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2. RESUMEN

El presente trabajo de grado se desarrolla en el marco de la practica profesional en el area
comercial de MDP by Medipiel, compaiia colombiana del sector dermocosmético con 180 tiendas
fisicas y canales digitales. En el desarrollo de las funciones asignadas, en particular el seguimiento
a los ajustes de inventario y el cobro de libranzas al personal de tiendas, se identifico una
fragmentacion operativa en el flujo de informacion: el registro se realiza mediante un control manual
en Excel, aislado de la Direccion Comercial y de las jefaturas de zona, lo que genera falta de
visibilidad estratégica, riesgo de errores humanos y vulnerabilidad legal ante la ausencia de
trazabilidad auditable de los descuentos salariales.

Frente a esta problematica, el objetivo general fue diseiiar un modelo de reporte dindmico y
centralizado que integrara la informacion de los ajustes de inventario entre las areas implicadas, para
dar visibilidad en tiempo real sobre la recuperacion de cartera por zona y facilitar la toma de
decisiones de la Gerencia Comercial. Con un enfoque de investigacion aplicada, descriptiva y
propositiva, y metodologia mixta, se desarrolld un tablero de control en HTMLS5, CSS y JavaScript,
apoyado en Chart.js y Sheet]S, a partir de la base de ajustes de inventario y libranzas de enero a
octubre de 2025 (491 registros tienda-mes, 170 tiendas, 12 zonas y 5 jefaturas).

El proceso comprendid cuatro fases: diagndstico del flujo de informacion, estructuracion de
la base de datos, disefio del tablero con filtros e indicadores clave (tasa de recuperacion de cartera,
porcentaje de gestion sobre lo adeudado y efectividad de cobro), y validacion frente a la informacion
real de la compania. La herramienta es autocontenida, no requiere licencias ni conexion a internet,
y permite consultar de forma auténoma y en tiempo real el estado de los ajustes de inventario y su

recuperacion.



Este trabajo evidencia la aplicacion practica de competencias de Administracion de
Empresas en una problematica real, aportando una herramienta de inteligencia de negocios que
fortalece la trazabilidad financiera, mitiga la asimetria de informacién y respalda juridicamente a la

compaiiia frente a los descuentos salariales por ajustes de inventario.



3. PALABRAS CLAVE
(Compaiiia, Inventario, Control, Libranzas, Cobros)

Compaiiia: Organizacion constituida por una o varias personas que desarrolla actividades
econdmicas, comerciales o de prestacion de servicios con el proposito de alcanzar determinados
objetivos. Una compatfiia cuenta con recursos humanos, financieros y materiales que deben ser
administrados de manera adecuada para garantizar su funcionamiento.

Inventario: Registro organizado y detallado de los bienes, productos, materiales o recursos
que posee una organizacion en un momento determinado. El inventario permite conocer las
existencias disponibles, facilitar su control y contribuir a una adecuada gestion de los recursos.

Control: Conjunto de procedimientos, métodos y acciones destinados a supervisar, verificar
y evaluar el desarrollo de las actividades de una organizacion, con el fin de garantizar el
cumplimiento de los objetivos establecidos, detectar posibles errores y tomar medidas correctivas
cuando sea necesario.

Libranzas: Modalidad de crédito mediante la cual una persona autoriza que las cuotas
correspondientes a una obligacion financiera sean descontadas periddicamente de su salario, pension
u otros ingresos autorizados, de acuerdo con las condiciones establecidas entre las partes.

Cobros: Conjunto de actividades y procedimientos realizados para gestionar y obtener el
pago de obligaciones econdmicas pendientes por parte de los clientes o deudores. Los procesos de
cobro buscan garantizar la recuperacion oportuna de los recursos y contribuir al adecuado flujo de

efectivo de una organizacion.



4. DESCRIPCION DE LA EMPRESA, AREA DE TRABAJO Y FUNCIONES

4.1 Descripcion de la empresa

Mdp By Medipiel es una empresa colombiana consolidada en el sector de la
dermocosmética, enfocada en la comercializacion de productos especializados para el cuidado de la
piel, la belleza y el bienestar integral. Su propuesta de valor se centra en ofrecer soluciones
confiables y efectivas respaldadas por la ciencia dermatoldgica, lo que le permite atender diversas
necesidades en categorias como cuidado facial, corporal, capilar y tratamientos especificos para

diferentes tipos de piel.

La compaiiia ha desarrollado un portafolio robusto que incluye marcas reconocidas tanto a
nivel nacional como internacional, seleccionadas bajo criterios de calidad, innovaciéon y respaldo
clinico. Esto garantiza que los clientes accedan a productos seguros, eficaces y alineados con las
ultimas tendencias del mercado dermocosmético. Ademds, Medipiel mantiene relaciones
estratégicas con laboratorios y proveedores lideres en la industria, fortaleciendo asi su capacidad de

ofrecer soluciones diferenciadas y de alto valor.

Uno de los pilares fundamentales de Mdp By Medipiel es su enfoque en la experiencia del
cliente. La empresa cuenta con una amplia red de tiendas fisicas (180) distribuidas en distintas
ciudades del pais, complementadas por canales digitales que facilitan el acceso a sus productos desde
cualquier lugar. Esta estrategia omnicanal permite brindar una experiencia de compra agil, comoda

y coherente, adaptada a las nuevas dindmicas del consumidor.



Adicionalmente, Medipiel se distingue por su servicio de asesoria personalizada,
proporcionado por personal capacitado en dermocosméticos. Este acompanamiento profesional
permite identificar las necesidades especificas de cada cliente y recomendar productos adecuados,
promoviendo asi resultados efectivos y la satisfaccion del usuario. Este enfoque consultivo no solo
impulsa la confianza en la marca, sino que también contribuye a la fidelizacion de clientes a largo

plazo.

En términos operativos, la empresa orienta sus esfuerzos hacia el crecimiento sostenible, el
fortalecimiento de su posicionamiento en el mercado colombiano y la consolidacion de su reputacion
como referente en el sector. Para ello, apuesta por la innovacidon constante, la expansion de su
cobertura comercial y la optimizacion de sus procesos internos. Asimismo, incorpora estrategias de
marketing y relacionamiento que buscan general cercania con el consumidor y reforzar su identidad

de marca.

En conjunto, Mdp By Medipiel se proyecta como una organizaciéon comprometida con el
bienestar de sus clientes, la excelencia en el servicio y la oferta de productos dermocosméticos de

alta calidad, respaldados por conocimiento especializado y una so6lida red de aliados estratégicos.

4.2 Descripcion del area de trabajo

La practica empresarial, objeto del presente informe, se realiza en el 4rea comercial se

encarga de planificar, ejecutar y hacer seguimiento a las estrategias de venta de la compaiiia, con el

objetivo de garantizar cumplimiento de los presupuestos y el crecimiento sostenido del negocio.
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Esta area gestiona los diferentes canales de venta, coordina el desempefio de los equipos comerciales

y analiza constantemente los resultados para la toma de decisiones.

Dentro de sus funciones principales se encuentra el seguimiento a indicadores de ventas, la
definicion de metas y cuotas comerciales, la gestion de comisiones, el control de promociones y
descuentos, asi como la administracion de la informacion relacionada con clientes y puntos de venta.

Adicionalmente, el area comercial trabaja de manera articulada con otras areas de la
organizacion (Mercadeo, abastecimiento, tecnologia de la informacion (en adelante TI)), con el fin
de optimizar procesos, fortalecer la relacion con proveedores y mejorar la experiencia del cliente.
Su enfoque est4 orientado al analisis de datos, la implementacion de estrategias comerciales y el
acompanamiento a los equipos de ventas para maximizar los resultados. Para el desarrollo de estas
funciones, el area cuenta con recursos tecnoldgicos como sistemas de informacion, bases de datos,
herramientas de analisis y plataformas de gestion, asi como con el talento humano especializado que

permite la ejecucion y seguimiento de las estrategias comerciales.

Esta area esta conforma de la siguiente manera

4.2.1 Nivel Directivo (Estratégico)

Directora Comercial: Responsable de la vision macro, el cumplimiento de metas nacionales

y la toma de decisiones basada en el flujo de caja y la recuperacion de activos. responsable de la

definicion de estrategias nacionales, cumplimiento de presupuestos generales y supervision de la

rentabilidad,
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4.2.2 Lineas de Apoyo y Analisis

Asistente Comercia: Encargado de apoyar el area comercial en funciones tales como, la
gestion integral de las comisiones de la compania y la facturacion de ingresos alternos con
proveedores. Asimismo, el cargo administra la recepcion de las libranzas por ajustes de inventario
del area comercial, envia informes periddicos de ventas sell-out dirigidos a los proveedores para
fortalecer las relaciones estratégicas. En el ambito de la motivacion y el cumplimiento de metas, el
asistente realiza la liquidacién de concursos anuales y de aquellos incentivos gestionados por
némina, ademads de diligenciar el presupuesto diario comercial y proveer informacion clave para la
definicion de las cuotas comerciales del equipo.

Analista de Informacion: Responsable de la mineria de datos y generacion de reportes
estadisticos de venta tales como dashboard para comunicar la informacion de manera mas clara y

que la direccioén pueda tomar decisiones.

Lineas de Ejecucion y Frente Externo (Operativo/Téactico)

Operacion de Tiendas y Canales: Liderado por la Jefatura Nacional de Canales y la Jefatura

de Ventas Digitales. Son los encargados de la ejecucion de la venta

Gestion de Relacionamiento: Compuesto por Servicio al Cliente (tiene como objetivo
brindar atencidn, orientacion y acompafiamiento a los clientes antes, durante y después de la
prestacion del servicio. Su funcidn principal es garantizar una experiencia positiva, atendiendo

oportunamente sus solicitudes, dudas, inquietudes, quejas o reclamos y Negociadora internacional,
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que desarrolla relaciones comerciales con clientes, proveedores y aliados tanto nacionales como

internacionales, buscando generar oportunidades de negocio y acuerdos favorables para la empresa
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Durante el desarrollo de la practica profesional en el area comercial, se tiene previsto ejecutar

las siguientes funciones:

Diligenciamiento diario de la informacion de ventas en el presupuesto (Ppto) por canales. Se

alimenta una base de datos con las ventas de cada dia, ventas digitales, tiendas fisicas, eventos

empresariales, etc... y con esta informacion la direcciéon comercial toma decisiones diariamente

segun se este ejecutando el presupuesto.

Figura 2 Informacion de Ventas
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Se realiza la liquidaciéon de comisiones del equipo comercial siguiendo las variables y

lineamientos establecidos por la compaifiia. Para ello, primero se consolida una base de datos de

comisiones que incluye toda la informacion de ventas, asignando las cuotas correspondientes a cada

cargo mediante formulas en Excel.
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Con base en esta informacion, se calculan los porcentajes de comision para cada persona
segun las variables aplicables y los puntos de venta en los que haya estado asignada. Ademas, se

ponderan las diferentes variables para cada colaborador segun su rol y desempeiio.

En el mismo archivo consolidado, se incorpora la informacion de las libranzas de cada
persona para descontarlas oportunamente, de modo que la liquidacion final refleje de forma precisa

los valores a pagar descontando las libranzas correspondientes.

Cada liquidacion se ajusta segtin el cargo dentro del area comercial, aplicando la ponderacion
de variables especifica para cada posicion, garantizando asi un calculo justo y transparente de las
comisiones, Finalmente estas comisiones son revisadas por la directora comercial y por cada jefe de

zona.

Figura 3Liquidacion de comisiones 1
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Figura 4 Liquidacion de comisiones 2
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Se genera y se suministra la informacion necesaria para la construccion de cuotas
comerciales basadas en diferentes variables. Actualmente, se cuenta con un informe de ventas que
se utiliza como base para obtener la informacion historica de las ventas de meses anteriores y del

mes en curso, segun las directrices establecidas por la direccién comercial.
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Con este informe, se diligencia y se organiza la informacion de ventas segmentada por canal,

marca, proveedor, unidades vendidas (UxT), marcas foco del mes, ventas del centro de bienestar y

ventas por tienda. Esta informacion detallada permite construir cuotas comerciales precisas y

ajustadas a las expectativas y objetivos de la compafiia.

Figura 5 Construccion de comisiones
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Se apoya a la direccion comercial mediante el andlisis de informacién y la propuesta de

estrategias orientadas a la dinamizacion de las ventas.

Se garantiza la actualizacion permanente de la base de datos de tiendas, asegurando la calidad

y confiabilidad de la informacion.
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Se brinda acompafiamiento e informacion a jefes de zona, coordinadores de venta y lideres

comerciales para la toma de decisiones.

Se realiza un seguimiento constante a las promociones comerciales para evaluar su impacto
en los resultados de ventas. Para cada estrategia comercial relevante, se compara el presupuesto
asignado por canal con lo efectivamente vendido, lo que permite analizar y medir la efectividad de

cada promocion.

Figura 6 Promociones comerciales

6] % OneDrive > Xiomara, Medipiel SAS >  Direccién Comercial > Seguimiento promos > 2026 Buscar en 2026
N, Ordenar ~ = Ver v
Nombre Estado Fecha de modv'\ﬂ(ado'n Tipo Tamaiio
g PROMO MAYO BLACK ©] 19/05/2026 8:52 a. m. 22 KB
@* | PROMO MAYO WOW MADRES @ 11/05/2026 8:33 a.m. Hoja de calcu 21KB
@ PROMO ABRIL ALIANZA DAVIBANK @ 27/04/2026 831 a. m. Hoja de caleulo de M. 21 KB
@* PROMO SURA ABRIL PREMADRES @ 20/04/2026 8:27 a. m. Hoja de calculo de M 21KB
@ PROMO ALIANZA SALE MARZO ] 30/03/2026 8:36 a. m. Hoja de céleulo de M. 21KB
@ PROMO HOT SALE MARZO O] 20/03/2026 4:56 p. m. Hoja de calculo de M. 22 KB
@ PROMO ALIANZA MASTER CARD MARZO [©] 16/03/2026 8:05 a. m. Hoja de célculo de M. 21KB
@ PROMO ALIANZA NU FEBRERO ®@ 2/03/2026 8:44 a. m. Hoja de célculo de M. 21KB
@* | PROMO SURA FEBRERO @ 23/02/2026 9:20 a. m. Hoja de calculo de M... 21 KB
@ PROMO SAN VALENTIN FEBRERO ©] 17/02/2026 8:29 a. m. Hoja de caleu 24 KB
& LOVE SALE ©] 9/02/2026 4:10 p. m. Hoja de célcul 21KB
@' EVENTO WOW BBVA @ 2/02/2026 8:45 a. m. Hoja de caleulo de M. 21 KB
@ PROMO TIGO ENERO @ 19/01/2026 8:12 a. m. Hoja de calculo de M 21KB

Se apoya a la direccion comercial en el seguimiento de otros ingresos asociados a los puntos
de venta. Especificamente, se gestionan y se revisan los espacios cobrados a proveedores, tales como

reformas en los puntos de venta, aperturas o cambios de layout.

(1) Detalle
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El proceso inicia con la revision detallada por marca, seguido del envio de cotizaciones a los
proveedores correspondientes. Se mantiene la comunicacion con los proveedores para coordinar el
pago de estos espacios. Finalmente, se envian correos con la informacion de las cotizaciones y se

queda a la espera de la confirmacion para proceder con la facturacion.

Figura 7 Ingresos comerciales

B Y- & BE = seguimiento otros ingresos comercial 2026 s + Ultima modificacion: jue. a las 6:05 p. m. v gl A = a X
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> Consolidado 2024 Proyeccion muebles 2024 TD 2025 TD 2025 (2) Proyeccion 2025 muebles Proyeccion 20261 == +
& % Accesibilidad: es necesario investigar [ Configuracién de visualizacién

Se realiza el seguimiento a los ajustes de inventario reportados por el area correspondiente
y se verifica el cumplimiento de los cobros por parte de los jefes de zona. Inicialmente, se recibe un

archivo del area de inventarios que detalla los ajustes realizados, sean sobrantes o faltantes.

Se organiza esta informacion para que cada jefe de zona pueda dar seguimiento a los ajustes
asignados. Posteriormente, los jefes envian las libranzas que se van a cobrar a cada empleado. Con

esta informacion, se genero una carpeta donde se guarda el soporte de cada libranza y luego
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consolido todo en un archivo que permite tener claridad sobre cuales ajustes fueron validados y

autorizados para cobro y cuales no

Figura 8 Ajustes de inventario

@ Autoguardado B9 2 B8 s Ajuste2026 Comercia.. @ - Ulima modificacion: jue. a las 12:12 p. m. v

O Buscar A - o x

Archivo Inicio Insertar Disposicién de pdgina  Férmulas Datos Revisar Vista Automatizar Programador  Informe de Ventas  Ayuda Acrobat  Analizar tabla dindmica  Disefio |V

j:l X ol dn A A == . 2 General ﬂ Formato condicional ~ [ﬁ Insertar v | 3 v 5V~ % I (}
pegar @~ NKs«T«dvA. S==== & - $ ~ % o0 [ Darformato como tabla > @E Eliminar  ~ © P Complementos | Crear
DR - - - - - - @ 8 33 Estilos de celda ~ [ Formate ~ &~ un PDF
Portapapeles 0 Fuente [ Mlineacion 51 Namero 1 Estilos Celdas Edicién Complementos | Adobe Acr..
(1) ADVERTENCIA DE SEGURIDAD Se han deshabilitado Ias conexiones de datos externos | Habilitar contenido X
B21 o fx~  BURBUJAMEDIPIEL SAN NICOLAS ~
A B c D E F G a
1 1
7
& Centro - Nombre de centro - Suma de Valor Total PVP OBSERVACIONES LIBRANZA
9 =3010 DROG MEDIPIEL PUERTA DEL NORTE -$ 447.800
10 =3020 DROGUERIA MEDIPIEL CAMINO REAL -$ 374.100
11 =3040 Exito Niguia -8 353.251
12 =3060 MEDIPIEL JUNIN $ 176.300
13 =3080 MEDIPIEL MAYORCA MEGA PLAZA S 228.102
14 =3090 MEDIPIEL OVIEDO -$ 638.500
15 =3110 DROGUERIA MEDIPIEL PREMIUM PLA -$ 118.800
16 =3130 MEDIPIEL TESORO LC 1240 -8 12.894.816
17 | =3150 DROGUERIA MEDIPIEL UNICENTRO -$ 5.390.929
18 =3170 EVENTOS MEDELLIN S 961.700
19 =3180 EVENTOS MEDELLIN2 -$ 215.100
20 =3190 MEDIPIEL CARULLA LLANOGRANDE -$ 1.725.304 ',5
21 I ~3210 |BURBUJA MEDIPIEL SAN NICOLAS ls 8.756.525
22 | =3280 DROGUERIA MEDIPIEL ARKADIA -$ 843,600 v
Ajustes Inf Comer + | »

tsto @ % Accesibilidad: es necesario investigar [ Configuracion de visualizacion B B -—3—+ 100%
Se registra y se hace seguimiento a las facturas comerciales, garantizando su correcta
gestion y pago. En Medipiel, se cuenta con un area de compras y un sistema llamado SAP, donde

todas las facturas deben ser ingresadas para poder procesar su pago.

Cuando se recibe una factura comercial, se verifica que corresponda al drea y se genera la

solicitud en SAP. Posteriormente, se espera la creacion de la orden de compra (OC), la cual debe
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ser aprobada por el director del area. Tras la aprobacion, se realiza la entrada del servicio en el

sistema.

Finalmente, se envie la orden de compra junto con la factura al 4rea de contabilidad para
que realicen la causacion y procedan con el pago correspondiente. También se realiza el
seguimiento para asegurar que los pagos se efectlien oportunamente y que las facturas se carguen

al centro de costo (CECO) indicado.

Figura 9 Seguimiento facturas comerciales

@ Autoguardado B 9. (Y- & %8 <  ORDENES DECOMPRAFEBR.. - Guardado v O Buscar A - o
Archivo Inicio Insertar  Disposicion de pagina  Férmulas Datos Revisar Vista Automatizar Programador  Informe de Ventas  Ayuda  Acrobat T Comentarios
o h e | == 1 R F v = v v Ap.
0 % ptos Narow Ji WA A = |=| — 2. o General [l Formato condicional FH Insertar > ov BB T}
n - ~ 94 oo v % i - T~ -
g @ T |E|E S } $ % 52 Dar formato como tabla FF Eliminar 0 Complementos Crear
- 4 . = B R 8 [& Estilos de celda v ] Formato ~ &~ un POF
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1 | FECHARECIBOFACTU ~ | FECHASOLICITI - SOLICITUD | FACTURA~|  VALOR |-| #SOLICITUD ~-|  PROVEEDOR - OC  +| COMPRA - [ONTABILIZ - | CAUSAD - DESCRIPCION
2 FERNANDA ENCISO 0000716 SEGMENTIFY 00023716
3 | FERNANDAENCISO 0000716 SEGMENTIFY 00023716
4 5/05/2026 5/05/2026 | FEANANDAENCISO | FE27957 |5 1093989 0000638 TEX 00021449 COSTARICA y
5 5/05/2026 5/05/2026 | FEANANDAENCISO | FE27963 | S 808,031 0000639 TEX 00021451 COLOMBIA posicion 40 Mayo
6 5/05/2026 5/05/2026 | FEANANDAENCISO |FE28265 S 433967.002 10002035 TEX 4500045507 | oL 60
7 NATALIA LOPEZ 100001084 FIC 4500016287
B FERNANDA ENCISO 10000845 CONECTLY 4500022141
9 FERNANDA ENCISO 10000845 CONECTLY 4500022141
0 KATHERINE CARMONA | 1000815 corbeta 4500027487
n MARCELACOLORADO No.FE3891 | $ 66.150 10000844 lax tech si
12 5/D5/20268 5/D5/20268 FERNANDA ENCISO | FE28265 3 .000.000 10002037 VIEX CR 80
13 5/D5/20268 5/D5/20268 FERNANDA ENCISO | FE28265 s 34.456.131 10002058 VIEX 4500048507 ADD 80
14 5/D5/20268 5/D5/2028 FERNANDA ENCISO | FE28265 s 17.335.464 10002070 VIEX 4500048507 PTC 80
15 FERNANDA ENCISO | FE28265 L3 31.010.518 10002071 VIEX 4500048507 ML 80
16 FERNANDA ENCISO | FE28265 L3 57.526.885 10002072 VIEX 4500048507 CALL B0
17 12/05/2026 12/05/2026 CAROLINA RAMIREZ | WVXM12758 17,448,754.73 1000642 WOLKVOX 4500021454 sl si POSICION 40 ABRI
@ ISABEL FERRER 10001283 MARCELA COLORADO | 4500033318
19 MARCELA COLORADO 10000844 ANDES 4500022224
20 SANDRA MENDOZA 10001320 b
21 B8/D5/20268 8/05/20268 FERNANDA ENCISO MEDI 18 s 1.538.925 10000845 CONECTLY 4500022141 PLATAFORMA 9 né(
22 12/05/2028 12/05/2026 CAROLINA RAMIREZ 10000380 ANDES 4500041685 El sl POSIL /50
zn 12/05/2026 12/05/2026 NATALIA LOPEZ $ 16872960 | 100001085 RAPPI 4500017236 RAPPI
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Se elabora y se envia informes mensuales de sell out correspondientes al mes
anterior a un total de 35 proveedores. Estos informes les permiten conocer con claridad el

comportamiento de sus productos en el mercado y evaluar su desempefio mensual.
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Este proceso garantiza una comunicacion transparente y oportuna con cada

proveedor, facilitando el seguimiento y la toma de decisiones de cada uno de ellos.

Se brinda apoyo a los requerimientos de la direccion comercial, contribuyendo al

cumplimiento de los objetivos del area.

Se realiza la actualizacion y el seguimiento de los concursos anuales dirigidos a los asesores
comerciales, garantizando la correcta gestion de la informacion y el cumplimiento de las condiciones
y parametros establecidos para cada concurso. Dentro de esta gestion, se llevan a cabo las
liquidaciones correspondientes, verificando los resultados y el cumplimiento de las metas definidas.
Posteriormente, se consolida y envia la informacion al 4rea Comercial, permitiéndoles visualizar el
avance de cada concurso, conocer los resultados obtenidos y realizar el seguimiento al desempefio

de los asesores comerciales.

Asimismo, se liquida los beneficios e incentivos otorgados por la compafiia por el
cumplimiento de metas individuales, como el programa Horizontes. Para esto, se utiliza la
informacion mensual de ventas y mediante formulas se compara las cuotas establecidas con lo
efectivamente vendido por cada asesor, para determinar su desempefio. Este proceso permite a la
direccion comercial contar con una vision clara y precisa del avance de los concursos e incentivos,

facilitando la evaluacion de su efectividad y el cumplimiento de los objetivos propuestos

Figura 10 Seguimiento de concursos
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Las funciones que se han desarrollado estos dos afios y lo que se presentard como validacion
en la practica estan muy relacionadas con la carrera de Administracion de Empresas cursada por la
autora, ya que permiten aplicar en la vida real muchos de los conocimientos aprendidos durante la
formacion académica. A través del manejo de informacion de ventas, el seguimiento a indicadores
y el apoyo en procesos como comisiones, presupuestos y promociones, la autora logra entender

mejor como funciona el area comercial dentro de una empresa.

Ademas, estas actividades le han permitido a la autora fortalecer habilidades como el analisis
de datos, la organizacion de la informacion y la toma de decisiones, que son muy importantes para
un administrador. También, el hecho de trabajar de la mano con jefes de zona, coordinadores y la
direccion comercial le permite mejorar su comunicacion y trabajo en equipo. En general, se
considera que la experiencia le ha permitido a la autora tener una vision mas clara del

funcionamiento de una empresa y desarrollar competencias clave para su futuro profesional.
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Como estudiante de noveno nivel del programa de Administracion de Empresas, la autora
considera que el desarrollo de su practica profesional en el area comercial ha sido el escenario ideal
para la transferencia de conocimientos técnicos al entorno empresarial real. Su formacion
académica, respaldada por un promedio acumulado de 4.30 y el cumplimiento del 100% de los
créditos del plan de estudios, le ha proporcionado las competencias analiticas y estratégicas

necesarias para asumir las responsabilidades asignadas con un alto nivel de calidad.

Las funciones que se han desempefiado durante estos dos afos no solo guardan una relacion
directa con los nucleos tematicos de su carrera, sino que han permitido validar su capacidad para
gestionar informacion, optimizar procesos y apoyar la toma de decisiones estratégicas.

Para sustentar esta validacion, se seleccionaron las 4reas de conocimiento mas significativas

aplicadas en las funciones diarias:

Teoria organizacional: esta asignatura ha permitido comprender, en el desempefio laboral,
que cualquier distorsion en los datos (metas, presupuestos o resultados) genera "ruido" que afecta la
confianza. La labor diaria desarrollada asegura que la informacion proyectada sea integra y veraz,
evitando la propagacion de percepciones negativas que puedan fracturar la cultura corporativa. Se
entiende que un dato erréneo no es solo un nimero fallido, sino un factor que puede alterar el clima
laboral y la motivacion de la fuerza de ventas, que es el motor principal de la compaiiia.

Fundamentos de mercadeo: esta materia proporcion6 el marco analitico para interpretar el

impacto real de las promociones comerciales supervisadas. Aunque no se disefian las campafias, se
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aplican fundamentos de mercadeo para evaluar la respuesta de los diferentes canales y monitorear
activamente el comportamiento de la competencia, actuando como un sensor que emite alertas
estratégicas hacia la direccion. Mas alld del desempeio corporativo, esta asignatura dot6 a la autora
de una vision integral sobre el ciclo de vida del producto y el valor de marca, competencias que se
consideran activos fundamentales para el disefio y ejecucion de algun futuro emprendimiento

personal bajo una estructura técnica y competitiva.

M¢étodos cuantitativos y cualitativos para la toma de decisiones: esta asignatura es el pilar de
la labor desarrollada, ya que permite transformar grandes volimenes de datos en informacion
inteligente para la direccion. Mediante el enfoque cuantitativo, se gestiona la informacion para los
presupuestos, cuotas y la liquidacion de comisiones con precision estadistica, mientras que el
analisis cualitativo permite interpretar las novedades de los asesores y sus causas. En conjunto, estos
métodos permiten visualizar una asimetria de informacion, garantizando que las decisiones de la

Gerencia Comercial se basen en evidencias solidas y no en suposiciones.

Esta asignatura ha sido fundamental para dotar de sentido técnico y estratégico la labor diaria
desarrollada. Gracias a los conocimientos adquiridos, se comprende que el presupuesto no es solo

una meta de ventas, sino una estructura financiera donde cada proceso tiene un impacto directo:

Gestion de Gastos y Comisiones: se entiende la liquidacién de comisiones como un costo
variable que debe ser gestionado con precision para no afectar la utilidad neta de la compaiiia.
Recuperacion de Capital (Libranzas): en el caso de los ajustes de inventario, la materia ha

permitido dimensionar la importancia de la recuperacion de cartera.
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Ingresos Adicionales y Otros Cobros: finalmente, la materia brinda las herramientas para
gestionar y dar seguimiento a los cobros por espacios de exhibicion mobiliaria a proveedores. Estos
recaudos se reconocen como "otros ingresos" estratégicos que se integran al presupuesto general,

optimizando la rentabilidad de las tiendas.

5. PROBLEMATICA ABORDADA

Actualmente, MDP by Medipiel no cuenta con visibilidad centralizada sobre el estado
de los recaudos derivados de los ajustes de inventario aplicados al personal de tiendas. El proceso
de recaudo por concepto de libranzas se ejecuta mediante un control manual en hojas de calculo de
Excel, gestionado de forma aislada, sin integracion con la Direccion Comercial ni con las jefaturas
de zona. Esta desconexion entre el registro operativo y los niveles de supervision genera lo que
puede denominarse un «silencio administrativo»: los datos sobre los ajustes de inventario y su
recuperacion existen, pero no fluyen de manera oportuna ni estructurada hacia quienes deben

auditarlos, controlarlos o tomar decisiones a partir de ellos.

Esta fragmentacion operativa deriva en una carencia significativa de visibilidad estratégica
para los puntos de venta y para la Gerencia Comercial, quienes no disponen de herramientas

automatizadas de consulta ni de indicadores clave de desempefio (KPI) que permitan cuantificar,
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por zona geografica, el monto adeudado, el monto gestionado para cobro y el porcentaje
efectivamente recuperado. Al depender exclusivamente de un manejo manual de la informacion, el
proceso queda expuesto a errores de digitacion, duplicidad de registros y pérdida de soportes fisicos,
lo que conduce a una toma de decisiones sin informacidon suficiente e impide dimensionar
oportunamente el impacto financiero que las diferencias de inventario ejercen sobre el presupuesto

comercial.

Mas allé de su efecto sobre el flujo de caja, la ausencia de un sistema de reporte estandarizado
y compartido entre el drea de inventarios, la Direccion Comercial y las jefaturas de zona debilita el
sistema de control interno de la compaiiia y la expone a riesgos de naturaleza legal y regulatoria.
Dado que estos descuentos se aplican directamente al salario de los colaboradores bajo la modalidad
de libranza, la falta de una trazabilidad rigurosa y auditable dificulta sustentar, ante eventuales
reclamaciones o requerimientos de las autoridades competentes, el origen, la justificacion y el estado

real de cada deuda.

Adicionalmente, la inexistencia de un historico que vincule cada ajuste de inventario con su
respectivo recaudo incrementa la probabilidad de demandas laborales por descuentos mal aplicados
o insuficientemente soportados, asi como el riesgo de sanciones por parte de entes de control ante
inconsistencias en la transparencia de las operaciones con el personal. Desde la perspectiva fiscal,
esta misma falta de conciliacion entre pérdidas y cobros puede derivar en inexactitudes en los

reportes contables y tributarios de la organizacion.
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En conjunto, esta brecha entre la ejecucion operativa del cobro y la supervision gerencial
limita la capacidad de la organizacion para auditar sus procesos, garantizar la recuperacion oportuna
del flujo de caja y respaldarse juridicamente frente a los descuentos salariales aplicados. A partir de
este panorama, la presente investigacion se orienta a resolver la siguiente pregunta: ;de qué manera
puede disenarse e implementarse un modelo de reporte dinamico que integre la informacion del area
de inventarios y del area comercial, de modo que permita visualizar en tiempo real la recuperacion
de cartera por zona, optimizar la toma de decisiones gerenciales y mitigar los riesgos operativos y

legales identificados en MDP by Medipiel?
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6. OBJETIVOS

6.1 Objetivo General

Disefiar un tablero de reporte dindmico y centralizado en la empresa Medipiel SAS, que
integre la informacion de los ajustes de inventario entre las areas implicadas, con el fin de
proporcionar visibilidad en tiempo real sobre la recuperacion de cartera por zona y facilitar la toma

de decisiones estratégicas de la Gerencia Comercial.

6.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar el flujo actual de informacion entre el area de inventarios y el drea comercial,
identificando los cuellos de botella y las causas de la pérdida de trazabilidad en el registro manual

de las libranzas.

Estructurar una base de datos consolidada que unifique los registros de ajustes de inventario

y los recaudos efectivos, categorizando la informacion por zonas geograficas y periodos de tiempo.

Desarrollar un tablero de control (Dashboard) o herramienta de visualizacion de datos que
genere indicadores clave de desempefio (KPIS), tales como la tasa de recuperacion de cartera y el

indice de siniestralidad de inventario por tienda.

Presentar a la Direccidon Comercial, mediante un informe, el tablero de control desarrollado,

evidenciando cémo la herramienta contribuye a mejorar la visualizacién de la informacion,
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fortalecer la trazabilidad de los procesos y mitigar la asimetria de informacion identificada entre las

areas involucradas

7. MARCO TEORICO

En esta seccion se definen los pilares tedricos y tecnoldgicos que sustentan la solucion

propuesta: el paso de un control manual a un sistema dindmico e integrado.

Inteligencia de Negocios (Business Intelligence - BI): Conjunto de estrategias, aplicaciones
y tecnologias enfocadas a la administracion y creacion de conocimiento mediante el andlisis de datos
existentes en una organizacion. En este proyecto, fundamenta la transformacion de registros planos

en activos estratégicos.

Tablero de Control (Dashboard): Herramienta de gestion de la informaciéon que supervisa
visualmente, analiza y muestra de manera intuitiva los Indicadores Clave de Desempeino (KPIs),

métricas y puntos de datos para hacer un seguimiento del estado de un proceso especifico.

Centralizacion de Datos: Proceso de unificacion de la informacion proveniente de multiples
fuentes o departamentos (Inventarios y Area Comercial) en un unico repositorio estructurado,

eliminando los silos informativos y el "silencio administrativo".
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Trazabilidad Financiera: Capacidad de reconstruir el historial, la utilizacion o la localizacion
de un flujo econdmico a través de indicadores registrados. Permite asociar de manera inequivoca la

pérdida de un activo fisico (inventario) con su respectivo recaudo o recuperacion de capital.

Asimetria de Informacion: Situacidn en la que una de las partes de una relacion comercial o
administrativa posee mas o mejor informacion que la otra. El reporte dindmico propuesto busca

mitigar esta brecha entre la operacion de las tiendas y la Gerencia Comercial.

7.1 Estado del arte

En la actualidad, las organizaciones han incrementado la adopcion de herramientas
tecnoldgicas orientadas al andlisis de datos y a la optimizacion de procesos administrativos y
comerciales. Dentro de este ecosistema tecnoldgico, los sistemas de Business Intelligence (BI) y los
tableros de control dindmicos se han consolidado como elementos estratégicos fundamentales para
mejorar la toma de decisiones y fortalecer el control interno corporativo. Estas herramientas surgen
para suplir la necesidad latente de las compaiiias de identificar, de manera clara y practica, aquellos
costos y gastos no previstos que impactan los estados financieros. Al cierre del ejercicio, dichos
costos suelen reflejar la ausencia de mecanismos de control que permitan mitigar las pérdidas por

inventario extraviado, obsoleto, danado o con diferencias fisicas.

Para estructurar este diagnostico conceptual de forma precisa, la revision del estado actual

de las investigaciones y la practica organizacional se abordara desde tres ejes fundamentales:
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e Controles de inventario actuales.

e Veracidad de la informacion presentada.

e Reconocimiento y ajuste.

7.1.1 Controles de inventario actuales

El diagndstico de la situacion inicia por la revision de los mecanismos de control que se
ejecutan operativamente en la organizacion. Como sefiala Guerrero Salas (2022), los controles de
inventario mas eficientes en la era contemporanea se fundamentan en medios electronicos, tales
como los codigos de barras y la identificacion por radiofrecuencia. Estos sistemas permiten

mantener un registro actualizado, en tiempo real y automatizado de las existencias.(Salas K. , 2017)

En el caso de Medipiel, se evidencia el cumplimiento de esta premisa tecnologica, ya que su
sistema de inventarios integra el control de referencias mediante codigos de barras. Adicionalmente,
cualquier movimiento operativo (ingresos, traslados o salidas) se ejecuta bajo la metodologia de
radiofrecuencia. El personal operativo tiene la directriz institucional de registrar cada transaccion
utilizando terminales de captura (pistolas de radiofrecuencia o Celulares) que leen, identifican y
cargan la informacion de manera inmediata al sistema. En consecuencia, se puede concluir que la
fase inicial de captura de datos en el proceso logistico se alinea con las tendencias tecnoldgicas

vigentes de control y manejo de inventarios.
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7.1.2  Veracidad de la informacién presentada

El segundo componente del anélisis radica en evaluar la veracidad y confiabilidad de los
datos recolectados. Esta informacion corresponde a los reportes finales que se presentan a la
administracion una vez concluidos los procesos de toma fisica de inventarios, los segundos conteos,
la conciliacion de movimientos y la auditoria en el sistema ERP (Enterprise Resource Planning) de

la compaiiia, procedimientos que conducen a la determinacion de las diferencias reales de inventario.

El diagnoéstico respecto a este punto es favorable. Tras evaluar el flujo del proceso con las
areas responsables, se constatd que la informacion presenta un alto grado de integridad y no esté
sujeta a manipulacion humana discrecional. Los informes consolidados se generan de forma directa
desde el ERP de la organizacion, lo que garantiza la transparencia, la trazabilidad y la simetria de la

informacion para cada uno de los actores y dolientes involucrados en la cadena de valor.

7.1.3 Reconocimiento y ajuste

En el contexto legal y administrativo colombiano, el tratamiento de los descuentos salariales
derivados de pérdidas o dafios de inventario es un aspecto ampliamente regulado. El Codigo
Sustantivo del Trabajo (CST) estipula de forma precisa que las organizaciones no pueden realizar
deducciones del salario de los trabajadores sin una autorizacion previa, expresa y escrita por parte
de estos. Por esta razon, las empresas se ven en la obligacion de robustecer sus controles internos y

soportes documentales para mitigar riesgos de indole laboral y legal.
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En concordancia con lo anterior, la Corte Constitucional de Colombia reitera, mediante la
Sentencia C-710 de 1996, la prohibicién general de los descuentos a los empleados a menos que
medie una aceptacion expresa por parte del trabajador. Al contrastar este marco normativo con las
practicas de gestion humana en Medipiel, se evidenci6 que la compania cuenta con el debido
respaldo legal. Dentro de los documentos contractuales de vinculacion inicial, los colaboradores
firman una autorizacion explicita (Contrato Laboral) donde consienten el descuento por ndmina de
aquellos montos asociados a la pérdida o merma de inventarios bajo su custodia. (Malagon castro &

Valencia Gonzélez, s.f.; Malagon Castro, S. F)

De este modo, se concluye que el proceso de reconocimiento y ajuste de inventarios se
encuentra formalmente consensuado entre ambas partes, validando la procedencia legal de la
deduccion. El ciclo operativo concluye cuando el valor del costo de los articulos faltantes es asumido

proporcionalmente por el personal de la tienda intervenida.

Referentes teoricos de la administracion y el control financiero

El sustento de este enfoque dindmico encuentra respaldo en los pilares de la administracion
moderna planteados por Drucker (2014), quien sefiala la imperiosa necesidad de medir y supervisar
continuamente los procesos organizacionales para alcanzar un control eficiente. Drucker (2014)
resalta que las decisiones gerenciales deben fundamentarse en informacion clara y verificable,
orientada a mejorar el desempefio, identificar desviaciones y optimizar los recursos disponibles. Esta

premisa se vincula directamente con la exigencia de que las areas comerciales cuenten con
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herramientas tecnologicas avanzadas que faciliten la visualizacion de indicadores clave y el

monitoreo de resultados en tiempo real. (Drucker, 1954)

Por su parte, la gestion de inventarios representa un objeto de estudio critico debido a su

impacto directo en la salud financiera de las empresas comerciales.

Guerrero Salas (2022), en su libro Inventarios: manejo y control, advierte que la falta de
control y trazabilidad en los inventarios deriva en pérdidas econdmicas estructurales, inconsistencias
administrativas y serias dificultades para la recuperacion de activos. Asimismo, el autor sefiala el
riesgo latente en las organizaciones que ain gestionan su informacién mediante hojas de célculo

manuales, lo que incrementa la probabilidad de errores humanos y la dispersion de datos relevantes.

Desde la perspectiva del Marco Integrado de Control Interno (COSO, 2013), se destaca que
contar con procesos organizados y soportes verificables es indispensable para garantizar la
transparencia de la informacion financiera. Seglin este marco, la trazabilidad del dato constituye el
mecanismo fundamental para mitigar los riesgos administrativos y fortalecer las estructuras de

gobernanza interna en las firmas.(muller, 2011)

Finalmente, las investigaciones contemporaneas en materia de transformacion digital
empresarial coinciden de manera unanime en que la implementacion de tableros de control
dindmicos (dashboards) y la centralizacion de datos incrementan significativamente la eficiencia
organizacional. Estas soluciones tecnologicas permiten integrar flujos de informacion procedentes

de diversas areas, optimizar el seguimiento de los Indicadores Clave de Rendimiento (KPIS) y
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reducir sustancialmente la asimetria de informacion existente entre los niveles operativos, tacticos

y gerenciales.

Tomando en consideracion estos antecedentes tedricos y los hallazgos practicos del
diagnostico, la presente investigacion tiene como propoésito disefiar un modelo de reporte dindmico
en Power BI que integre la informacion de inventarios y recaudos comerciales en MDP by Medipiel.
Con este desarrollo, se busca optimizar la trazabilidad financiera, agilizar el control de las libranzas
y los ajustes de inventario, mitigar la carga operativa manual y fortalecer el proceso de toma de

decisiones estratégicas dentro de la organizacion.

7.1.4 Comparacion con Empresa Bonniplast S.A.S

Con el fin de contrastar el enfoque y los resultados de este trabajo con los de otras
experiencias académicas relacionadas, se reviso el trabajo de grado “Tablero de control en Power
Bl para el fortalecimiento de la gestion logistica de inventarios en Bonniplast S.A.S.”, elaborado por
Luis Gonzalo Herrera Ordofiez, estudiante de Ingenieria Industrial de la Corporacion Universitaria
Remington, bajo la modalidad de Seminario-Diplomado (2025). Al igual que el presente trabajo,
dicho proyecto parte de la identificacion de diferencias entre el inventario fisico y el registrado en
el sistema como origen de la problemadtica, y propone el desarrollo de un tablero de control
interactivo, alimentado con datos reales de la compaiia, como herramienta de solucion.

Entre ambos trabajos se identifican varias semejanzas relevantes. En primer lugar, los dos
abordan una problematica originada en los ajustes o descuadres de inventario dentro de compafiias
del sector comercial, y ambos parten del diagnostico de que la informacion se encontraba dispersa

en archivos de Excel, sin un sistema que permitiera su andlisis integrado. En segundo lugar, ambas
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propuestas se materializan en un tablero de control con tarjetas de indicadores clave (KPIs), graficos
de tendencia mensual y segmentadores o filtros interactivos, orientados a facilitar la toma de
decisiones gerenciales con datos actualizados. Finalmente, los dos trabajos concluyen que la
herramienta desarrollada reduce la dependencia de procesos manuales, mejora la trazabilidad de la
informacion y aporta una base objetiva para priorizar acciones correctivas.

No obstante, también se presentan diferencias importantes en el alcance y el enfoque de cada
trabajo. El trabajo de Bonniplast S.A.S se centra en el control operativo del inventario en si mismo
precision, costo de los ajustes y causas raiz de los descuadres, tales como transferencias entre puntos
de venta, errores de conteo o inventario trocado, mientras que el presente trabajo se enfoca en la
etapa posterior: la recuperacion financiera del valor adeudado por los empleados a raiz de dichos
ajustes en tiendas Fisicas, razon por la cual incorpora un marco legal laboral y de proteccion de
datos ausente en el otro trabajo. Asimismo, difieren en la herramienta tecnologica empleada:
Bonniplast utilizd Power BI, un software comercial con licencia, apoyado en Power Query y
medidas DAX, mientras que en este trabajo se optd por un desarrollo propio en HTMLS5, CSS y
JavaScript, con las librerias Chart.js y Sheet]JS, autocontenido y sin necesidad de licencias ni
conexion a internet. También se observan diferencias en el alcance de los datos: el trabajo de
Bonniplast consolid6 683 registros de ajustes correspondientes a seis meses (marzo-agosto de 2025),
mientras que este trabajo consolidé 491 registros tienda-mes durante diez meses (enero-octubre de
2025) en 170 tiendas. Por ultimo, aunque los resultados no son directamente comparables por medir
aspectos distintos, ambos evidencian debilidades de control: mientras Bonniplast reporta una
precision de inventario del 25,77% (507 de 683 productos con diferencias), este trabajo encontro

una tasa de recuperacion de cartera del 14,1% sobre el total adeudado, lo que confirma que, en
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distintos eslabones de la cadena, los descuadres de inventario siguen representando un reto de

gestion y control significativo para las empresas del sector comercial.

Tomando en consideracion estos antecedentes tedricos y los hallazgos practicos del
diagnostico, la presente investigacion tiene como propoésito disefiar un modelo de reporte dindmico
en Power BI que integre la informacion de inventarios y recaudos comerciales en MDP by Medipiel.
Con este desarrollo, se busca optimizar la trazabilidad financiera, agilizar el control de las libranzas
y los ajustes de inventario, mitigar la carga operativa manual y fortalecer el proceso de toma de

decisiones estratégicas dentro de la organizacion.

7.2 Marco Legal Externo (Normativa Nacional)

Establece el marco juridico de la Republica de Colombia que rige los descuentos salariales,
los registros contables y el tratamiento de la informacion.

Régimen Laboral y Descuentos por NominaCodigo Sustantivo del Trabajo (CST) - Articulo
59 (Prohibiciones a los empleadores): Regula la prohibicion de retener, deducir o compensar suma
alguna del salario de los trabajadores sin autorizacion previa y escrita de estos para cada caso, o sin
mandamiento judicial. Sustenta la obligatoriedad de la firma de las libranzas fisicas antes de procesar

cualquier cobro.
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Cdédigo Sustantivo del Trabajo (CST) - Articulo 149 (Descuentos permitidos): Detalla las
condiciones bajo las cuales se pueden realizar deducciones salariales, requiriendo estricta claridad
sobre el monto y el concepto (en este caso, reposicion por pérdida de inventario bajo responsabilidad
del trabajador).

Ley 1527 de 2012 (Ley de Libranza): Marco general que regula los descuentos directos
autorizados expresamente por el empleado para el pago de obligaciones, aplicable al control

logistico y de cartera con el personal.

B. Estatuto Contable y Reportes Financieros
Anexo 6 del Decreto 2420 de 2015 (Régimen de Contabilidad y Estatuto Contable
Colombiano): Exige que todo hecho econdmico sea registrado cronoldgica y fielmente, con soportes

verificables. La falta de trazabilidad en las hojas de célculo vulnera este principio de auditoria.

Plan Unico de Cuentas (PUC) / Normas Internacionales de Informacién Financiera (NIIF -
NIC 2 Inventarios y NIC 1 Presentacion de Estados Financieros): Normatividad que obliga a la
correcta revelacion y conciliacion de los "otros ingresos" (recaudos por pérdidas) y el castigo de

inventarios, exigiendo que no existan desfases entre el inventario fisico y la contabilidad.

C. Proteccion de Datos y PrivacidadLey Estatutaria 1581 de 2012 (Régimen General
de Proteccion de Datos Personales - Habeas Data): Debido a que el reporte dindmico manejara
nombres, cédulas y datos financieros de los empleados (asociados a sus descuentos de inventario
por zona), el sistema debe cumplir rigurosamente con los protocolos de seguridad, acceso restringido

y confidencialidad de la informacion.
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Este apartado resulta fundamental para el presente trabajo de grado, dado que el modelo de
reporte dindmico propuesto involucra directamente el manejo de informacion salarial y financiera
sensible del personal de tiendas. Conocer la normativa nacional vigente en materia laboral, contable
y de proteccion de datos permite garantizar que la herramienta desarrollada no solo optimice la
trazabilidad de los ajustes de inventario y su recuperacion, sino que también respalde juridicamente
a la compaiiia frente a los descuentos salariales derivados de dichos ajustes. Asimismo, este marco
normativo evidencia que la solucion propuesta debe disenarse dentro de los limites legales
establecidos para la retencion de salarios, el registro contable y el tratamiento de datos personales,
de manera que su implementacién mitigue los riesgos legales y regulatorios identificados en la

problematica abordada.

7.3 Marco Legal Interno

El reglamento vigente de la compaiia establece directrices claras que el tablero de control

desarrollado ayudard a vigilar y a soportar juridicamente frente a posibles reclamaciones:

Obligaciones del Trabajador (Cuidado de Activos): El RIT estipula el deber del personal
de las tiendas de conservar y restituir en buen estado las mercancias y elementos de trabajo

asignados. Los ajustes de inventario nacen de la vulneracion de este principio logistico.

Mecanismo de Descuento Autorizado: el reglamento interno valida el procedimiento

administrativo por el cual el area de inventarios reporta la novedad y el colaborador firma el
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documento de autorizacion (libranza). La propuesta desarrollada garantiza que lo estipulado en el

RIT se cumpla con trazabilidad auditable y transparente.

Régimen Disciplinario por Pérdidas: EI RIT faculta a la empresa a iniciar procesos en caso
de faltas sistematicas en los inventarios, por lo que los indicadores de "indice de siniestralidad por
tienda" del dashboard proveen el sustento cuantitativo e institucional que exige el reglamento para

aplicar planes de mejora o correctivos.

8. METODOLOGIA

Tipo de investigacion: El presente trabajo se desarrolla bajo un enfoque de investigacion
aplicada, de tipo descriptivo y propositivo, en la medida en que parte del diagndstico de una
problemadtica real identificada en el 4rea comercial de MDP by Medipiel y culmina con el disefio y
desarrollo de una herramienta tecnologica orientada a resolverla. El enfoque metodologico es mixto:
se apoya en datos cuantitativos (los valores monetarios de adeudado, a cobrar, cobrado y saldo,
registrados mes a mes) y en informacion cualitativa obtenida mediante la observacion directa y
participante de la autora, quien desde su rol dentro del 4rea comercial tiene acceso directo al flujo

de informacion entre inventarios, jefaturas de zona y Direccion Comercial.

Fuentes de informacién: Como fuente primaria se utilizo el archivo consolidado de ajustes
de inventario y libranzas (Acumulado_libranzas 2025), que registra de manera mensual, por tienda,
zona, jefe y unidad de negocio, el valor adeudado por diferencias de inventario, el monto gestionado

para cobro y el valor efectivamente recaudado. Como fuentes secundarias se emplearon la normativa
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laboral y contable relacionada (Codigo Sustantivo del Trabajo, Ley 1527 de 2012, Decreto 2420 de
2015, entre otras) y los referentes tedricos sobre inteligencia de negocios y control de inventarios

expuestos en el marco teodrico.

Poblacion y unidad de analisis: La unidad de analisis corresponde al registro mensual de
ajustes de inventario por tienda. La base consolidada para el periodo de enero a octubre de 2025
comprende 491 registros tienda-mes, correspondientes a 170 tiendas distribuidas en 12 zonas del

pais, a cargo de 5 jefes de zona, y clasificadas en dos unidades de negocio (Tiendas y Alternativo).

Herramientas: Para el desarrollo de la herramienta se utiliz6 Microsoft Excel como fuente
y formato de intercambio de datos, y un desarrollo propio en HTMLS, CSS y JavaScript, apoyado
en las librerias Chart.js para la generacion de graficos interactivos y Sheet]S para la lectura de
archivos de Excel directamente en el navegador. Esta decision técnica permite que el tablero de
control sea un archivo autocontenido, sin dependencia de licencias de software especializado ni de
conexion a internet, y que el usuario final pueda cargar y actualizar la informacion de manera

autonoma mediante una funcion de carga de archivos incorporada en la misma herramienta.

Fases de desarrollo

Fase 1. Diagnéstico: se analiz6 el flujo actual de informacion entre el area de inventarios y

el area comercial, identificando que el registro y cobro de las libranzas se realizaba mediante un

archivo de control manual en Excel, sin visibilidad para la Direccion Comercial ni para las jefaturas
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de zona, lo que dio origen a la problematica abordada en este trabajo ya que no estan dimensionando

la cantidad de novedades en inventario.

Fase 2. Estructuracion de la base de datos: se consolid6 y depuro la informacion historica
de ajustes de inventario y recaudos del afio 2025, estandarizando las columnas de mes, centro de
operacion (C.0.), tienda, zona, jefe, unidad de negocio, total adeudado, total a cobrar, total cobrado

y saldo, con el fin de contar con una fuente de datos confiable para la construccion de los indicadores.

Fase 3. Disefio y desarrollo del tablero de control: se construyd una herramienta de
visualizacion interactiva que integra filtros combinables por tienda, zona, jefe, centro de operacion,
mes y unidad de negocio; indicadores clave de desempefio (KPIs) como la tasa de recuperacion de
cartera, el porcentaje de gestion sobre lo adeudado y la efectividad de cobro; y graficos de evolucion

mensual, comparacion por zona, ranking de tiendas y desempefio y gestion por jefe.

Fase 4. Validacion y presentacion de resultados: el tablero desarrollado se contrasté con
la informacion real de la compafiia y se prepard para ser presentado a la Direccion Comercial como
evidencia de como la herramienta contribuye a mejorar la visualizacion de la informacion, fortalecer
la trazabilidad de los procesos y mitigar la asimetria de informacion identificada entre las areas

involucradas.
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9. RESULTADOS.

Como resultado del diagnostico (Fase 1) se confirmé que el registro y cobro de las libranzas
por ajustes de inventario se realizaba mediante un archivo de control manual en Excel, sin conexion
con las demas areas de la compaiiia, lo que impedia a la Direccién Comercial y a las jefaturas de
zona conocer, sin solicitarlo expresamente, cuanto se adeudaba, cuanto se habia gestionado para

cobro y cuanto se habia recuperado en cada tienda.

Como resultado de la estructuracion de la base de datos (Fase 2), se consolid6 y depuro la

informacion correspondiente al periodo enero-octubre de 2025, obteniendo una base de 491 registros

| TOTAL ADEUDADO | TOTAL A COBRAR TOTAL COBRADO TASA DE RECUPERACION EFECTIVIDAD DE COBRO | SALDO PENDIENTE

Imagen 1Encabezado del tablero
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tienda-mes que agrupan 170 tiendas, distribuidas en 12 zonas geograficas y 5 jefaturas comerciales,
clasificadas en 2 unidades de negocio (Tiendas y Alternativo), con las columnas estandarizadas de
mes, centro de operacion, tienda, zona, jefe, unidad de negocio, total adeudado, total a cobrar, total

cobrado y saldo.

Como resultado del disefio y desarrollo del tablero de control (Fase 3), se obtuvo una
herramienta interactiva construida en HTMLS5, CSS y JavaScript, apoyada en las librerias Chart.js
y Sheet]S, que permite filtrar la informaciéon por tienda, zona, jefe, centro de operacion, mes y
unidad de negocio, y que calcula de forma automatica los indicadores clave de desempefio definidos
tasa de recuperacion de cartera, porcentaje de gestion sobre lo adeudado y efectividad de cobro,
ademads de graficos de evolucion mensual, comparacion por zona, ranking de tiendas y desempefio
por jefe.

Al aplicar estos indicadores sobre la informacion consolidada, el tablero arroja los siguientes
resultados globales para el periodo enero-octubre de 2025: un valor adeudado total de $200.950.958,
del cual se gestiond para cobro el 16,5% ($33.213.802) y se recuperd efectivamente el 14,1%
($28.244.710), quedando un saldo pendiente de $4.969.092. La efectividad de cobro sobre lo
gestionado (cobrado/a cobrar) alcanza el 85%, lo que indica que, una vez que una libranza entra al

proceso formal de cobro, la probabilidad de recuperarla es alta.
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Evolucion mensual: adeudado vs. cobrado

Comparacion mes a mes del valor de las diferencias de inventario frente a lo efectivamente recuperado.

.Cobrado . Adeudado
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Imagen 2 Adeudado vs Cobrado

A nivel de zona, el tablero evidencia una alta dispersion en la gestion: Eje Cafetero (66,5%)
y Cauca (65,4%) presentan las tasas de recuperacion mas altas, mientras que Antioquia (6,4%) y
Cundinamarca (8,3%) que concentran, en conjunto, el 73% del valor total adeudado, con
$97.237.241 y $50.246.821 respectivamente muestran las tasas mas bajas. Las zonas de Meta,

Boyaca y Huila no registran ningtin valor gestionado ni cobrado en el periodo analizado.
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Tasa de recuperacion por zona
% cobrado sobre lo adeudado, por zona geografica.
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Imagen 3 Tasa de recuperacion por zona

Por jefatura, Juan Marulanda concentra la mejor gestion (46,6% de recuperacion), seguido
de Daniela Bedoya (25,5%), mientras que Katherine Carmona (7,2%) y Sandra Mendoza (8,6%) —
responsables de las zonas con mayor volumen adeudado— registran las tasas mas bajas, y Angela
Moreno, a cargo de la unidad de negocio Alternativo, no presenta ninguna gestion sobre los
$10.061.005 adeudados en dicha unidad. A nivel de tienda, de las 170 analizadas, 77 (45%) no
registran ningun valor cobrado en el periodo, entre ellas cuatro de las cinco tiendas con mayor valor
adeudado (Tesoro Piso 2, Eventos Medellin 2, Tesoro 3 y Exito Envigado, todas en Antioquia), lo
que concentra buena parte del riesgo en un grupo relativamente pequefio y identificable de puntos

de venta.
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En la evolucion mensual, el valor adeudado se mantuvo relativamente estable entre enero y
septiembre (entre $8,0 y $23,5 millones por mes), con una tasa de recuperacion creciente entre marzo
y junio (hasta 40,4%), seguida de una caida en septiembre (1,1%) y un incremento marcado en
octubre, mes en el que se generaron $60.191.403 en nuevos ajustes —el valor mensual mas alto del
periodo— con una gestion todavia incipiente (7%), lo cual resulta consistente con el reciente cierre

de ese mes al momento del corte de la informacion.

Desempeiio por jefe de zona
Top 3 jefes con mejor % de recuperacion de cartera (filtra un jefe para ver el resto).
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Imagen 4 Desempefio por jefe

Estos hallazgos, mas alla de validar el objetivo general del trabajo, plantean puntos que
ameritan consideracion y discusion en estudios o etapas futuras del proyecto: las causas especificas

de la baja gestion en Antioquia y Cundinamarca pese a concentrar el mayor volumen de cartera, la
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pertinencia de establecer metas diferenciadas de gestion por zona y jefatura, la inclusion de la unidad
de negocio Alternativo dentro del mismo esquema de seguimiento que la unidad Tiendas, y la
ampliacion del anélisis a los meses de noviembre y diciembre una vez se disponga de la informacion,

con el fin de evaluar el comportamiento de los indicadores en el cierre completo del afio 2025.



49

10. CONCLUSIONES
El desarrollo de la practica profesional y el tablero de control construido para MDP by
Medipiel van a permitir dar cumplimiento a los objetivos planteados: se diagnostico el flujo de
informacion entre el area de inventarios y el area comercial, se estructurd una base de datos
consolidada de 491 registros tienda-mes correspondientes a 170 tiendas distribuidas en 12 zonas y
a cargo de 5 jefaturas, y se desarroll6 una herramienta de visualizacidon que permitird a la Direccion

Comercial consultar en tiempo real el estado de los ajustes de inventario y su recuperacion.

El andlisis de la informacion consolidada para el periodo enero-octubre de 2025 evidencia
que, del total adeudado por ajustes de inventario ($200.950.958), solo el 16,5% ($33.213.802) fue
efectivamente gestionado para cobro, y de este monto se recupero el 85% ($28.244.710), lo que
equivale a una tasa de recuperacion de apenas el 14,1% sobre el total adeudado. Esta diferencia entre
lo adeudado y lo gestionado confirma la problematica planteada al inicio del trabajo: el cuello de
botella no esta en la efectividad del cobro una vez iniciado el proceso, sino en la falta de visibilidad
y seguimiento oportuno que permita gestionar una mayor proporcion de la cartera pendiente.

Al desagregar la informacion por zona se identifican brechas significativas en la gestion:
mientras Eje Cafetero y Cauca alcanzan tasas de recuperacion del 65% y 66% respectivamente,
Antioquia y Cundinamarca, que concentran cerca del 73% del valor adeudado total, apenas
recuperan el 6,4% y el 8,3%. Adicionalmente, las zonas de Meta, Boyaca y Huila no registran
ninguna gestion de cobro en el periodo analizado. Un patrén similar se observa por jefatura: Juan
Marulanda gestiona y recupera cerca del 47% de lo adeudado en su zona, mientras que Angela
Moreno, a cargo de la unidad de negocio Alternativo, no registra ninguna gestiéon sobre los

$10.061.005 adeudados. Estas diferencias no obedecen a la disponibilidad de la informacion, sino a
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la ausencia de un mecanismo estandarizado y visible que exija y facilite el seguimiento por parte de
cada responsable, lo que valida la necesidad del tablero de control desarrollado.

En el comportamiento mensual se observa una tendencia de mejora en la recuperacion entre
marzo y junio, seguida de una caida en septiembre y un incremento importante del valor adeudado
en octubre ($60.191.403, cerca del triple del promedio mensual) que aun no refleja una gestion
proporcional. Esto sugiere que los ajustes de inventario tienden a acumularse hacia el cierre de los
periodos de andlisis, lo que refuerza la conveniencia de un monitoreo continuo, y no exclusivamente
periodico, de la cartera por cobrar.

En conjunto, estos resultados validan la pertinencia del modelo de reporte dindmico
propuesto: al centralizar y visualizar la informacidén que antes permanecia aislada en un control
manual, el tablero fortalece la trazabilidad exigida por la normativa laboral y contable revisada en
el marco tedrico, reduce la asimetria de informacion entre la operacion de tiendas y la Gerencia
Comercial, y ofrece una base objetiva para priorizar la gestion por zona, jefatura y tienda. Se
recomienda extender el monitoreo a los meses restantes del afio, definir metas minimas de gestion
mensual por jefatura y dar seguimiento particular a las zonas y unidades de negocio con gestion
nula, con el fin de cerrar la brecha identificada entre el valor adeudado y el efectivamente

recuperado.
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Introduce aqui tablas y figuras (si aplica). También puedes poner algunos datos que consideres

necesarios o complementarios en tu trabajo de grado.



