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Retomamos la empresa Adventure Works dedica a la comercializacién de bicicletas y
complementos?! que ya presentamos en el caso 205 y del cual disponemos del fichero en Power
Bl “01 CM de Vtas PBI Inicial sin jerarquias.pbix” con el modelo de datos asi como las medidas

organizadas en las tablas.
Se pide

Ajustes previos

Antes afrontar las tareas a desarrollar de ajustes previos, informes y cuadros de mando es
conveniente repasar el fichero de trabajo anterior y mas concretamente su modelo de datos,
relaciones y contenido de los campos de las diferentes tablas, ademas de la ya comentada

relectura del Caso 205.

Organizar las medidas en grupos y analizar su significado

Como podemos observar en la llustracidon 1, la tabla medidas
contiene todas aquellas formulas DAX desarrolladas y que han sido
agrupadas en grupos o categorias atendiendo a la naturaleza de la
variable objeto de analisis, Ventas, Costes, Margen Comercial, Venta
Promedio, etc. y sus distintas dimensiones de inteligencia de tiempo
como:

e LY: Periodo Anterior

e YoY: Variacidn absoluta respecto al periodo anterior

e %YoY: Variacion relativa respecto al periodo anterior

Aprovechamos para sefialar que en PowerBl, por defecto
cualquier medida al crearse se coloca en la tabla en la que la
creamos, pero en muchas ocasiones conviene tenerlas todas
agrupadas en un solo lugar, tal y como hemos realizado y para
hacerlo disponemos de un sencillo truco que nos permitira hacer
esta agrupacion, simplemente creamos una tabla manual vacia que
llamaremos por ejemplo «Célculosy, lo hacemos mediante la opcion
«Especificar datos» y luego cada medida calculada le indicaremos
que su «Tabla inicial» serd esta.

Campos

»

| A Buscar

v Tabla de medidas

B33 MC Sobre Vias
O El %Mc
O B %Yoy %MC
O B vy semc
O B vo¥ %MC

» EJ Coste

> B Margen Comercial

> B3 N° Clientes que han comprado
> B0 N° de Albaranes u Operaciones

> B3 N° de Productos Vendidos

» B3 TCantidad Productos Vendides

> B3 Venta Media
> B0 Ventas
> B3 VtaMedia x Client=
» B Calendario
» BB dClientes
> B8 dDireccion
» B dProductos
> B dVendedores
» B dVentas
> B8 hVentas
llustracién 1

Asi como primera aproximacion se pide analizar la forma de organizacién de las medidas en los

distintos grupos, su contenido y significado asi como formulacion.

Creacion de jerarquias

En principio consideramos importante para nuestros informes y analisis crear las siguientes

jerarquias en Power Bl para las tablas y campos siguientes:

1 dclientes
. [ dProductos
4 3 Grupo de Clientes 4% Familia Jerarquia

Grupo Cliente (Grupo Cliente) Familia (Familia)

Pais (Pais) Subfamilia (Subfamilia)
Provincia (Provincia) Producto (Producto)

Contacto (Contacto)

llustracién 2

[ dventas

4 13 Jerarquia dVentas

Ejercicio (Ejercicio)
Ejercicio Mes (Ejercicio Mes)

Cliente (Cliente)

1 Como recordatorio recomendamos la consulta del caso 205 “Modelo Basico de Ventas con TD” en
especial la informacién disponible de origen asi como el modelo datos desarrollado.
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Dashboard de Ventas, pagina inicial, vision general.

En esta primera hoja de analisis vamos a presentar una visidon general de la empresa y en
concreto del area comercial a traves del comportamiento de las variables estratégicas de
nuestro negocio, es decir sin entrar en detalle esta serd una primera aproximacién al estado
financiero de la empresa, en concreto de aquellos indicadores clave de rendimiento que son
fundamentales y en otras hojas de detalle (analisis pormenorizado de las ventas y del grupo de
clientes asi como del margen comercial) profundizaremos en su analisis.

En esta vision general consideramos tres indicadores clave de rendimiento para la gestion del
dia a dia de nuestra direccion comercial, ventas, el margen comercial monetario y el margen
comercial porcentual, su estado temporal y evolucion.

Para ello crearemos tres formas para separar los citados estados comerciales con las siguientes
caracteristicas:

Ventas - Margen Comercial % Margen Comercial

e Respecto a las ventas, & [ vewssy i venas por o |
) L 201
estableceremos  como Vrudones > 20z
. . L W 2013
indicador  clave  de 43,07 0nd
repdlmlento(KPI)Yqu? !o m|u_€
m|da respeCtO al e]erC|C|0 Objetivo: 31,16 mill.€ (+38.23 %)

anterior, la medida
ventas del ejercicio
anterior (LY Ventas) para
lo cual seleccionamos el
elemento visual KPl y lo
configuramos para que
nos dé el resultado
deseado.

Afio v X

Tendencia

LY Ventas s X

llustracion 3

e A continuacién, vamos a exponer la tendencia y su evolucién respecto al periodo
anterior y para ello vamos a aplicar un elemento visual de cémo es el grafico de areas
donde representaremos el comportamiento mensual y por tanto su tendencia de las
ventas del periodo respecto al periodo anterior.

A

il Ventas Margen Comercial Visualizaciones >

— Ventas y LY Ventas por Afio MC y LY MC por Afio

HH
43,07 mill €~ 4144346 €

Objetivo LY: 31,16 mill.€(+38.23 % Objetivo LY: 2.954.997 € (+40.25

Compilar visual |

[

Sritco s b = I
P 0 b B e B2
@ertes @ erts MO0
Q¥Maa@EE
EEBERPE
B0 LbE®

sonjld

{5th

Ventas y LY Ventas

Valores

Eje X

Mes X

Eje ¥
Ventas WK

LY Ventas v X

Eje Y secundario

Agregar campos de datos a...

| aanda

llustracién 4
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El ultimo grafico que vamos a incorporar al analisis es de
anillos con las ventas por grupo de clientes.

Pero para el caso del margen comercial lo vamos a
sustituir por un gréafico de barras apiladas, pero en vez
clientes lo vamos a realizar por familias que tiene un

Visualizaciones »>

Compilar visual

iy

_E[H_Hg‘ﬂnll_:'lﬂﬂ

po (R g O e eres
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Campos »

TR

VE‘,T&HE de medidas
> B0% MC Sobre Vias
> B3 Coste
> B3 Margen Comercial

mavor Si niﬁcado “El] = L ® BE » B Ne Clientes que ha...
y g * @ eﬁ o > B3 Ne de Albaranes u ...
. 7 . . H P ? de Productos V...
Para la tercera variable estratégica (% margen comercial) Zg’ E ? Ig E?‘y g ig: "t_: dp ‘d “t'
[ B if'._ Lanticad Froduct..
aplicaremos un grafico de columnas agrupadas y en vez S o S e
de hacerlo por familia lo haremos por codigo de pais, de Bl ventss -
. Leyenda O %Yol Ventas
tal forma que obtendremos el margen comercial por : o
Grupo Cliente X O LY Ventas

codigo pais. @ [ ventas
O Yo¥ Ventas
> B3 VtaMedia x Cliente
> BB Calendario
> B dClientes
v BH dDireccion

Valores

Al resultado final es el que se presenta en la llustracién 6

Ventas
Detalles

Agregar campos de datos a...

llustracion 5

Asi finalmente nuestra pagina general de presentacion del analisis de ventas tendra una
presentacion como la mostrada en la llustracién 6 donde nos permite tener una vision global de
los indicadores base relacionados con el area comercial, como son evolucién y perfil de las
ventas, del margen comercial y su significacion.

Ventas Margen Comercial % Margen Comercial

Ventas y LY Ventas por Afio MC y LY MC por Afo %MC y LY %MC por Afio 0 20117
. W 2012
31,16 mill € 2.954997 € 9.48 %' 0 2013
Objetivo LY: 12,53 mill.€ (+148.71 %) Objetivo LY: 1.857.665 € (+59.07 % Objetivo LY: 14,83 % (-36.04 % 7 2014

L] ° ®1C LY ®:NC @

Ventas y LY Ventas
MC y LY MC
%MC y LY %MC

Ventas por Grupo Cliente MC por Familia

ents . 04 mill.€
Clothing I 0,1 mill.€

s | 0,0 mill.€

MC por Codigo de Pais

Grupo Cliente @TIENDA

1,04 mill.€

0,87 mill.€

0,30 mill.€

0,24 mill.€

v cA GB R DE

x
Dashboard de Vtas Detalle Ventas | Detalle Ventas Il Detalle MC Detalle Grupo Clientes | Detalle Grupo Clientes Il

llustracion 6

Analisis pormenorizado de las ventas segun grupo de clientes

Pero esta visidon general demanda un analisis pormenorizado de las variables estratégicas que lo
condicionan y explican tal y como proponemos en el siguiente apartado proponiendo distintos
informes detallados relacionados con las ventas y margen comercial desde la perspectiva de
grupo de clientes, familia y productos asi como vendedor, tal y como presentamos en los
siguientes apartados.

Detalle Ventas por Grupo de Clientes I

Asi el informe Detalle de Grupos de Clientes | permite profundizar a traves de diferentes
elementos visuales y segementadores sobre el comportamiento y evolucién de la variable
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estratégica ventasy su perspectiva con los clientes, vendedores y familia de productos, por tanto
es complementario a la visién global de ventas presentado en la ilustracién general anterior.

Grupo Cliente: TIENOA

CLIENTE

‘ {En bianco) V INDIVIDUAL

Afie: 2013

2m || 2002

Ventas por Cliente

westsioe pLs.. [ o :: ¢
I ;i
I ::; i<

I ¢ il

BRAKES AND .
OUTDOOR EQ..
TOTES & BASK..

R BICY
EASTSIDE DEP..

METROPOLITA..

I o il
I o
I ;1 il €
I o1 il
| EES

Cliente

SHEET METAL ..

TOP SPORTS .
REGISTERED C
THOROUGH 0,29 mill.€
0,28 mill€
I il
I o il
I o :: il

exsonsaie .
HEALTH SPA, L...
FIRST BIKE ST...
FITNESS TOY S..

] TIENDA

Ventas por Familia

Ventas y LY Ventas por AAAA-MM

®Ventas ® LY Ventas
4 mill. €
]
z 3mill. €
5
z 2.4 mill.€
5
o 2 mill.€ mill.€ 1.9 mill€
2 1,6 mill€
5
2
1 mill. € I il
o mil. €

2013-01  2013-02

2013-03

Ventas por Vendedor

Vendedor

4.0 mill.€
mill.
; mill.
2.9 mill.€ mill.€
2.7 mill.€

. mill. .

mill.€ 2.3 mill.€ il

2.0 mill.€

mill,
1,7 mill.€
mill.€
mill.

2013-04 2013-05 2013-06 2013-07 2013-08 2013-09 2013-10 2013-11 201312

LINDA € MITCHELL 4.1 mill.€
e dimie]
ewvr... [ :: i
nuan carson [NNNNGEGEEEEEEEEEEEE
sauemo [ :; <
rarut R varey.. [ NG - :

MICHAE!

mill€

4,2 mill.€

3.5 mill.€ 3.5 mill.€

Ventas y LY Ventas por Afio

32.571.385 €

Objetivo (LY): 24.748.858 € (+31.61 %)

MC y LY MC por Afo

-209.847 €

Objetivo (LY): 350.874 € (-159.81 %)

%MC y LY %MC por Afio

-0,64 %:

Objetivo (LY): 1,42 % (-145.44 %)

TClientes y LY TClientes por Afio

555+~

Objetive (LY): 416 (+33.41 %)

Dashboard de Vtas Detalle Ventas |

Detalle Ventas Il Detalle MC

llustracion

Detalle Grupo Clientes |

D

7

Detalle Ventas por Grupo de Clientes II

etalle Grupo Clientes Il

En este caso vamos a analizar el margen comercial sustituyendo en los graficos de la anterior
pagina o informe la medida ventas por margen comercial y ordenar ascendentemente para que
nos aparezcan primero los negativos. Lo mismo haremos para el caso de ventas por vendedor,
sustituyendo ventas por la medida margen comercial e igualmente con el resto de los elementos

visuales.
Grupo Cliente: TIENDA ~ MC por Familia MC por Vendedor
CLIENTE
(En blanco) H INDIVIDUAL ‘ 4116 mite 1046 mile 533 mil€ MY E ALSERTS zmie
. N _  m— DAVID R CAMPEE 1 mil €
Afo: 2013 s * - § GARRETT R VARG.. 2omil ¢ [
ﬂ -821,6 mil€-209,8 mil€ i meRee emie
& P o & & JILLIAN CARSON | ER
lﬁﬂ‘p Ve o JOSE EDVALDO ET |
MC por Cliente Y &
- _ -
P MC y LY MC por AAAA-MM L Ve
CAMPING AN... -go4mine NN @MC ®LY MC
JIEQ—E(TTQTS -0,04 mi« | N EEEEEN 49,47 mike
RALLY MASTE... ooamile [N 1521 mil€ 100 41 mite 13237 mil€ 13470 mil€ 444 70 mite
METRO METAL... 004 mie [ T6T6milE G641 e $204 i€ . 55,69 mil€ 77,68 mile 50,16 mil€
ROADWAY BIC... -0,03 mile [N .I:7 m‘lﬂ . ”ﬂ“e Em;n“ Aoy
ACTION BICYC -002mile [N .2,;“{ -
o AMAG . o0z mile [
é BEST CYCLE ST... ooz mile [ “§ I I I
(=] -00zmille [N 5 181,45 mil€
L 0,02 mie Iy -249.40 mil€ )
FAVORITE TOY ... -002 mile [N = 271z mie
PETROLEUM P.. 02 mile [N
STOCK PARTS -0.02 mille [
EXTREME RIDI... oczmine I
RUGGED BIKES ooz mile [l
EASTSIDE DEP... -0,02 mill.€ 00520 mite
- 201301 201302 201 2013-04 2013-05 2013-06 2013-07 2013-08  2013-09 2013-10 2013-11  2013-12
4

Ventas y LY Ventas por Afio

32.571.385 €~

Objetivo (LY): 24.748.858 € (+31.61 %)

L.
MC y LY MC por Afio

Objetivo (LY): 350.874 € (-159.81 %)

-209.847 €'

%MC y LY %MC por Afio

-0,64 %!

Objetivo (LY): 1,42 % (-145.44 %)

TClientes y LY TClientes por Afo

555~

Objetivo (LY): 416 (+33.41 %)

| Dashboard de Vias Detalle Ventas |

Detalle Ventas Il

Detalle MC

Detalle Grupo Clientes |

Detalle Gru|

llustracion 8

po Clientes II

Destacar que, para el caso de ventas por Familia, el elemento grafico seleccionado Treemap no
permite representar valores negativos y en este caso cambiaremos por otro elemento visual que
si nos lo permita como es el grafico de cascada.
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Analisis pormenorizado de las ventas basado en tablas y matrices

Con el fin de completar el modelo proponemos ampliar el analisis de detalle con los mismos

cuadros (tablas dindmicas) que los desarrollado en Excel en el caso 205, en concreto los tres que
presentamos a continuacion.

Detalle Ventas I: Ventas segun jerarquia de clientes y clientes tinicos

En esta nueva pagina “Detalle de Ventas |I” hemos creado dos matrices, una para analizar las
ventas segun jerarquia de clientes y otra para las ventas segln clientes Unicos a los que hemos
vendido, tal y como se muestra en la siguiente ilustracién.

u Ventas Segun Jerarquia de Clientes Clientes Gnicos a los que hemos vendido
Gemo Clente Neatas R Yo Ventas or Veatas Pais TClientes LY TClientes YoY TClientes %Yo TClientes
TIENDA 3257138537 € 24.748.85821€ 7.822527,16€  31.61% Py T = T,
&8 United States 2021379572€ 1805896015 €  215483557€ 1193% [ A e 300 05 4 2
Canada 562752964€ 491970980 €  707.81984€ 1439% M France %1 258 03 4
france 2380.10239€ 89163952 € T 1001 249 752 4 30201%
United Kingdom 22 87854874 € United Kingdom | 1.181 204 87 & 30170%
Australia 9 United States 4251 1162 3089 4 26583%
Germany 12; Total 10.803 3.150 7.653 242,95 %
5 CLIENTE INDIVIDUAL | 10.4 6.408.942,52 €
Australia 213390212 €
United States 204574405 €
Canada 9 58693421 € 3124198 €
United Kingdom 137915459€  57960920€ 79954539 €
Germany 11395 54916006 € 50041973 € 1
France 1.077.292,70 € 513.592,88 € 563.699,82 € 109,76 %
Total 43.069.107,43 € 31.157.800,73 € 1191130670€ 3823 %
Aa 2013 " Familia: Todas
2012 2014 se'ico‘:;:"‘" Accessories Bikes Components Ropa
. A L
‘ 2m ‘ 2013 (En blanco) B’;"m y Clothing General unidad de par
| | arco

Dashboard de Vtas Detalle Ventas | Detalle Ventas Il Detalle MC Detalle Grupo Clientes | Detalle Grupo Clientes Il

llustracion 9

Vinculados a ambas tablas hemos incorporado al analisis dos segmentadores que nos permitira
un analisis combinando la perspectiva temporal del afio con la eleccidn de familia de productos.
Estos dos segmentadores actlan conjuntamente sobre las dos matrices

Detalle de Ventas II: Venta promedio por albaran, factura u operacion y
venta promedio por cliente.

En esta segunda pdagina analizamos las variables estratégicas como son la venta promedio por
operacion asi como por cliente. En este caso presentamos dos matrices con dos niveles de
segmentadores, los que afectan exclusivamente a cada matriz y que se encuentran en su parte
superiory los que afectan a toda la pagina, es decir a todas las visualizaciones y estan localizadas
en la parte inferior. Se recomienda consultar el anexo “Sobre el control de los segementadores.

u Grupo Cliente: Seleccién mditiple Afie: Seleccibn miltiple

= . CLIENTE N — _— 5
(En blanco) INDIVIDUAL TIENDA 2011 2012 2013 2014

98

Ventas Promedio por albaran, factura u operacién.
Afio  Venta Media LV Venta Media YoV Venta Media

Venta Promedio por Cliente

%Yo Venta Media Grupo Cliente

ViasxCliente LY ViasClientes Yo¥ VteskClientes %YoY ViasiCliente
2011 |

7.99999 7.999,99 = CLIENTE INDIVIDUAL |  1.689,66 2.608,72 919,06 3523 %
2012 825591 799999 25592 320% Australia 233972 271194 -372.22 -1373%
2013 313184 825591 -5.124,07 -62,07 % Canada 124336 2.797.85 -1.554.49 -55,56 %
2014 1.866,28 3.131,84 -1.265,56 4041 % France 161649 2351,82 735,33 3127 %
Total  3.49107 4.544,04 -1.052,98 2317 % Germany 173774 241910 -681,36 -2817%

United Kingdom 1.766,95 239383 -631,89 -2634%
United States 137554 263492 -1.259,39 -47,80%
= TIENDA 104.918,72 79.827,17 25.091,56 3143%
Australia 27.600.31 27.60031
Canada 117.542,11 8044938 3709272 4611%
France 96.227,70 4953553 46.692,17 94,26 %
Germany 38.600,56 3860056
Familia: Todas United Kingdem 83.310,22 4623941 37.070,81 80,17 %
United States 116.34402 8358928 3275474 3919%
sories Components Total 6.748,73 10.126,51 -3.377.79 -33,36%

R m

Pais: Todas

& v

x x
Dashboard de Vias Detalle Ventas | Detalle Ventas Il Detalle MC Detalle Grupo Clientes | Detalle Grupe Clientes Il

llustracion 10
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Detalle Margen Comercial: Margen comercial por vendedor y % margen
comercial de los productos.

El analisis del margen comercial, su comportamiento y evolucion es también una variable
estratégica relacionado con el area comercial de la empresa. En esta pdgina se propone la
siguiente configuracion con dos tablas o matrices que analizan el margen comercial desde la
perspectiva de los vendedores y de los productos.

Familia: Seleccién miltiple

Accessories

Components Ropa
de par

Bikes
Biddetay s
(En blanco) Marco General

unidad

Margen Comercial por Vendedor

% Margen Comercial de los Productos

Familia %MC LY M

YoY %MC %

Accessories
Bikes

Clothing 19,58
Components | 11,39%  872%
Total 11,02% 1483% -3,

VARKEY CHUDUKATIL
ENSA-ANNAN

A4IITIPPDDDDDD

145134 €
351.615,08 € 350.873,86 € 99,79

®

ABo: Saleccién méitiple

20m 2012 2013 ‘ 2014 ‘

z p X 2 x| o :
Dashboard de Vtas Detalle Ventas | Detalle Ventas I Detalle MC Detalle Grupo Clientes | Detalle Grupo Clientes Il

llustraciéon 11

Recordemos que hemos adoptado como criterio que los segmentadores en la parte superior
solo afecta a la matriz o tabla adyacente mientras que los situados en la parte inferior del
informe afectan a todos los elementos visuales de la pagina, esto nos facilita entender de forma
rapida como estdn afectando los distinto filtros a las tablas y graficos.

Disponiendo de un menu de navegacion

Con el fin de ordenar toda esta informacion vy facilitar el analisis y exposicion consideramos
oportuno contar con un menu de navegacion que nos permite desplazarnos entre los diferentes
niveles de andlisis, paginas y elementos visuales relacionados y para ello utilizaremos los
marcadores y botones? disponibles en Power BI, esto nos permita ir de lo general al detalle en
nuestro analisis, interpretacion y justificacion.

Para nuestro caso hemos dispuestos los siguientes botones con acceso a los elementos visuales
correspondiente a traves del uso de marcadores.

Finalmente recordemos que para desplazarnos por los marcadores debemos tener pulsada la
tecla Ctl y con el clic del raton accedemos al enlace

2 Remitimos al anexo del presente documento apartado relacionado con marcadores y botones.
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Ventas Margen Comerclal % Margen Comercial -
Ventas y LY Ventas por Ano MC y LY MC por Ano %MC y LY %MC por Ano
1 i ' Marcadores » X
1,16 millL€- 2,95 mill.€- 948 %'
Objetivo LY: 12,53 mill.€ (+ 14871 %) Objetivo LY: 1,86 mill.€ (+ 59.07 %) Objetivo LY: 14,83 % (-36.04 %) [ Agregar [ vista
121 " Ansiez |
@ ertas @Y Vet onC QUM OXMC OLY Nk 1 Vtas por Chentes
: g 2 Vias por Famila
2 ¥ #
:_ »; :. 3 Vtas por Vended
g % - ¥ Ed 4 Vtas AAAA-MM
i © 40 o0 G Andhiss I}
T F
1 Margen por Clie...

Ventas por Grupo Cliente

Grupo Cliente @TIE

24.75 miL€ (70.43%

2M fam...
MC por Familia ol cigddos

3 Margen por Ven..
4 Margen AAAA-..

N Andiss i

1 Vitas Tipe Client—.

Clothing l 0.1 mill€ 2 Chentes Unicos ..
sccerscnns | agyetll ¥ialmmetops
641 miL€ (20.57%) ¥ 4 Vta Promedio p...
Andbus IV
/ 1 MC por Vended—
B == e e e [ s
;:__‘;':i w{.::w‘:m:m ::"c::: “:;’f‘::" | 1 MC por Vendedor y evelucidn |2U{w?wnu,?~&!oyem
Dashboard de Vtas Detalle Grupo Clientes | Detalle Grupo Clientes |l Detalle Ventas | Detalle Ventas Il Detalle MC
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L4 -
Solucion- Pasos sugeridos
Ajustes Previos
Creacion de jerarquias
£ dclientes | E3 dProductos | dVentas
4%a de Client 2 4 %3 Familia Jerarquia A | ) .
SeE S _'en s ) - q I 4?3 Jerarquia dVentas 3
Grupo Cliente (Grupo Cliente) Familia (Familia) Ejercicio (Ejercicio)
5 ercicio (Ejercicio
Pais! (Pais) Subfamilia (Subfamilia) ' - . -
Provincia (Provincia) Producto (Producto) Ejercicio Mes (Ejercicio Mes) ‘
Contacto (Contacto) w v Cliente (Cliente) v|
Campos »  Campos » Campos
I A Buscar l l £ Buscar | l/O Buscar
. > [E] Tabla de medidas > [F Tabla de medidas _ > [E] Tablade Tnedidas
S B8 Calendario S B Gilndario > B Calendario
v B dClientes > BB dClientes > B2 dClientes
> BB dDireccion
0O coF > B dDirecci
. secdon > B dProductos
[0  Cliente B dProduct
roductos
Codigo de Pais 2 dNenderioces
O Color B8 dVentas
[J Contacto - O
Coste Estandar Client
e ] B> c;znce
et
[0  Direccion aala
- e v & Familia Jerarquia avk [0  Documento
O Goupo Cliznie (] Familia 0 3 Eercicio
= vO & Ejercicio Jerarquia
v fa Grupo Cliente Jerarquia | Subfamilia —
O Y Ejercicio
[0  Grupo Cliente [ Producto Z
[ B Ejercicio Mes
B Pax o ok [J  Cliente
(]
e -
O rovincia [ IdFamilia > O £ Ejercicio Mes
[] _ Contacto 0  IdModelo > O [ Fecha
O IdCliente (] IdProducto O |dAlbaran
O Latitud [J  IdSubfamilia [ ¥ IdCliente
0 Longitud M Madsla M Y IdDireccion

llustracién 13


http://www.jggomez.eu/

WWWwW.jggomez.eu Pagina |10

Anexo y recordatorios

Importar un modelo de datos de un Excel a un Power BI

Para importar un modelo de datos contenido en un fichero Excel vamos al fichero PBI en Archivo
— Importar — Power Query, Power Pivot, Power View y seleccionamos la direccién del fichero
que lo contiene que nos permite importar las consultas y los modelos que se han creado en Excel
a Power BI

Sefialar que a la hora de importar nos puede
ocasionar errores debido a que las
conexiones a las fuentes de datos han podido
cambiar de ubicacién por tanto desde Power
Query es recomendable actualizar los
origenes de datos.

llustracion 14

Crear carpetas para organizar las Medidas

Seleccionamos una medida y en propiedades seleccionamos “Carpeta para mostrar” vy
asignamos un nombre creando asi una carpeta donde bastara afiadir el resto de las medidas a
ese grupo simplemente arrastrandolas tal y como se muestra en la ilustracién.

Archivo Inicio Ayuda Herramientas externas

Propiedades »  Campos >
@ [a A izl [
@& [a ag ] @ [ ) -
Obtener Libro de Conjuntos de datos de Especificar Dataverse Origenes | Tn *> General L Buscar
datos~  Excel Power Bl ver datos racientes «
Nombre wa = cmees
LY TClientes
(1] Ventas
B Ventas
| .
[E] aventas @ Calendario & ; lablainica E i
&2 ; — Tabla de medidas ~ VtasxClients
B Yo %Mc
Descripcion E YoY Coste
i ventas netas del Periodo Yy |
: 3 J) B Yov MC
*[x TCantidad
o TClientes
Sindnimos TProductos
ventas Venta Media
B3 Ventas

Ventas
E| VtasxCliente

[E] dvendedores ~
Carpeta para mostrar

1 YoY %MC
i B YoV Coste
Seleccionamos la medida y le asignamos el nombre Yo¥ MC
a de carpeta para mostrar..., credndose la misma y el Yo¥ TAlbaranes
1 resto de medidas se arrastran... YoY TCantidad

llustraciéon 15

Creando jerarquias en Power BI

Nos situamos en la tabla deseada y seleccionamos el campo donde queremos comenzar a crear
la jerarquia, con el boton derecho seleccionamos la opcion correspondiente y le asignamos el
nombre.

El resto de los campos con el boton derecho seleccionamos los asignamos a la jerarquia,

pudiendo definir el orden dentro de la misma.
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dl Campos >
£ Buscar
dVentas o B Tabia de medidas
EE » B Calendario
Clisnta < BB dClientes
3 €PGE CiF
Diocumento Cherite
¥ Eercicio Codigo de Pais
B gercicio Mes DT
- op
] Fecha
Direccion
dalbaran
Emuil
¥ laChente
) Grupo Cliente ~
Y - Crear jerarquia
2 ldDireccion P
. Latitud
Contras
Longrtud
1 g
:'ﬂl',
|
Poblacian
Provingia
@ dVendedores o Telefono
> B8 dDireccion
dViendedor » BB dProductes
Vendedar » M dvendedares
rontraer B dventas
B hventas
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Sobre el control de los segementadores. El editor de iteraciones

Una vez disponible nuestro segmentador podemos controlar su comportamiento y como afecta
al resto de elementos visuales a traves del editor de iteraciones.

Para ello seleccionamos el segementador y acudimos al menu formato editor de itereacciones y
se nos activa para cada elemento visual las opciones de afectar o no el iterador, tal y como se
desprende de la siguiente ilustracion

Archiva  Inicio  Insertar  Modelado  Ver  Ayuda  Heramientasexternas  Formato  Datos y detalles
= o =
G} Aplicar filtros de exploracién en profundidad & 1 ‘:.
D | I o =
Editar Traer hacia Emia i Alinear

interacciones delantew atrdsw

Edite el mods de

eccione e‘l; - F KO Clientes Unicos a los que hemos vendido (TR
_comportamienkos medionte los cstron 5 Ventas VoV Ventas  SeioY Ventas pais TClientes LY TClientes YoY TClientes %Yoy TClientes
= TIENDA 25.851.994,96 € 20.440.549,55 € 5.411.44541€ 2647 % - o
&8 United States 16.250.85595€ 15.004.20404 € 1.15665191€ 7.66% M E\;:I:;:a I 1;?; ig; ng : gi;g 3:
Canada 440080600€  398329050€  417.51541€ 1048% W France | 470 257 23 4 8288%
France 170887820€  68453107€ 1.114347,13€ 16279% M Germany 573 249 24 4 13012%
United Kingdom 172035619€  678.52385€ 1.050.83234€ 15487 % M United Kingdom 667 290 377 A 13000%
Australia 742.010,81 € 74201081 € United States 2044 1121 023 4 8234%
Germany 930.087.81 € 930.087.81 € Total | 5666 3.093 2573 83,19 %
S CLIENTEINDIVIDUAL | 9.997.131,26 € 6.408.942,52 € 3.588.18874€  55,99%
Australia 309178354 €  2.133.902,12€  057.881.42€ 44,89% W
United States 200674676 €  204574405€  861.00271€ 4200% W
Canada 54168960 € 586934216  -4524451€ -7,71% M@
United Kingdom 132467358€  57960920€  745.06438€ 12855% P
Germany 109869864€  549.16006 €  549.53858€ 100,07% M
France 103353914€  513.59288€  519.94626€ 101,24% M
Total 35.849.12622.C 20849.402,07€ 890063415 € 33325
T ek
" afo: 2013 " [ Familia: Bikes
] IE— I
2 (En blanco) B‘a‘;:; ¥ Clothing General unidad de par
L = 4

llustracién 17

En este caso los segementadores estan afectando a todos los elementos visuales de la pagina,
mientras que en el siguiente caso hay segementadores que no afecta a elementos visuales y
otros que si afectan a todos los elementos visuales.
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Vendedor: Todas
General unidad de par

Archivo nicio  Insertar  Modelado  Ver  Ayuda  Hemamientasexternas  Formato  Datos y detalles
E'f/g Aplic
interacciones
o i Grupo Cliente: Seleccién mdltiple - K Afo: Seleccidn miltiple
= - CLENTE ) ‘ . oo :
(En blanca) CEER TIENDA 201 2012 2013 2014
a8 L = o
Ventas Promedio por albaran, factura u operacién. * T Venta Promedio por Cliente e : D
Afic  Venta Media LY VentaMedia YoY Venta Media %YoY Venta Media Grupo Cliente VtasxCliente LY VtaghClientes YoY VtasxClientes %VoY VtasxCliente
2011 799999 7.99999 = CLIENTEINDIVIDUAL  1.060,32 1.458,35 -398,03 27,29 %
2012 825591 7.99999 25592 % Australia 151657 1942,06 -2191%
2013 313184 825591 -5.124,07 Canada 824,55 1.109,68 -25,69 %
2014 1.866,28 313184 -1.265,56 France 1.082.61 147852 -26,78 %
Total  3.491,07 4.544,04 -1.052,98 Germany 1.188,29 1.565,10 24,08 %
United Kingdom 128393 557,05 : 17,54 %
United States 798,89 1.180,61 -381,73 -3233%
/ = TIENDA 83.115,56 91.565,88 -8.450, -9,23 %
AFECTAN A TODOS ) Australia 46.892,20 27.600,31 19.291,89 69,90 %
Canada 84.576,92 101.415,76 -16.838,85 -16,60 %
5 0920192 0223770 13nzsan 42com
- = Germany 63.159,22 38.600,56 63,62 %
Familia: Todas United Kingdom 89.435,79 8331022 741%
e United States 84.917,68 99.152,22 -1436 %
*‘f“;‘:"" Bikes omponents Ropa Total 3.543,12 6.074,71 -2.531,60 41,67 %

[
Clothing ‘

Pais: Todas

e i
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Creacion de marcadores y botones en informes de Power BI

Con los botones de Power Bl puede crear informes que se comportan como aplicaciones, y crear
un entorno en el que los usuarios puedan mantener el mouse sobre el contenido de Power B,
hacer clic en él e interactuar con é13, asi los controles de seleccidn nos permiten crear informes
profesionales.

Juntamente con los marcadores, se pueden hacer muchas operaciones para mejorar el disefio y
la estructura de visualizacién de los informes de Power BIl. Por ejemplo en muchas ocasiones
necesitamos mostrar una gran cantidad de visualizaciones relacionadas entre si para crear una
comparaciéon o un analisis mas detallado, la primera solucién que pensamos para esto es
crear varias paginas e ir visualizdndolas una a una. Esto dificulta mucho la navegacién en los
informes debido a la cantidad de paginas o pestafias.

Power Bl nos permite crear agrupaciones visuales gracias a los controles de seleccién que luego
podremos ocultar o mostrar seglin nuestros intereses. Poder ocultar grupos de visualizaciones
nos permite crear multiples vistas dentro de una misma pagina de Power BI.

Aprender a usar los controles de seleccion en Power Bl es muy efectivo y una vez aprendido
como hacerlo se convertira en un método de uso muy habitual en el disefio de nuestros
reportes.

3 Extraido y adaptado de Creacidn de botones en informes de Power Bl - Power Bl | Microsoft Docs asi
como Botones en Power Bl | Cdmo usar Controles de Seleccién
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