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1 Dashboard combinando Tablas Dinámicas con formatos 

condicionales  
Fuentes: l.muniz@sistemacontrolgestion.com   

 
Ilustración 1 

Indicadores Económicos de Países de la UE 

 
Ilustración 2 

 
Ilustración 3 
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Ilustración 4 

 
Ilustración 5 
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2 Ejemplos según áreas o departamentos 

2.1 Informe Reporting de Ventas 

Fuentes: l.muniz@sistemacontrolgestion.com   

 
Ilustración 6 

 
Ilustración 7 
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Ilustración 8 

 
Ilustración 9 

 
Ilustración 10 

http://www.jggomez.eu/


     w w w . j g g o m e z . e u                                    P á g i n a | 6 

 
Ilustración 11 

 
Ilustración 12 

2.2 Informe  del Área Comercial, control de vendedores clientes 

Fuentes: l.muniz@sistemacontrolgestion.com   

Preguntas claves: 

¶ ¿Conoce usted cuándo y cómo empieza a perder ventas de sus clientes?  
¶ ¿Conoce cómo evitar la pérdida de clientes?  
¶ ¿Conoce a tiempo cómo reaccionar ante las disminuciones de ventas?  
¶ ¿Dispone su personal de una herramienta que le guie y le avise de los 

clientes que nos dejan de comprar?  
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El seguimiento de ventas es uno de los factores más importantes que debemos controlar 
en especial cuando los clientes tienen una forma de comportarse de forma irregular 
cuando realizan sus compras.  

Nuestra fuerza de ventas debe agudizar sus sentidos al máximo y dotarse de todas 
aquellas herramientas que le asegure alcanzar los objetivos de ventas prefijados.  

El seguimiento de ventas debe ser diferente según el tipo de cliente, por tanto clasificar a 
los clientes por su potencial es una forma eficaz que permitirá canalizar mucho mejor los 
esfuerzos y recursos de que disponemos en el área comercial.  

CASO PRACTICO 

Para ello presentamos este caso práctico que permite crear mediante un modelo de 
Reporting para obtener un control de las ventas mucho más eficaz y adaptable a las 
circunstancias particulares de los diferentes tipos de clientes.  

Primero vamos a clasificar a cada cliente en 
tres tipos: con potencial de ventas alto, 
medio y bajo.  

Asignaremos los días de márgenes para 
cada tipo de cliente, entendiendo por Días 
Margen: que se dejan entre hoy y la fecha 
de la última factura  

 
Ilustración 13 

Fecha de hoy menos la fecha de la última compra= DÍAS TRANSCURRIDOS 

Es muy importante que clasifiquemos los clientes y les otorguemos unos plazos de control 
adecuados a sus características de compra 
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Ilustración 14 

 
Ilustración 15 
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Ilustración 16 

 

 
Ilustración 17 
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Ilustración 18 

2.3 Indicadores Comerciales y Financieros 

Fuentes: l.muniz@sistemacontrolgestion.com   

2.3.1 Comerciales 

 
Ilustración 19 
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Ilustración 20 

 
Ilustración 21 
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Ilustración 22 

 
Ilustración 23 
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2.3.2 Financieros 

 
Ilustración 24 

 
Ilustración 25 
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Ilustración 26 

 
Ilustración 27 
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Ilustración 28 

 

 
Ilustración 29 
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3 Sistemas de alertas o alarmas 

3.1 Basados en una imagen del organigrama o sistema productivo  

Fuentes: https://greatofficetips.wordpress.com/2012/09/15/excel -quick-and-easy-10-alarm-industrial -dashboard/  

Casos basados en organigrama industrial sobre una imagen del proceso productivo o de 
fabricación 

 
Ilustración 30 

 
Ilustración 31 
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Ilustración 32 

4 Mapas espaciales y similares  
Fuentes: https://exceldashboardschool.com/excel-kpi-dashboard/healthcare-kpi-dashboard/  

 
Ilustración 33 
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