QQU

AN
MADERAS

——— @ MG R\ N I BT T ———

MADERAS W
MENTORING “**;

Tu analisis puede estar g
técnicamente perfecto... " T8
y no cambiar una sola

decision.

Saber utilizar las herramientas
no siempre es suficiente.

Mejores decisiones.

NSJOCIOS Mas ruertes
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El mismo
resultado

Dos analistas reciben
la misma informacion:

“El margen disminuyd
de 24% a 20%."

Ambos verifican
los datos.

Ambos saben utilizar
Excel, Power Bl e
| inteligencia artificial.

Pero llevan el resultado
por caminos diferentes.

MEJORES DECISIONES.
NEGOCIOS MAS FUERTES.
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El analisis que se
queda en el reporte

El primer analista comunica:
@ “El margen disminuyd
cuatro puntos porcentuales.”
@ El dato es correcto.

El grafico es claro.
El reporte se entrega a tiempo.

Pero todavia quedan tres preguntas:

@ ¢Por qué ocurrio?
@ ¢Cuanto importa?
:Qué deberiamos hacer?

MEJORES DECISIONES.

NEGO( \S FUERTES.
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El analisis que abre
una conversacion

El segundo analista intenta
explicar la variacion.

@ I JAumentaron
" . los descuentos?
‘ ¢Subieron los costos
. de entrega?

~ ¢Cambi6 la mezcla
de productos vendidos?

. ¢Esta concentrada en
. algun cliente o canal?

@ No necesita tener todas las respuestas.

Necesita identificar que explicacion
debe validarse.

MEJORES DECISIONES.
NEGOCIOS MAS FUERTES.




Despues conecta
el resultado con decisiones

Si el problema son
los descuentos:

¢:Debemos cambiar
los niveles de autorizacion?

deberiamos cobrar?

Si es la mezcla
de productos:

¢Estamos creciendo en las
ventas que realmente
aportan margen?

Si son los costos
de entrega:
cQué servicios

El analisis comienza a orientar acciones.

MEJORES DECISIONES.

NEGOCIOS MAS FUERTES.



J\;"
N\

NN
MADERAS

La diferencia no
siempre es tecnica

% Ambos analistas utilizaron
las mismas herramientas.

Uno entregd
el resultado.

El otro conecto:
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resultado driver impacto decision

Eso es desarrollar criterio:
saber qué preguntar,
qué explicacion validar

y como llevar el analisis hacia una decision.

Mejores decisiones.
Negocios mas fuertes.




Antes de terminar tu
proximo analisis, preguntate:

¢Qué explica el resultado?

¢Cual es el impacto
para el negocio?

¢ Qué riesgo existe
si continua?

:Qué alternativas
deberian evaluarse?

¢Qué informacioén falta
para recomendar?

@@ ®

Las herramientas producen informacion.
El criterio ayuda a convertirla en decisiones.

Comenta “CRITERIO” si quieres conocer
como Maderas Mentoring puede ayudarte
a trabajar esta habilidad.

MEJORES DECISIONES.



