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BOGOTÁ 

2020 

RESUMEN 

Una propuesta para el manejo y control de redes sociales permite el reconocimiento y 

apertura del mercado para el crecimiento de las empresas, adicionalmente permite 

minimizar el agotamiento de los recursos con la finalidad de poder llegar al sector correcto 

donde el producto satisfaga sus necesidades, esto se genera mediante el análisis y la 

definición de objetivos claros para realizar estrategias definidas de alto alcance. ANGORA 

SALUDABLE S.A.S es una empresa que surge en el 2017 para satisfacer la necesidad de 

los clientes al encontrar un sustituto de la azúcar. Para  esto se cuenta con la  producción de 

un cultivo de Stevia 100% natural , el cual nace en las cálidas tierras del Municipio de 

Ricaurte en el departamento de Cundinamarca, con el apoyo de nuestro gran aliado Fincas 

& Alimentos, quien establece una sociedad con COMERCIALIZADORA ANGORA 

LTDA., con la proyección de cultivar un producto capaz de suplir la necesidad del azúcar 

en los consumidores, sin afectar su salud, tanto así que se implementó una producción de la 

stevia, basados en el uso de las buenas prácticas de cultivo, con un talento humano eficaz y 

unas técnicas adecuadas para no afectar las propiedades naturales del producto final, para 

ello contamos con reservorios naturales de agua, lo cual garantiza que permanece libre de 

químicos, y actualmente nos encontramos en proceso de certificación de ICA como cultivo 

orgánico. 
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INTRODUCCIÓN 

Teniendo en cuenta que vivimos en un mundo globalizado en donde los avances 

tecnológicos son noticia del diario vivir, con el objeto de facilitar ciertas tareas del común 

corriente, por ejemplo hace aproximadamente 17 años que el teléfono celular llego al 

mercado como un facilitador en las comunicaciones, sin embargo fue creciendo el numero 

de personas que lo creían conveniente tener y consigo fue trayendo más características, hasta 

el punto que se volvió una extensión del cuerpo humano, como lo manifestó Steve Jobs en 

su primera presentación del teléfono más vendido del mundo, el IPhone. 

Ahora bien, las personas que tiene acceso a internet desde un Smartphone gastan entre 1 y 

3 horas, en donde revisan sus redes sociales, email y aspectos de trabajo. Debido a la gran 

afluencia de personas que por día realiza la misma tarea de estar al tanto de lo que pasa en 

su trabajo o en el mundo viendo noticias en tiempo real, tenemos una gran oportunidad de 

captar su atención mediante adecuadas estrategias de marketing digital, herramienta con la 

cual pretendemos darnos a conocerse y poder atraer al usuario de manera distinta. 

Angora Saludable tiene que estar a la vanguardia de nuevas tecnologías y con ello nuevas 

formas de ventas. Debido a esto el marketing Digital es una de las herramientas 

fundamentales que nos permite por medio de la creatividad y el diseño, tener conocimientos 

claros de diferentes aspectos del mercado, los cuales ayudan a darle la mejor experiencia a 

nuestro usuario. 

En el presente proyecto propongo una estrategia de Marketing Digital muy útil para el 

manejo y control de redes sociales para una empresa Con pocos años de trayectoria en el 

mercado colombiano, con el fin de generar branding, posicionamiento y aumento de ventas, 

Enfocándome en las interacciones que tengan los usuarios, así saber más de nuestro target 

y en un par de meses poder llevar acabo conversiones reales dentro de las redes sociales.   
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PARTE I - LA EMPRESA 

1.1 Aspectos Generales 

1.1.1. Misión 

Contribuir a la salud humana por medio de productos orgánicos que proporcionen 

bienestar al consumidor. 

1.1.2. Visión  

Ser la comercializadora de productos naturales más grande de Colombia 

1.2 Ubicación Geográfica 

La empresa ANGORA SALUDABLE S.A.S, se encuentra ubicada en Colombia, en la 

ciudad de Bogotá D.C.,  en la dirección Carrera 13 # 17 – 71 edificio Comercializadora 

Fabrilar. 
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1.3 Estructura organizativa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Creación propia. (2019). 

 

 

1.4 Unidad o Departamento en el que se desarrolla la práctica  

La práctica profesional se desarrolla en el Departamento de marketing y publicidad con 

funciones de creación de estrategias de mercado para el reconocimiento de marca y aumento 

de ventas, adicionalmente posicionamiento en google y manejo de redes sociales como 

Facebook e Instagram.  
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VIVANA BOHORQUEZ 
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ANDRES GONZALES  
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MARKETING Y PUBLICIDAD   

DIANA CABRERA  
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1.5 Análisis DOFA 

1.5.1 Debilidades 

• Poco manejo de redes sociales y de pagina web sin información adecuada para el 

consumidor. 

• Falta de reconocimiento de la marca por parte de los clientes  

• Problemas en el reconocimiento de logotipo, poco atractivo para el segmento del 

mercado. 

 

1.5.2  Oportunidades 

• Presenta distribución al por mayor en las diferentes en localidades de la ciudad 

de Bogotá. 

• Posee cultivos propios de Stevia, es un producto 100% natural. 

• Alta demanda de productos naturales, Stevia y moringa.  

• Alto nivel de comunicación con clientes frecuentes y distribuidores del producto. 

 

1.5.3 Fortalezas 

• Variedad de presentaciones de producto hoja de stevia 100% natural, gotero, 

pastillas y aromáticas  

• Posee producto innovador con una presentación adecuada con toda la 

reglamentación colombiana  

• Personal capacitado para atender y asesorar al cliente y distribuidores del 

producto. 

 

 

1.5.4 Amenazas 
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• posee una competencia directa llamada vitaliah, la cual distribuye productos 

similares y adicionalmente algunos productos del mismo laboratorio aliado. 

• Tiene bajo presupuesto para el departamento de marketing. 

• Posee estrategias tradicionales para el reconocimiento de marca  

 

2. PARTE II – PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A 

LAS PRÁCTICAS PROFESIONALES 

2.1. Planteamiento central 

Mi plan de Mejora se centra en generar estrategias para las redes sociales de Angora 

Saludable adecuadas para el mercado objetivo, Adicionalmente optimizar y mejorar los 

procesos de marketing digital en la compañía en pro de la efectividad y eficiencia para el 

reconocimiento y posicionamiento de marca frente al nicho del mercado.  

 

2.2. Análisis del Planteamiento 

2.2.1. Importancia  

Con estrategias adecuadas para el manejo y control de redes sociales, le proporciona a la 

empresa un mayor reconocimiento de marca y consigo un nuevo mercado muy poderoso, el 

E – Commerce, en donde nos centramos en transacciones B2C sin dejar atrás el B2B, en el 

cual también me parece muy importante tener presencia ya que gran parte de nuestro target 

se encuentra en esta área. 

Con estrategias adecuadas generaríamos reducciones en costos, factor importante en las 

empresas pequeñas y medianas. Mediante un buen análisis de la empresa hacia su público 

objetivo y una estrategia de marketing adecuada con ella abordo una excelente página web 

nos dará como resultado el reconocimiento de marca, fidelizaciones y por supuesto 

aumentos de ventas del producto de una manera eficaz. 
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2.2.2. Limitaciones 

El principal obstáculo para poder ejecutar el plan de mejoramiento empresarial, es la falta 

de presupuesto dirigido al área de marketing generado por el poco conocimiento de la 

importancia de un departamento de marketing, adicionalmente la generación de resultados 

inmediatos, en el cual sabemos que para implementar estrategias de marketing debemos 

tener estrategias y objetivos de mediana a largo plazo para generar el cumplimento efectivo. 

2.2.3.  Alcance 

Una propuesta para el manejo y control de redes sociales tiene un beneficio a todas las áreas 

de la compañía especialmente al departamento comercial y ventas, ya que permite 

direccionar los objetivos estratégicos de la compañía y mejorar el manejo de tiempo y 

recursos al conocer el mercado estratégico y de esta manera aportan un valor de presencia 

de marca en el mundo digital. 

2.3. Objetivo General 

Diseñar estrategias de marketing digital que nos permitan relacionar al usuario con Angora 

Saludable. 

2.4. Objetivos Específicos 

• Crear, gestionar y seguir los anuncios y el contenido propuesto en Facebook ads 

y Google ads  

• Identificar mediante el contenido persuasivo en las redes sociales el punto 

adecuado para la venta. 

• Explicar mediante contenido de valor los beneficios de nuestros productos. 

• Diseñar una excelente estrategia de servicio al cliente. 
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3. PARTE III - CONTENIDO PLAN DE MEJORA 

3.1. Propuesta de Mejora 

El marketing Digital debe ser considerado ahora más que nunca un canal para llegar a ventas 

exitosas, de acuerdo con la revista Forbes en el año 2030 el 85% de las ventas de cualquier 

negocio se hará por medios digitales por eso es importante lo antes posible entrar en el 

mundo empresarial digital. Es importante puntualizar objetivos en la relación que tendremos 

con el usuario (B2C). La propuesta de mejora la desarrollare creando estrategias optimas 

para la efectiva interacción con el usuario, por medio de canales digitales y sus herramientas 

las cuales nos ayudan a personalizar y dar mejor enfoque al usuario para que se sienta más 

atraído de esta manera atraer prospectos (leads) y poder tener una comunidad limitada a la 

cual mediante Branding generaremos ventas, aprovechando en su totalidad los canales 

digitales que tenemos a disposición.  Pará generar este plan se tendrán una serie de pasos 

descritos a continuación:  

• Análisis interno de la empresa actual: teniendo en cuenta que la empresa es 

nueva en el mercado y con poco reconocimiento de marca se debe generar un 

análisis interno de la empresa donde se conocen las necesidades y el enfoque 

que posee está en el momento actual de la implementación del plan. Se genera 

un análisis completo de la empresa el cual se presentó al gerente general en 

forma de documento escrito donde se muestra las debilidades y fortalezas y el 

entorno donde se encuentra la compañía, adicionalmente se presenta una 

reunión donde se expone y se generan conclusiones y soluciones de problemas. 

(ver anexo 1, Análisis de la empresa) 

• Definir nicho de mercado, productos y servicios: se debe estipular a quien va 

dirigido el producto es decir el cliente ideal, este se produce mediante una 

investigación de marcado donde se muestra el nicho adecuado y poder dirigir 
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propuestas de marketing a ellos.  Se realizo un análisis en del mercado y 

Teniendo en cuenta que la stevia es un endulzante 100% natural sustituto de la 

azúcar, nuestros productos van dirigidos a personas con enfermedades 

diabéticas, adultos mayores o personas que quieran quitar el azúcar de sus vidas, 

pero sin dejar el sabor dulce. (ver anexo 2, Análisis del mercado) 

• Estudiar a profundidad la competencia:  se debe generar un análisis de la 

competencia tanto principal como secundaria, respecto a calidad de producto, 

precios de mercado, laboratorios de producción, propuestas de valor, 

reconocimiento de marca, presencia en el mundo digital con es la página web 

y redes sociales, canales de distribución. 

Para ser el estudio digital se realiza por medio de Google buscando palabras 

claves o similares al producto, redes sociales, buscadores en foros o blog sobre 

comentarios de usuarios. (ver anexo 3, análisis de la competencia) 

• Generar una propuesta de ventas o estrategias de mercado: se tomará en cuenta 

el estudio de la competencia, que hace la competencia y que se puede mejorar 

y a la vez mostrar nuevas propuestas de valor para la marca. estas estrategias 

se deben generar cada 15 días o 1 mes. como se sabe en el mundo digital cada 

campaña o estrategia tiene su tiempo de aceptación. (ver anexo 4, renovación 

de logotipo y pagina web) 

• Definición de fuentes de tráfico: se tomaran de acuerdo al  modelo de negocio 

que tiene la compañía, según el estudio se podrá generar por medio de 

Facebook business,  renovación de página web donde se podrá crear un blog  

para tener constante comunicación con el cliente, manejo de Instagram como 

red social para generar comunidades , adicionalmente implementación de 

Google analytics para tener el control y seguimiento de las estrategias online , 
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con esto se podrá reconocer el trafico que se dirige a la pagina web y las 

interacciones de las demás redes sociales con el nicho de mercado. (ver anexo 

5, redes sociales) 

• Creación de contenido de marketing: se generan estrategias de marketing 

adecuado a los objetivos importante para el desarrollo de la empresa. Con estos 

contenidos se puede generar posicionamiento y crear confianza en el mercado. 

Estos contenidos pueden ser publicidad, promociones o descuentos, manejo de 

producto es decir que el consumidor final conozca cada parte de la cadena hasta 

llegar a él. 

Estas estrategias serán creadas por personas capacitadas en el área de marketing 

y publicidad para ser llamativo al cliente y poder traer más tráfico de personas 

a la página. (ver anexo 6, publicidad y promoción) 

 

3.2. Conclusión  

En el periodo de práctica profesional se generó una experiencia en entorno laboral muy 

enriquecedora, con el aprendizaje de trabajo en equipo, herramientas y cumplimiento de 

objetivos y metas en un determino tiempo. Una de las grandes dificultades de los estudiantes 

al momento de generar una práctica profesional es la falta de conocimientos sobre las diferentes 

actividades que nos encontramos en el ámbito laboral, pero a medida que pasa el tiempo se va 

generando una adaptación y conocimiento de prácticas de la empresa. Sin embargo, con el 

conocimiento básico se pueden brindar diversas ideas para la solución de problemas y 

renovación de procesos, proyectos de la empresa, mediante la creatividad e innovación con lo 

cual se genera beneficios para la compañía. 

En la empresa enfrente múltiples retos como fueron la hacinación de poco presupuesto para el 

departamento de marketing y publicidad, adicionalmente durante mi periodo en la empresa se 
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presentaron problemas como fue la perdida de dominio de la página web y poca aceptación a 

los cambios en los procesos de publicidad y estrategias realizadas, falta de información y falta 

de conocimiento sobre los temas tratados de la empresa. sin embargo, obtuve el apoyo 

constante de mis compañeros de trabajo donde me enseñaron diferentes actividades, 

conocimiento de herramientas y así se puedo generar una experiencia gratificante y aportarle 

conocimientos innovadores para el beneficio de la empresa. 

Con beneficio para la empresa con la implementación de un diseño de redes sociales adecuado 

para su nicho de mercado tendrá un enfoque claro en el mercado, generando un 

posicionamiento de marca adecuado por medio de estrategias que posean un alto alcance para 

el cliente lo que conlleva al aumento de ventas. Adicional se pueden generar una evaluación 

de estas estrategias en tiempo real dependiendo la efectividad que tenga en el mercado. El 

diseño de un plan de marketing tiene como finalidad analizar cada aspecto de la empresa y así 

poder llegar al consumidor adecuado con esto se genera la disminución de agotamiento de los 

recursos y generación de alcance al nicho de mercado.  

 

4. PARTE IV – SEGUIMIENTO DE LA PRÁCTICA PROFESIONAL 

4.1. Programación de actividades realizadas en la Organización 

  Las actividades ejecutadas a lo largo del periodo de practicas profesionales consistieron en el 

apoyo publicitario con la creación de avisos y estrategias publicitarias como promociones, 

análisis y renovación de procesos de marketing, renovación de logotipo y aporte de cambio de 

imagen de empaque de los productos comercializados, adicionalmente un apoyo en el área de 

compra y venta de producto. 
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4.2. Cumplimiento de objetivos trasados por mes   

Tabla 1. Ciclo 1 

CICLO FECHA ACTIVIDADES LOGRO DIFICULTADES 

1 

 Al 1 de 

enero 

• Introducción al 

ambiente 

laborar de la 

empresa, 

manejo de 

sistema,  

• presentación a 

proveedores, 

conociendo de 

producto y 

cultivos  

• Adaptación a 

los procesos 

comerciales y 

productivos de 

la empresa, 

conocimiento 

completo del 

producto y 

diferentes 

presentaciones 

propuestas en el 

mercado  

Poca capacitación 

del proveedor 

acerca de cada 

unas de las 

presentaciones de 

los productos 

comercializados  

1 

Al 18 de 

febrero  

• Análisis de estado 

actual de la 

empresa, procesos 

de 

comercialización, 

manejo de 

publicidad, 

marketing digital,  

• estudio de 

competencia de 

mercado para 

tener mayor 

conociendo de 

estrategias 

utilizadas y sobre 

el producto 

distribuido  

• Análisis completo 

de debilidades y 

fortalezas, 

oportunidades y 

amenazas presente 

al mercado actual. 

• Análisis completo 

de la competencia 

en donde 

identificamos dos 

compañías con 

productos símiles 

y con un comercio 

tanto de 

distribución como 

de comercio 

virtual   

No se tiene 

conocimiento de 

su nicho de 

mercado, poco 

interés al 

mejoramiento de 

la compañía, falta 

de estrategias de 

comercialización 

y procesos de 

marketing en la 

compañía. 

Nota: Creación propia. (2019). 

 

Tabla 2. Ciclo 2 

CICLO FECHA ACTIVIDADES LOGRO DIFICULTADES 
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2 

Al 7 de 

marzo 

• Diseño de plan de 

acción a 

problemáticas 

comerciales, 

publicitarias y 

marketing digital 

• Creación de 

objetivos para la 

compañía la 

corto, mediano y 

largo plazo   

• Realización de 

estudio de 

mercado  

• Introducción de 

soluciones para 

conflictos como 

presentación de 

propuesta para 

renovación de 

página web debido 

a que se 

encontraba 

desactualizada y 

poco atractiva 

para el cliente. 

• Diseño de plan de 

cumplimento de 

objetivos 

estratégicos para 

la evolución 

comercial y 

reconocimiento de 

marca  

• Análisis completo 

de estudio de 

mercado donde se 

puede reconocer 

nuestro nicho de 

mercado, la 

competencia y el 

valor agregado 

que necesita el 

consumidor para 

poder satisfacer 

sus necesidades  

 

Poco interés de la 

compañía para la 

renovación del 

contenido de la 

página y no se 

generaba el 

presupuesto 

adecuado para la 

propuesta 

expuesta  

 

2 

Al 26 de 

marzo 

• Diseño de 

publicidad y 

estrategias 

comerciales para 

los productos 

comercializados 

• Diseños de 

promociones 

atractivas para el 

cliente, así los 

productos menos 

comercializados o 

de conocimiento 

muy bajo se 

Poco 

conocimiento por 

parte de cliente a 

una parte del 

portafolio de 

productos 

comercializados 

por la compañía 
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comercializarían 

con un producto 

que si tenía un 

algo nivel de 

aceptación 

como lo son las 

aguas aromáticas 

con stevia y stevia 

verde en polvo  

Nota: Creación propia. (2019). 

 

Tabla 3. Ciclo 3 

CICLO FECHA ACTIVIDADES LOGRO DIFICULTADES 

3 

Al 15 de 

abril 

• Creación de 

organigrama de 

publicidad y 

administrativo  

• Solución de 

problemas de 

pagina web, 

debido a hackeo 

del sitio web 

principales. 

• Diseño y creación 

de un cronograma 

de actividades 

para el personal 

con el fin de tener 

un orden adecuado 

y conocimiento 

del proceso que se 

generan en la 

empresa  

• Análisis de 

estrategias para la 

renovación y 

procesos para 

recuperación de 

página debido a 

inconvenientes 

presentados. 

Falta de 

conocimiento de 

problemas 

presentados en la 

página web, 

debido a que la 

persona encargada 

del manejo de la 

pagina no genero 

la renovación de 

dominio y se 

obtuvo un hackeo 

del sitio web 

principal 

3 

Al 6 de 

mayo 

• Reconstrucción 

de página de 

Facebook  

• Diseño de logo de 

la compañía  

• Análisis y 

reconstrucción de 

información de 

pagina Facebook  

• Creación de 

respuesta 

inmediata por 

medio de 

Messenger  

Falta de interés 

acerca del cambio 

digital y falta de 

presupuesto para 

invertir en 

Facebook business 

para generar un 

tráfico más 

efectivo  
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• Presentación de 

tres diferentes 

diseños adecuados 

a la razón social y 

objetivos de la 

empresa para 

remplazarlo por el 

que actualmente 

se tenía era poco 

llamativa  

 

Nota: Creación propia. (2019). 

 

Tabla 4. ciclo 4 

CICLO FECHA ACTIVIDADES LOGRO DIFICULTADES 

4 

Al 23 de 

mayo 

• Análisis de 

nuevo formatos 

y presentación 

de empaques  

• Análisis de 

pagina web  

• Estudio de 

aceptación para 

la renovación 

del empaque de 

los productos, lo 

que generan 

empaques que 

ayudan al medio 

ambiente y 

llamativos al 

público  

• Diseño de 

empaque con 

modelos escala 

con ayuda de 

los proveedores  

• Análisis 

completo de la 

situación de la 

pagina web y lo 

poco atractivo. 

Perdida completa 

del dominio de la 

página web debido 

a  nueva 

problemática de 

hackeo, decisión 

de desmontar la 

pagina y retomar 

la propuesta 

expuesta meses 

anteriores para la 

renovación  
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• Aceptación de 

propuesta de 

renovación de 

página web 

4 

Al 10 de 

junio   

• Creación y 

renovación de 

redes sociales  

• Diseño de 

lanzamiento de 

los nuevos 

empaques al 

consumidor  

• Creación de red 

social Instagram 

y solución de 

conflictos 

presentado en la 

página de 

Facebook  

• Creación y 

diseño de post 

para las 2 redes 

sociales con los 

que se quiere 

generar una 

interacción con 

el consumidor 

• Diseño de 

lanzamiento 

estratégico para 

la nueva imagen 

y renovación 

total de la 

pagina web. 

Falta de 

presupuesto y 

incumpliendo de 

objetivos por 

problemas con el 

proveedor del 

producto  

Nota: Creación propia. (2019). 
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Anexo  1 . Análisis de empresa 
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Anexo  2. Análisis del mercado 
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Anexo  3. Análisis de la competencia 
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Teniendo en cuenta que la stevia es un producto poco reconocido en el mercado colombiano, 

debido a esto pocas empresas se dedican a la distribución y comercialización de este producto 

y sus derivados. 

Por lo tanto, en el estudio de la competencia encontramos una empresa de competencia directa 

las cuales poseen productos y precios similares a los de nuestro mercado. 

 

i) VITALIAH es una empresa comercializadora de productos de Stevia en diferentes 

presentaciones como lo son, gotas, polvo y pastillas. adicionalmente posee un 

mercado online lo que quiere decir que se puede generar la venta de sus productos 

por medio de su página web, ellos poseen la distribución del mismo laboratorio  de 

producción igual al de nosotros.  

El manejo de redes sociales es constante, sus publicaciones son atractivas para sus 

clientes como lo son en Instagram donde muestran sus productos, testimonios de 

sus clientes, promociones, consejos de vida sana. Lo que genera que sus suscriptores 

les atraiga sus productos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

En Facebook 

posee toda la información adecuada para el cliente, sus números de contacto y 



26 

 

enlace de página web y ubicación geográfica lo cual le da confianza al cliente a que 

es una empresa legitima. 

Su tiempo de respuesta a los mensajes de sus clientes es de 1 hora de espera y 

proporciona toda la información, las publicaciones que maneja son promociones de 

sus productos por la comprar en su pagina web, consejos de salud y uso de sus 

productos en el diario de cada una de las personas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Posee una gran parte del mercado de Bogotá encontrándose en diferentes 

distribuidoras naturales de la ciudad. 

página web: https://stevia.com.co/ 

 

 

 

 

(vitaliah, s.f.) 

 

Anexo  4. Renovación de logotipo y pagina web 

https://stevia.com.co/
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Se presento la renovación del logotipo de la compañía debió que no se tenía un logo 

establecido y atractivo para el publico  

  

 Se presento una propuesta de renovación de página web debió a la que se tenía sufrió 

diferentes inconvenientes, pero esta propuesta no fue aceptada debido a que genero 

poco presupuesto para el área de marketing. 

 

 

Anexo  5. Redes sociales 
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Anexo  6. Publicidad y promociones 
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