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CATALOGO A TRAVES DE LAS REDES

SOCIALES PARA LA EXPOSICION DE
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CONSTANCIA DE ACEPTACION

Nombre, firma y cédula de identidad del tutor académico

i Zel G Duaz.
L 25] 7/ 7.

Nefnbre /ﬁlma/v cédula de identidad del tutor empresarial

b % ai

J 412631632

EMPRESA: Cloud C.A
AUTOR: Roberto Montes de Oca
C.l: 26.581.926

Carabobo, 3 de agosto de 2021
Urb. Yuma Il, calle N° 3. Municipio San Diego

Teléfono: (0241) 8714240 (master) — Fax: (0241) 8712394



UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

EVALUACION DEL PASANTE(TUTOR EMPRESARIAL)

DATOS Apellidos y nombres: Roberto Montes de Oca
PERSONALES Y ——
ACADEMICOS [Cédula de identidad: 26.581.926 Teléfonos: 0424-4271486
DEL Facultad: Ciencias Sociales Escuela: Mercadeo
PASANTE
Semestre: 9 Tutor académico: Mary Machado
Nombre de la empresa: Cloud C.A. Teléfonos: 0424-4032551
DATOS DE LA
EMPRESA Direccién: Naguanagua C.C Cristal, Quinto piso, Oficina 10
Tutor empresarial: Felix Diaz Departamento: Mercadeo

DATOS DE LAS PASANTIiAS DEL ESTUDIANTE

Departamento Area o divisién Fecha inicio Fecha de culminacion

Mercadeo Publicidad y Marketing 3 de Mayo 21 de agosto

INSTRUCCIONES: Califique al pasante en cada casilla, marcando una X", de acuerdo con la siguiente escala:

&) (2) (3)

DEFICIENTE REGULAR BUENO

MUY BUENO EXCELENTE —E
(4) (5 !

ASPECTOS A CONSIDERAR

(1) [2) 3) (4) [(5)

Adquirié conocimiento de la estructura y organizacién de la empresa, asi como de los
procedimientos de trabajo y de seguridad industrial.

Calidad del trabajo, habilidad, presentacién, precision, pulcritud.

Cumplio las normas y procedimientos de la empresa tales como: horario de trabajo, normas &
seguridad, tramitacion de servicios, etc.

Iniciativa y creatividad, capacidad en la toma de decisiones, aporte de ideas.

Puntualidad y asistencia, cumplimiento de! horario de trabajo a tiempo.

Planeamiento y organizacion, capacidad para organizar y planificar el irabajo.

><

Relaciones personales, trato y cortesia con los compafieros de trabajo, cooperacién,
espontaneidad para colaborar con los compafieros de trabajo y su disposicion para mantener
buenas relaciones.

Present6 varias alternativas de posibles soluciones a cada problema propuesto.

Demostro receptividad a planteamientos diferentes a los presentados por él.

Present6 explicaciones escritas de su trabajo en forma clara y precisa.

Informe preliminar se ajusta a las necesidades de la empresa.

X
A
A

TOTAL PUNTOS (suma de la puntuacion asignada a cada factor y divida entre ¢l nimero total factores SUMATORIA DIVISION

utilizados)
CALIFICACION FINAL (VER INSTRUCCIONES DE LLENADO)

52 | /92%

v



Observaciones del tutor empresarial:

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

ORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

Zow /9/6%/// u/f/ é{éé‘éﬂé L/efo/uo/z/m//gx// Y2 4 f/g)(é’)é

@ b5

1005 4’59//4@/ 5 72047 1o, 7@/750/ 74 /” /@«4/(// f/

W/y 25 eNis ﬂéé 74 é e’/i///ié’%

7% /x G. Duz /« Z’% (.24, 9/ 7.

Tutor empresanal (Nombre/ﬁr ay ello de la
empresa)

Qo :q e o
; - 632

Instrucciones de llenado del formato de evaiuacion de los tutores
empresariales a lospasantes:

= Llene la hoja de evaluacién sin enmiendas ni tachaduras.

= Informe al pasante de los resultados de su evaluacion.

= Firme y coloque el sello de la empresa en el sitio indicado.
= Entregue la hoja de evaluacién al tutor académico,

o en su defecto al pasante en sobre cerrado para



que éste la remita a la Coordinacion de Pasantias

y Trabajo de Grado. Favor firmar y sellar la

abertura del sobre.

Calificacion = (40/50)(20) = (0,80)(20) = 16,00
Calificaciéon definitiva = 16 puntos



ANEXO 4-A
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
BMHE 2021
5® COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO
pag. 1/2
SEMESTRE REGULAR __ X SEMESTRE EXTRAORDINARIO

DESCRIPCION DEL PLAN DE TRABAJO DE PASANTIA

Apellidos y nombres: Montes de Oca Martinez, Roberto Antonio

Cédula de identidad: Teléfonos: 0424-4271486
26.581.926
DATOS DEL Escuela: Mercadeo Facultad: Ciencias Sociales
ESTUDIANTE
Inicio de la pasantia: Final de la pasantia:
3 de Mayo de 2021 21 de Agosto de 2021
Tiempo completo: \ Si Medio tiempo: ]
Nombre: Cloud C.A. Teléfonos: 0424-4032551
Direccion: C.C. Cristal, torre de oficinas, 5to piso, oficina 10.
DATOS DE

LA EMPRESA Actividad econémica: Corredort_a§ inmobiliarios y venta de revestimientos,
pisos, y accesorios de construccion.

Departamento donde realizara la pasantia: Departamento de Marketing.

Tutor Académico: Mary machado Teléfonos: 0414-4376180
DATOS DE
LOS Tutor Empresarial: Félix Diaz Departamento: Mercadeo
TUTORES Cargo: Gerente Teléfonos: 0424-4032551

INFORME DE PASANTIA

Titulo de la pasantia: Catalogo a través de las redes sociales para la exposicion de productos
de la empresa Cloud Inmuebles C.A.

Identificacion del problema o situaciones problematicas: Cloud inmobiliaria C.A es una
empresa ubicada en Naguanagua, Estado Carabobo, dedicada a la asesoria en temas de Bienes
Raices, ademas de la distribucion de revestimientos, pisos, pintura, sanitarios, lavamanos y
bafieras, contando incluso con su propia marca registrada.

Sin embargo, la empresa apenas fue fundada recientemente, y gran parte del catalogo de
productos necesita ser publicados y divulgados, ademas de investigar las caracteristicas del
mercado de ciertos tipos de productos ofrecidos por la empresa con un grupo de condiciones

Vi



en especifico para la consideracion de alguna nueva estrategia de mercadeo. La promocién
del producto, aungue se trata solo de uno de los aspectos que desempefia de la mercadotecnia,
a nivel empresarial se considera uno de los aspectos importantes del marketing, ya que no se
puede generar ingresos e intentar satisfacer una demanda con la distribucion de un producto
si el mercado meta ni siquiera conoce de €l o su existencia en primer lugar.

Una vez creado el catélogo, se divulgaria a través de las redes sociales de la empresa para
aumentar la exposicion de los productos ofrecidos por esta.

Formulacion del problema: (Como podemos exponer los productos ofrecidos por Cloud

Inmuebles C.A dirigidos a un mercado meta?

Obijetivo general:

Proponer un Catalogo a través de las redes
sociales para la exposicion de productos de la
empresa Cloud Inmuebles C.A.

Obijetivos especificos:

1.-Diagnosticar la situacion de la exposicién
de los productos que ofrece la empresa.
2.-ldentificar las caracteristicas del mercado
meta.

3.-Disefiar un catélogo para las redes sociales
empresariales para la exposicion de productos

de la empresa Cloud Inmuebles C.A.

DESCRIPCION PROGRAMATICA

Semana

Actividades a realizar

Observaciones

Presentacion e induccion a las actividades de la
empresa.

Montes de Oca
encontraba

acostumbrandose a las
actividades de la empresa.

Se

Investigacién de Mercado de diferentes productos
que comercializa la empresa.

Publicacion y divulgacion de los productos
(Revestimientos, porcelanatos, revestimientos
tipo madera) utilizando diferentes medios.

Montes de Oca se
encontraba en proceso de
adaptacion, detallando cada
una de las actividades a
realizar.

Investigacién de Mercado de diferentes productos
que comercializa la empresa.

Induccion en publicacién de productos en la
pagina principal de la empresa.
https://cloudinmuebles.com/

Publicacion y divulgacion de los productos
(Revestimientos, baldosas, pintura, Laminas de
granito, ldminas de cuarzo) en varios medios.

Publicacion de Laminas Productos (Laminas de
Granito, Laminas de Cuarzo)

Vil




Publicacion de productos en la Pagina Principal de
la empresa.
https://cloudinmuebles.com/

Actualizacion de la pagina principal.
https://cloudinmuebles.com/

Publicacion y divulgacion de Productos

5 (Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,
Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en
varios medios.

Investigacién de Mercado sobre varios productos
de la empresa.

5 Publicacion 'y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,
Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en
varios medios.

Publicacion 'y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,

7 Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en
varios medios.

Investigacion de Mercado sobre varios productos
de la empresa.

Publicacion 'y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,
Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en

8 varios medios.

Observacién de la pagina web principal de la
empresa.

https://cloudinmuebles.com/

Publicacion 'y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,

9 Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en
varios medios.

Investigacién de Mercado sobre varios productos
de la empresa.

Observacion de la pagina web principal de la
empresa.

https://cloudinmuebles.com/

10 |Publicacion y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,
Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en
varios medios.

Analisis de Estrategia de Mercado para impulsar

11 el posicionamiento de la pagina web de la

empresa.
https://cloudinmuebles.com/

viii




Publicacion y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,
Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en
varios medios.

Publicacion y divulgacion de Productos
(Revestimientos, baldosas, Laminas de granito,
Laminas de Cuarzo, Accesorios de Bafio) en

varios medios.
12

Anaélisis de Estrategia de Mercado para impulsar
el posicionamiento de la pagina web de la
empresa.

https://cloudinmuebles.com/

Tutor académico
(Nombre, firma)

APROBACION POR LA DIRECCION DE ESCUELA:

Firma, Sello y Fecha

pag. 2/2

APROBADO
Ecan. Yandyra Pdaez

13/08/2021
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i UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
ols) FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

ACTA DE APROBACION

INFORME FINAL DE PASANTIA X

TRABAJO DE GRADO

El jurado designado por la Facultad de Ciencias Sociales para la evaluacion del
Informe Final de Pasantia o Trabajo de Grado titulado:

dulon Bods, 2 6zab. o0 ta 0xf,

ﬁ%bﬂl;«%—%w C.od

Realizado por el (la) Br. Q@é‘a‘)@o *’P&m Qﬁ& 0czr i Ne Rl S8 4z f,
s

hace constar después de

cursante de la carrera de “(\

analizar su contenido y oida la exposicion oral, considera que reune los méritos

suficientes para su aprobacion asignandole la CALIFICACION DEFINITIVA

oe. e« ?LJPﬁz)

(/9 ) puNnTOS.

El Jurado
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UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PARZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
m DE PASANTIA Y TRABAJIO DE GRADO

ACTA DE APROBACION

INFORME FINAL DE PASANTIA X
TRABAJO DE GRADO

El jurado designado por la Facultad de Ciencias Sociales para la evaluacién del
Informe Final dePa:anﬁaoTrabajodeGradO t:tu!ado ;

————— ———————————————————

cursante de la carrerz de ' lé// /y//{_ -’

Realizado por el (1a) Br. /L”*{/”/ {/_‘7 7"”” ClL N ;L"lLMEk

hace constar después de
analizar su contenido y oida Iz exposicién oral, considera que retne los m
suficientes para su aprobacion asignandole la CALIFICACION DEFINITIVA |




e UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

@ CRITERIOS PARA EVALUAR

INFORME FINAL DEPASANTIA[ X |

O DE GRADO
Betwdiante (1): P§ LP&.,@- oo n.w.%.
C.I:

Estudiante (2):

Instrucciones: Asigne la puntuacién teniendo como maximo la puntuacién colocada en la eolumna de la derecha.

PARA
Aspectos a Considerar Miximo Estudiante 1
La presentacion cumple con las normas fijadas por la Coordinacion en cuanto a: Fecha de entrega, portada, mérgenes, paginacién, espacio entre lineas, mismo tipo de M
letra, centrado de titulos y subtitulos. =
La introduccion es clara y orienta en cuanto a lo que se realiz6, qué se logré, como y cusles fueron las limitaciones. @ -
Incluye portada interior, aprobacién de tutores, tabla de indice. ) P
Redacta de forma clara, concisa y precisa de acuerdo con la especialidad, empleando adecuadamente los signos de puntuacion. () A
E] plantemiento del problema responde a una interrogante de investigacién o a una necesidad de manera clara, precisa y concisa 3) /
Los objetivos de la investigacion responden al planteamiento del problema. ) i i
El marco tedrico, recoge los fundamentos tedricos correspondientes al tema de estudio abordado en el plantemiento del problema o necesidad. 2) [
El marco metodolégico, plantea una secuencia de las fases de la investigacion con base al modelo de estudio abordado, (2) A
Los resultados o hallazgos obtenidos evidencian la realidad abordada de manera coherete y sistemética con los objetivos planteados. (3) i
Las conclusiones obtenidas dan respuesta a los objetivos de la investigacion. 3) i
Los anexos presentados siguen las normas de la UJAP de acuerdo al Manual establecido para tales fines. (0,5)
Las referencias bibliogrificas estin en estricto orden alfabético y siguen las normas de la UJAP de acuerdo al Manual establecido para tales fines. (0,5)
Total Calificacién Prorrateada 50% 20 0
AN R BV
ﬂnvonsn a Considerar Maximeo Estudiante 1
Incorpor6 las correcciones (Si posee el total de correcciones, posee maxima nota). (0) S
Total Calificacién Prorrateada 20% (20) 1
A LN B LN AV
>m-.wm§. a Considerar Miximo Estudiante 1
Presentacién y formato (indicando el tema, los datos del expositor, disefio atractivo y limpio que permite comprender el texto). )
Disefio de la informacién (La informacién tiene un disefio y tamatfio de letra que es legible y esta organizada). @) 4
Uso de recursos multimedia (Las imégenes, animaciones, videos, graficos o diagramas est4n msertados de manera adecuada, ordenada, llamativa y tienen relacién con el @ d
texto o la informacién que se esté presentando).
Relacién con el tema (La informacion esta relacionada al tema y se muestran datos relevantes y sistematizados, ayudando a comprender las ideas desarrolladas). ) A
@) =
No muestra errores ortograficos.
Total Calificacién Prorrateada 10% (20) 0




Miaximo Extudiante 1
()]
(2) =
(&) i
(U] b,
(1) B, 4
(8] )]
(2)
Q) Fa
(£)) b 8
() o)
3
Estudisntc | Extudi
: £ NOTA % NOTA
worme Final Eserito o jo de € calificacion asignada por el jurado (58%) 0 0 0
: de vorresciones, alificacion asygnada por el jurado (20%) 0 0 0
Presentacion De Dhapositivas en Formato PDF_(matenial de apoyo), calificacion asgnada por el jurado (10%) 0 0 0
Presentacion Oral en V ideo, calificacion asignada por el jurado (20%) 0 0 0
CALIFICACION TOTAL FINAL 100% Thitw | 0 Total*

ul% Jurado .&\
cr 952 St/ i

| Calificacion | 1 I Calificacifn. | |




i ,.-ll-.ﬁ i L e e———

B —u—

—— oo M b punbascon cokuads o b cohumme de la doreche

o s fmdns (e B e et o b b adgs relel e fagamoon o aure s, sm—" e &
R,

P —— o

o en che y arewte w oo o b g w welon L o iy W —

~ i’“ MH’ 'K]'ll“l’b Hf N ow ‘l.’h"’
. R 3 . oI &Sm0 e o] b e e v | o

e Sl i S

b A i e e

. 1 A.r..lllﬂ' ”_ - e & s e & 8 mestgm v v e s o

v;,n..‘;\H’ chamake cvalencm b mninte Sheinis & Twmey T L e s v o et ew dsomAw

- - e R T

P

- H G R O AL RO T e v e N \ x.lhl..wyv ya(rl‘:i.h'l"

-
e R e

W’l.l'! T MR LETE A

- e e & SCwms Y Safh MIERLC L TR G WITRES SEweoRds o e

ahvameen e W Sty o srweh & €T s s ewtw o s
e e w—wes e www B e BRI TSRS S p—

Rt
STTEe S S ems b e Sw e L e e e cempeesaie e e Sk

L '-'
h,—.’:“::l
5 1

| I s
N 1 = |
L y } TR N
4 » U4 - - . & ¢ FAd _>
- B B bt . = y g
3 J »
O & Bt d B :

adll
¢ s
o

':L‘ .t‘ ik ¢ . =
3 N = .

¥ N

T

¥
!

" : w
A “A")Z LT R
= B b
F el ﬁ‘
R 5~

Fy 8



durante la exposieion.

adecuado del material de apoyo.

Uso adecuado de las teenol

de la informacion.
Conelusiones y recomendactones

Realizo Ins explicastones en forma olara y precisa

Reoeptividad a planteamientos diferentes a los presentados por ¢l
10n de las propuntas. Facilidad do respuesta.

.—,enl_ Calificacion Prorrateada 20%

ACTIVIDAD
nforme Final Esento o Trabajo de Grado, calilicacion asipnada por ol jurado (50%)

Tnvorparaoidn de correcctones, calificacion asignada por el jurado (20%)

Presentaoidn De Diapositivas en Formato PDE  (materal de apoyo), calificacion asignada por el jurado (10%)
Presentaoion Oral en Video, calificacion asignada por el jurado (20%)
|CALIFICACION TOTAL FINAL 100%

e

2: w73 A A
“/)652 Sy

| Calificac 5:._

Jurado

C.1

Nombre: ml\ .\ DS

Calificacion: |




L presentacion cumple con las normas fijadas por ln Coordinacion en cuanto a- Fecha de entregp, portada, mérgenes, paginacion, espacio entre lineas, mismo tipo de

centrado de tulos y subtitulos.

ntroduceitn es clara y onenta en cuanto a lo que se realizb, qué we 16, chmo y cuhles fueron las lenitaciones.

uda mtenor, sprobucion de tutores, tabla de (ndice.
: 1 precisa de acuerdo con la especialidad, empleando adeousdamente los signos de puntuscion
™

lantenento del p s responde @ una snterrogante de investigacion o a una necesidad de mancr clara, precisa y concisa

objetivos de | 5<l_. : -I-x::—!_n_h_uaucgs?_?%_ﬁ:u

coge los Tundamentos tebncos correspondientes al s de estudio abordado en el plantemento del problema o necesidad,

planten una secuencis de las fases de s imvestigaeitn con base ul modelo de estudio sbordado,

nzgon oblenidos evidencinn la realidad abordada de msnemn cohierete y sutematicn con los objetivos planteados

obtenidiss din respucsta a los objetivos de 1n investigacion

siguen Jns normus de ln UJAP de acuerdo al Manual estiablecido pars tales lines
bibliogfficas estén en estricto orden allisbético y siguen las normas di ln UIAP de seuerdo sl Manial establecido para tales fines.
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r-igl!nﬂ.ﬁnog:udnl

-Eﬂsi&nﬂﬂsﬂu_iggﬂxxm_

?f—ioﬁ.ﬁc—- Facilidad de respoesta.

'— ﬂg Prorrateada 20%

CTIVIDAD

Tnforme Final Escrito o Trabajo de Grado, calificacion asignada por el jurado (50%)

16n de correceiones, calificacion asignada por ¢l jurado (20%)

De Diapositivas en Formato PDF (material de apoyo). calificacion asignada por el jurado (10%)

Oral en Video, calificacion asignada por el jurado (20%)
.WH/“N%& LU cen \ ,NI./\
Nom

g-ﬂn»n_oz TOTAL FINAL 100%
n L /Y92 S

Calificacion |

Jurado
Nombre:
24 §

| Calificacion |




DEDICATORIA

Gracias a mis padres Berenice y Roberto, mi tia Yolanda, y mi hermano Francisco,
por creer siempre en mi 'y apoyarme, incluso ahora.

Gracias a Feélix y Eduardo, quienes me han ofrecido esta oportunidad, y a Maria
Virginia y Luis, por ensefiarme los valores de trabajar en una empresa.

También gracias a las profesoras Mary Machado, Angie Jammoul, Yandyra Paez y al
personal de la Coordinacion de Pasantias y Trabajos de Grado de la Facultad de
Ciencias Sociales, tanto por asesorarme estos 2 semestres, como por aguantarme a
mi y mis (aproximadamente) 200 compafieros este semestre.

En verdad muchas gracias.
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INTRODUCCION

Un mercadologo suele ser empleado en una empresa para cumplir distintas
funciones, capaz de realizar investigaciones de tanto los varios mercados que se
encuentran relacionados con a la empresa, hasta incluso investigar el mercado interno
que ocurre dentro de la misma empresa, evaluando a los empleados y el propio

comportamiento organizacional.

Sin embargo, varias empresas suelen contratar mercaddlogos para sus
departamentos de marketing y publicidad, buscando, investigando e implementando
métodos, tacticas, y estrategias para cumplir objetivos especificos propuestos, como
elevar la exposicion de la empresa y sus productos o servicios, atraer la posibilidad de
nuevos clientes, o buscar cambiar la imagen tanto publica como privada dentro de la

empresa.



CAPITULO I:

LA EMPRESA

1.1 Raz6n Social: Cloud C.A.

1.2 Ubicacion: Cloud C.A se encuentra ubicado en Naguanagua, Estado
Carabobo, en el Centro Comercial Cristal, en el 5to piso de la torre de

oficinas, en la 10ma oficina.
1.3 Descripcion de la empresa:

Cloud C.A es una empresa que sSirve como agencia para corredores
inmobiliarios y a su vez como un distribuidor de pintura, revestimientos para
superficies, pegamento para revestimientos de PVC, topes de piedra y varias piezas y
accesorios para bafio, desde escusados y bafieras, hasta regaderas y griferias.

El mercado meta trata con una gran variedad de clientes que necesiten
asesoramiento con respecto a cuestiones inmobiliarias, y entre otros casos, personas en
busca de revestimientos y accesorios de bafio, mayormente personas con algun
inmueble en construccién o remodelacion. La empresa no produce sus productos por
si mismo, sino que adquieren los productos a través de otros productores,

principalmente importados del extranjero.
1.4 Mision:

Brindar un servicio de asesoria inmobiliaria, orientado a nuestros clientes en la
adquisicion y comercializacion de sus propiedades, tanto en el area legal como
financiera; asi como también ofrecer productos de calidad con el respaldo de nuestros

aliados comerciales, para el redisefio de los inmuebles, dando atencion personalizada



durante el proceso de gestion.

1.5 Vision:
Afianzarse como agencia inmobiliaria, innovadora, de nuevos conceptos en el

sector, siendo referencial en el mercado nacional; a través de la comercializacién de

inmuebles y productos accesibles de alta calidad.

1.6 Objetivos de la empresa:

Darse a conocer en gran medida en el mercado de asesoramiento inmobiliario

y distribucién de productos para decoracion del hogar.
1.7 Valores empresariales:

En Cloud C.A, se busca fomentar el trabajo en equipo, la igualdad, el respeto

mutuo, el compromiso, la innovacion y la confianza.
1.8 Objetivos del Departamento:

e Buscar e implementar tacticas y estrategias para aumentar la exposicion de

la empresa y otorgar una buena imagen publica.

e Atraer a posibles clientes en busca de adquirir asesoramiento en la compra,

venta, o alquiler de inmuebles.

1.9 Estructura Organizacional

La organizacion empresarial estd dirigida principalmente por la junta de
accionistas, la cual delega a la gerencia a manejar todo asunto respecto a la empresa.
Existen principalmente 2 departamentos en la empresa: El departamento de marketing
y publicidad, quienes estan conformados por todo el equipo de ventas, incluido los

asesores inmobiliarios y personal auxiliar, y el departamento de administracion, el cual



esta a cargo de llevar el control de tanto inventarios como la contabilidad dentro

de la empresa.

La empresa es bastante activa en lo que respecta al asesoramiento inmobiliario ofrecido
por la empresa, con varios clientes buscando asesoramiento de los asesores en la
empresa, ademas que la empresa es bastante activa en redes sociales para aumentar su
exposicion. (Véase ANEXO 1).



CAPITULO II:
EL PROBLEMA

Debido a escasez en recursos, Cloud C.A. no ha podido publicar gran parte de
los productos listados, excepto en posts constantes a través de redes sociales. Para esto,
la empresa se encuentra desarrollando también su propia pagina principal empresarial
en la red para exponer tanto sus productos e inmuebles, como a los propios asesores y
su informacion de contacto, pero de todas formas es necesario el cargar el amplio

catalogo de productos.

Aparte de la pagina web empresarial, se busca también el poder cargar el
catdlogo completo de productos en otras plataformas comerciales, como por ejemplo

Mercado Libre y Facebook Marketplace.

La empresa Cloud C.A busca realizar recopilar sus productos y exponerlos a
través de las redes sociales con el objetivo de aumentar su exposicion, y por lo tanto,

aumentar su cantidad de ventas.

2.1 Objetivos:

2.1.1 Objetivo general:

Proponer un Catélogo a través de las redes sociales para la exposicion de
productos de la empresa Cloud C.A.

2.1.2 Objetivos especificos:

1.- Diagnosticar la situacion de la exposicion de los productos que ofrece la

empresa.



2.- Identificar las caracteristicas del mercado meta.

3.- Disefiar un catalogo a través de las redes sociales para la exposicion de

productos de la empresa Cloud C.A.

Justificacion y Alcance: Se espera poder aumentar la cantidad de trafico de las
redes sociales de la empresa y atraer clientes interesados en adquirir los productos
mostrados en el catadlogo. De no hacerse esto, la empresa podria presentarse con

problemas escasez de ventas debido a la falta de exposicién de los productos.

Limitaciones del estudio: La pasantia estara limitada al area de la empresa, la
cual esta ubicada en el C.C Cristal, en Naguanagua. En caso que llegar a la oficina se
presente con dificultades, se coordinara con el tutor empresarial para intentar realizar
actividades empresariales a distancia. Para este estudio también se delimitara a utilizar
principalmente la pagina empresarial, las redes sociales empresariales como Facebook
e Instagram, y las plataformas comerciales de Mercado libre y Facebook Marketplace

bajo la supervision del tutor empresarial.



CAPITULO IlII:

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

3.1 Antecedentes

- “El Funcionamiento del Comercio Electrénico, Categorias Seguridad para Usuarios
Y Demografia de Usos Habituales”: Hernandez y Mendoza (2018), del Centro
Universitario UAEM ECATEPEC, México, buscan investigar sobre las problematicas
de utilizar el comercio electronico para identificar sus fallas, e intentar fomentar el
comercio electrénico entre mas usuarios, asi mismo junto con los beneficios de poder
utilizar el comercio electronico para los usuarios de este. Para ello, se consultaron
distintos articulos, y se realiz6 un estudio estadistico sobre los compradores en linea
entre los 32 estados de México, y junto a ello, los datos demogréaficos de los

consumidores.

- “Proyecto de Marketing para Ferreteria Mamut’’: Arias, Gomez (2018), de la
Universidad Libre de Bogota, se comprometen a realizar un plan estratégico dirigido a
la empresa Ferreteria Mamut, involucrando a las areas comprometidas de la compaiiia,

y desarrollar estrategias que puedan servir a este fin.

- “Aproximacion a un modelo Venezolano del Comercio en Linea de Bienes y
servicios™: Espinoza (2016), de la Universidad Central de Caracas, buscan organizar
un nuevo Modelo de Comercio de Bienes y Servicios como consecuencia del
crecimiento del comercio electrénico y popularizacion del idioma inglés en la

utilizacion de las redes para fines comerciales.

Utilizando datos publicos por parte de entidades gubernamentales, como
SUDEBAN, se logra realizar un estudio estadistico general, con la conclusion que es

posible obtener beneficios de las nuevas tecnologias aplicadas al trabajo y a los negocios



utilizando el modelo propuesto de Comercio de Bienes y Servicios.

- “Plan Estratégico de Mercadeo para una Nueva Linea de Productos de la Empresa
Ramon Molina & Cia., C.A.”: Molina (2017), de la Universidad de Carabobo, en su
investigacion busca realizar un plan estratégico de mercadeo, con el objetivo de
proponer objetivos empresariales a largo plazo, y formar un plan estratégico que pueda
adaptar a la empresa a los cambios econdémicos de Venezuela.

“Plan Comunicacional para el Lanzamiento del Comercio Electronico
Dentalmarket.com”: Becerra, Escobar, y Jiménez (2016), de la Universidad Central de
Caracas, realizan un estudio para buscar como publicitar y popularizar la pagina con el
objetivo de posicionarse ante sus competidores y diferenciarse en el mercado. Para esto
se realizard una investigacion de campo. Los resultados de su investigacion
concluyeron que pocas personas conocian la existencia de la pagina, por lo que se
determino en realizar una extensa campafia publicitaria para dar a conocer la pagina

web.

3.2 Bases Teoricas:
3.2.1 Mercadeo:

Segun Stanton y Walter (1999): (p.255) sefialan que el mercadeo o marketing
“es un sistema total de actividades de negocios disefiados para planear, fijar precios,
promocionar y distribuir productos que satisfacen necesidades a mercados objetivo

para lograr las metas organizacionales”.

Por otra parte, Stanton (1999) define “el mercadeo como todas aquellas
actividades que buscan acercar los productos a los mercados, para que sean adquiridos

por los consumidores y estos obtengan plena satisfaccion al adquirir tales productos”
(p.64).

Se considera que el marketing representa la realizacion de actividades



mercantiles (comerciales) que dirigen el flujo de mercancias y servicios del productor
al consumidor o usuario, por lo tanto, no es mas que un sistema total encaminado a
planear, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen

necesidades de los consumidores actuales y potenciales (Pride y Ferrell, 1986).

3.2.2 Diagnostico de la situacion, empresa y mercado:

Toda organizacion debe periddicamente revisar los planes y estrategias de la
misma, impulsada por la necesidad de cambios que establecen los entornos internos y
externos, que la lleven al logro de objetivos planteados por esta. Stanton, Etzel y
Walker (2004: p.672) Sefialan que, “... consiste en examinar donde se encuentra, como
viene funcionando y que puede enfrentar en el futuro el programa de mercadeo de una
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organizacion...”. El diagndstico contribuye con la exploracion y establecimiento de
simulaciones, basada en analisis de situacion interna organizacional y externa mercado,
con determinacion del contexto que puede viabilidad y posibilitar el logro de objetivos
organizacionales.

3.2.3 El mercado meta:

Para incursionar o formar parte de un mercado la organizacion debe establecer
su mercado meta, Kotler y Armstrong (2007 p.213), lo definen como "Conjunto de
compradores que tienen necesidades o caracteristicas comunes a los cuales las
compafiias deciden atender.".

3.2.4 Método Estadistico:

Toda investigacién aplica métodos para abordar el estudio de los problemas
propios de su area de conocimiento, por lo que es necesario para todo profesional en el
momento de desarrollar el estudio de una investigacion el poseerla capacidad el realizar
un estudio estadistico, lo cual le va a permitir aportar las herramientas para la
evaluacion adecuada de toda investigacion por su funcion integradora de todo el
proceso de investigacion.

Segun Iglesias (2012: p.25-30), la estadistica se puede definir como:”’... una

disciplina que se ocupa de recoger, clasificar, resumir, analizar y realizar inferencias a



partir de datos, con la finalidad de ayudar a formular alternativas de accion para la toma
de decisiones, proporcionando, asi mismo, los instrumentos metodoldgicos necesarios
para la realizacion no solo de publicacion de trabajos cientificos sino también para la

vida profesional de todo individuo’’.

3.2.5. Medio de promocion:

Para una exposicion exitosa, se debe de tener en cuenta los medios por los que
se busca exponer el producto ofrecido por la empresa, si son directos o indirectos, y
que productos pueden cubrir cada parte de la fuerza de ventas para su exposicion y
divulgacién. Segun Peir6 (2020, p.5-10), un medio de promocién se puede definir
como “...los canales que utilizan las empresas para mostrar sus productos o servicios,

y con el objetivo de persuadir a la audiencia para que los compren.”
3.3 Definicion de Términos Basicos

3.3.1 Catalogo: se trata de una lista ordenada de los bienes ofrecidos por una

empresa, organizados utilizando cierto criterio.

3.3.2 Corredor inmobiliario: se trata de una persona con la dedicacion a
prestar servicios de mediacion, asesoramiento y gestion en transacciones inmobiliarias
relacionadas con la compraventa, alquiler, permuta o cesién de bienes inmuebles y de

sus derechos correspondientes, entre las partes interesada.

3.3.3 Entorno: Conjunto de circunstancias o factores sociales, culturales,
morales, econdémicos, profesionales, etc., que rodean una cosa 0 a una persona,

colectividad o época e influyen en su estado o desarrollo.

3.3.4 Exponer: Significa mostrar algo de forma que pueda ser visto por otros

de forma indiscriminada.

3.3.5 Inmueble: Comodidad que, tal y como se define la palabra, no se puede
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mover de su ubicacion. Principalmente se definen como terrenos y estructuras.
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CAPITULO IV:

FASES METODOLOGICAS

Fase I: Diagnosticar la situacion de la exposicion de los productos de la
empresa.

Como se ha mencionado con anterioridad, Cloud C.A cuenta con un dominio
web que, aparte de sus redes sociales en las plataformas Facebook e Instagram, asi
como en sus redes comerciales como Mercado libre, utiliza para exponer sus productos
y automatizar el proceso de venta entre la empresa y el cliente. Sin embargo, no todos
los productos esta publicados estan publicados en esta pagina web, por lo que no se

esta ofreciendo al publico.

Para esta fase, el autor toma la tarea de revisar manualmente los productos
publicados en la pagina web, comprobar que productos se encuentran publicados, y
entre los productos publicados cuales mantienen su informacién comercial publica
actualizada, tales como su descripcion, precio, y retroalimentacion por parte de los

clientes.

Una vez completado esto, se realizaria una lista de comprobacion para
identificar que productos se encuentran publicados, cuales no se encuentran
publicados, y en qué red social, comercial o pagina web se encuentra su publicacion.
La informacidn recabada de primera mano recabada en esta fase sera utilizada también

en la Fase 3 de esta pasantia.

\

Segtin Kotler (2001: p.394), un producto se podria definir como: **...una opcién
elegible, viable y repetible que la oferta pone a disposicion de la demanda, para

satisfacer una necesidad o atender un deseo a través de su uso o consumo. ~~
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Fase I1: Identificar las Caracteristicas del mercado meta.

Para esta fase, se busca investigar y entender al modelo del cliente que desea
adquirir los productos ofrecidos por la empresa Cloud C.A. Para esto, se busca prestar
atencion a los comentarios y calificaciones en orden de obtener retroalimentacion
ofrecida por los clientes a traves de una encuesta con el objetivo de conocer a nuestro
mercado meta. Para esto, se utilizara el siguiente modelo de encuesta para realizar la

investigacion:

Nro. | Pregunta Respuesta 1 Respuesta 2

1 Sexo Hombre Mujer

2 ¢Usted tiene una edad mayor, menor o | Mayor que 35| Entre 18 y 35
igual a 35 afios? afnos afos

3 ¢Vive usted en el estado Carabobo? Si No

4 ¢ Es usted duefio de un inmueble? Si No

5 ¢Conoce acerca de Cloud C.A a través de | Redes sociales Formas
redes sociales o por un contacto mas directas
directo?

6 Si en la respuesta anterior menciono que | Facebook Instagram
conocio a Cloud C.A a través de nuestras

13



redes sociales, en cual de estas redes

escucho sobre Cloud C.A por primera vez?

7 ¢A adquirido usted alguno de nuestros

productos con anterioridad?

Si

No

8 ¢Si en la pregunta anterior respondié que
si, cual de estos grupos de productos son
los que considera usted que adquirié en

mayor nimero?

Revestimientos,

topes, y pinturas

Herramientas,
piezas de bafio

y accesorios

9 ¢Entre estos dos grupos, cual le motiva mas

a adquirir nuestros productos?

Renovacion

Decoracion

y

Mantenimiento

y arreglos

Segun Kotler (2001: p.138), se podria definir a una investigacion por encuestas de la

siguiente forma: “"Recopilacién de datos primarios mediante preguntas hechas a las

personas acerca de sus conocimientos, actitudes, preferencias y comportamientos de

compra. ”’

Fase Ill: Disefiar un catalogo a través de las redes sociales para la
exposicion de los productos de la empresa Cloud C.A.

Una vez que se han realizado los pasos anteriores, se buscara disefiar un

catalogo donde se muestre al publico y al posible mercado meta los productos ofrecidos

por la empresa, con el objetivo de mejorar la divulgaciéon de los productos, como

revestimientos PVC, porcelanato, adhesivos, pinturas y accesorios de bafio.

Dicho catalogo también sera utilizado como material didactico y de
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entrenamiento para el personal que conformaré el equipo de ventas de la empresa, con
el objetivo de dar a conocer sobre el producto no solo al mercado meta, pero también
a otros intermediarios y empleados que formen parte del equipo de ventas, como

asesores inmobiliarios que formen parte de la empresa.

Para disefar este catalogo, se utilizaran los datos obtenidos durante la primera
fase, y se realizara una presentacion completa de los productos ofrecidos por la empresa
organizados en grupos por marca del proveedor/aliado comercial de la empresa, y
presentado en formato .PDF para que sea facilmente transportable en dispositivos con

sistemas operativos capaces de abrir correctamente archivos en dicho formato.

Segun Kotler y Armstrong (2013), se podria definir al marketing por catalogos
como una forma de marketing directo que se enviaban por — Catalogos impresos, de
video o digitales que se envian a clientes seleccionados, disponibles en tiendas o
presentados online.

A través de la experiencia obtenida, se estima que los siguientes recursos sean

necesarios para llevar a cabo la investigacion:

e Humanos: Ademas del autor, la Tutora Académica, Mary Machado, el Tutor

Empresarial Félix Diaz.

e Institucionales: La coordinacion de Pasantias y Trabajos de Grado de la

Facultad de Ciencias Sociales, y la empresa Cloud C.A.

e Materiales: Una computadora personal capaz de utilizar software de oficina
basico en condiciones estables, papel de reciclaje, y una conexién a internet,

independientemente de si sea alambrica o inalambrica.

e Presupuesto: Aparte de lo estipulado en el contrato sobre lo que un pasante

15



puede obtener como pago por sus servicios, aproximadamente el precio del

combustible necesario para encender y operar un vehiculo particular.
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CAPITULO V:

RESULTADOS

Fase I: Diagnosticar la situacion de la exposicion de los productos de la

empresa.

En el transcurso de esta fase, se realizé un diagndstico acerca de la exposicion
de los productos ofrecidos por Cloud C.A al publico. Para esto, se tuvo en cuenta que
el numero de tipos diferentes de productos, tanto publicados como no publicados en
total era de 260 tipos distintos de productos. Sin embargo, esta cantidad fue
aumentando hasta 386 tipos distintos de productos durante el transcurso de la pasantia
(Véase Tabla 1).

Tabla 1: Cantidad total de tipos de productos ofrecidos por Cloud C.A.
Nro. Marcas afiliadas Total de productos en catélogo de Cloud C. A

1 Sevencolors C.A. 138
2 Consagro 64
3 Castel 164
4 Dokkafloors 16
5 Deco&Art 4

Total de tipos de productos en el catalogo 386

En total, 252 distintos tipos de productos requerian de ser publicados en las
redes sociales y comerciales de Cloud C.A, mientras los deméas 134 requerian de ser
reeditados para poder realizar una promocion mas efectiva. La actividad de promocién
en si, segun Stanton, Etzel, y Walker (1992) consiste “...principalmente en
comunicaciones por escrito (una forma de publicidad) y una entrevista (una forma de

venta personal).”

No obstante, de los productos faltantes al comienzo de la pasantia todos fueron
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ser publicados principalmente en las redes sociales y comerciales de la empresa,
incluyendo su pagina web principal, a través de medios como Facebook e Instagram, y

su pagina web principal.

Durante este proceso, también fue necesario realizar actualizaciones constantes
a la descripcion y precio de los productos ofrecidos de acuerdo a las indicaciones de la
gerenciay a la necesidad por la falta de informacion pablica de algunos productos, tales
como medidas y uso de fichas técnicas para divulgar informacion descriptiva sobre los
productos, su uso, apariencia, y propiedades importantes, como fichas técnicas que
muestren las especificaciones y dimensiones del producto (Ver ANEXO 3).

Fase I1: Identificar las Caracteristicas del mercado meta.

Durante esta fase, se logrd realizar un estudio para intentar identificar las
cualidades del mercado meta a través de una encuesta. De una poblacion recolectada
de 40 clientes a lo largo de esta fase, se tomaron en cuenta 37 clientes adultos elegidos
al azar para ser usados en la muestra con el fin de determinar las caracteristicas del
mercado meta, con un nivel de confianza de un 95% sobre la confianza de la

informacion, utilizando la para calcular el tamafio de la muestra (Ver Cuadro 2).

Cuadro 2: Formula para el calculo del tamafio de la muestra
ZZ *p * q
e? * (N - 1) + (22 *p * g

Donde n es representado como el tamario de la muestra, Z es el valor Tedrico

que representa el nivel de confianza, e representa el error de estimacion, usualmente
aproximado a £ 5%, (p) y (q) representan los valores a medir mediante la investigacion,

sin embargo, esta prueba carece de una prueba piloto por lo que ambos valores se
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consideran en 50%, y N representando a la poblacion.

Pregunta 1: ¢ Cual es el sexo del cliente?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Hombre 8 21,62%
Mujer 29 78,38%
m Mujeres m Hombres

Hombres
21,62%

Mujeres
78,38%

Grafica 1: Distribucion demografica del mercado meta entre sexos
Fuente: Montes de Oca (2021)

Los resultados indican que de los clientes tanto potenciales como regulares
utilizados para esta muestra, estd conformado por 29 mujeres adultas y 8 hombres
adultos. Esto da a entender que 21,62% del mercado meta estd conformado por
hombres mientras que 78,38% del mercado meta esta conformado por mujeres (Ver
Grafica 1).
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Pregunta 2: Su edad es de entre 18 a 35 afos, 0 mas de 35 afios?

A través de la segunda pregunta propuesta en la encuesta, se determin6 que de
los 37 encuestados, 1 una sola persona posee una edad entre los 18 a 35 afios de edad,
mientras 36 personas poseian una edad mayor a los 35 afios. Esto pude sugerir que el
97 % del mercado meta posee una edad mayor a los 35 afios, mientras que el 3% posee

una edad oscilando entre los 18 a 35 afios de edad (Véase Cuadro 2).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Mayor que (>) 35 afios 36 97%
Entre 18 a 35 1 3%

B > gue 35afios W Entre 18a35

Grafica 2: Distribucion demografica del mercado meta entre Edades
Fuente: Montes de Oca (2021)
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Pregunta 3: ¢ Vive usted dentro del estado Carabobo?

En la tercera pregunta de la encuesta, se consulto a las personas en la muestra
si ellos viven dentro de la zona del estado Carabobo. El resultado dado fue que 36
personas dentro de la muestra consideran que poseen su hogar en el estado Carabobo,

mientras que solo una persona encuestada realmente vive fuera del estado (Véase
Cuadro 3).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 36 97%
No 1 3%
HS5i mNo

Cuadro 3: Distribucion Geografica en el area del estado Carabobo del mercado meta.
Fuente: Montes de Oca (2021)
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Pregunta 4: ¢ Es usted duefio de un inmueble?

En la cuarta pregunta de la encuesta, de los integrantes de la muestra selecciona,
15 respondieron de forma afirmativa que indudablemente son los propietarios de un
inmueble, mientras que 22 negaron poseer uno. Esto nos da a entender que solo el 41%
es duefio de inmueble, lo que nos ayuda a identificar nuestro tipo de consumidor (Véase
Cuadro 4).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 15 41%
No 22 59%
M5 mNo

Cuadro 4: Duefios de inmuebles en la muestra. Fuente: Montes de Oca (2021)
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Pregunta 5: ¢ Conoci6 a Cloud C.A a través de las redes sociales, o de forma

mas directa?

De las 37 personas encuestadas en la muestra, es de notar que 18 de esas

personas han escuchado de Cloud C.A a través de las redes sociales de la empresa,

mientras que el resto, unas 19 personas en total, han conocido o escuchado acerca de

Cloud C.A a través de formas mas directas, como contacto con los asesores

inmobiliarios, o anuncios fisicos (Véase Cuadro 5).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Otros 19 51%
Redes 18 49%

M Redes m Otros

Cuadro 5: Primer contacto entre el cliente y la empresa.

Fuente: Montes de Oca (2021)
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Pregunta 6: Si en la respuesta anterior respondié que conocié a Cloud C.A
a través de las redes de la empresa, ¢en cual de estas redes escucho sobre
Cloud C.A por primera vez?
Para este caso, se utilizard como muestra solo a los que respondieron en la pregunta
anterior si tuvieron su primer contacto con Cloud C.A a través de las redes sociales.
Los resultados de esta pregunta dieron a entender que 12 personas contactaron con
Cloud C.A a través de su perfil en Instagram, mientras que solo 6 contactaron con
Cloud C.A a través de Facebook (VVéase Cuadro 6).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Instagram 12 51%
Facebook 6 49%

B Facebook M Instagram

Cuadro 6: Primer contacto entre los clientes con una de las redes de Cloud C.A
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Pregunta 7: ¢(A adquirido usted alguno de nuestros productos con
anterioridad?
De los 37 clientes tomados en cuenta para la muestra, se entiende que al menos 19 son
clientes regulares que han adquirido al menos uno de los productos de Cloud C.A con
anterioridad a la encuesta, mientras 18 clientes no han adquirido algun producto con
anterioridad a realizar la encuesta, 1o que nos permite dar una idea de cuantos clientes

regulares y potenciales estan interesados en las ofertas de la empresa

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 12 51%
No 6 49%
WS mNo

Cuadro 7: Clientes regulares y clientes potenciales. Fuente: Montes de Oca (2021)
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Pregunta 8: Si respondié que si a la pregunta anterior, ¢cuél de estas dos
categorias de productos son los que considera usted que adquirié en mayor
cantidad?

En este caso, se toma en cuenta que la muestra sera el total del nimero de
personas que han respondido ""Si”” en la pregunta anterior, un total de 19 personas. 15
de estas personas han adquirido con relativa regularidad productos como pinturas,
topes y revestimientos, mientras que 4 de estos han adquirido de forma regular
herramientas, piezas de bafio y accesorios.

Esto nos da a entender que la mayor parte de los clientes regulares suelen buscar
por pinturas, topes y revestimientos de forma ain mas regular cuando la empresa
ofrece, en comparacién, herramientas, piezas de bafio y accesorios para usos diversos

no necesariamente relacionados con decoracion. (Véase Cuadro 8).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Revestimientos, Topes, y pinturas 15 79%
Herramientas, piezas de bafio, y accesorios 4 21%

M Revestimientos, topes v pinturas M Herramientas, piezas de bafo y accesorios

Cuadro 8: Grupos de preferencia. Fuente: Montes de Oca (2021)
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Pregunta 9: ¢(Entre estos dos grupos, cual le motiva mas a comprar
nuestros productos?

Los integrantes de la muestra de 37 responden principalmente a las necesidades
0 deseos para adquirir los productos de Cloud C.A, los cuales suelen caer en dos
categorias: Realizar renovaciones y colocar decoraciones, o realizar mantenimiento a
un inmueble y arreglar dafios.

28 de estas personas han respondido que se siente mas motivados a adquirir los
productos de Cloud C.A para realizar renovaciones y decorar su inmueble, mientras 9
personas en la muestra han expresado que pueden necesitar los productos ofrecidos por

Cloud C.A para realizar arreglos (Véase Cuadro 9).

Opciones Frecuencia Porcentaje
Renovacién y Decoracién 28 76%
Mantenimiento y arreglos 9 24%

MW Renovacion y decoracion W Mantenimizsnto v arreglos

Cuadro 9: Para que buscan los clientes los productos de Cloud C.A
Fuente: Montes de Oca (2021)
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Gracias a este andlisis en esta fase, se da a entender que una gran parte del
mercado meta esta conformado en gran parte por mujeres mayores a los 35 afios de
edad localizadas en el estado Carabobo, varios que no necesariamente son duefios de
un inmueble, aunque el autor teoriza que estos no necesariamente son duefios sino
alquilados, con una parte considerable del mercado meta contactando a Cloud C.A a

través de las redes sociales por primera vez.

Se toma en cuenta también que una parte considerable del mercado meta son
clientes regulares, con una preferencia por adquirir lineas de productos como pinturas
y revestimientos, destinados para ser usados en renovaciones y decoraciones, ya sea

para su propio inmueble, o para un proyecto personal.

Fase Ill: Disefiar un catalogo a traves de las redes sociales para la

exposicion de los productos de la empresa Cloud C.A

Durante el transcurso de esta pasantia, se realizd un catalogo utilizado para
mostrar al mercado meta las opciones disponibles ofrecidas por la empresa, desde
revestimientos y pinturas, hasta accesorios para bafio, tinas e inodoros. El catalogo de
productos utilizado por la empresa también sirve como herramienta de asistencia para

los asesores pertenecientes a la empresa.

El catdlogo de productos debera de ser actualizado regularmente conforme
nuevos productos sean ingresados, se encuentren disponibles, temporalmente
indisponibles, o cuya oferta sea descontinuada, aunque esto puede traer el beneficio de
aumentar la accesibilidad entre el cliente tanto potencial como regular y la empresa en
si, ocasionando un mayor interés en la empresa por parte del mercado meta. (Ver
Anexos 4-48)
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Cloud C.A es una empresa actualmente pequefia con el objetivo de crecer y
expandirse, y el autor espera que las actividades realizadas durante este periodo de
pasantia hayan podido servir de asistencia a para aumentar la accesibilidad y la
exposicion de la empresa ante el mercado meta aspirado.

Aunque la cartera de tipos de productos distintos haya sido expandida a lo largo
de la pasantia, se han logrado publicar 63% del total de tipos de productos ofrecidos
por Cloud C.A al momento de realizarse este informe, mientras que todos los productos
faltantes propuestos desde el inicio al final de esta pasantia han sido publicados en su
totalidad.

El autor espera que el diagndstico realizado al mercado meta también pueda ser
de utilidad para el equipo de ventas de Cloud C.A para identificar a posibles clientes
con mayor facilidad, tanto para vendedores y asesores veteranos como vendedores y

asesores iniciados para su entrenamiento corporativo.

Asi mismo, el autor espera que el catalogo de productos a publicar en las redes
empresariales y sociales de la empresa podrian aumentar la accesibilidad entre la
empresa y el cliente, ademas de servir como instrumento de instruccion para el equipo
de ventas en general. El autor recomendaria que este catalogo sea actualizado de forma
trimestral o cuando ocurran cambios severos que resulten en el cambio de la situacion

de distribucion de 2 o mas productos.
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ANEXOS:

ANEXO 1:

Junta de accionistas

Departamento de
Administracion y
Contabilidad

Gerencia General

Asesoradores
de Inmobiliaria

30

Departamento de
Publicidad y
Marketing




i

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

ANEXO 2

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TIEMPO
ACTIVIDADES Mayo | Junio | Julio |Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL EN
2021 | 2021 | 2021 | 2021 2021 2021 2021 2021
MESES

Planificacion de la investigacion X X X 3
Diagndstico X X X 3
Recoleccidn de los datos X X 2
Analisis e interpretacion de los 3
datos recabados X X X

Redaccion del Informe Final X X X X 4
Defensa X 1
Total 1 3 5 11 14 16 17 19 19
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ANEXO 3

‘J porcelanicos - banos - griferias

-Maximo de Ocupantes:
s 1 persona.

Banera

-Material:
Resina Polimarble

-— 1800 —_—

1400 ——

Bora Bora «

7=

de tina Y
F200 ol

Drenaje de 2" a piso
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ANEXO 4

ANEXO 5

Pinturas, esmaltes, y
recubrimientos
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ANEXO 6

GSEVEN

Pintura Caucho Mate
Clase A

Presentacion: 1 Galon y ¥ de Gaién
Acabado: Mate

Rendimiento Tedrico: 55-60 m?#/Galén a un
espesor de aplicacion de 1 milésimas de
pulgada.

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min
- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 24 horas.

ANEXO 7

Oseven

Pintura Caucho Mate
Clase B

+ Presentacion: 1 Galén y ¥ de Galén

Acabado: Mate

ttarior - axtarior

Rendimiento Tedrico: 40-45 m?/Galén a un
espesor de aplicacién de 1 milésimas de
pulgada.

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min
- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 24 horas.
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ANEXO 8

GSEVEN

Pintura Caucho Mate
Clase C Premium

Presentacion: 1 Galon y ¥ de Galén

“HO MA1 %A . Acabado: Mate

Rendimiento Tedrico: 30-35 m#/Galén a un
espesor de aplicacion de 1 milésimas de

c pulgada.
:;p'c.sno—m.ns
: "'L"P. ‘{’ Secamiento:
N - - - Al tacto: 30 - 60 min

- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 24 horas.

ANEXO 9

GSEVEN

Pintura Caucho Mate
— Clase C Economica

(vCEnN Presentacion: 1 Galén y ¥ de Galén

| Acabado: Mate

nlanigr
Rendimiento Tedrico: 25-30 m#/Galén a un
espesor de aplicacién de 1 mil

ECONOMICA

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min.
- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 24 horas
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ANEXO 10

Oseven

SEVEN Pinturas Esmalte Mate

R
Presentacion: 1 Galén y ¥ de Galén

domestico e Industrial Liviy Qs E VE N Acabado: Mate

Rendimiento Tedrico: 3540 m?/Galén a un
espesor de aplicacion de 1 mil
ORI mionte b 4 Secamiento:
3. . - Al tacto: 30 - 45 min.
- Para repintar: 8 horas.
- Curado total: 24 horas

ANEXO 11

GSEVEN

Esmalte Brillante

Presentacion; 1 Galén y ¥ de Galén

domeatics ¢ Industrial vy @S EVEN Acabado: Brillante

Rendimiento Tedrico: 40-45 m#Galén a un
espesor de aplicacion de 1 mil

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 45 min.
- Para repintar: 8 horas.
- Curado total: 24 horas
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ANEXO 12

GSEVEN

Pintura Caucho
Satinado

» Presentacion: 1 Galén
Acabado: Satinado (15-30)UB 60°

Rendimiento Tedrico: 45-50 m?#/Galén a un
espesor de aplicacion de 1 mil

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min.
- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 24 horas

ANEXO 13

GSEVEN

Pintura
Impermeabilizante

Presentacion: Cufiete (4 Galones) y 1 Galén

Acabado: « Acabado: Satinado (10-25)UB «a
60°.

Rendimiento Tedrico: 4 - 6 m%Galén a un
espesor de aplicacion de 10 milésimas de
pulgada

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min
- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 7 horas
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ANEXO 14

GSEVEN

Pasta Profesional
Premium

Presentacion: Cufiete (4 Galones), 1 Galén y %
de Galén
Acabado: Mate

Rendimiento Tedrico: 60 - 65 m*/Galén a un
espesor de aplicacion de una milésima de
pulgada.

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min.
- Para repintar: 4 horas
- Curado total: 24 horas.

ANEXO 15

GSEVEN

Pintura Acuosa para
Trafico

Presentacion: Cufiete (4 Galones) y 1 Galon
Acabado: Mate

Rendimiento Tedrico:
- (60-65) m?/galén a un espesor de aplicacion
de 1 mil de pelicula humeda.
- (55-60) m lineal/galén a un espesor de
aplicacion de 4 milimetros de pelicula seca en
franjas de 12cm de ancho

+ Secamiento:
- Al tacto: 25 - 30 min
- Para transitar: 1 horas.
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ANEXO 16

(GSEVEN

Fondo Antialcalino

Presentacion: Cufiete (4 Galones) y 1
Galon .

Acabado: Mate.

Rendimiento Tedrico:
(40-45) m#/galon a un espesor de
aplicacion de 1 mil

Secamiento:
- Al tacto: 30 - 60 min
- Para repintar: 4 horas.
- Curado total: 24 horas

ANEXO 17

GsSEVEN

Fondo de Herreria

9:010&5

DNDO DE HERRER
nterior - exterior Acabado: Mate.

Presentacion: 1 Galén y % de Galon.

Rendimiento Tedrico:
(40-45) m#galon a un espesor de
aplicacion de 1 mil

ﬁ;

nmwn.c .
(¢ Secamiento:
= r - Al tacto: 15 - 30 min.

- Para repintar: 2 - 4 horas.
- Curado total: 24 horas

l
I
I
]
4
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ANEXO 18

_JCastel

Porcelanato

Pulidos
Microsellados

* Revestimiento para pisos y muros

= Ceramica tipo Porcelanico Pulido

* Recomendable para uso Residencial y Comercial
* Acabado Pulido.

* Rectificado
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ANEXO 20

_JCastel

Doble Carga
Microsellados

80 cm " Toscana 80
Revestimiento para murcs y pisos.

Ceramica tipo Porceldnico Pulide con Doble Carga Toscana 60
Recomendable para uso Comercial con Alte Trafico.

Acabade Pulido

Rectificado

ANEXO 21

JC

Procelanatos
Teécnicos

Imperia

Revestimiento para muros y pisos

Ceramica tipo Porcelanico Pulldo con Masa Coloreada.

Recomendable para uso Comercial con Alte Trafico

Acabado Pulido

Rectificado

Toda Masa
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ANEXO 21

Vitrificados
Pulidos

60 am
- >

Revestimiento para muros y pisos
Ceramica tipo Porcelanico Esmaltado.
Recomendable para uso Residencial
Acabado Vitrificado Pulido

Rectificado

ANEXO 22

-

Revestimiento para muros y pisos.

Ceramica tipo Gres.

Recomendable para uso Comercial con Alto
Trafico.

Acabado Natural.

Rectificado.
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ANEXO 23

_JCastel

Mosaicos

Revestimiento para superficies impermeables y
exteriores

Ceramica tipo Mosaicos y Venecitas.
Recomendable para uso Residencial y Comercial

Disponibles con base en malla o en papel

ANEXO 24

_JCastel

Porcelanatos Tipo Madera

Revestimiento para piscs, muros, y

P——
exteriores Dash el
exte “'n
Ceramica tipe Porcelanico Esmaltado

Recomendable para uso Comercial
con Alto Trafico

Acabado Estructurade o con Relieve

Terminado Recto.

Vermont Natural
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ANEXO 25

AP i
7V
d

Para fregadero.

Con desviador.

e ~La

regaderas. Para lavamanos.

ANEXO 26

Constanza

Lexus Cromo

Celia Black
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_JCastel
Monomandos

il

L4
=

Para bafiera.

_JCastel

Lavamanos

Allos
(Black y White)




ANEXO 27

Baneras

Bora Bora
(Blanco y negro)

ANEXO 28

_JCastel

Hidroduchas

BS-6839: - l BS-7021:

180 cm de Ancho : -‘ + 200 cm de Ancho
’

1450 cm de Alto 1550 cm de Alto
50 cm de Largo 50 cm de Largo
Incluye Regadera teléfono, - Incluye Regadera teléfono,

y regadera cascada, y y regadera cascada, y
regaderas laterales. o0 regaderas laterales.
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ANEXO 29

. ‘ Sanitarios

Clio )
(White y Bold) Némesis

Cibeles Juapiter

ANEXO 30

|
|

Coladeras Toalleros Griferia \'
& Complementos

"

b =

Valvulas Portarrollos ’\

Sifones

r_./f
= Regaderas

Brazos para
regaderas.
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ANEXO 31

Espejo LED con
Luz Blanca

Espejo LED con
Luz Calida

ANEXO 32

- Capa UV fiscubrimiento PU
peaRncia adicional contra
LINDICas y rasguihos, asi COMo

y du alts calidad antibactenana

_JCastel

Espejos

Espejo LED
Redondo con
Luz Calida

Espejo LED
Redondo

Capa de Desgasze (03 mmi
Cracias o su esUUCTUra peotege
o diseno y conkribaye
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ANEXO 33

Ne

Revestimientos Vinilicos
PVC Madera
Grosor de 2mm

Pino Verano Roble Jengibre Madera Invernal Roble Miel

ANEXO 34

¢

Revestimientos Vinilicos
PVC Madera
"i Grosor de 3mm

/

Roble Otofio

¥/
!

Gris Nepal Nogal Tormenta
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ANEXO 35

pl-

Revestimientos Vinilicos
Grosor de 3mm
PVC Concreto

Concreto Ceniza Concreto Glaclal

ANEXO 36

pl-

Adhesivos

— -
—_ Adhesivo de contacto base agua, con
= alta adherencia y sensible a la

- - presion
¢ DOKKA : :
4 + Para todo tipo de Pisos de PVC
OLUE SaW Vinilicos

Presentacion en cubeta (10 Lis.)
para recubrir entre 45 y 50 m*.

Presentacion en envase (5 Lis.) para
recubrir entre 20 y 25 m?.
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ANEXO 37

€9 CONSAGRO

Topes y Baldosas de
Piedra

ANEXO 38

€ CONSAGRO

Marmol

Blanco Macael

‘l Crema Marfil
|
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ANEXO 39

% €9 CONSAGRO

Coralina

Golden
Dominicana

ANEXO 40

€ CONSAGRO

Travertinos

Saturnia
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ANEXO 41

€ CONSAGRO

. Laminas de
Blanco Dallas =~ BT i .
Blancoltauna Granito

Ipanema Beige ~ .«

Blanco ltauna Stock ~ #

hswmbecma&. %

L e Goftveuow -

ANEXO 42

€9 CONSAGRO

Laminas de
Marmol

Crema Marfil
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ANEXO 43

COMPAC

Laminas de Cuarzo
COMPAC

* Tope de cuarzo y resina comprimido.

* Instalable en pisos, mures interiores y
superficies interiores,

* Superficie lisa y pulida.

« Altamente resistente a impactos,
flexion, y rayones

+  Facil Mantenimiento.

ANEXO 44

COMPAC

Laminas de Cuarzo
COMPAC

53



ANEXO 45

COMPAC

Laminas de Cuarzo
COMPAC

New Passion

Azabache

Nocturno
White Aimond

ANEXO 46
COMPAC

Laminas de Cuarzo
COMPAC

Ice Blatk
Ice White

;
| Unique Calgcatta Black

/ /I Unique Calacatta White
=

4

“ Absolute Blanc

ANEXO 47
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Revestimientos
Vinilicos PVC

Glue Down: Empaque
contiene 19 piezas,
con cada pieza
teniendo un espesor
de 3 mm. Cubre
3,32m?. Requiere
Adhesivo.

CLICK: Empaque
contiene 10 piezas
con cada pieza
teniendo 5 mm de
espesor. Cubre 2,05
m?. Facll instalacion.

ANEXO 48

MECO @) axum

Herramientas, utensilios,
e iluminacion
Rodillos y

bandejas. Brochas

FLEXPOWER

STROMG RUBBER
WETE g T A7

Lamparas LED

Cintas Papel de lija.

REFERENCIAS

55



Hernandez D. y Mendoza G. (2018) El funcionamiento del comercio

electronico, categorias, seguridad para usuarios y demografia de usos habituales™”.

Becerra, M., Escobar, K., Jimenez, R. (2016) "Plan comunicacional para el

lanzamiento del comercio electronico™ Dentalmarket.com”™ ™

Jiménez, E. (2016) ~* Aproximacion a un modelo venezolano del comercio en

linea de bienes y servicios™

Arias, Y.y Gomez A. (2018) " Plan estratégico de Marketing para Ferreteria
Mamut.

Molina, V. (2017) Plan Estratégico de Mercadeo para una Nueva Linea de

Productos de la Empresa Ramon Molina & Cia., C.A. ™’
Stanton, W., Etzel, M., y Walker, B. (1992) “"Fundamentos del Marketing”".
Iglesias, A. (2012) " Introduccion a la bioestadistica”™.
Peird, R. (2020) “"Medios Publicitarios™".

Kotler, P. (2001) " Direccion de Mercadotecnia. Analisis, Planeacién,

Implementacion y Control (8va edicion) *~ Pearson Education.

Kotler, P. y Armstrong, G. (2013) * Fundamentos del marketing (1lera
edicion) *” Pearson Education.

56



