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Resumen

Durante mi pasantia en Zanna Salud SAS., desempefi¢ el rol de asistente de expansion en el
mercado, a continuacion, se daran mas detalles del rol desempefiado durante ese periodo. En este
tiempo contribui significativamente a la estrategia de crecimiento de la empresa en nuevos
mercados. Mi principal responsabilidad fue coordinar y gestionar un webinar sobre ORFIT
dirigido a futuros prospectos en ciudades como Barranquilla, Santa Marta, Valledupar e Ibagué.
Esta actividad implico la recopilacion y organizacion de informacion relevante sobre los
prospectos, como correos electronicos, nimeros de contacto y detalles de sus sitios web, con el
objetivo de invitarlos a conocer los beneficios del sistema ORFIT y el servicio de ferulaje.
Ademaés, el proyecto incluy¢ el abordaje del tema de Neurofeedback, para lo cual se cred una base
de datos que incluia hospitales, clinicas, centros de fisioterapia y terapia ocupacional. El objetivo
era promocionar el programa a nivel de Latinoamérica, con el fin de fomentar su adopcion,
abriendo laboratorios conociendo la necesidad del cliente y contribuir a los procesos de
internacionalizacion de la empresa.
El proposito de este proyecto fue mostrar las ventajas y el impacto de estas tecnologias innovadoras
en los usuarios, buscando también establecer nuevas relaciones comerciales unicas y de alto valor
ya que se busco crear la necesidad en el cliente y crecer a nivel nacional e Internacional. La correcta
ejecucion de las actividades permiti6 el cumplimiento de los objetivos planteados en el programa
de formacion, a la vez que me brindé conocimientos valiosos para mi desarrollo profesional. Esta
experiencia fue clave en mi crecimiento como negociador internacional, ya que proporcion6 una
vision practica y directa sobre la expansion de proyectos estratégicos a nivel global.

Palabras clave: expansion de proyectos estratégicos, relaciones comerciales, nuevos

mercados
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Abstract
During my internship at Zanna Salud S.A.S., I served as a market expansion assistant. Below, I
will provide further details about the role I performed during this period. During this time, I made
a significant contribution to the company’s growth strategy in new markets. My main
responsibility was to coordinate and manage a webinar on ORFIT, aimed at potential prospects in
cities such as Barranquilla, Santa Marta, Valledupar, and Ibagué. This activity involved gathering
and organizing relevant information about prospects, including email addresses, contact numbers,
and website details, with the goal of inviting them to learn about the benefits of the ORFIT system
and its splinting services.
Additionally, the project included addressing the topic of Neurofeedback, for which a database
was created containing information on hospitals, clinics, physical therapy centers, and
occupational therapy facilities. The objective was to promote the program across Latin America
by fostering its adoption, establishing laboratories based on customer needs, and contributing to
the company’s internationalization efforts.
The purpose of this project was to showcase the advantages and impact of these innovative
technologies on users while also aiming to establish unique, high-value business relationships by
creating demand among customers and driving growth both nationally and internationally. The
successful execution of these activities ensured the fulfillment of the objectives outlined in the
training program while providing me with valuable knowledge for my professional development.
This experience was pivotal in my growth as an international negotiator, offering practical and
hands-on insight into the expansion of strategic projects on a global scale.

Keywords: Strategic project growth, Commercial relationships, New market development
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Introduccion

En el competitivo ambito de los negocios internacionales, el éxito no depende de los
conocimientos adquiridos durante los estudios académicos, conlleva mas a la experiencia practica
que contribuye aplicar las competencias en escenarios de la vida real.

En este contexto, las practicas empresariales son una oportunidad y punto de partida para
entrar en ambientes laborales con miles de experiencias auténticas, en donde se pone en practica
todas las virtudes y habilidades profesionales, resolucion de problemas y el auge de fortalecer las
capacidades para ser mas eficiente en el mercado global.

Este informe es la representacion y descripcion de las experiencias y aprendizajes
adquiridos en la pasantia empresarial en Zanna Salud S.A.S, desempeniando el cargo de asistente
de expansion en el periodo de 12 de mayo del 2023 al 12 de septiembre del 2023, donde se participd
asertivamente en procesos estratégicos de la organizacion ubicada en Bogota, capital de Colombia,
presente en el mercado latinoamericano. En el documento se encuentra informacion importante de
la empresa, actividades realizadas y conocimientos adquiridos haciendo relacion en lo tedrico de

los negocios internacionales y la practica.
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1. Informe final de la practica empresarial en Zanna Salud S.A.S.

1.1 Contexto de la practica empresarial en Zanna Salud S.A.S.

La empresa Zanna Salud S.A.S tiene un gran campo de accion en el ambito de salud por
mas de 32 afios. Lo que la caracteriza es la importacion, fabricacion, comercializacion y
distribucién de equipos e insumos del sector de la salud. Toda esta funcion ha logrado que la
empresa tenga una trayectoria y reconocimiento en su campo econdémico, por ofrecer un catdlogo
de productos innovadores con alto nivel tecnologico, modernos y altos estandares de calidad.

La empresa Zanna Salud S.A.S tiene un gran recorrido en el sector de la salud lo cual hace
que este constantemente en expansion y actualizacion a nivel de Latinoamérica y Europa, esto fue
muy util para la pasantia, ya que se buscaban nuevos prospectos a diario y se dinamizaban las
formas de llegar e instruir a los nuevos clientes mediante webinars y catdlogos muy completos que
explicaban el alto nivel tecnologico que se manejaba y por ende de gran impacto en el mercado de

la salud.

1.2 Justificacion

El desarrollo de esta practica empresarial responde a la necesidad de articular la formacion
académica con la experiencia profesional real, permitiendo al estudiante poner en practica los
conocimientos, habilidades y competencias adquiridas a lo largo de su proceso formativo en el
programa de Negocios Internacionales. La practica constituye una oportunidad fundamental para
comprender la dindmica del entorno empresarial, enfrentar retos reales del mercado y fortalecer el

criterio profesional en escenarios de aplicacion concreta.
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En este sentido, se eligio realizar la practica en la empresa ZANNA SALUD S.A.S, una
organizacion con amplia trayectoria en el sector salud, especializada en tecnologia para
rehabilitacion, lo cual representa un entorno estratégico para aplicar conocimientos en areas como
marketing, comercio internacional, analisis de mercado y expansion comercial. Esta practica se
llevd a cabo de forma virtual desde la ciudad de Bucaramanga, permitiendo al estudiante
desarrollar actividades significativas relacionadas con el posicionamiento de productos, la
identificaciéon de prospectos, el disefio de estrategias de promocion y el fortalecimiento de
relaciones comerciales.

La eleccion de ZANNA SALUD S.A.S. como escenario formativo se fundamenta en su
proyeccidn internacional, su enfoque en innovacion y su modelo organizacional, que se alinean
con los objetivos del programa académico. Esta experiencia permitio al estudiante integrarse
activamente en procesos reales del ambito empresarial, consolidando asi una formacién mas

integral, orientada al desarrollo profesional y al compromiso con el entorno socioecondémico.

1.3 Objetivos
1.4
1.3.1 Objetivo general
Aplicar pre saberes adquiridos en el pregrado de negocios internacionales para disefiar e
implementar una estrategia de expansion de ZANNA SALUD S.A.S que permita alianzas

comerciales con nuevos prospectos en el &mbito nacional e internacional.
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1.3.2 Objetivos especificos

Identificar nuevos prospectos en el mercado a nivel Colombia en el drea de marketing para
la presentacion de orfit y como abrir el servicio de ferulaje.

Crear la base de datos con toda la informacion de los nuevos prospectos para hacerles llegar
toda la informacion necesaria de orfit.

Implementar estrategias de marketing para llegar a nuevos prospectos y hacerles una
invitacion a la capacitacion en el servicio de ferulaje y ortesis de miembro superior y puedan

adquirir las mejores técnicas avanzadas en la elaboracion de ortesis/férulas.

2. Perfil de la empresa

La empresa ZANNA SALUS S.A.S se dedica a la fabricacion, comercializacion y
distribucion de equipos e insumos del sector de la salud en el area de medicina preventiva y de
rehabilitacion, fisioterapia, ortopedia, medicina deportiva, neuro rehabilitacion con los cuales se
ha logrado mejorar la calidad de vida de los clientes.

Parte de nuestra vision es acompafiar procesos sociales en rehabilitacion promoviendo los
mas altos estandares de calidad mediante un programa de servicios disefiado para garantizar una
alta calidad de todos los productos, con precios competitivos en el mercado y ofreciendo una
excelente capacitacion al usuario rehabilitador, es de gran importancia cumplir. ZANNA SALUD
S.A.S, es una empresa del sector de la salud en el area de medicina preventiva y rehabilitacion. (

Zanna salud, 2017).
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2.1 Razon Social de la empresa

Zanna S.A.S.

2.2 Objeto Social de la empresa
La empresa tiene como objeto social: el desarrollo de actividades y servicios relacionados

con el sector de la salud ya sea como gestora o prestadora directa de estos servicios. (Zanna Salud,

2022, p. 1).

2.3 Direccion, teléfono, correo electronico y jefe inmediato en la empresa
e Direccion: calle 106 #53-14 Bogota, Colombia
e Teléfono: 3134993652

e Correo: zannasaludsas@gmail.com

e Jefe inmediato: Juanita Alexandra Ivannova Vega Vega

2.4 Estructura organizacional
2.4.1 Mision de la empresa

La mision de ZANNA SALUD S.A.S, es proporcionar rehabilitacion integral al cuerpo
humano mediante la aplicacion de tecnologias innovadoras y de alta calidad con equipos de talla
mundial, respaldados de profesionales calificados y marcas lideres en avance cientifico para
garantizar calidad en el servicio y satisfacer la necesidad del cliente con excelentes resultados en

el camino hacia la recuperacion y bienestar. (Zanna Salud S.A.S., 2017, parr. 2).
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2.4.2 Vision de la empresa

Se visualiza a ZANNA SALUD S.A.S, como lider en Latinoamérica en rehabilitacion de
alta tecnologia y ser reconocidos por el uso de equipos y productos de vanguardia a nivel mundial
para impulsar un avance significativo en el sector salud, para inspirar mejoras y tener un impacto
positivo en la vida de las personas por medio de nuestro compromiso y calidad superior de lo que

ofrecemos. (Zanna Salud S.A.S., 2017, parr. 3).

2.4.3 Organigrama de la empresa

Figura 1. Organigrama estructural de Zanna salud S.A.S
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Adaptado de recursos internos de Zanna Salud (2022)

2.5 Aspectos economicos
2.5.1 Entorno macroeconomico

El entorno econémico general es un elemento fundamental que afecta como se desarrollan
las actividades de una empresa, ya que define las oportunidades, riesgos y limitaciones que pueden
impactar su operacion y futuro. Dentro de este marco, la compafiia Zanna S. A. S., que se dedica

al &mbito de la salud, ha logrado establecerse como una entidad fuerte y competitiva, mostrando
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un rendimiento financiero notable. De acuerdo con los reportes econdmicos recientes, la
organizacion ha tenido un crecimiento constante, con un incremento anual del 20% en sus ingresos,
lo que demuestra su capacidad para sostener una posiciéon prominente en el mercado y su destreza
para adaptarse a los cambios del entorno.

Este progreso no solo es resultado de una administracion financiera eficiente, sino también
de decisiones estratégicas centradas en la innovacion. Zanna S. A. S. ha invertido con firmeza en
la transformacion digital como un motor clave para su avance. Gracias a inversiones en tecnologias
digitales y a la automatizacion de procesos, la compaiia ha mejorado sus operaciones internas,
disminuyendo sus costos y elevando notablemente la satisfaccion del usuario. Estas innovaciones
han permitido que la atencion sea mas rapida, personalizada y acorde a las necesidades
individuales de los pacientes, fortaleciendo su propuesta de valor en un mercado cada vez mas
competitivo.

Para analizar en detalle los factores externos que afectan las actividades comerciales de
Zanna S. A. S., se utiliza el andlisis PEST, una herramienta de planificacion estratégica que
permite estudiar el entorno desde cuatro aspectos: politico, econémico, social y tecnologico. Este
método facilita la identificacion de aspectos que pueden influir positiva o negativamente en el
rendimiento de la empresa y ayuda a realizar elecciones bien fundamentadas.

-Aspectos Politicos

En el contexto politico, las operaciones de Zanna S. A. S. estan afectadas por la regulacion
gubernamental relacionada con la importacion de tecnologia biomédica. Normativas como el
Decreto 4725 de 2005, que regula los registros, autorizaciones y supervision sanitaria de
dispositivos médicos, junto con la Resolucion 434 de 2001, que establece la evaluacion técnica

para la incorporacion de tecnologia biomédica, forman el marco legal principal que guia sus
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actividades. Estas normativas establecen procesos rigurosos que, aunque aseguran la calidad de
los productos importados, también presentan retos administrativos y logisticos.

Ademas, los cambios en el gobierno, la formulacion de reformas al sistema de salud y la
incertidumbre politica son factores que deben ser vigilados cuidadosamente, ya que podrian
impactar la contratacion con entidades publicas o la continuidad de proyectos de salud en los que
la empresa esté involucrada. Asimismo, la politica arancelaria aplicada a los dispositivos y
equipamientos ortopédicos puede variar segiin los acuerdos comerciales internacionales, lo que
puede representar ventajas o limitaciones en el acceso a productos importados.

-Aspectos Economicos

En lo que respecta al aspecto econémico, la firma esta sujeta a factores como la inflacion,
la inestabilidad de la moneda y los impuestos sobre los productos que importan. Estas condiciones
afectan directamente los precios y la rentabilidad del negocio. Por ejemplo, los cambios en el valor
del dolar impactan el costo de compra de equipos biomédicos, lo que, a su vez, influye en su
capacidad para ofrecer precios competitivos a nivel nacional. De igual manera, los ciclos
inflacionarios, tanto internos como en los paises donde se originan los productos, pueden ocasionar
aumentos inesperados que deben ser trasladados al consumidor, lo que afecta el acceso al servicio.

En este contexto, Zanna S. A. S. debe desarrollar tacticas de mitigacion, como diversificar
sus proveedores, negociar contratos con coberturas ante fluctuaciones de moneda, y realizar una
evaluacion continua del entorno econdmico para prever situaciones criticas.

-Aspectos Sociales

El elemento social es crucial en la estrategia de Zanna S. A. S. , dado que se enfoca en
comunidades vulnerables y personas con discapacidad. Por lo tanto, la empresa necesita tener en

cuenta aspectos como la percepcion cultural sobre la discapacidad, el nivel educativo y el poder
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adquisitivo de sus clientes. Entender las condiciones sociales y demograficas les permite ajustar
sus productos a las realidades del pais y formular estrategias para la inclusion y el acceso.

Ademas, Zanna S. A. S. ha puesto en marcha programas de formacion y apoyo con el fin
de fomentar el autocuidado y facilitar el uso de tecnologias de rehabilitacion. Esto no solo beneficia
la salud de los usuarios, sino que también mejora la imagen de la empresa como un organismo
comprometido con el bienestar y la justicia en el acceso a la salud.

-Aspectos Tecnologicos

Por ultimo, el aspecto tecnoldgico es una ventaja competitiva esencial para Zanna S. A. S.
Su enfoque en la digitalizacion ha permitido optimizar sus canales de atencion, integrar procesos
de comercio electronico y aplicar marketing digital para introducir sus productos en nuevos
segmentos de mercado. La empresa ha mostrado una notable habilidad para adaptarse a las nuevas
demandas tecnologicas, implementando soluciones innovadoras en la prestacion de servicios de
salud.

Sin embargo, esta evolucion también requiere una actualizacion constante del personal y
de la infraestructura tecnologica para mantenerse a la vanguardia. La empresa necesita revisar de
forma continua las tendencias globales en tecnologia de rehabilitacion y realizar inversiones que
le permitan adoptar nuevos desarrollos, asegurando de este modo la calidad y relevancia de los

servicios ofrecidos.



INFORME PRACTICA EMPRESARIAL 17

2.5.2 Entorno microeconomico

El entorno econdémico general es un elemento fundamental que afecta como se desarrollan
las actividades de una empresa, ya que define las oportunidades, riesgos y limitaciones que pueden
impactar su operacion y futuro. Dentro de este marco, la compafiia Zanna S. A. S., que se dedica
al ambito de la salud, ha logrado establecerse como una entidad fuerte y competitiva, mostrando
un rendimiento financiero notable. De acuerdo con los reportes econdmicos recientes, la
organizacion ha tenido un crecimiento constante, con un incremento anual del 20% en sus ingresos,
lo que demuestra su capacidad para sostener una posicion prominente en el mercado y su destreza
para adaptarse a los cambios del entorno.

Este progreso no solo es resultado de una administracion financiera eficiente, sino también
de decisiones estratégicas centradas en la innovacion. Zanna S. A. S. ha invertido con firmeza en
la transformacion digital como un motor clave para su avance. Gracias a inversiones en tecnologias
digitales y a la automatizacion de procesos, la compafiia ha mejorado sus operaciones internas,
disminuyendo sus costos y elevando notablemente la satisfaccion del usuario. Estas innovaciones
han permitido que la atencidon sea mas rapida, personalizada y acorde a las necesidades
individuales de los pacientes, fortaleciendo su propuesta de valor en un mercado cada vez mas
competitivo.

Para analizar en detalle los factores externos que afectan las actividades comerciales de
Zanna S. A. S., se utiliza el andlisis PEST, una herramienta de planificacion estratégica que
permite estudiar el entorno desde cuatro aspectos: politico, econdémico, social y tecnologico. Este
método facilita la identificacion de aspectos que pueden influir positiva o negativamente en el
rendimiento de la empresa y ayuda a realizar elecciones bien fundamentadas.

-Aspectos Politicos
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En el contexto politico, las operaciones de Zanna S. A. S. estan afectadas por la regulacion
gubernamental relacionada con la importacién de tecnologia biomédica. Normativas como el
Decreto 4725 de 2005, que regula los registros, autorizaciones y supervision sanitaria de
dispositivos médicos, junto con la Resolucion 434 de 2001, que establece la evaluacion técnica
para la incorporacion de tecnologia biomédica, forman el marco legal principal que guia sus
actividades. Estas normativas establecen procesos rigurosos que, aunque aseguran la calidad de
los productos importados, también presentan retos administrativos y logisticos.

Ademés, los cambios en el gobierno, la formulacion de reformas al sistema de salud y la
incertidumbre politica son factores que deben ser vigilados cuidadosamente, ya que podrian
impactar la contratacion con entidades publicas o la continuidad de proyectos de salud en los que
la empresa esté involucrada. Asimismo, la politica arancelaria aplicada a los dispositivos y
equipamientos ortopédicos puede variar segiin los acuerdos comerciales internacionales, lo que
puede representar ventajas o limitaciones en el acceso a productos importados.

-Aspectos Economicos. En lo que respecta al aspecto econdmico, la firma estd sujeta a
factores como la inflacion, la inestabilidad de la moneda y los impuestos sobre los productos que
importan. Estas condiciones afectan directamente los precios y la rentabilidad del negocio. Por
ejemplo, los cambios en el valor del délar impactan el costo de compra de equipos biomédicos, lo
que, a su vez, influye en su capacidad para ofrecer precios competitivos a nivel nacional. De igual
manera, los ciclos inflacionarios, tanto internos como en los paises donde se originan los
productos, pueden ocasionar aumentos inesperados que deben ser trasladados al consumidor, lo

que afecta el acceso al servicio.
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En este contexto, Zanna S. A. S. debe desarrollar tacticas de mitigacion, como diversificar
sus proveedores, negociar contratos con coberturas ante fluctuaciones de moneda, y realizar una
evaluacion continua del entorno econémico para prever situaciones criticas.

-Aspectos Sociales. El elemento social es crucial en la estrategia de Zanna S. A. S., dado
que se enfoca en comunidades vulnerables y personas con discapacidad. Por lo tanto, la empresa
necesita tener en cuenta aspectos como la percepcion cultural sobre la discapacidad, el nivel
educativo y el poder adquisitivo de sus clientes. Entender las condiciones sociales y demograficas
les permite ajustar sus productos a las realidades del pais y formular estrategias para la inclusion
y el acceso.

Ademas, Zanna S. A. S. ha puesto en marcha programas de formacion y apoyo con el fin
de fomentar el autocuidado y facilitar el uso de tecnologias de rehabilitacion. Esto no solo beneficia
la salud de los usuarios, sino que también mejora la imagen de la empresa como un organismo
comprometido con el bienestar y la justicia en el acceso a la salud.

-Aspectos Tecnoldgicos. Por ultimo, el aspecto tecnoldgico es una ventaja competitiva
esencial para Zanna S. A. S. Su enfoque en la digitalizacion ha permitido optimizar sus canales de
atencion, integrar procesos de comercio electronico y aplicar marketing digital para introducir sus
productos en nuevos segmentos de mercado. La empresa ha mostrado una notable habilidad para
adaptarse a las nuevas demandas tecnoldgicas, implementando soluciones innovadoras en la
prestacion de servicios de salud.

Sin embargo, esta evolucion también requiere una actualizacion constante del personal y
de la infraestructura tecnologica para mantenerse a la vanguardia. La empresa necesita revisar de

forma continua las tendencias globales en tecnologia de rehabilitacion y realizar inversiones que
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le permitan adoptar nuevos desarrollos, asegurando de este modo la calidad y relevancia de los

servicios ofrecidos.

2.6 Portafolio de productos y/o servicios de la empresa

Zanna Salud cuenta con un amplio portafolio de productos y servicios enfocados en el
sector salud, especialmente en el area de rehabilitacion. Su oferta incluye multiples especialidades
como terapia ocupacional, ortopedia, fisiatria, psicologia, medicina deportiva, urologia y
fonoaudiologia. También integra areas de bienestar como spa, fitness, yoga y pilates, y presta
atencion especial a disciplinas médicas como cardiologia, reumatologia, ergonomia y salud
ocupacional.

En cuanto a sus productos, la empresa ofrece soluciones para evaluacion clinica, terapias
para extremidades superiores, diversas modalidades terapéuticas, ayudas funcionales, y programas
dirigidos al bienestar fisico y ocupacional. Esta variedad permite brindar una atencion integral y
personalizada en procesos de cuidado y recuperacion. En la cdmara de comercio las actividades
econdmicas de la empresa establecidas son:

Actividad Principal: 4659 (Comercio al por mayor de otros tipos de maquinaria y equipo
N.C.P)

Actividad Secundaria: 3313 (Mantenimiento y reparacion especializado de equipo
electronico y optico) (Zanna Salud, 2022).

Otras Actividades: 8560 (Actividades de apoyo a la educacion); 3250 (Fabricacionde
instrumentos, aparatos y materiales médicos y odontoldgicos (incluido mobiliario)) (Zanna Salud,

2022).
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2.7 Aspectos del Mercado que atiende la empresa

Zanna Salud S.A.S es una empresa especializada en la comercializacion y distribucion de
productos y servicios orientados al sector salud, con un enfoque destacado en rehabilitacion y sus
diversas ramas. Ademdas de su actividad principal, ofrece servicios de consultoria, asesoria y
capacitacion para asegurar el correcto manejo, implementacion y uso de equipos y productos de
rehabilitacion.

La empresa ha establecido mas de 27 alianzas estratégicas, tanto a nivel nacional como
internacional, con entidades del sector publico y privado. Estas colaboraciones han permitido
diversificar su catdlogo de productos, garantizar soluciones adecuadas para sus clientes y fortalecer

su presencia en el mercado global.

3. Cargo y funciones desempefadas

3.1 Cargo desempeiiado

Practicante de marketing y expansion de mercado.

3.2 Funciones asignadas

Actualizar base de datos para futuros prospectos con niimeros de contacto, correo, nombre
de institucion y ciudad donde estan ubicados en Colombia

Analisis de mercado y competencia para identificar oportunidades de expansion.

Apoyo en la creacion de contenidos digitales y campafias en redes sociales.
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Organizar videochats con los clientes para presentacion de webinar “como abrir tu servicio
de ferulaje”

Apoyar la expansion del programa ORFIT y NEUROFEEDBACK por medio de correos
de invitacion a universidades de psicologia y centros de entrenamiento congnitivo

Enviar informacion de ferulaje a hospitales, centros de rehabilitacion y centros de

fisioterapia

4. Marco conceptual y normativo

4.1 Marco conceptual

Durante las practicas profesionales, se observd que el uso del comercio electronico fue
fundamental para el funcionamiento de Zanna Salud S. A. S. , una compafiia centrada en crear
productos de alta calidad para el sector salud. Esta forma de comercio en linea ha permitido a la
empresa maximizar el valor de sus recursos, mejorar sus métodos de distribucion y fortalecer su
sitio web como un punto de conexion clave con sus clientes, guidandola hacia un crecimiento
sostenible en el mediano y largo plazo.

A continuacion, se explican los términos y conceptos fundamentales empleados en esta
investigacion:

-Comercio electronico. El comercio electronico implica la compra, venta y distribucion
de productos, servicios e informacion a través de plataformas digitales como paginas web,
aplicaciones moéviles o redes sociales. Segiin Chaffey (2007), el comercio en linea abarca todas las
transacciones comerciales realizadas en Internet, lo que permite a las empresas operar sin

restricciones geograficas y disminuir los gastos operativos. Para Zanna Salud S. A. S. , esta
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herramienta ha sido crucial para ampliar su alcance en el mercado tanto nacional como
internacional.

-Marketing internacional. El marketing internacional es el proceso de planificacion,
establecimiento de precios, promocion y distribucién de productos o servicios en multiples paises
con la meta de obtener ganancias. Cateora et al. (2010) lo describen como una actividad estratégica
que hace posible adaptar las ofertas de una empresa a diferentes contextos culturales, legales y
econdémicos. Para compainias como Zanna Salud S. A. S. , que desean crecer mas alla de su
mercado local, el marketing internacional implica comprender las dindmicas globales y ajustar sus
productos a las necesidades de diversas audiencias.

-Canales de distribucion

Los canales de distribucion son los medios que permiten que un producto o servicio llegue
al consumidor final. Kotler et al. (2018) los describen como redes de organizaciones
interdependientes que participan en el proceso de hacer que un bien o servicio esté disponible para
su uso o consumo. Estos canales pueden ser fisicos, como distribuidores o tiendas, o digitales,
como una tienda en linea. En el caso de Zanna Salud S. A. S., los canales en linea han adquirido
una gran relevancia, facilitando una mayor cobertura y eficacia en la entrega de sus productos de
salud.

-Innovacion. La innovacion se relaciona con la habilidad de una empresa para crear y poner
en practica nuevas ideas, métodos, productos o servicios que aporten valor y ventajas sobre la
competencia. Es un factor clave para el desarrollo econdmico y empresarial. De acuerdo con el
Manual de Oslo (OCDE, 2018), la innovacién puede ser de tipo tecnoldgico (nuevas mercancias

o métodos) o no tecnoldgico (nuevas formas de vender o organizarse). En Zanna Salud S. A. S.,
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la innovacion ha sido fundamental para destacar sus productos en el sector de la salud y para entrar
en nuevos mercados utilizando tecnologia avanzada.

-Crecimiento sostenible. El crecimiento sostenible en el contexto empresarial se refiere a
la habilidad de una organizacion para crecer de manera equilibrada y responsable, teniendo en
cuenta aspectos econodmicos, sociales y del medio ambiente. Este tipo de desarrollo implica
estrategias que garanticen la viabilidad a largo plazo sin poner en riesgo los recursos del futuro.
Para Zanna Salud S. A. S. , esto significa ofrecer productos innovadores que satisfagan las
necesidades del sector salud, con altos estdndares éticos y considerando el impacto ambiental de

sus actividades.

4.2 Marco Normativo

Este informe aborda el marco legal que regula tanto la participacion del estudiante en sus
practicas profesionales como las normas que orientan la mision de Zanna Salud S.A.S.

El Decreto 4725 de 2002 establece las normas sobre registros sanitarios, permisos de
comercializacion y control de dispositivos médicos de uso humano, con el objetivo de garantizar
su seguridad, eficacia y calidad, protegiendo asi la salud de los usuarios.

Durante las practicas profesionales, se observd que el comercio en linea fue una
herramienta clave para las operaciones de Zanna Salud S. A. S. , ya que ayud6 a mejorar los canales
digitales de distribucion y a aumentar su visibilidad en el &mbito de la salud. En esta situacion, es
esencial tener en cuenta la legislacion aduanera actual en Colombia, sobre todo el Decreto 1165
de 2019, que establece las normas de aduanas y sustituye al anterior Decreto 2685 de 1999. Este
decreto busca facilitar el comercio internacional, asegurar la legalidad de las transacciones y

proteger la economia nacional, la salud publica y el medio ambiente. Ademas, la Resolucion 46
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de 2019 (y sus actualizaciones) define los procedimientos, requisitos y controles que los
importadores deben seguir. Para los productos médicos, se deben cumplir también con las
exigencias del INVIMA, incluyendo el registro sanitario, certificaciones técnicas y el
cumplimiento de estandares internacionales, lo que garantiza altos niveles de calidad y seguridad.
Estas normas refuerzan la claridad, la integridad del sistema y la confianza en el sector salud,
asegurando que empresas como Zanna Salud S. A. S. cumplan con las leyes vigentes en la
comercializacion e importacion de productos médicos, contribuyendo al bienestar de la poblacion
y al desarrollo sostenible de la empresa.
5. Aportes

5.1 Propuesta de valor agregado a la empresa

Expansion del proyecto ORFIT: Durante el desarrollo de mi pasantia, uno de los
principales enfoques fue identificar y abordar las falencias presentes en las bases de datos de la
empresa, las cuales dificultaban la identificacion efectiva de nuevos prospectos. Esta limitacion
impactaba directamente en la capacidad de difusion del proyecto ORFIT — Servicio de Ferulaje,
impidiendo que numerosas instituciones dedicadas a la rehabilitacion conocieran esta valiosa
iniciativa orientada a mejorar la calidad del tratamiento en pacientes.

El fortalecimiento y depuraciéon de las bases de datos resultd esencial para disefiar
estrategias de contacto mas eficaces y personalizadas, permitiendo asi ampliar el alcance del
proyecto y generar nuevas oportunidades de colaboracion con centros especializados en
rehabilitacion. Esta accion no solo contribuyd a posicionar mejor el servicio en el mercado, sino
también a asegurar que mas pacientes pudieran beneficiarse de soluciones innovadoras en sus

procesos de recuperacion.
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Figura 2. Base de datos de nuevos prospectos a actualizar
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Tomada de (Zanna Salud S.A.S, 2022)

En el andlisis realizado durante la pasantia, se evidencid que la base de datos de la empresa
contenia un nimero considerable de posibles nuevos prospectos. Sin embargo, gran parte de esta
informacion se encontraba desactualizada, lo cual representaba un obstaculo significativo para la
expansion del proyecto en el mercado.

Esta situacion limitaba el alcance de las estrategias comerciales, dificultando una
distribucion asertiva de los proyectos, como el servicio de ferulaje ORFIT, hacia los clientes
potenciales. A partir de esta observacion, se destaca la importancia de mantener las bases de datos
actualizadas y organizadas, ya que son un recurso fundamental para identificar oportunidades,
establecer relaciones efectivas con nuevas instituciones y garantizar una gestion comercial

eficiente y orientada al crecimiento.
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Figura 3. Actualizacion de la base de datos
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La figura anterior resalta el proceso de actualizacion de la base de datos, se logré completar
de manera mas precisa la informacion correspondiente a los nuevos prospectos. Esta mejora
permitid acceder de forma efectiva a canales de contacto clave, como los correos electronicos
institucionales, los cuales fueron fundamentales para la difusion del proyecto ORFIT — Servicio
de Ferulaje. De este modo, se facilitd una comunicacion mas directa y profesional con potenciales
aliados estratégicos, incrementando las oportunidades de expansion y posicionamiento del

proyecto en el sector de la rehabilitacion.

5.2 Aportes de la empresa al proceso formativo
Mi pasantia en Zanna Salud S.A.S. fue una experiencia clave para mi formacion

profesional. Me permiti6 aplicar y profundizar conocimientos en comercializacion de productos
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de salud, especialmente en el area de rehabilitacion. Aprendi sobre la planificacion, distribucion y
estrategias de mercado, lo cual reforzo lo aprendido en mi carrera.

Ademas, el trabajo en equipo y el ambiente colaborativo fortalecieron mis habilidades de
comunicacion, organizacion y liderazgo. Participar en la actualizacion de bases de datos, la
difusion de proyectos como ORFIT y la comprension del marco legal del sector salud, me dio una
vision mas completa del entorno empresarial real. Esta practica no solo amplié mis capacidades
técnicas, sino que también me ayudd a ganar confianza para desempefiarme profesionalmente en
el futuro.

Tuve una vision mas amplia del funcionamiento interno de una empresa, entendiendo
procesos como la toma de decisiones comerciales, gestion de clientes, operaciones logisticas y
relacion con proveedores. La experiencia me reafirmé mi interés por el marketing estratégico y la
gestion comercial en el sector salud, impulsandome a seguir formandome en estos campos con

mayor enfoque y claridad.

5.3 Plan de mejora

En el area de Marketing y Expansion, el estudiante participd en diversas actividades
orientadas al fortalecimiento comercial de la empresa. Sin embargo, su contribuciébn mas
significativa estuvo enfocada en el proyecto de crecimiento del servicio de ferulaje ORFIT, cuyo
objetivo principal fue mejorar la identificacion y vinculacidon con nuevos prospectos interesados
en esta solucion especializada para la rehabilitacion. Para ello, se trabajo en la depuracion y
actualizacion de bases de datos, permitiendo establecer una comunicacion mas efectiva con
instituciones potencialmente interesadas, y facilitando asi la promocién y adopcion del producto

en nuevos mercados.
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5.4 Aspectos a mejorar

Uno de los aspectos clave que se sefalaron durante la realizacion de la practica profesional
fue la ausencia de un sistema eficiente para mantener la base de datos comercial de la empresa al
dia. Esta circunstancia complicaba la gestion de clientes y posibles clientes, causaba retrasos en
los contactos y limitaba las oportunidades de crecimiento en el mercado. Por lo tanto, se establecid
como prioridad la mejora del proceso de actualizacidon, verificacion y organizacion de la
informacion en esa base de datos, con el objetivo de optimizar el flujo de trabajo y aumentar la
efectividad de los procesos de expansion comercial, especialmente en relacion con el proyecto

ORFIT.

5.5 Metas

El objetivo principal fue que el estudiante de expansion comercial aplicara lo que aprendio
en la universidad en un entorno practico y ayudara a mejorar el sistema de seguimiento y
comunicacion con posibles clientes. Se buscd disminuir el tiempo de respuesta, hacer mas sencillo
el acceso a la informacion organizada y verificada de los prospectos, y aumentar la promocion
estratégica del producto ORFIT. Como resultado, se esperaba obtener una base de datos mas
consistente, confiable y 1til, que ayudara a aumentar la cobertura comercial del proyecto y a crear

relaciones comerciales mas efectivas y duraderas.

5.6 Acciones
Entre las acciones realizadas, sobresale la ejecucion de un diagnostico detallado sobre la
situacion actual de las bases de datos. Se llevo a cabo una comparacion entre los registros internos

existentes y la informacion que se encuentra en plataformas actualizadas, lo que permitié detectar
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duplicados, faltantes de informacion o datos desactualizados. Después, se llevo a cabo una
depuracion técnica de mas de 100 registros, al clasificarlos mediante criterios estandarizados. Esta
tarea de organizacion y consolidacion de la informacion fue fundamental para identificar los
prospectos mas adecuados para el proyecto ORFIT, garantizando asi una mayor efectividad en las

futuras campafias de contacto y seguimiento.

5.7 Indicador

Aunque no se establecio un indicador numérico previamente para evaluar la eficacia del
proceso, la intervencion facilitd la identificacion de mejoras notables. Se notd una disminucion en
los tiempos de respuesta a las solicitudes de informacion, una mayor lucidez en el seguimiento de
nuevos clientes potenciales y un control mas estricto sobre la informacion guardada. A pesar de
que no se usaron métricas formales, los resultados obtenidos en términos cualitativos fueron
favorables y hicieron posible reconocer la necesidad de determinar en el futuro indicadores
especificos que evaliien la eficiencia, las actualizaciones periddicas y la tasa de conversion de
prospectos en clientes.

Con el proposito de medir la efectividad del proceso de depuracion y actualizacion de la
base de datos comercial implementado durante la practica profesional en Zanna Salud S.A.S., se
establece el siguiente indicador:

Nombre del indicador:

Tasa de actualizacion efectiva de prospectos estratégicos — Proyecto ORFIT.

Objetivo del indicador:
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Evaluar el nivel de éxito alcanzado en la validacion y organizacion de la base de datos de
nuevos prospectos institucionales, con el fin de optimizar la estrategia de expansion comercial del

servicio de ferulaje ORFIT.

Formula de calculo:

(Numero de prospectos actualizados y validados / Numero total de prospectos
identificados) x 100

Unidad de medida:

Porcentaje (%)

Meta esperada:

Lograr una actualizacion efectiva del 90% de los prospectos identificados durante el
periodo de practica (mayo a septiembre de 2023).

Frecuencia de medicion:

Medicion puntual al finalizar el proceso de actualizacion de datos.

Fuente de verificacion:

Plantilla Excel con campos verificados (nombre de institucion, ciudad, contacto y correo),
evidencias de envio de invitaciones y registro de asistencia al webinar sobre el servicio de ferulaje
ORFIT.

Responsables:

Estudiante en practica del 4rea de expansion comercial, en conjunto con el equipo de

crecimiento en mercados y bajo la supervision directa de la coordinadora de expansion.



INFORME PRACTICA EMPRESARIAL 32

5.8 Hacer/verificar

Durante la implementacion del plan, se definieron etapas bien marcadas. Primero, se
renovo completamente la informacion de los nuevos prospectos considerados esenciales para el
desarrollo del proyecto ORFIT. Posteriormente, se organizé un evento virtual (webinar) para
presentar el servicio, lo cual ayud6 a confirmar la informacion recopilada y a validar la relevancia
de los datos actualizados. Esta comprobacion incluyd comentarios de posibles clientes y
colaboracion con el equipo de expansion para establecer los siguientes pasos. Todo este
procedimiento fue autorizado y supervisado por el coordinador de expansion, lo que facilito el

inicio de relaciones estratégicas mas sélidas con las instituciones interesadas.

5.9 responsables

Larealizacion de este proyecto fue llevada a cabo por el grupo de crecimiento en mercados,
que estaba formado por pasantes y la jefa responsable. Este equipo tomo el control de organizar
todas las actividades, que incluian la recoleccion y revision de datos, asi como la puesta en marcha
de tacticas para contactar a posibles clientes. Ademads, la jefa tuvo un papel crucial al establecer el
objetivo desde el principio: asegurar que la informacion de los clientes se manejara de manera
ordenada, confiable y estratégica. La creacion de un equipo con diferentes disciplinas permitid

establecer conexiones entre la teoria académica y la practica real de la empresa.

5.10 recursos
Para la ejecucion de las tareas se utilizo una plantilla de Excel disenada especificamente
para el proceso de categorizacion de prospectos. Esta herramienta fue creada con el

acompafiamiento de la supervisora, e incluyd criterios de clasificacion claros basados en variables
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como ubicacién, tipo de institucion, capacidad de compra e interés potencial en el producto
ORFIT. Adicionalmente, se utiliz6 informacion publica disponible en los sitios web institucionales
para validar la veracidad de los datos y enriquecer el perfil de cada prospecto. Todo esto permitio

establecer una base de datos confiable, util para la toma de decisiones estratégicas en expansion

comercial.

Tabla 1. Plan de mejora

Plan de mejora

Aspecto para
mejorar

Metas

Acciones

Indicador

Hacer/Verificar

Responsable

Recursos

Una de las areas identificadas como prioritarias para optimizar radica en la contribucion al
proceso de actualizacién de base de datos de la empresa.

La meta fue que el practicante de proyectos de expansion pudiera contribuir y aportar con
sus conocimientos académicos al proceso para mejorar el tiempo de respuesta y de
seguimiento de los clientes en la base de datos, dando como resultado la optimizacion de
difundir el proyecto ORFIT

La accion realizada fue hacer un anélisis detallade, comparando las bases de datos tanto de
la empresa como las actualizadas para cruzar informacién y de manera organizada lograr la
organizacién de datos de mas de 100 nuevos prospectos para el proyecto ORFIT

Para este proceso no se creo indicador especifico que midiera la efectividad, sin embargo. se
pudo evideneiar mejor control, seguimiento y tiempo de respuesta de los nuevos prospectos
a el proyecto ORFIT.

Una vez que el proceso expansion se puso en marcha, se paso por diferentes etapas, donde se
actualizo toda la informacién desde cero de cada nuevo prospecto y se organizo un webinar
para la presentacion de ORFIT que tenia el aval del coordinador sr expansion para ser enviado
a los clientes y empezar alianzas estratégicas.

Los responsables de esta meta era el equipo de expansién de mercados, el cual estaba
conformado por un equipo de dos pasantes y la supervisora juanita, la cual aclaro y explico
que la meta que se tenia definida desde un principio era tener mayor control y accesibilidad
a la informacién de los prospectos en la base de datos.

Se utilizé una plantilla de Excel que se elaboré con el apoyo de la supervisora, para la correcta
categorizacion de los clientes, donde se us6 informacion de cada sitio web de las instituciones
para hacer la actualizacion de algunos prospectos y lograr un enlace estratégico mas asertivo.

La realizacion de practicas empresariales representa una etapa esencial en la formacion de
los estudiantes de Negocios Internacionales, ya que les permite enfrentar nuevos escenarios y retos
reales que fortalecen sus habilidades profesionales. Esta experiencia practica facilita el desarrollo

de competencias clave en un entorno empresarial global, ampliando la visidn estratégica y

6. Conclusiones

fomentando la capacidad de analisis, adaptacion y pensamiento innovador.
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Durante mi periodo de practicas en Zanna Salud S.A.S., logré alcanzar los objetivos
propuestos, lo que me permiti6 integrar y reforzar los conocimientos adquiridos a lo largo de la
carrera. Al mismo tiempo, esta experiencia impulsd6 mi crecimiento personal al fortalecer
habilidades como la gestion del tiempo, la organizacion de tareas y el enfoque disciplinado para
superar habitos poco productivos como la procrastinacion.

En conclusion, estas practicas fueron una experiencia integral que aportd de forma
significativa tanto al desarrollo profesional como personal. Me ofrecieron una comprension mas
clara y completa del funcionamiento del entorno empresarial en el contexto internacional,
permitiéndome aplicar los conocimientos académicos de manera efectiva en un entorno real y

competitivo.
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