

Segmenta Mercados 

Calcula el mercado  

Comportamiento:  
Calcula las proyecciones 

de ventas de forma 

científica. 

Identifica segmentos de n 

mercado objetivo para su 

CREA. 
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objetivos del plan de mercadeo para 

el Producto o Servicio que va a 

trabajar el CREA. 

 

Elabora pronósticos y presupuestos 

de ventas de acuerdo con las metas 

de ventas y objetivos de mercadeo 

para el Producto o Servicio del 

CREA. 

 

Analiza el comportamiento de 

compra de los clientes, 

consumidores y usuarios de 

acuerdo con las tendencias del 

mercado en el CREA. 

Estadística I Saberes Previos: 

TIC para el manejo de 

volúmenes de datos 

Matemáticas para 

representar modelos a 

través de las 

funciones. 

Expectativas: 

Representar la 

realidad a través de 

los modelos 

estadísticos.  

Competencia a Desarrollar:  
Implementar el sistema de 

información de mercados de 

acuerdo con las necesidades de 

información de las subáreas y los 

objetivos de la empresa en el 

producto o servicio que se definió 

para el CREA 

 

Identificar los comportamientos del 

mercado según resultados de la 

investigación y tendencias del 

entorno desde el modelo estadístico 

Fuentes de Información: 

Libros sobre modelamiento 

de sistemas a través de las 

matemáticas y la estadística. 

 

Interdisciplinariedad: 

Matematicas I y II, Excel 

Avanzado, Atencion al 

Cliente, Comportamiento 

del Consumidor.  

Aprendizaje: 

Teoría de probabilidades 

Identifica parámetros de 

comportamiento con 

validez estadística para 

analizar el mercado. 

Seguimiento a los 

Presupuestos.  

 

Comportamiento:  
 

Pronostica y presupuesta 
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definido para el producto o servicio 

del CREA. 

 

Desempeño: 

Estructura bases de datos de 

acuerdo con las necesidades de 

información del mercado y los 

objetivos del plan de mercadeo 

(Esta competencia se desarrolla en 

unión de Investigación de 

Mercados I) 

 

Elabora pronósticos y presupuestos 

de ventas de acuerdo con las metas 

de ventas y objetivos de mercadeo, 

según el modelo estadístico 

definido. 

 

Analiza el comportamiento de los 

clientes, las compra de los clientes, 

consumidores y usuarios de 

acuerdo con las tendencias del 

mercado, y el efecto de los canales 

de comunicación utilizados en el 

CREA. 

Caracteriza al 

consumidor actual y 

futuro en sus 

comportamientos y 

gustos fundamentado en 

modelos matemáticos.  

 

 

 

Manejo de 

Eventos y 

Promociones 

Saberes Previos: Competencia a Desarrollar:  
Realizar eventos de comunicación 

de mercadeo, teniendo en cuenta las 

Fuentes de Información: 

Comunicación efectiva y 

asertiva 

Aprendizaje: 

Mix de comunicaciones 
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Organización y 

planeación de 

proyectos. 

Expectativas: 

La estructura básica de 

un evento exitoso.  

 

características y necesidades de los 

clientes. 

 

Desempeño: 

Desarrolla el concepto de 

comunicación de acuerdo con las 

necesidades de la empresa y 

expectativas de los clientes. 

 

Habilidad  para desarrollar eventos 

y promociones de acuerdo a la 

circunstancia del mercado. 

Asistencia a ferias y eventos 

Videos de eventos 

Interdisciplinariedad: 

Gestión de Proyectos 

Servicio al Cliente 

Publicidad 

 

Plan de medios para la 

promoción 

Exhibe y decora para 

generar impacto y 

atracción. 

Reporte de postest de la 

campaña Índice de 

efectividad del mensaje, 

después de realizar el 

evento de lanzamiento 

del producto o servicio 

del CREA. 

 

Comportamiento:  
Maneja el stres de 

organizar equipos de 

trabajo altamente 

efectivos. 

Alcanza metas y 

objetivos medibles y de 

acuerdo con la política de 

la empresa.  

Ingles III Saberes Previos: 

Vocabulario técnico  

Gramática  

Leer en Ingles  

Expectativas: 

Competencia a Desarrollar:  
Oír en inglés. 

Leer textos en ingles  

Responder con frases elaboradas 

 

Fuentes de Información: 

Videos/Revistas 

 

Interdisciplinariedad: 

Los cursos anteriores de 

inglés, servicio al cliente. 

Aprendizaje: 

Leer y escuchar en ingles  

Conversación con 

aceptable fluidez.  

 

Comportamiento:  
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Tiene un repertorio de 

elementos lingüísticos 

básicos que le permite 

abordar situaciones 

cotidianas de 

contenido predecible, 

aunque generalmente 

tiene que adaptar el 

mensaje y buscar 

palabras. Los temas 

del curso son sobre 

mercados, las ventas, 

los clientes y las 

comunicaciones.  

 

Construye frases sobre temas 

cotidianos con la facilidad 

suficiente como para desenvolverse 

en medianos intercambios. 

 

Desempeño: 

Entiende una instrucción verbal y  

por escrito, y la puede responder 

verbalmente.  

Su fluidez verbal es aceptable. 

Complementa su vocabulario 

técnico.  

Hace un escrito sobre 

parte del Trabajo de 

sustentacion, trabajado 

en las clases. 

 

Expone ante todos los 

docentes un aspecto 

referente al producto  o 

servicio del CREA (No 

debe ser leído o 

aprendido) 

Gestión de 

Conocimiento 

Saberes Previos: 

Estadística  

 

Expectativas: 

Reconocer el poder de 

la información y el 

conocimiento en las 

organizaciones y como 

el gerente moderno 

debe producirlos. 

Generar ventaja 

competitiva en el 

medio laboral y 

Competencia a Desarrollar:  
Conocer el medio ambiente que 

rodea las organizaciones y 

aprovechar oportunidades 

 

Desempeño: 

Conoce el medio que rodea el 

producto de CREA 

Identifica los aciertos y errores de 

la realización del CREA. 

Reformula el Plan de Mercadeo del 

CREA.  

Fuentes de Información: 

Videos y lecturas 

 

Interdisciplinariedad: 

Comportamiento del 

Consumidor, Investigación 

de mercados.  

Aprendizaje: 

Estrategias 

Arquetipos de sistemas 

Datos, Información, 

conocimiento.  

 

Comportamiento:  
Analiza como su CREA 

puede ser mas efectivo 

identificando los errores 

y aciertos del proceso.  
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empresarial basado en 

el conocimiento. 

 

Ética y Moral  Saberes Previos: 

Lo legal y lo correcto 

en la sociedad. 

 

Expectativas: 

Inculcar una postura 

crítica al estudiante 

frente a sus 

comportamientos, 

identificando lo ético y 

lo moral de vivir en 

una sociedad como la 

colombiana. 

 

Competencia a Desarrollar:  
Entiende la crisis de la Sociedad 

Estructura una Etica Fundamental 

Crea esquemas de formación etica, 

valorativa y moral 

Entiende la Postmodernidad 

 

Desempeño: 

Reconoce lo correcto e incorrecto 

de las acciones en el CREA. 

Fuentes de Información: 

Testimonios, experiencias 

vividas durante el CREA 

 

Interdisciplinariedad: 

Todas las asignaturas 

cursadas.  

Aprendizaje: 

Entiende la 

fenomenologia de la 

crisis 

Origen y sentido de la 

etica, los valores y la 

moral 

Enfoques y modelos 

pedagógicos para la 

educacion etica, 

valorativa y moral 

 

Comportamiento:  
Diseño del Proyecto de 

Vida con valores y 

principios correctos. 

Proyectos Pedagógicos de Aula PPA, Gonzalo Morales pp.130 


