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Introduccioén

El presente informe describe el proceso y los resultados obtenidos durante la préactica
empresarial desarrollada en la empresa ZANNA Salud S.A.S., empresa dedicada a la
comercializacion de dispositivos médicos y no médicos en el &mbito nacional e internacional. Esta
experiencia practica tuvo como objetivo principal aplicar los conocimientos adquiridos en el
programa de Negocios Internacionales, especialmente aquellos relacionados con la gestion
comercial, la logistica internacional, el analisis de mercados y el fortalecimiento de relaciones con
clientes. Desde un enfoque tedrico-practico, las actividades se desarrollaron bajo fundamentos de
comercio exterior, marketing digital, gestion de relaciones con el cliente (CRM) y flujos logisticos
internacionales, permitiendo al practicante participar activamente en la operacion de una empresa
con proyeccion global.

Durante el desarrollo de la practica, se llevaron a cabo diversas actividades orientadas a
fortalecer la gestién comercial y la expansidn internacional de la empresa. Estas incluyeron la
atencion de clientes actuales y potenciales a travées de correo electronico, la cotizacion de
productos, la elaboracion y actualizacién de bases de datos en plataformas como HubSpot, la
busqueda de oportunidades de financiamiento (grants) en el exterior, asi como el analisis de

aseguradoras en mercados clave como Dallas, Texas. Ademas, se brind6 apoyo a procesos
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relacionados con la logistica internacional mediante el sequimiento de productos, verificacion de
informacidn para la importacién y la preparacion de datos para eventos de formacion y
comercializacion fuera del pais, como el curso organizado en Puerto Rico. Estas tareas
evidenciaron el vinculo directo entre la formacién académica en logistica internacional y las
necesidades précticas de una empresa en proceso de expansion global.

Este documento se encuentra estructurado en varias secciones que permiten comprender el
impacto del ejercicio practico. En primer lugar, se presenta el contexto institucional de la empresa
y sus principales lineas de negocio. A continuacion, se exponen los objetivos generales y
especificos de la practica. Luego, se aborda el marco tedrico y normativo que sustentd las
actividades realizadas. Posteriormente, se detallan las funciones desempefiadas, los resultados
obtenidos y los aprendizajes alcanzados. Finalmente, se incluyen las conclusiones,

recomendaciones, referencias bibliograficas y anexos que complementan el desarrollo del informe.

Resumen

Zanna sas, empresa enfocada en la importacion y comercializacion de dispositivos medicos
y no medicos, enfrentaba ciertas dificultades operativas relacionadas con la coordinacion logistica,
los tiempos de respuesta al cliente y el seguimiento de pedidos. A lo largo del desarrollo de la
practica empresarial, se brind6 apoyo en el fortalecimiento del servicio posventa, en la mejora de
la trazabilidad de los envios y en la organizacion del area de bodega, buscando aumentar la
eficiencia interna. Para ello, se implementaron herramientas como formatos de control de
inventario, planillas de seguimiento de pedidos y sistemas de registro de pqrs, que permitieron
sistematizar procesos Yy facilitar la comunicacion entre los diferentes departamentos.
También se realizaron acompafiamientos administrativos y técnicos para garantizar

tiempos de entrega adecuados y gestionar de manera mas efectiva los requerimientos de los
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clientes. Como resultado, se logrdé una disminucién significativa en los tiempos de respuesta,
mayor precision en el manejo de inventarios y una mejor articulacion entre los equipos técnicos,
logisticos y comerciales. Esta experiencia practica evidencid la necesidad de integrar procesos
logisticos méas estructurados y fortalecer la atencion al cliente desde una perspectiva operativa. El
trabajo realizado aport6 mejoras reales y medibles al funcionamiento de la empresa, permitiendo
una gestién mas efectiva y preparada para afrontar desafios logisticos en contextos dindmicos.
Palabras clave: gestion logistica, trazabilidad, servicio posventa, dispositivos médicos,

eficiencia operativa.

ABSTRACT

ZANNA SAS, a company focused on the import and commercialization of medical and
non-medical devices, was facing certain operational challenges related to logistics coordination,
response times to customers, and order tracking. Throughout the internship, support was
provided in strengthening after-sales service, improving shipment traceability, and organizing the
warehouse area to increase internal efficiency. Tools such as inventory control formats, order
tracking spreadsheets, and PQRS record systems were implemented to systematize processes and
improve communication between departments.

Administrative and technical support was also provided to ensure timely deliveries and
manage customer requests more effectively. As a result, there was a significant reduction in
response times, greater accuracy in inventory management, and better coordination among the
technical, logistics, and commercial teams. This practical experience highlighted the need to
integrate more structured logistics processes and to strengthen customer service from an

operational perspective. The work carried out contributed real and measurable improvements to
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the company’s operations, allowing for more effective management and better preparedness to

face logistical challenges in dynamic contexts.

Keywords: logistics management, traceability, after-sales service, medical devices,

operational efficiency.

Informe de préactica empresarial realizado en Zanna Salud

La practica empresarial fue realizada en la empresa ZANNA Salud S.A.S., organizacion
del sector salud dedicada a la importacion, comercializacion y distribucion de dispositivos médicos
y no médicos, con presencia tanto en el mercado nacional como con proyeccion internacional. Esta
experiencia ofrecid la posibilidad de comprender las dindmicas comerciales, logisticas y
estratégicas propias de una empresa que opera en un entorno altamente regulado y competitivo.

Durante el desarrollo de la practica, se asignaron tareas clave dentro del area comercial y
de expansion, las cuales incluyeron la gestion de comunicaciones con clientes actuales y
potenciales, la elaboracion de cotizaciones, la actualizacion y organizacion de bases de datos, el
andlisis de nuevas oportunidades de mercado, y el apoyo en la busqueda de programas de
financiacién externa (grants) para proyectos internacionales. Estas actividades permitieron
vincular conceptos teoricos relacionados con el comercio exterior, la logistica internacional, la
atencién al cliente, el marketing digital y el uso de herramientas tecnoldgicas para la gestion
comercial.

El presente capitulo contextualiza la experiencia dentro de la estructura y mision de
ZANNA Salud S.A.S., resaltando su modelo de negocio, objetivos estratégicos y enfoque hacia la

innovacién y expansion internacional. Asimismo, se explicara como se contribuyd al
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cumplimiento de metas especificas de la organizacion, fortaleciendo sus habilidades profesionales

y su comprension del entorno empresarial real.

1.1 Justificacion

La préctica empresarial en ZANNA Salud S.A.S. respondio a la necesidad de fortalecer los
procesos de expansion comercial y apoyo administrativo, especialmente en el &rea de atencion al
cliente, seguimiento de oportunidades comerciales y gestion de bases de datos en mercados
internacionales. La empresa identificé la importancia de optimizar su comunicacién con clientes
potenciales y actuales, asi como de realizar estudios de mercado que permitieran consolidar su
presencia en nuevos territorios, por lo que el apoyo de un estudiante con formacion en Negocios
Internacionales resultaba clave para enfrentar estos desafios. La practica ofrecio un espacio para
implementar estrategias mas estructuradas de internacionalizacion, permitiendo a la empresa
contar con soporte técnico y analitico orientado a resultados.

La eleccion de esta practica como opcion de grado respondio al interés en fortalecer sus
habilidades en comercio exterior, logistica internacional y analisis de mercados, dentro de un
entorno empresarial real. La empresa ofrecia un espacio propicio para poner en practica
conocimientos adquiridos durante la carrera, asi como la posibilidad de participar en actividades
que demandaban criterio profesional, proactividad y pensamiento estratégico. Ademas, ZANNA
Salud S.A.S. presentaba una estructura flexible que permitia asumir diversas funciones, desde el
manejo de plataformas digitales hasta la elaboracion de documentos estratégicos, enriqueciendo
asi su experiencia formativa.

La propuesta de valor de esta practica se fundament6 en aportar soluciones reales a los
procesos comerciales y logisticos de la empresa. Con la culminacion del ejercicio, se logré dejar

insumos como bases de datos clasificadas, analisis de mercado con enfoque internacional, procesos
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estandarizados de cotizacion. Todo esto contribuyo al fortalecimiento del posicionamiento de la
empresa y a su capacidad para ejecutar con mayor eficiencia estrategias de expansion comercial,

tanto a nivel nacional como internacional.

1.2 Objetivos

Se definieron una serie de objetivos estratégicos que guiaron el desarrollo de la practica,
con el proposito de generar un aporte significativo a los procesos internos y fortalecer la posicion
de la empresa frente a los retos del mercado. A continuacion, se presentan el objetivo general y los

objetivos especificos que estructuraron las acciones realizadas durante la practica profesional.

1.2.1 Objetivo General

Fortalecer la gestion comercial y de comunicacion estratégica de ZANNA Salud S.A.S.,
mediante el analisis y apoyo en procesos clave que contribuyan a la proyeccién nacional e

internacional de la empresa y a la consolidacion de sus relaciones con clientes y aliados.

1.2.2 Objetivos especificos

Analizar los procesos logisticos asociados a la importacién de dispositivos médicos hacia
Colombia, identificando los actores clave, costos involucrados y tiempos de entrega, con el fin de
proponer mejoras operativas.

Identificar oportunidades comerciales en mercados internacionales mediante el anlisis de
tendencias, necesidades del sector salud y comportamiento del consumidor, con el fin de apoyar
la planificacidn de estrategias de expansion para ZANNA SAS.

Fortalecer la gestion de relaciones con clientes internacionales mediante el uso de
herramientas digitales y actualizacién de bases de datos, con el proposito de optimizar el

seguimiento comercial y mejorar la fidelizacion de clientes potenciales.
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1.3 Perfil de la empresa

1.4 Razon social de la empresa

La razon social de la empresa es ZANNA SAS, segun lo establecido en su Registro Unico
Tributario (RUT). Como sociedad por acciones simplificada (SAS), su estructura le permite operar
con flexibilidad en la importacion, comercializacion, fabricacion y distribucion de equipos e

insumos en el sector de la salud, asegurando una oferta de productos innovadores y de alta calidad.

1.5 Objeto social de la empresa

El objeto social de ZANNA SAS es la importacion, comercializacion, fabricacion y
distribucién de equipos e insumos especializados para el sector salud, con un enfoque en medicina
preventiva y de rehabilitacion. La empresa desarrolla actividades en areas como fisioterapia,
terapia ocupacional, salud ocupacional, ortopedia, medicina deportiva, neurorrehabilitacion,
ergonomia y fitness.

Ademas, ZANNA SAS se dedica a la representacion y distribucion de marcas de
reconocimiento internacional, garantizando productos de alta calidad con soporte técnico y
educativo postventa. La compafiia también implementa programas de capacitacion para
profesionales del sector, asegurando el adecuado uso y mantenimiento de los dispositivos
comercializados.

Su actividad empresarial se orienta a la innovacion y optimizacion de soluciones en el
ambito de la salud, contribuyendo al bienestar de pacientes y profesionales mediante productos y

servicios que cumplen con los mas altos estandares de calidad y tecnologia.
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1.6 Direccion, teléfono y jefe inmediato de la empresa

. Direccion: Calle 106 No. 54 - 14 Edificio Torre 11 Of. 706 Bogota D.C.
. Teléfono: +57 313 4993652
. Correo electrénico: info@zannasalud.com

. Jefe inmediato: Juanita Alexandra Vega Vega

1.7 Estructura organizacional

En este apartado se presentara la organizacion y funcionamiento interno de ZANNA SAS,
detallando su mision y vision como principios orientadores de su estrategia empresarial. También
se abordaran aspectos economicos clave que influyen en su operacion, junto con su organigrama,
que refleja la estructura jerarquica y la distribucion de responsabilidades dentro de la empresa.

Asimismo, se describira el portafolio de productos y servicios que ofrece ZANNA SAS,
destacando su enfoque en medicina preventiva y de rehabilitacion. Finalmente, se analizaran los
aspectos del mercado en el que opera la empresa, identificando su publico objetivo, competencia

y tendencias que impactan su desarrollo y crecimiento.

1.7.1 Mision de la Empresa

Brindar rehabilitacion al cuerpo humano mediante la aplicacién de tecnologias de alta
innovacién y calidad con equipos y productos de reconocimiento mundial, soportadas con
profesionales calificados y respaldadas con marcas que nos colocan a la vanguardia en el avance
de la ciencia, cumpliendo asi, con la satisfaccion de los clientes que buscan excelentes beneficios.

Informacién Corporativa — Zanna Salud. (s/f).
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1.7.2 Visién de la Empresa

Ser una empresa lider en el mercado latinoamericano, con equipos y productos de alta
tecnologia mundialmente reconocidos, que impulsa el crecimiento y desarrollo del sector salud,
por medio de la permanente innovacion tecnoldgica y su aplicacion.

Informacién Corporativa — Zanna Salud. (s/f).

1.7.3 Organigrama de la empresa

El organigrama de ZANNA SAS permite visualizar la estructura jerarquica y funcional
de la organizacion, facilitando la comprension de los roles, responsabilidades y canales de
comunicacion. Esta representacion es clave para entender como se distribuyen las funciones
dentro de la empresa y como se articulan los distintos departamentos para lograr los objetivos
corporativos.

lustracién 1. Organigrama de la empresa
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ORGANIGRAMA ZANNA X
Presidente

Gerente general ]

]

Asesor juridico Dept. contabilidad y Dept. Marketing Dept. ventas Dept. técnico y
finanzas logistico
| | | [ |
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Contador Directora de Asesores R hEl G
marketing comerciales I e e
l | |
" " ™
Asistente contable Ag:'l"ic:: d: Coordinador ventas Direccién técnica y
p(;‘utsnﬁrci:g) academia online logistica
- |
| |
Director de Director técnico

importaciones

Jefe de bodegay
logistica

Fuente: elaboracion propia

1.8 Aspectos econdmicos

El desarrollo y crecimiento de ZANNA SAS estan influenciados por diversas variables
econdmicas tanto a nivel global como local. Factores macroecondémicos como la estabilidad
econdmica, las politicas gubernamentales, la tasa de cambio y la evolucion del sector salud
impactan directamente la importacion y comercializacion de sus productos. A su vez, en el entorno
microecondémico, la empresa debe considerar aspectos como la relacién con proveedores, la

competencia en el mercado, la demanda de sus clientes y la eficiencia operativa. Analizar estos
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factores permite comprender el contexto en el que opera ZANNA SAS, facilitando la toma de

decisiones estratégicas para su sostenibilidad y expansion.

1.8.1 Entorno Macroeconémico

El entorno macroecondmico de ZANNA SAS esté influenciado por factores externos que
impactan su operacion a nivel nacional e internacional. Elementos como el crecimiento
economico, la inflacion, la tasa de cambio y las politicas gubernamentales en materia de salud y
comercio afectan directamente la importacion y comercializacion de sus productos. Asimismo, las
regulaciones sobre dispositivos medicos y la normatividad sanitaria juegan un papel clave en la
operatividad de la empresa, ya que deben cumplirse estrictos estandares de calidad vy
certificaciones. Factores tecnoldgicos y de innovacion también inciden en la competitividad del

sector, impulsando a la empresa a mantenerse a la vanguardia con productos de Ultima generacion.

llustracién 2. Andlisis PEST — Zanna S.A.S
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D E ST — Z/AI\H\IA
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FACTORES

TECNOLOGICOS

« Innovacion en
dispositivos médicos

« digitalizacion

+ telemedicina

« automatizacion logistica

Fuente: Elaboracion propia

El andlisis del entorno PEST permite identificar los factores externos que influyen en las
operaciones y oportunidades de expansion de ZANNA SAS, empresa enfocada en la
comercializacion de dispositivos medicos y soluciones de rehabilitacion. A continuacion, se
detallan los principales factores que afectan su entorno.

El entorno politico y regulatorio en el que opera ZANNA SAS tiene un impacto directo en
su desempefio, dado que el sector de dispositivos médicos esta sujeto a estrictas normas de calidad,
certificaciones sanitarias y procesos de registro ante entidades como el INVIMA en Colombia.
Estas exigencias, si bien garantizan la seguridad de los pacientes y usuarios finales, también
representan retos para la empresa en términos de tiempos de homologacidn, costos regulatorios y
necesidad de personal calificado para su cumplimiento. Por otra parte, la existencia de tratados de
libre comercio, especialmente con Estados Unidos y paises de Europa, representa una ventaja

significativa al permitir importar dispositivos con menores aranceles. Sin embargo, estos acuerdos
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también exigen cumplimiento de requisitos técnicos y documentales mas estrictos que demandan
una sélida gestion logistica y legal por parte de la empresa.

Desde la dimensién econdémica, ZANNA SAS se ve particularmente influenciada por la
tasa de cambio del délar, dado que la mayoria de sus productos son importados. Las fluctuaciones
cambiarias pueden generar incrementos en los costos de adquisicion, lo que afecta los margenes
de ganancia o los precios finales al cliente, haciéndolos menos competitivos en el mercado local.
Sumado a esto, la inflacidn general del pais repercute tanto en los costos operativos como en el
poder adquisitivo de sus clientes, que muchas veces son pequefias clinicas o centros de fisioterapia
con presupuestos ajustados. No obstante, el crecimiento sostenido del sector salud, impulsado por
politicas publicas y la creciente conciencia sobre el bienestar fisico y mental, ofrece una
oportunidad de expansion, sobre todo para empresas con una oferta especializada y de alto valor
agregado como ZANNA.

En el &mbito social, el envejecimiento de la poblacion en Colombia y en la regién andina
constituye una oportunidad estratégica para ZANNA SAS, pues incrementa la demanda de
dispositivos de rehabilitacion, ayudas técnicas y productos ortopédicos. A su vez, el auge de la
cultura del bienestar, el interés por la ergonomia y la salud ocupacional han ampliado el mercado
mas alla de clinicas y hospitales, abriendo espacio en empresas privadas, aseguradoras e incluso
clientes particulares. Esto se complementa con la creciente necesidad de formacion profesional en
el uso de estos dispositivos, lo que ha llevado a ZANNA a desarrollar una plataforma académica
que no solo posiciona la marca, sino que fortalece su propuesta de valor con un enfoque educativo

y técnico.
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Finalmente, la transformacion digital y los avances tecnoldgicos han impactado
positivamente el modelo de negocio de ZANNA. La innovacién constante en dispositivos médicos
obliga a mantener una actualizacién permanente del portafolio y a invertir en capacitacion del
equipo comercial. La adopcion de plataformas digitales para ventas, servicio al cliente y educacién
virtual (como la Academia Online) ha permitido ampliar el alcance comercial y fortalecer la
relacion con los profesionales del sector. Por otro lado, la automatizacion de procesos logisticos
se ha vuelto cada vez mas necesaria para garantizar entregas rapidas, trazabilidad y control de
inventarios en tiempo real, factores clave para competir en un mercado cada vez mas dinamico y

exigente.

1.8.2 Factores Politicos

El entorno politico en el que opera ZANNA SAS esta estrechamente relacionado con las
regulaciones sanitarias y los requisitos técnicos exigidos para la importacion y comercializacion
de dispositivos médicos. La empresa debe mantenerse actualizada frente a cambios normativos en
materia de certificacion de calidad, permisos INVIMA y controles aduaneros, lo cual implica una
inversidn constante en procesos de cumplimiento. Sin embargo, este escenario regulado también
favorece a compafiias con experiencia en la gestion documental y operativa, como ZANNA SAS,
que ha logrado posicionarse como un proveedor confiable frente a instituciones publicas y
privadas. A su vez, los tratados de libre comercio suscritos por Colombia han facilitado el acceso
a tecnologia internacional, lo que permite diversificar el portafolio, aunque bajo exigencias

técnicas que requieren asesoramiento legal y técnico especializado.

1.8.3 Factores Econémicos

uno de los mayores retos para la empresa ha sido la volatilidad del tipo de cambio,

especialmente al depender de importaciones de alto valor tecnolégico. La inflacién y las tasas de
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interés han generado presiones sobre los costos operativos, obligando a optimizar los margenes de
rentabilidad. No obstante, este mismo contexto econdmico ha abierto oportunidades para ZANNA
SAS en sectores donde la inversion en salud ha aumentado, como clinicas especializadas, centros
de rehabilitacion y programas de salud publica. El crecimiento sostenido de la industria médica,
impulsado por la mayor demanda de soluciones tecnoldgicas y por el envejecimiento poblacional,
ha creado una base s6lida para expandirse en regiones estratégicas del pais, especialmente en zonas

donde la cobertura en rehabilitacion fisica es limitada.

1.8.4 Factores Sociales y tecnoldgicos

la transformacion de los habitos de consumo hacia un mayor cuidado de la salud y la
prevencion ha influido directamente en el enfoque comercial de ZANNA SAS. La empresa ha
identificado en la digitalizacion médica una oportunidad clave para ofrecer soluciones integradas
que respondan a las necesidades de pacientes, profesionales de la salud y centros de atencion. La
incorporacion de equipos inteligentes, automatizacion logistica y herramientas de seguimiento
remoto ha permitido mejorar no solo la experiencia del cliente, sino también la eficiencia operativa.
Ademas, los cambios demograficos, como el envejecimiento de la poblacion y el aumento de
enfermedades crénicas, han reforzado la necesidad de productos orientados a la rehabilitacion y el
cuidado en casa, lo que posiciona a ZANNA SAS como un actor relevante dentro del ecosistema

de salud tecnificada en Colombia.

1.8.5 Factores Ecoldgicos

Zanna Salud S.A.S. puede integrar tecnologias biomédicas con eficiencia energética,
empaques biodegradables y procesos de distribucion sostenibles. Ademas, la demanda por

productos médicos que minimicen residuos y consuman menos recursos favorece a empresas que
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priorizan soluciones responsables con el medio ambiente, alineadas con la salud publica y la

sostenibilidad.

1.8.6 Factores Legales

El sector salud en Colombia estd altamente regulado, especialmente en la fabricacion,
importacion y comercializacion de equipos biomédicos. Zanna Salud S.A.S. debe cumplir con
normativas del INVIMA, del Ministerio de Salud y del Decreto 4725 de 2005, entre otras.
Mantenerse actualizada frente a cambios en legislacion sanitaria, registros sanitarios y normativas
técnicas es clave para evitar sanciones y garantizar la legalidad de sus operaciones. Ademas, el

cumplimiento normativo fortalece la confianza de los clientes institucionales y del sector publico.

1.8.7 Entorno Microecondmico

En el ambito microecondmico, ZANNA SAS se enfrenta a desafios y oportunidades
derivados de su relacion con proveedores, clientes, distribuidores y competidores. La empresa
trabaja con proveedores nacionales e internacionales que le garantizan insumos de alta calidad,
asegurando la disponibilidad y continuidad de su portafolio. Sus clientes incluyen clinicas,
hospitales, profesionales de la salud y pacientes que buscan soluciones en medicina preventiva y
rehabilitacion. En cuanto a la competencia, el mercado de dispositivos médicos es altamente
dinamico, con empresas nacionales e internacionales que ofrecen productos similares. Para
mantenerse competitiva, ZANNA SAS se enfoca en la diferenciacion a través de la innovacion, el
servicio postventa y la capacitacion especializada para sus clientes.

ZANNA SAS cuenta con una cadena de valor que inicia con la gestion de compras
internacionales, donde se establecen relaciones con proveedores estratégicos de dispositivos
médicos y no médicos en paises como Estados Unidos, Corea del Sur, Alemania y China. Estos

productos son adquiridos bajo estandares de calidad y seguridad, lo cual garantiza un suministro
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confiable. Posteriormente, la empresa realiza procesos de logistica internacional e importacion,
gestionando trdmites aduaneros y transporte internacional hasta sus bodegas en Colombia.

Una vez nacionalizados, los productos ingresan a la etapa de almacenamiento y control de
inventario, seguida por la distribucion nacional, en la que ZANNA SAS atiende pedidos de
clinicas, hospitales, consultorios y otros actores del sector salud. La empresa se distingue por
ofrecer servicios de valor agregado, como soporte técnico, capacitaciones especializadas, atencion
postventa y seguimiento comercial. Finalmente, el &rea de expansion de mercados trabaja en
identificar nuevas oportunidades de negocio en América Latina y Estados Unidos, impulsando la

internacionalizacion de su portafolio actual.

1.9 Portafolio de productos y servicios de la empresa

ZANNA SAS cuenta con un portafolio diversificado de productos y servicios enfocados
en la medicina preventiva y de rehabilitacion. Su oferta incluye equipos, dispositivos e insumos
de alta tecnologia dirigidos a fisioterapia, terapia ocupacional, salud ocupacional, ortopedia,

neurorrehabilitacion, ergonomia, medicina deportiva y fitness.

1.9.1 Productos importados

La empresa importa una amplia gama de dispositivos médicos y tecnolégicos de paises
como Alemania, Estados Unidos, Corea del Sur, China y Espafia. Entre ellos se destacan:

. Electro estimuladores y equipos de terapia combinada (como los modelos PhysioGo
y BTL), utilizados en fisioterapia y rehabilitacién muscular.

. Laseres terapéuticos de baja intensidad, para el tratamiento de dolor y regeneracion

celular.
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. Ultrasonidos terapéuticos, enfocados en procesos antiinflamatorios y recuperacion
de tejidos.
. Equipos de traccion cervical y lumbar electronicos, con controles digitales y

programas configurables.

. Plataformas de presiones y anélisis biomecéanico, como las Zebris y Freestep, que
permiten evaluar la marcha, postura y distribucion del peso.

. Electro midgrafos y sistemas de biofeedback, que monitorean la actividad muscular
para diagndstico neuromuscular.

. Software clinico especializado en andlisis postural, prescripcion de ejercicios y

planificacion de tratamiento.

1.9.2 Productos de desarrollo propio

ZANNA SAS también disefia y fabrica equipos médicos en Colombia, permitiendo una
oferta personalizada y mas competitiva. Estos productos son creados por su equipo de ingenieria

clinica y técnica, e incluyen:

. Camillas eléctricas de tratamiento, con regulacion de altura, inclinacion y secciones
moviles.
. Tableros de ejercicio terapéutico (como escaleras de hombro, rodillos de mufieca,

poleas de pared), utilizados en fisioterapia funcional.

. Sistemas de traccion mecanica, disefiados bajo normativas locales para su uso en
clinicas y consultorios.

. Mobiliario clinico personalizado, como carros de transporte, escritorios

ergondmicos para rehabilitacion y soportes adaptables.
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. Dispositivos de entrenamiento propioceptivo como balancines, tablas de equilibrio

y escalas adaptadas.

1.9.3 Servicios

. Capacitacion técnica y certificaciones sobre el uso adecuado de equipos.
. Soporte técnico postventa y mantenimiento especializado.
. Asesoria en adquisicion e implementacion de dispositivos médicos.

ZANNA SAS opera bajo la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CI11U), 4659
— Comercio al por mayor de otros tipos de maquinaria y equipo n.c.p., desarrollando actividades
que incluyen la comercializacion de dispositivos médicos, el soporte técnico y la formacién
profesional en el sector salud, asegurando el cumplimiento de normativas y estandares

internacionales.

1.10 Aspectos del mercado que atiende Zanna Salud S.A.S

ZANNA SAS opera en un mercado altamente especializado dentro del sector de la salud,
con un enfoque en la medicina preventiva y de rehabilitacion. Su portafolio de productos y
servicios esta dirigido a clinicas, hospitales, centros de fisioterapia y rehabilitacion, consultorios
médicos, gimnasios especializados y profesionales de la salud.

Desde un enfoque macroeconémico, la empresa debe adaptarse a la dindmica del sector
salud, caracterizada por regulaciones sanitarias estrictas, cambios en politicas de importacion y
aranceles, y la variabilidad en el tipo de cambio, lo que impacta sus costos operativos y precios de
comercializacion. Ademas, el crecimiento del mercado de dispositivos médicos y el
envejecimiento poblacional han impulsado la demanda de soluciones innovadoras para la

rehabilitacion y la fisioterapia.



28

A nivel microecondmico, ZANNA SAS enfrenta una competencia creciente con empresas
nacionales e internacionales que ofrecen productos similares. La fidelizacion de clientes y la
diferenciacion a través de calidad, tecnologia y soporte postventa son estrategias clave para
mantener su posicionamiento. Asimismo, la relacion con proveedores y distribuidores es un factor
determinante en su modelo de negocio, ya que la eficiencia en la cadena de suministro influye en
la disponibilidad de productos y la satisfaccion del cliente.

En conclusion, la empresa debe seguir fortaleciendo su presencia en el mercado a través de
estrategias de marketing especializadas, innovacion en su portafolio y alianzas estratégicas con

marcas reconocidas a nivel global.

1.11 Cargo y funciones desempefiadas

Durante la practica empresarial se desempefiaron funciones orientadas principalmente al
area comercial y al apoyo estratégico de expansion en ZANNA SAS. Dentro de estas actividades,
me encargué de revisar y responder correos electronicos provenientes de clientes actuales y
potenciales, tanto nacionales como internacionales. Esta labor incluyé la cotizacion de productos

solicitados, asegurando respuestas claras, oportunas y adaptadas a las necesidades de cada cliente.

llustracion 3. Respuesta a cotizaciones de la empresa
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Find messas

€ gk N N B B8 srchive B Move T Delet= € Spam ser T a v X EBBR O Settings £}
operaciones . & WedJangmi231PM Y &
From: operaciones@zannasslud.com
To: Zanna Zannasalud Info Q

Hola Roberto
Gracias por tu interés en nuestro producto. jEstamos emocionades de ayudarte!

Antes de continuar, nos gustaria saber si eres un cliente o distribuidor interesado en ofrecer nuestros productos a tus clientes.

Ademas, te invitamos a unirte a nuestra comunidad en Instagram, donde compartimos las dltimas en p y logia para la
rehabilitacion. jEsperamos verte por allal

Unete a Instagram: hitps /Awww instagram com/zannasalud?igsh=YmxwYnJsejl4ZDh1

Tenemos presencia en LinkedIn también: Zannasalud

Angel Arévalo

Asistente de senvicio al cliente | Zanna Salud

Mario Lozano

Direstor expansién LATAM | Zanna Salud

Fuente: Exportado directamente desde el correo electrénico de la empresa

Ademas, participé activamente en la organizacion y actualizacion de la base de datos de
clientes a través de la plataforma HubSpot, lo que facilité la trazabilidad de la informacién y la
eficiencia en la gestion de contactos.

llustracion 4. Respuestas a los clientes desde HubSpot

Q Buscar en HubSpot # Adquirir nivel superior . B O @ 0 + Copilot @ Zonnasas -

Al < Negocios Acciones ¥ Descripcién AeiiEeEs > Resumen de registros de Breeze
FERULA PARA g~ Contactoscy + Agregar
" DESVIACION CUBITAL Aspectos destacados de los datos
UNIVERSAL (3,2 MM -.. FECHA DE CREACION ETAPA DEL NEGOCIO Doris Arango
2 Valor: -- 12/03/2025 2:57 PM GMT-5 Calificado para comprar (Pipeline... darltda@gmail.com @
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Etapa: Calificado para comprar ~ :
Ver Contacto asociado
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A ~ Acerca de este objeto neg.. Acciones ~ Buscar actividades Q asociadas a este registro.
A J g ), 9

Propietario del negocio

ivi - Todo hasta ahora .
Angel Arévalo ~ Filtrar por: 5 actividades ~  Tickets (0) + Agregar
Uttime

& Haz seguimiento de los solicitudes de

clientes asociadas con este registro.

Tipo de negocio

~ Enlaces de pago (0)
Prioridad

Fuente: Exportado directamente desde HubSpot Zanna Salud
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También se llevaron a cabo investigaciones sobre oportunidades de financiamiento
(grants) para identificar posibles apoyos econémicos que pudieran ser aprovechados por la
empresa en sus procesos de expansion. Paralelamente, se realiz6 un analisis enfocado en
aseguradoras ubicadas en Dallas, Texas, con el fin de estudiar posibles aliados estratégicos en el
mercado estadounidense. Una de las tareas méas relevantes fue la construccion de bases de datos
de clientes ubicados en América Latina y Estados Unidos, las cuales fueron clave para
estructurar el pablico objetivo de un curso especializado que Zanna Salud desarrollara en Puerto

Rico.
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Grant Name Purpose Funding Application Requirements Application
Amount Deadline Process
Funding research Register at
NIDILRR to develop Between Project narrative, SAM.gov and
Disability methods, $437,000 and budget justification, Grants.gov,
and procedures, and $599,000 may-24 inclusion of diverse submit proposal
Rehabilitatio  technologies to annually for populations, proof of including
n Research improve five years. concept/product/adopti objectives,
Projects inclusion and on, and SAM methodology,
(DRRP) independence for registration. and budget
people with justification.
disabilities.
Promote Development of
Rehabilitatio  development and rehabilitation Follow steps
n application of Variable based technologies, similar to DRRP
Engineering rehabilitation on the project,  Expected Q1 stakeholder with focus on
Research technologies to multi-year 2024 involvement, and tech
Centers improve lives of funding. adherence to development
(RERC) people with administrative cost and community
Program disabilities. limits. involvement.
Small Support  small Up to Rolli Focus on Apply
Business businesses $675,000 for ng deadlines  hardware innovations, through NSF
Innovation developing phases | and Il  dependingon  detailed project plan, platform, focus
Research innovative combined over phase and compliance with on product
(SBIR) technologies, three years. small business feasibility and
Program including eligibility commercial
rehabilitation requirements. potential.
hardware.
The The Amber Grant $10,0 The deadline Be a women-
Amber supports women 00 to $25,000. to apply for owned business.
Grant entrepreneurs the next cycle Complete a simple
with a is December form about your
commemorative 31,2024 business.
purpose. Each
month, they
award three
$10,000 grants to
women-led

Fuente: elaboracién propia
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Finalmente, apoyé el area de comunicaciones digitales mediante la creacion y programacion
de publicaciones para la pagina oficial de LinkedIn, fortaleciendo la presencia institucional en
redes sociales. Estas funciones permitieron vincular mis conocimientos en gestion comercial,
analisis de mercados internacionales y herramientas digitales con los procesos internos de la
empresa, contribuyendo directamente a su crecimiento y posicionamiento en nuevos mercados.

lustracion 5. Herramientas digitales

X s cumauers - © D

& :Tus pacientes sufren de estrés crénico?
Descubre el TPS Sensor de Thought
Technology &

«o El estrés prolongado impacta la salud fisica
y mental, dificultando la recuperacién de los
pacientes. Con el TPS Sensor de Thought
Technology, puedes medir y gestionar las
respuestas psicofisiolégicas en tiempo real.

€9 Diagndstico preciso: Detecta cambios
sutiles en la tensiéon muscular.

9 Integracion facil: Compatible con sistemas
de biofeedback y neurofeedback.

9 Resultados efectivos: Ayuda a los pacientes
a visualizar y controlar su estrés.

. ¢Teinteresa? Comenta “estrés” y te
enviamos mas informacion.

#GestionDelEstrés #Biofeedback
#Psicologia #SaludMental #Neurociencia
#Rehabilitacion

Q0

Fuente: Exportado desde el LinkedIn de Zanna Salud

1.11.1 Cargo desempefiado

Durante la practica empresarial en ZANNA SAS, se desempefid el cargo de Asistente de
Logistica Comercial, brindando apoyo en actividades clave relacionadas con la gestion de ventas,

la atencion a clientes nacionales e internacionales y la coordinacién de procesos logisticos
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asociados. Este cargo permitié participar en la elaboracion de cotizaciones, el seguimiento de
pedidos, la atencién de correos electronicos de clientes actuales y potenciales, asi como en la
actualizacion y manejo de bases de datos comerciales en herramientas como HubSpot. Ademas,
se colabor6 en investigaciones de mercado y analisis de aseguradoras internacionales, lo cual
facilitd la identificacién de nuevas oportunidades comerciales y la planificacion de acciones
estratégicas para fortalecer la presencia de la empresa en nuevos mercados. Estas funciones fueron
fundamentales para comprender la integracion entre la logistica, la planificaciéon comercial y la

atencion al cliente en un entorno real de negocios.

1.11.2 Funciones asignadas

Funciones desempefiadas como asistente de logistica comercial:

1. Realizar el seguimiento y respuesta oportuna a los correos electronicos de clientes
actuales y potenciales, brindando informacidn precisa sobre productos, tiempos de entrega y
condiciones comerciales.

2. Elaborar cotizaciones personalizadas segun los requerimientos de los clientes,
asegurando la correcta interpretacion de especificaciones técnicas y condiciones logisticas.

3. Apoyar la gestion y actualizacion de bases de datos comerciales en la plataforma
HubSpot, garantizando la organizacion y trazabilidad de los contactos e interacciones con los
clientes.

4. Investigar oportunidades comerciales mediante el analisis de aseguradoras en el
mercado estadounidense (especialmente en dallas, Texas), identificando posibles aliados

estratégicos o canales de distribucion.
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5. Colaborar en la elaboracion de bases de datos especificas para cursos y eventos
comerciales, como el programa de formacion en puerto rico, incluyendo informacion clave de
clientes en américa latina y estados unidos.

6. Participar en la busqueda y analisis de programas de financiamiento (grants)
aplicables al sector salud, con el fin de ampliar las posibilidades de apoyo institucional para la
expansion comercial de la empresa.

7. Apoyar en la planificacion y publicacion de contenido en LinkedIn desde la cuenta
oficial de Zanna salud, fortaleciendo el posicionamiento digital de la marca y la comunicacion

institucional.

1.11.3 Procesos, procedimientos y herramientas

Durante la préctica empresarial desarrollada en ZANNA SAS, se ejecutaron diversos
procesos clave que contribuyeron al fortalecimiento de la gestion comercial y operativa de la
empresa. Uno de los principales procesos fue la gestion de comunicaciones con clientes, el cual se
Ilevé a cabo mediante la revision diaria de correos electrénicos, atencion a inquietudes, y envio de
informacion técnica o comercial. Para ello se emplearon herramientas como Gmail, Outlook y
Google Drive, que facilitaron una comunicacion eficiente y organizada.

En paralelo, se desarrolld el proceso de cotizacion de productos, donde se analizaron
requerimientos especificos de los clientes, se consultaron precios, y se elaboraron cotizaciones
personalizadas. Este procedimiento incluyé el uso de plantillas de Excel, el software de inventario
interno de la empresa y la plataforma HubSpot, lo que permiti6 dar respuestas rapidas y precisas.

Otro proceso importante fue el mantenimiento de bases de datos comerciales, que incluyd
la depuracién y actualizacion constante de contactos, asi como el registro de historiales de clientes.

Esta actividad fue clave para la segmentacion de clientes potenciales y el fortalecimiento de
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estrategias de fidelizacion. Las herramientas utilizadas fueron principalmente HubSpot y hojas de
calculo de Google Sheets.

Asimismo, se adelant6 el proceso de investigacion de mercado, que consistié en la
busqueda de aseguradoras, verificacion de servicios ofertados y contacto inicial con empresas del
sector salud, tanto en Colombia como en Estados Unidos y América Latina. Para esta actividad se
utilizaron navegadores web, bases de datos institucionales y directorios empresariales.

En apoyo a la planificacién de eventos y cursos, se llevd a cabo la recoleccion de
informacidn sobre clientes y profesionales interesados, especialmente en convocatorias dirigidas
a Latinoamérica y EE.UU. Las herramientas empleadas fueron formularios de Google, Excel y
WhatsApp Business, los cuales permitieron organizar la informacion y facilitar la inscripcion de
los participantes.

También se trabajo en la bdsqueda de oportunidades de financiamiento (grants) mediante
la exploracion de portales oficiales, evaluacion de requisitos y sistematizacion de convocatorias
pertinentes. Para ello, se consultaron sitios oficiales de grants, y paginas especializadas en salud
publica.

Finalmente, se desarrollaron actividades de gestion de contenido digital, las cuales
incluyeron la redaccion, disefio y publicacién de contenidos en LinkedIn, orientados a la
visibilizacion de los servicios de ZANNA SAS. Esta tarea requirio el uso de Canva, LinkedIn y

documentos de Google Docs, garantizando un proceso colaborativo de aprobacion y publicacion.
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1.12 Marco conceptual y normativo

Durante la préctica empresarial desarrollada en ZANNA SAS, se abordaron tematicas
clave vinculadas a la gestion comercial, la logistica internacional, el uso de herramientas digitales
para la atencidn al cliente y el analisis de mercados internacionales. En este sentido, el marco
conceptual y normativo tiene como prop6sito proporcionar un sustento teérico y legal que permita
comprender mejor el entorno en el que se llevaron a cabo las actividades, asi como los conceptos
que guiaron los procesos implementados. Este apartado contextualiza la importancia del comercio
internacional, la planificacion estratégica en ventas, el analisis de mercado y el uso de bases de
datos como soporte para la toma de decisiones comerciales.

Ademas, este marco incorpora las normativas que regulan el comercio exterior,
especialmente las relacionadas con la importacion y distribucion de dispositivos medicos y no
médicos en Colombia y Estados Unidos. Se hara referencia a organismos como la DIAN, el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, INVIMA, FDA, CBP y otras entidades regulatorias,
asi como a normas especificas que aplican en el ambito sanitario y logistico. Esta seccion busca
demostrar el cumplimiento de los requerimientos legales y operativos necesarios para desempefiar
una gestion eficiente en una empresa del sector salud con proyeccion internacional.

A lo largo del desarrollo de los siguientes numerales, se ampliara el concepto de logistica
internacional, la importancia de las relaciones comerciales estratégicas, el uso de herramientas
tecnoldgicas como HubSpot y LinkedIn para la gestion de clientes y posicionamiento, asi como el
rol de los pasantes en el fortalecimiento de la estrategia comercial. Todo esto se articulara con la
normativa vigente, evidenciando como el conocimiento adquirido se integro a las practicas reales

de la empresa.
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1.12.1 Marco conceptual

En el desarrollo de la préactica empresarial en ZANNA SAS fue fundamental la
comprension de conceptos clave y del marco normativo vigente, especialmente en lo relacionado
con el comercio internacional, la logistica de importacién de dispositivos médicos y la gestion
comercial internacional. A continuacion, se presentan los conceptos mas relevantes y su

correspondiente soporte teorico.

El comercio internacional se refiere al intercambio de bienes y servicios entre paises,
regulado por tratados bilaterales, organismos multilaterales y legislaciones internas. Segun
Daniels, Radebaugh y Sullivan (2018), las empresas que operan en mercados globales deben
adaptar sus estrategias a los marcos legales, econdmicos y culturales de los paises destino, lo cual
es esencial para operar eficientemente y reducir riesgos. En el caso de ZANNA SAS, esta practica
se enfocd en la importacion de dispositivos medicos, actividad que exige el cumplimiento de
normativas aduaneras, certificados de origen, licencias previas y regulaciones sanitarias

internacionales.

La logistica internacional, segun Ballou (2004), comprende la planificacion,
implementacion y control del flujo fisico de bienes y servicios desde el punto de origen hasta el
consumidor final a través de fronteras nacionales. Esta disciplina abarca procesos de transporte,
almacenamiento, distribucion, manejo de inventarios y documentacion internacional. Durante la
practica en ZANNA SAS, se estudio la cadena logistica desde los proveedores internacionales
hasta los clientes finales, considerando aspectos como la consolidacion de carga, seleccion de

operadores logisticos, costos de importacion y tiempos de entrega.
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En cuanto a los dispositivos médicos, la Organizacion Mundial de la Salud (OMS, 2020)
los define como instrumentos, aparatos, maquinas o software destinados a ser utilizados en
humanos con fines de diagnostico, prevencion, monitoreo, tratamiento o alivio de una enfermedad.
Por su naturaleza, estan sujetos a rigurosos controles técnicos y sanitarios. En Colombia, su
regulacién estd a cargo del Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos
(INVIMA), el cual establece requisitos para su registro, importacion, comercializacion y

seguimiento posventa.

La segmentacion de mercados es una estrategia del marketing que permite dividir a los
consumidores en grupos homogéneos con caracteristicas y necesidades similares, lo que facilita el
disefio de acciones comerciales mas efectivas. Kotler y Keller (2016) sostienen que la
segmentacion es la base para lograr una adecuada orientacion al mercado, pues permite focalizar
esfuerzos en nichos especificos con mayor probabilidad de conversidn. En ZANNA SAS, esta
técnica fue aplicada para identificar potenciales clientes institucionales en Ameérica Latina y

Estados Unidos, optimizando las campafias comerciales.

En relacion con el marketing internacional, autores como Czinkota, Ronkainen y Zvobgo
(2014) argumentan que las estrategias deben ser sensibles a las particularidades socioculturales,
legales y econdmicas de cada pais. La practica empresarial permitio implementar acciones de
marketing digital y relacional a través de plataformas como LinkedIn, correo electronico y
contenido especializado, con el fin de generar leads calificados y posicionar la marca en nuevos

mercados.
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Finalmente, la gestidn de relaciones con clientes (CRM) se refiere a un enfoque estratégico
que combina procesos, tecnologia y recursos humanos para atraer, fidelizar y rentabilizar a los
clientes. Segun Buttle y Maklan (2019), el CRM no solo permite automatizar la fuerza comercial,
sino también analizar datos para la toma de decisiones. En ZANNA SAS, se utilizo la plataforma
HubSpot como herramienta central de CRM, lo que facilité el seguimiento de oportunidades
comerciales, la automatizacion de correos y la gestiébn de bases de datos en mercados

internacionales.

1.12.2 Marco legal

Durante el desarrollo de la practica empresarial en ZANNA SAS, fue esencial tener en
cuenta el marco normativo que regula el comercio e importacion de dispositivos médicos en los
mercados colombiano e internacional.

En cuanto al marco normativo, ZANNA SAS se rige principalmente bajo la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (CIIU) 4659: "Comercio al por mayor de otros tipos de
maquinaria y equipo n.c.p.”, que incluye la comercializacion de equipos médicos especializados.

Ademas, esta sujeta a:

1.12.3 Normativa Colombiana

e Decreto 4725 de 2005
Fuente: Ministerio de la Proteccion Social de Colombia
Descripcion: Regula la fabricacion, comercializacién, importacion, registro y vigilancia
sanitaria de dispositivos médicos. Establece los lineamientos para la clasificacion de riesgo (Clase

I, I1'y 1), requisitos técnicos, y obligaciones de fabricantes e importadores en el pais.
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Referencia: Ministerio de la Proteccion Social. (2005). Decreto 4725 de 2005. Diario
Oficial No. 46074.

e Resolucion 4002 de 2007

Fuente: Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA)

Descripcion: Define el procedimiento para la inscripcion y registro sanitario de dispositivos
médicos ante el INVIMA. Establece la documentacion requerida, tiempos de evaluacién, y
criterios de seguridad y eficacia.

Referencia: INVIMA. (2007). Resolucién 4002 de 2007.

e Decreto 1151 de 2020

Fuente: Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN)

Descripcion: Regula el procedimiento aduanero para la importacion de mercancias,
definiendo modalidades de despacho, plazos para nacionalizacion, y requisitos documentales.

Referencia: DIAN. (2020). Decreto 1151 de 2020.

e Clasificacion CIIU 4659

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)

Descripcion: Clasifica las actividades econdmicas de empresas como ZANNA SAS dentro
del comercio al por mayor de maquinaria y equipo no clasificados previamente, incluyendo
equipos médicos especializados.

Referencia: DANE. (2020). Clasificacion CIIU revision 4 A.C.

e Normas del Comercio Exterior Colombiano (DIAN y MinCIT)

Fuente: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MinCIT) y DIAN
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Descripcion: Regulan aspectos esenciales del comercio exterior, como clasificacion
arancelaria, valoracion en aduana, tratados comerciales, documentacion requerida y beneficios
tributarios.

Referencia: MinCIT. (2021). Manual de Comercio Exterior. DIAN. (2021). Normativa

Aduanera.

1.12.4 Normativa Internacional

e Tratado de Libre Comercio entre Colombia y Estados Unidos

Fuente: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MinCIT)

Descripcion: Acuerdo vigente desde 2012 que permite a Colombia importar dispositivos
médicos de Estados Unidos con reduccion total o parcial de aranceles y procesos aduaneros mas
agiles. Representa un marco clave para empresas como ZANNA SAS, que trabaja con proveedores
estadounidenses.

Referencia: MinCIT. (2012). TLC Colombia — Estados Unidos.

e 21 CFR Part 820 — Quality System Regulation

Fuente: Food and Drug Administration (FDA), EE. UU.

Descripcion: Regula los sistemas de calidad que deben implementar los fabricantes de
dispositivos médicos en EE. UU. para garantizar la seguridad, eficacia y trazabilidad del producto.

Referencia: FDA. (2023). Code of Federal Regulations Title 21 — Part 820.

e Premarket Notification 510(k)

Fuente: FDA — Center for Devices and Radiological Health (CDRH)

Descripcion: Procedimiento mediante el cual los fabricantes deben demostrar que su
dispositivo médico es sustancialmente equivalente a uno ya aprobado antes de comercializarlo en

EE. UU. Aplica a dispositivos de Clase I1.
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Referencia: FDA. (2023). Premarket Notification 510(k) Process.
e Premarket Approval (PMA)
Fuente: FDA — CDRH
Descripcion: Es el proceso mas riguroso de aprobacion previa a la comercializacion de
dispositivos médicos de alto riesgo (Clase I1l). Requiere evidencia clinica, revision técnica y
autorizacion expresa de la FDA.
Referencia: FDA. (2023). Premarket Approval (PMA).
e U.S. Export Certificate
Fuente: FDA
Descripcion: Documento exigido para la exportacion de dispositivos médicos desde EE.
UU., que certifica que el producto cumple con los estandares sanitarios y esta autorizado para su
comercializacion en ese pais.

Referencia: FDA. (2023). Export Certification Program.

4 Aportes

En este capitulo se presentan los aportes realizados durante la préctica empresarial
desarrollada en ZANNA SAS, enfocados en la aplicaciobn de conocimientos académicos,
habilidades profesionales y analisis estratégico para el fortalecimiento de procesos logisticos,
comerciales y de relacionamiento con clientes internacionales. A partir del diagndstico realizado
y las actividades desempefiadas, se identificaron areas clave de mejora y se desarrollaron

propuestas alineadas con los objetivos de internacionalizacion de la empresa.



1.12.5 Cronograma de actividades

lustracion 6. Cronograma de actividades

EXPANSION DE
PRODUCTOS Y

DE ZANNASALUD EN
"DALLAS - TEXAS" A
TRAVES DE
COMPANIAS DE
SEGUROS

DISPOSITIVOS MEDICOS

Estructuracion o
Plan de Negocios

1. investigacion
sobre cémo se vende
a través de las
aseguradores

2. Aseguradoras mas
relevantes en Dallas,
Texas.

3. Regulaciones,
Permisos,
acreditaciones sobre
estas aseguradoras

9-dic | 20-dic

Introduccion a
actividades y
proyectos a
realizar
durante la
pasantia

se ha logrado
estructurar un plan de
negocios sélido para la
comercializacion de
productos ortopédicos y
fisioterapéuticos en
Dallas, Texas. Se
identificaron las
aseguradoras mas
relevantes y su proceso
de venta, asi como las
regulaciones y
acreditaciones
necesarias para operar
en el sector. Ademas, se
analizaron los productos
mas demandados,
permitiendo una
seleccion estratégica del
portafolio. La
recopilacion de fuentes
confiables facilito la
validacion de la
informacion, y la
investigacion sobre

Se logro definir una
estrategia de ingreso
al mercado basada en
el andlisis de
aseguradoras,
regulaciones y
productos mas
vendidos,
optimizando la
viabilidad y
rentabilidad del
negocio en Dallas,
Texas.

Finalizacion
de la pasantia
y actividades




4. Productos
ortopédicos y
fisioterapéuticos
relevantes o mas
vendidos en Dallas,
Texas.

5. lista de fuentes
(link)

6. investigacion
sobre los grants,
como los podriamos
aprovechar, fechas,
cantidades y
objetivos.

grants permiti6 acceder
a oportunidades de
financiamiento para
impulsar el crecimiento
y la innovacion de la
empresa.
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1.12.6 Propuesta de valor agregado a la empresa

Durante la practica empresarial desarrollada en ZANNA SAS, se llevaron a cabo diversas
actividades que respondieron de forma directa a los tres objetivos especificos propuestos. A traves
de una combinacion de técnicas de analisis, herramientas digitales y metodologias orientadas a la
optimizacién operativa y comercial, se gener6 un valor agregado tangible para la empresa. A
continuacion, se presenta la articulacion entre los objetivos, las actividades realizadas y los aportes
generados.

Obijetivo 1: Analizar los procesos logisticos asociados a la importacion de dispositivos
medicos hacia Colombia, identificando los actores clave, costos involucrados y tiempos de
entrega, con el fin de proponer mejoras operativas.

En relacion con el primer objetivo especifico, el proyecto de expansion de productos y
dispositivos médicos de ZannaSalud en Dallas, Texas, a traves de compafiias de seguros, reflejado
en la imagen del cronograma, permitio abordar de manera practica los procesos logisticos
involucrados en la comercializacion internacional. A lo largo de las fechas estipuladas, se
desarrollaron actividades como la estructuracion del plan de negocios, investigacion sobre
aseguradoras relevantes en Dallas, anélisis de regulaciones y permisos, asi como la identificacion
de productos ortopédicos y fisioterapéuticos mas demandados. Estas actividades permitieron
comprender los requerimientos logisticos y regulatorios exigidos por el mercado estadounidense,
los actores clave como las aseguradoras y entidades reguladoras, y el tipo de productos con mayor
viabilidad de ingreso.

Ademas, la recopilacion de fuentes confiables y la validacion de requisitos normativos
proporcionaron insumos claves para calcular tiempos de aprobacion, rutas de comercializacion y

posibles costos asociados al proceso de importacion. Todo esto favorecid el disefio de una
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estrategia solida para la entrada al mercado, optimizando la seleccion del portafolio de productos
y sentando bases para futuras mejoras operativas en el proceso logistico internacional de
ZannaSalud. En conclusidn, el analisis detallado de este proyecto contribuyd directamente a
alcanzar los propositos del primer objetivo, al integrar informacion clave sobre regulacion, actores
y planificacion logistica necesaria para la importacion efectiva hacia Colombia. Se estructur6 un
plan de negocios robusto para la expansién internacional, integrando regulaciones y requisitos
logisticos para la comercializacion de dispositivos medicos. Se identificaron los actores clave y
productos con mayor viabilidad, optimizando los tiempos de validacion documental y asegurando
la trazabilidad del proceso de importacion. Esto permitio definir una estrategia de ingreso al
mercado de Dallas, aumentando la probabilidad de éxito operativo y comercial.
Tabla 2. Estrategia de expansion de la linea de neurofeedback y psicologia a mercados

internacionales

Se logro la creacion de una base de datos completa con
posibles clientes en Puerto rico, ampliando alcance a paises
de Ameérica central, Suramérica y Norteamérica. Se
identificaron y segmentaron profesionales latinos en Estaos
Unidos, facilitando estrategias de contacto mas efectivas.

Expansion de la linea de Ademas, se implementd una estrategia de visibilidad con
neurofeedback y psicologia publicaciones diarias en LinkedIn sobre el curso, los
productos y la empresa, fortaleciendo la presencia de marca
y el interés del publico objetivo.

Fuente: elaboracion propia

1.12.1 Identificacién de la situacion problémica

ZannaSalud, en su proceso de expansidn hacia mercados internacionales, especialmente en
Estados Unidos, identifico multiples desafios relacionados con la comercializacion de productos
médicos a través de compafiias aseguradoras. La empresa no contaba con un plan estratégico claro
para acceder a este modelo de negocio, lo que dificultaba la insercion efectiva de productos

ortopédicos Y fisioterapéuticos en mercados como el de Dallas, Texas. La falta de conocimiento
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detallado sobre las regulaciones, permisos y acreditaciones requeridas por las aseguradoras
estadounidenses, asi como la ausencia de informacion sobre las compafiias méas relevantes y sus
procesos de inclusién de productos, representaban una barrera critica para el desarrollo de nuevas
lineas de negocio.

Adicionalmente, ZannaSalud enfrentaba limitaciones en la sistematizacion del seguimiento
comercial y en el uso eficiente de herramientas digitales para gestionar relaciones con clientes
internacionales. Esto impactaba negativamente la fidelizacién de potenciales aliados estratégicos
y limitaba el aprovechamiento de oportunidades como los fondos y grants disponibles en EE.UU.
para emprendimientos en el sector salud.

En paralelo, otra situacion que demando atencion fue la necesidad de consolidar una
estrategia de crecimiento para la linea de neurofeedback y psicologia. Aunque la empresa ya
ofrecia estos servicios, no existia una base de datos estructurada de clientes potenciales, ni una
estrategia de visibilidad digital que permitiera posicionar esta linea en mercados como Puerto Rico,
Centroameérica y otros paises de América. Esta falta de segmentacion de audiencias y de difusion
de valor agregado limitaba la capacidad de la empresa para expandir su presencia y aumentar su
alcance internacional.

Frente a este contexto, se requeria una intervencion integral que contribuyera a la toma de
decisiones estratégicas, mejorara el relacionamiento con el mercado objetivo y fortaleciera las
capacidades comerciales y operativas de ZannaSalud. A través del trabajo desarrollado en la
practica profesional, se abordaron estas problematicas con el objetivo de generar un impacto

tangible y valor agregado al cumplimiento del objeto social de la empresa.
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1.13 Contribucién de Conocimientos a la Empresa

Durante mi practica empresarial en Zanna SAS, mi aporte principal consistié en generar
conocimiento aplicado que fortaleciera los procesos internos y comerciales de la empresa,
enfocado principalmente en tres areas clave: logistica internacional, inteligencia comercial y

gestion de relaciones con clientes internacionales.

1.13.1 Optimizacion de procesos logisticos

Uno de los retos identificados fue la falta de claridad y sistematizacion en los procesos
asociados a la importacion de dispositivos médicos a Colombia. A través de una investigacion
detallada de los actores logisticos, tiempos y costos involucrados, logré estructurar un mapeo de
estos procesos que permitid a la empresa identificar cuellos de botella, optimizar tramites
aduaneros y mejorar la toma de decisiones sobre proveedores logisticos. Este analisis fue
documentado en un informe técnico que quedd a disposicion del equipo operativo para futuras

operaciones.

1.13.2 Gestion y segmentacion de bases de datos internacionales

Una de las contribuciones mas valiosas fue la estructuracion de una base de datos unificada
y estratégica de posibles clientes en Latinoamérica y EE.UU., especialmente para la linea de
productos DigitSole Pro, Cryopush y Fulflex. Esta base incluyé campos detallados como pais,
contacto directo, medio de contacto, estado de las comunicaciones y seguimiento. Al organizar y
segmentar esta informacién, la empresa pudo implementar campafias mas precisas y efectivas,
optimizando su tasa de conversién y fortaleciendo la expansion regional. Ademas, se identificaron
nichos de mercado relevantes como clinicas de rehabilitacion, aseguradoras médicas y

profesionales en neuro terapias.
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1.13.3 Implementacion de herramientas digitales de CRM y marketing

Incorporé el uso avanzado de HubSpot, plataforma CRM que permitié a la empresa tener
una trazabilidad mas eficiente de sus contactos internacionales. Esta herramienta fue clave para
llevar un control del embudo de ventas, enviar correos personalizados y programar seguimientos
automaticos. Ademas, desarrollé e implementé una estrategia de visibilidad en Linkedln, que
incluyé publicaciones diarias para posicionar el curso de neurofeedback y los productos de la
empresa, logrando asi fortalecer el reconocimiento de marca.

Estas acciones no solo resolvieron problematicas operativas, sino que también aportaron
conocimiento transferible a través de herramientas, estructuras de datos y estrategias replicables.
La empresa quedd con capacidades mejoradas en términos de organizacion, analisis de mercados,
comunicacion digital y procesos logisticos, lo cual representa una clara generacion de valor

agregado para su desarrollo y expansion internacional.

1.14 Impacto desde los Resultados/Logros

Durante la practica empresarial se desarroll6 un andlisis detallado de los procesos logisticos
involucrados en la importacion y distribucion de dispositivos médicos, con el objetivo de
identificar mejoras operativas y reducir riesgos asociados. Se elaboré un documento de mapeo
logistico que permitio visualizar los actores clave, puntos criticos en la cadena de suministro y
costos asociados a cada etapa.

Como resultado, se identificaron oportunidades de mejora en la estructuracion de rutas de
importacion, seleccion de proveedores y procesos de nacionalizacion. Estos hallazgos no solo
permiten optimizar la eficiencia operativa, sino que también son fundamentales para facilitar la

expansion comercial en mercados internacionales. Por ello, se recomienda incorporar estos
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elementos en el plan de mejora (seccion 5.4), especialmente en la formulacion de estrategias para
el acceso a aseguradoras en EE.UU. y la construccion de alianzas logisticas que respalden la
expansion hacia mercados como Dallas, Miami y Puerto Rico.

Para evaluar el impacto de mi participacion durante la practica empresarial en Zanna SAS,
se desarroll6 un mecanismo de evaluacion basado en indicadores cualitativos y cuantitativos,
enfocados en tres areas clave: optimizacion logistica, expansion comercial e innovacién en gestion

de relaciones con clientes. A continuacion, se presenta un analisis de los resultados mas relevantes:

Tabla 3. Impacto desde los resultados y/ o logros

Area de impacto Indicador evaluado

Resultado Clave

Impacto observado

Documento de mapeo
logistico

Logistica internacional

Identificacion de mejoras
en costos y actores clave

Mejora operativa y
reduccién de riesgos
logisticos

Inteligencia comercial Base de datos creada y

+150 contactos relevantes

Expansion del mercado

internacional segmentada clasificados objetivo y acceso a
nuevos paises
Gestion de relaciones y Seguimiento Mejor trazabilidad de Fidelizacién més efectiva

aumento en tasa de
respuesta
Aumento en el interés de
publico objetivo y
posicionamiento

CRM (HubSpot) automatizado a clientes ventas y comunicaciones

Mayor visibilidad del
curso de neurofeedback

Publicaciones e
interaccion

Marketing digital y
posicionamiento

Fuente: elaboracién propia

1.15 Aportes de la empresa al proceso formativo

La experiencia desarrollada en Zanna SAS representd una oportunidad significativa para
la consolidacion de mis competencias profesionales, permitiéndome articular los conocimientos
adquiridos durante la carrera con las dinamicas reales del entorno empresarial. A lo largo de la
practica, se fortalecieron no solo habilidades técnicas, sino también competencias blandas
esenciales para mi futura insercion en el mercado laboral.

Uno de los principales aportes fue la aplicacion practica de conocimientos en comercio

internacional, especificamente en el analisis y gestidn de procesos de importacion de dispositivos
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médicos, donde pude identificar actores logisticos, regulaciones y costos asociados. Este ejercicio
me brindé una comprension mas profunda de los desafios reales en la cadena de suministro
internacional, lo cual es esencial para desempefiarme en areas de logistica global y aduanas.

Asimismo, la empresa me permitid desarrollar habilidades analiticas a través de la
investigacion de mercados internacionales y analisis de oportunidades comerciales en el sector
salud. Esta labor implicd el uso de plataformas como Linkedln y HubSpot, donde realicé
segmentacion de clientes, campafias digitales y estructuracion de bases de datos, reforzando mis
competencias en marketing digital, inteligencia de mercados y CRM.

En cuanto a herramientas digitales, el manejo autonomo de HubSpot como plataforma
CRM, asi como de hojas de calculo avanzadas en Excel para la creacion de bases de datos
comerciales, fortalecio mis capacidades técnicas y organizativas, ademas de mejorar mi criterio
para el analisis de informacion. También se afianzaron habilidades de comunicacion profesional,
al redactar correos formales, contactar clientes internacionales y gestionar contenidos para redes
sociales corporativas.

Por otro lado, el trabajo colaborativo con diferentes areas de la empresa me permitio
mejorar mis habilidades interpersonales y de trabajo en equipo, asi como asumir responsabilidades
de manera proactiva, lo cual incrementd mi nivel de compromiso, adaptabilidad y orientacion a
resultados, competencias fundamentales para el entorno empresarial contemporaneo.

Finalmente, la posibilidad de participar en la planeacion de estrategias de expansion,
identificar oportunidades de grants internacionales y contribuir a la mejora de procesos logisticos
me proporciond una vision integral de cdmo una empresa del sector salud puede proyectarse a

nivel global, consolidando asi mi perfil como profesional en Negocios Internacionales.
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5 Plan de Mejora para Zanna Salud S.A.S

Con el fin de asegurar la ejecucion eficiente y organizada del plan de mejora
“Fortalecimiento de la Gestion Comercial Internacional y Posicionamiento Estratégico” en
ZannaSalud S.A.S., se ha disefiado un cronograma detallado que establece las actividades clave,
tiempos estimados y responsables de cada accidn. Este cronograma permite visualizar la
secuencia logica de implementacion, garantizando la alineacion entre las metas propuestas y los
tiempos reales de desarrollo de la practica empresarial. Asimismo, facilita el monitoreo del
avance y el cumplimiento de los objetivos estratégicos, asegurando un impacto positivo en los
procesos de internacionalizacion, automatizacion comercial y posicionamiento en mercados

clave.



llustracion 7. Cronograma del plan de mejora

Actividad

Recoleccidn de informacion sobre aseguradoras
Elaboracién de matriz comparativa de
aseguradoras

Validacion y ajuste del plan estratégico

Mapeo de procesos comerciales repetitivos
Implementacién de automatizaciones en CRM
Evaluacion del impacto de automatizacion
Disefio de estrategia de contenido digital
Publicacion de contenido y campanias dirigidas
Analisis mensual de métricas digitales
Capacitacion en Notion y Google Workspace
Implementacion de rutinas internas

Medicién del flujo interno

Investigacion de fondos y grants

Preparacion de portafolio institucional

Envio de postulacion a grant y seguimiento

Fuente: elaboracién propia

Meta asociada
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5.5.1
5.5.1
5.5.2
5.5.2
5.5.2
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5.1 Resumen ejecutivo

Este plan de mejora tiene como objetivo optimizar la estrategia de expansion internacional
y la gestién de relaciones comerciales de ZannaSalud S.A.S., con especial énfasis en el acceso al
mercado de dispositivos médicos y terapéuticos en Estados Unidos y el fortalecimiento de la linea
de neurofeedback y psicologia en América Latina y el Caribe.

A través de la estructuracion de un plan estratégico de internacionalizacion, la
implementacion de herramientas digitales (como CRM y automatizacion de marketing), y la
segmentacion inteligente de mercados, se busca posicionar a ZannaSalud como un referente en
innovacion en salud preventiva y rehabilitacion.

Este proyecto forma parte de mis practicas profesionales, lo que me permite aportar valor
a la empresa mientras aplico mis conocimientos académicos en un entorno real, desarrollando
habilidades en gestion comercial, analisis de mercados internacionales y uso de tecnologias

aplicadas a la salud.

5.2 Contextualizacién del plan de mejora

ZannaSalud S.A.S., con amplia experiencia en la comercializacion y distribucion de equipos e
insumos médicos en Colombia, se encuentra en una fase estratégica de internacionalizacion,

especialmente hacia mercados como Estados Unidos, Puerto Rico y Centroamérica.

Durante el desarrollo de mi préctica profesional, se identificaron retos importantes en la insercion
de productos en el sistema de aseguramiento de salud norteamericano, debido a la ausencia de un
plan estratégico claro, desconocimiento de requisitos regulatorios y falta de contactos con

aseguradoras clave.
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De manera paralela, la empresa busca consolidar su linea de neurofeedback y psicologia, pero no
cuenta con una base estructurada de clientes ni con una estrategia digital efectiva para alcanzar
nuevos segmentos de mercado, especialmente en territorios como Puerto Rico, donde existe una
demanda creciente de terapias alternativas para el manejo de condiciones como TDAH, ansiedad,

estrés y dolor crénico.

En este contexto, el presente plan busca estructurar procesos, fortalecer la gestion del
conocimiento, mejorar la comunicacion comercial y dotar a ZannaSalud de herramientas que le

permitan crecer con sostenibilidad en mercados altamente competitivos.

5.3 Objetivos del plan de mejora

e Diseflar una hoja de ruta para la insercion de productos en el sistema de salud
de Estados Unidos, incluyendo aseguradoras, regulaciones y contactos
estratégicos.

e Implementar un sistema CRM (como HubSpot) para estructurar la gestion de
clientes y prospectos internacionales.

e Desarrollar una estrategia digital para posicionar la linea de neurofeedback en
Puerto Rico, Centroamérica y EE.UU., con segmentacién de audiencias y
campafas de contenido de valor.

e Sistematizar el seguimiento a oportunidades comerciales y aplicar

automatizacion en procesos de marketing y fidelizacion.
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e Mejorar el uso de plataformas colaborativas (como Google Workspace y
Notion) para centralizar informacion, gestionar el conocimiento y mejorar la

comunicacion interna.

5.4 Aspectos para mejorar

5.4.1 Optimizacion de la estrategia comercial internacional

Acceso a Aseguradoras y Regulaciones en EE.UU.: La empresa carece de un
mapeo claro de requisitos, entidades certificadoras y procesos de aprobacion para
la inclusidn de productos en aseguradoras como Medicare, Blue Cross Blue Shield,
entre otras. Se propone elaborar una matriz con pasos regulatorios, actores clave y
alianzas estratégicas que permita estructurar la entrada al sistema de salud
estadounidense. Este mapeo debe estar articulado con la identificacion de mejoras
en costos y actores clave, como se evidencio en el analisis logistico (seccion
4.14.1), con el fin de reducir riesgos operativos y aumentar la eficiencia en la
expansion internacional.

Prospeccion Comercial Inteligente: No se cuenta con una base de datos
segmentada de contactos internacionales. Se requiere construir una lista de
prospectos, incluyendo clinicas, distribuidores, aseguradoras y aliados potenciales
en mercados como Dallas, Miami y Puerto Rico. Esta accién debe complementarse
con la optimizacion logistica, aprovechando la documentacion generada en la fase
diagndstica para priorizar mercados con mayor viabilidad operativa, alineando asi

el componente logistico con el comercial.
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5.4.2 Centralizacién de informacion y gestion de clientes

e Implementacion de CRM: La informacion de contactos actuales se encuentra
dispersa en multiples archivos. Un CRM permitira unificar y dar seguimiento efectivo
a cada oportunidad, ademas de medir resultados y optimizar campafias.

e Automatizacion de Tareas: Procesos como envio de correos, seguimiento a
cotizaciones y agendamiento de reuniones ain se hacen manualmente. Automatizar

estos procesos ahorrara tiempo y mejorard la experiencia del cliente.

5.5 Metas del plan de mejora

Basadas en los desafios identificados en la internacionalizacion, gestion de clientes y
fortalecimiento de lineas de negocio, se plantean las siguientes metas
5.5.1 Elaborar Ruta Estratégica de Insercion en Aseguradoras de EE. UU.
e Meta: Disefiar una ruta de acceso para 5 aseguradoras estadounidenses (ej.
Medicare, Aetna, Blue Cross, Humana y UnitedHealth) en un plazo de 4 meses.
e Indicador (KPI): Numero de aseguradoras con informacion validada / Total
aseguradoras objetivo x 100.
e Meta de cumplimiento: 100% en 4 meses.
e Ejemplo de medicion: Si se obtiene informacion completa de 4 aseguradoras, el
KPI sera (4/5) x 100 = 80%.
5.5.2 Automatizar el Indice de Seguimientos Comerciales
e Meta: Automatizar al menos el 20% de tareas recurrentes de seguimiento (envio de
correos, recordatorios, actualizaciones) en 3 a 4 meses.

e Indicador (KPI): (Tareas automatizadas / Total de tareas comerciales) x 100.
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e Meta de cumplimiento: 20% de automatizacion.

e Ejemplo de medicidn: Si hay 200 tareas y se automatizan 50, el KPI sera (50/200)

x 100 = 25%, superando la meta.

5.5.3 Posicionar la Linea de Neurofeedback en Mercados Clave
e Meta: Generar presencia digital activa en 3 paises objetivo (Puerto Rico, Costa Rica
y EE.UU.), con 1 publicacién semanal y campafias segmentadas durante 5 meses.
e Indicadores (KPI):
Aumento del trafico web (visitas Unicas mensuales).
Generacion de leads calificados (consultas recibidas).
Numero de publicaciones y engagement en LinkedIn.
e Meta de cumplimiento: 20% de aumento en trafico web y 5 leads nuevos mensuales
por pais.
e Ejemplo de medicién: Si el trafico mensual pasa de 500 a 650 visitas, se logra un
aumento del 30%, superando el objetivo.
5.5.4 Mejorar la Comunicacion y Gestion del Conocimiento
e Meta: Incrementar en 30% la eficiencia del flujo interno de informacion a través de
Google Workspace, Notion y reuniones semanales en 2 meses.
e Indicadores (KPI):
Tareas entregadas a tiempo / Tareas totales x 100.

Satisfaccidn interna (encuesta).
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e Meta de cumplimiento: Mejora del 30% en cumplimiento de tareas puntuales y
satisfaccion > 4/5.

e Ejemplo de medicion: Si al inicio se cumplen a tiempo 60 de 100 tareas (60%), y
luego 78, el nuevo KPI es 78%. El aumento es del 18%, lo que indicaria necesidad de

seguir mejorando.

5.5.5 Acceder a al Menos un Fondo o Grant en EE.UU.
e Meta: Postular a minimo 1 fondo o grant internacional en salud en un plazo de 6
meses.
e Indicadores (KPI):
Numero de aplicaciones enviadas.
Feedback o nivel alcanzado en la evaluacion.
e Meta de cumplimiento: Envio de al menos 1 postulacién, con feedback o
elegibilidad confirmada.
e Ejemplo de medicion: Si se realiza una aplicacion y se recibe respuesta indicando

que pasa a fase 2, se cumple el 100%.

5.6 Acciones del Plan de Mejora (ZannaSalud)

Para lograr las metas descritas, se han definido una serie de acciones concretas que

permitiran una ejecucion ordenada y medible del plan de mejora.

5.6.1 Disefio de Estrategia para Ingreso a Aseguradoras

e Levantamiento de informacion sobre aseguradoras clave en Estados Unidos.
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e Identificacion de normas, procesos de acreditacion y condiciones de inclusion de
productos.
e Elaboracién de un documento técnico que consolide los hallazgos y proponga rutas de

accion.

5.6.2 Automatizaciéon de Procesos Comerciales Recurrentes

e Mapeo de actividades repetitivas dentro del proceso comercial y de seguimiento.

e Configuracion de automatizaciones en el CRM, como correos secuenciales o
alertas de actividad.

e Evaluacion mensual del impacto de la automatizacion en los indicadores de

gestion.

5.6.3 Estrategia Digital para la Linea de Neurofeedback

e Creacion de contenido especializado dirigido a perfiles especificos (psicélogos,
clinicas, pacientes).
e Desarrollo de una parrilla de publicaciones y pauta segmentada por pais.

e Alianzas con actores locales para ampliar el alcance digital y mejorar la conversidn.

5.6.4 Mejora de la Comunicacion y Trabajo Colaborativo

e Establecimiento de rutinas internas de planificacion, revision de metas y coordinacion
entre areas.
e Implementacién de plataformas como Google Workspace para gestion documental y

tareas.
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e Creacion de un repositorio de conocimiento organizacional accesible para todo el

equipo.

5.6.5 Busqueda y Gestidén de Oportunidades de Financiamiento

e Exploracion de bases de datos como Grants.gov y programas de fundaciones en salud.
e Preparacion de un portafolio institucional con productos, impacto social y proyeccion
internacional.

e Apoyo de aliados locales o expertos para fortalecer la viabilidad de las postulaciones.
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Conclusiones y recomendaciones

El desarrollo de la practica empresarial en Zanna SAS permitié cumplir los objetivos
establecidos, orientados a la optimizacién de procesos logisticos, la expansién comercial
internacional y la mejora en la gestion de relaciones con clientes. Cada accion ejecutada aportd
valor al objeto social de la empresa, contribuyendo al fortalecimiento de sus capacidades
operativas y estratégicas. El analisis realizado sobre los procesos logisticos de importacion de
dispositivos médicos hacia Colombia permitio identificar desafios en costos, tiempos de entrega y
coordinacion con proveedores. Aunque no se implementaron cambios inmediatos, se entrego una
propuesta de mejora documentada, util para la toma de decisiones futuras.

La identificacion de oportunidades comerciales en América Latina y el andlisis de
mercados potenciales facilitaron la creacion de una base solida para estrategias de
internacionalizacion. Gracias a la estructuracion y actualizacion de bases de datos en HubSpot, asi
como al uso eficiente de canales digitales como correo electronico, WhatsApp y LinkedIn, se logro
una gestion mas eficaz del ciclo comercial. Esta labor mejoro la trazabilidad del contacto con leads
internacionales y fortalecio las herramientas del equipo de ventas.

Los insumos generados, como la base de datos organizada, la propuesta de mejora logistica
y los registros de interaccion comercial, representan productos Utiles que pueden ser reutilizados
y adaptados por Zanna SAS. Estos aportes trascienden la practica, dejando capacidad instalada en
la organizacién. Eltrabajo realizado tiene un impacto potencial no solo en el contexto empresarial
de Zanna SAS, sino también en su posicionamiento regional y futuro alcance internacional. Esto
permite proyectar una mayor competitividad para la empresa en el sector salud y en mercados

emergentes latinoamericanos.
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Desde el ambito académico, la experiencia contribuy6 significativamente al desarrollo de
competencias profesionales clave para la insercion en el mercado laboral: analisis de datos,

pensamiento estratégico, comunicacion efectiva y dominio de herramientas digitales comerciales.
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