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Objetivo del proyecto. Construir un informe ejecutivo e interactivo para analizar el rendimiento comercial de un
retailer global de electrénica, identificando la evolucion de ventas y margen, los productos y mercados que
impulsan el negocio, el perfil de cliente y el desempefio de los puntos de venta.

1. Datos originales y preparacion

Origen. Maven Analytics Data Playground — Global Electronics Retailer. Fuente:

https://mavenanalytics. i -playground/global-electronics-retailer. El dataset se eligié por su volumen, su histérico
temporal y la variedad de dimensiones disponibles, que permiten construir un modelo de Bl completo con analisis de
producto, cliente, geografia y tienda.

Archivo Contenido Uso en el proyecto

Sales.csv =~62.884 lineas de venta Pedidos, fecha, cliente, tienda, producto,
cantidad y moneda.

Customers.csv ~15.266 clientes Datos demogréficos y geograficos del
cliente.
Products.csv ~2.517 productos Producto, marca, categoria,

subcategoria, coste y precio unitario.

Stores.csv =67 tiendas Pais, estado, superficie y fecha de
apertura; incluye el canal Online.

Exchange_Rates.csv =11.215 registros Tipos de cambio diarios; mantenida
como consulta auxiliar.

Rango temporal: 2016-01-01 a 2021-02-20. La tabla de hechos contiene varios afios de histérico y decenas de miles
de registros, por lo que permite analisis temporal, rankings y comparativas interanuales.

Power Query

e Renombrado de consultas y campos con nomenclatura de negocio (FACT_Ventas, DIM_Productos, DIM_Clientes,
DIM_Tiendas).

e Correccion de tipos de datos y uso de configuraciéon regional inglesa (Estados Unidos) para interpretar correctamente
fechas y decimales del origen CSV.

e Limpieza de campos monetarios de producto, eliminacion de simbolos y conversion correcta a decimal.

e Tratamiento de cddigos postales como texto para conservar ceros iniciales y admitir formatos alfanuméricos.

e Conservacion justificada de nulos en FechaEntrega y superficie cuando el dato no aplica; creacion de atributos
descriptivos como CanalVenta y NombreTienda para facilitar el analisis.

e Consulta AUX_TiposCambio preparada como apoyo y con carga deshabilitada al no ser necesaria en el modelo
analitico final.

2. Modelo de datos y calendario

El modelo sigue un esquema en estrella con una tabla de hechos central (FACT_Ventas) relacionada en cardinalidad
1:* y filtro unidireccional con DIM_Productos, DIM_Clientes, DIM_Tiendas y DIM_Calendario. Las claves técnicas se
ocultan al usuario final y las medidas se concentran en una tabla especifica organizada en carpetas de visualizacion.
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Tabla calendario. Se cre6 mediante DAX con CALENDAR sobre el minimo y maximo de FechaPedido. Incluye Afo,
Mes, MesNumero, AfioMes, Trimestre, Semana, DiaSemana y DiaSemanaNumero; esta relacionada con
FACT_Ventas[FechaPedido], marcada como tabla de fechas y con los campos de texto ordenados por sus columnas

numeéricas correspondientes.

3. Medidas DAX principales

El informe utiliza una tabla Medidas organizada en carpetas (KPls, YoY, Rankings, Referencias, Costes y Time
Intelligence). Se crearon mas de ocho medidas y varias comparativas temporales. Las mas relevantes son:

Medida

Total_Ventas

Légica

SUMX sobre FACT_Ventas: Cantidad x
PrecioUnitario relacionado.

Uso

Base de ventas utilizada en KPlIs, rankings
y graficos.

Margen_Total

Total_Ventas — Total_Coste.

Beneficio bruto estimado del conjunto
filtrado.

Pct_Margen DIVIDE(Margen_Total, Total_Ventas). Rentabilidad relativa para comparar
productos, periodos y tiendas.

Num_Pedidos DISTINCTCOUNT(IdPedido). Volumen de transacciones.

Ticket_Medio DIVIDE(Total_Ventas, Num_Pedidos). Ingreso medio por pedido.

Ventas_Afo_Anterior /
Pct_Variacion_Ventas_YoY

SAMEPERIODLASTYEAR + comparacion
porcentual.

Comparativa interanual utilizada en tarjetas
y evolucion temporal.

Ventas_YTD

TOTALYTD sobre DIM_Calendario[Fecha].

Acumulado anual aprovechando la tabla
calendario.

Ranking_Producto / Ranking_Cliente

RANKX en el contexto seleccionado.

Construccion de Top N dinamicos y
rankings bajo filtros.
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4. Diseio, paginas y storytelling
El informe utiliza un tema JSON personalizado (GlobalTech Analytics), una cabecera comun con navegador de
paginas y un panel lateral de segmentaciones sincronizadas. La narrativa progresa desde la vision ejecutiva hasta el
detalle transaccional:
Resumen Ejecutivo: Vision global del negocio: ventas, margen, pedidos, ticket, clientes, evolucion mensual, mix por
pais/categoria y relacion ventas-margen por ano.
Productos: Profundiza en rendimiento por categoria, subcategoria y producto mediante Top 10, scatter Ventas vs %
Margen y matriz jerarquica con formato condicional.
Clientes y Mercados: Analiza clientes Unicos, ventas por cliente, ticket, geografia, demografia por edad/género y ranking
de clientes.

Tiendas y Detalle: Compara puntos de venta, relacion superficie-ventas y muestra el maximo nivel de granularidad en una
tabla de pedidos.
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Filtros Resumen Ejecutivo
Afio / Periodo Rendimiento Global - Afio - Categorfa - Mercados
VENTAS TOTALES MARGEN TOTAL % MARGEN N° PEDIDOS TICKET MEDIO CLIENTES UNICOS
2016 2018 2020
. . 0 .I $ .I . I
$55.76 mill. | $32.66 mill. | 58.58 % 26.33 mi 2.12 mi 12 mi
2017 e 2021 A +12,1% vs afio anterior A +12,1% vs aio anterior ¥ 0,0 pp vs afio anterior A +12,8% vs afio anterior ¥ -0,6% vs ano anterior A +5,0% vs afio anterior
il o) k] T

Ventas Mensuales Ventas por Pais

Evolucién mensual en millones de euros Distribucién geografica 2024
Categoria
L Audio 1.8 milie — ® United States
M 2milg 21 mill€ — 238 mill€
(] cameras and camcorders " < ! Online
- 3smile ' o United Kingdom
] cell phones 42m_ — ® Germany
. [ |
£ Computer 55,8 ...
Marca 7 mile \ Italy
— omill. € ® Netheriands
[] A Datum enero febrero marzo abril jurio juiio agosto  septiembre  octubre  noviembre  diciembre

1.4 mine— ® France

] Adventure Works #2016 92017 @2018 @2019 2020 @2021
[] Contoso
[ Fabrikam Ventas por Categoria Ventas y Margen por Afio

Ventas en M€ — % margen indicado en etiqueta Evolucion del rendimiento y rentabilidad
Pais

Com puters - |
— Australia Home Appliances $15 mil s20%
[ canada Cameras and camcorders
Cell phones I $10 mill,

[ France
TV and Video |

] Germany
- Audio I 585
e $5 mil B5%
Music, Movies and Audio Books
Games and Toys I
Reestablecer Filtros somil
50 mill 55 mill $10 mill 515 mill 520 mill 2016 2018 2020

5. Interactividad y filtros

e Filtros visibles: Segmentadores sincronizados de Afo, Trimestre, Categoria, Marca y Pais, presentes en el panel
lateral.

e Filtros ocultos: Ejemplos: Top N en productos, Ranking_Cliente < 10 y filiro CanalVenta = Tienda fisica en el scatter
de Superficie vs Ventas. Se aplican a nivel de visual desde el panel de filtros.

e Marcadores: Boton “Restablecer filtros” basado en bookmark funcional que devuelve las segmentaciones a su estado
inicial sin cambiar de pagina.

e Drillthrough: Desde un producto en la pagina Productos: clic derecho — Obtener detalles — pagina oculta de Detalle
Drillthrough. La pagina muestra KPIs y transacciones filtradas por el producto seleccionado y dispone de botén Atras.

e Interacciones: Se reviso Editar interacciones para asegurar que cada seleccion filtre o resalte unicamente los visuales
relevantes.
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Filtros Tiendas y Detalle
Afio / Periodo Rendimiento por punto de venta - Destino drillthrough
VENTA g % MARG ICKET MEDIO
2oe o8 o0 TOTAL VENTAS N° PEDIDOS % MARGEN TICKET MEDI
. 9 $ i
$424.58 mil 131 66.87 % 3.24 mil
207 1 02t A +17,0% vs afio anterior A +14,9% vs afio anterior 4 0,0 pp vs afio anterior A +18% vs afio anterior
m T2 AEd T4
Top Tiendas por Ventas Superficie vs Ventas
Tamafio de burbuja = % margen - Solo tiendas fisicas
Categoria Online
[ Computers West Virginia - United States -
Nebraska - United States IEE— N
2m
Friesiand - Netherlands IEE———
Maine - United States IEG_—_—— ¥
North Down - United Kingdom IE—"— £
Alaska - United States I Zm
0o - United States Im— -
Marca lowa - United States IE—
- Washington DC - United States ——s——
L wide wiorld Importers Hamburg - Germany I om
. Omil€ 10 mil € 20 mil € 30 mil €
omile 20 mil € 40 mil€ 60 mil € 80mil € 100 mil € Total Ventas
Tabla de Detalle de Pedidos
FECHA ORDEN NOMBRE pals TIENDA PRODUCTO CATEGORIA CANTIDAD VENTAS COSTE MARGEN
Pais hs
- . Jueves, 11 de agosto de 2016 589009 Ricky Maurer United States WWI Desktop PC2.33 X2330 W Computers 0 $9.120,00 3204280 $6.145,20
L] Australia
[ canada 1382010 Cecilia Lucches Italy Deskiop PC2.33 X2330 White Computers 0 $9.190,00 $3.044,80 $6.145,20
- 2068006  Markus Kuster Germany Saaria rmany ktop 0 3
L France B
916007 hal United Kingdom  Dungannon and South Desktop PC2 Computers 9 $8.271,00
[ Germany Robertson Tyrone - United

Kingdom

43021 Michellekeiger  Germany

viernes, 15 de febrero de 2013 1507015 Ashley Currie United States
Reestablecer Fillros

6. Insights y conclusiones

Crecimiento agregado con menor ticket. El conjunto analizado alcanza 55,76 M en ventas, 32,66 M de margen y un
margen del 58,58%. Los pedidos crecen +12,8% YoY mientras el ticket medio cae ligeramente (-0,6%), por lo que el
avance del negocio se apoya mas en volumen/frecuencia que en un mayor gasto por pedido.

2020 presenta una contraccion significativa. En 2020 las ventas bajan a 9,29 M (-49,1% YoY), los pedidos caen
-49,0% vy los clientes -40,5%. A pesar de la reduccion de actividad, el % de margen permanece cerca del 58,6%,
mostrando estabilidad de la rentabilidad relativa.

Computers lidera claramente el catalogo. La categoria Computers genera alrededor de 19,30 M, muy por encima de
Home Appliances (~10,80 M). Dentro de Computers, los principales productos corresponden sobre todo a desktops de WWI
y Adventure Works.

Computers 9 $8.271,00

WWI Desktop

WWI Desktop PC2. Computers 9 $8.271,00

La rentabilidad de producto no es homogénea. El scatter de productos muestra grupos de margen alrededor de
~49%, ~54% y ~67%. Esto permite distinguir productos con alta venta y alta rentabilidad de otros con buen volumen pero
margen inferior.

Estados Unidos es el mercado dominante. Estados Unidos concentra aproximadamente 23,8 M del total de ventas (en

torno al 43%) y, al filtrar el mercado, representa alrededor de 5 mil clientes frente a 12 mil en el conjunto, confirmando una
fuerte concentracion geografica.

Perfil demografico maduro. El grupo 65+ destaca en la distribucién demografica de clientes, con menor peso relativo de
los grupos mas jovenes. Este patron puede orientar segmentacion comercial, comunicacion y surtido.

Online destaca frente a cada tienda fisica individual. El canal Online registra ~927,6 mil en ventas, 258 pedidos,
margen del 66,87% y crecimiento de ventas del +17,8% YoY. La tienda fisica lider (Alaska) alcanza ~137,0 mil y 31 pedidos;
crece en ventas (+14,9%) y pedidos (+34,8%) aunque su ticket medio cae -14,7%.

Conclusion final

El dashboard muestra un negocio rentable y con crecimiento agregado, aunque con una fuerte caida de volumen en
2020. La actividad se concentra especialmente en Computers, Estados Unidos y el canal Online. El analisis conjunto
de ventas, margen, producto, perfil de cliente y punto de venta permite identificar las principales palancas
comerciales y facilita una exploraciéon desde el nivel ejecutivo hasta la transaccion individual.
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Aprendizajes y dificultades

El proyecto permitié aplicar el flujo completo de Power Bl: preparacion de CSV con Power Query, construccion de un
esquema estrella, calendario propio, medidas DAX e inteligencia temporal, disefio de un informe con storytelling e
incorporacion de navegacion, filtros sincronizados, marcadores y drillthrough. Las principales dificultades estuvieron
en la interpretacion regional de fechas y decimales, la organizacion de medidas, el comportamiento del contexto de
filtro en rankings y drillthrough, y el ajuste fino de la interactividad entre paginas. Resolver estos puntos reforzé
especialmente la comprension del contexto de filtro y del disefio orientado al usuario.
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