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La empresa Data NEORIS
Driven



NEORIS

Las'empresas Data Driven,

ENTIENDEN A LOS DATOS COMO

Activos Estrategicos

PARA GENERAR VENTAJAS COMPETITIVAS

Los datos forman parte de todas las decisiones estratégicas
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Evolucidn hacia una

compania Data Driven
REPORTES

Y TABLEROS

Data
REPORTES Guided.

NATIVOS

Data Organizaciones

Resistant. que empiezan a
sacar provecho de

05 Data Driven.

rqanizaci Compafiias que ponen
Orgamzaqones sus datos. Ftapa ’ dpl t T? dpt
que se resisten de analitica. por gelante 10s datos.
activamente a Etapa de estrategia.

los datos.

Data Aware. Data Savvy.

Empresas que son Empresas que

curiosas respecto usan en muchos

a los datos. Etapa de sus procesos
de datos. PLANILLAS DE de analitica de DATA

CALculLoO datos. Etapa de STORYTELLING
insights.

DATOS
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Estados de Madurez Data Driven

INICIAL REACTIVA PROACTIVA DATA DRIVEN ADVANCED
Conciencia del Trabajando con Desarrollando la El dato es el foco El dato es el foco
dato pero sin estar datos en algun estrategia de datos y de la toma de de la toma de
alineados. momento pero sin la transformacion decision en la decision en la
estrategia comun. -~ cultural. - compafiia. , compafiia.
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Que es el Data NEORIS
Storytelling



El arte de presentar losidatos

EN FORMA DE HISTORIAS NARRATIVASTQUE

construyan conexiones
memorables

SOBRE OBJETIVOS DE NEGOCIO
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Narrativa Visualizacion

[ &

Historias

Cémo funciona @
Data Storytelling

Contexto

Los numeros dicen lo que

ocurre mientras las historias
construyen conexiones y el -
contexto para hacer de los Design Thinking

hechos historias comprensibles,
de alto impacto y orientadas a
construir la cultura data-driven

Acciones

Q88 ® ncors Corporate Presentation - Confidential: Do not reproduce without prior written permission from NEORIS.



N NEORIS
Como el Storytelling trabaja en el Cerebro

Acoplamiento
Dopamina

Neural

Una historia, activa partes en el
cerebro que permiten al oyente
convertir la historia en sus propias
ideas y experiencias gracias a un
proceso llamado acoplamiento neural.

El cerebro libera dopamina en el sistema
cuando experimenta un evento emocio-
nalmente cargado, lo que hace que sea mas
facil de recordar y con mayor precision.

Actividad 9) ) @

de la Corteza @

Al procesar los hechos, dos areas del
cerebro se activan. Una historia bien
contada puede involucrar muchas
areas adicionales, incluyendo la
corteza motora, la corteza sensorial
y la corteza frontal.

Reflejo

El oyente no sélo experimentara la
actividad cerebral similar entre si,
sino también con el hablante.

Infografia destacando la eficacia de la utilizacién de “Whiteboard animation” para storytelling @stayingliveuk.
@ ®®® NeoRis Corporate Presentation - Confidential: Do not reproduce without prior written permission from NEORIS. Traducida por @beatrizinfanzon.com



03

Objetivos y NEORIS
beneficios del DST



La representacion de datos,
es la ultima milla de la analitica

AQUELLO QUE EL USUARIO FINAL UTILIZA PARA EVALUAR SU
NEGOCIO Y TOMAR DECISIONES

LO QUE HACE QUE SE ADQUIERA EL HABITO Y LA

Cultura Data-driven

NEORIS
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Como acelerar el modelo Data Driven

Enfocate en lo
importante parala

Da a los datos un
. ’ lenguaje unificado
toma de decisiones

Promueve el uso

Presenta los datos en °
forma narrativa | de Informacion

Impulsa la transformacion

digital Orientate a

objetivos de negocio
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El conocimiento es valor.

DATA STORYTELLING ES EL MEDIO PARA ACERCAR ESE
VALOR CON MAYOR RAPIDEZ AL NEGOCIO.
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Vision de indicadores

®) Acumulado al mes
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Sales por proveedor
@

GM por tiendas

%GM por servicios

AIRE

ACONDICIONADO T~
2

32,3% H

PASTILLAS DE

FRENO
4 Giae

25,8%

REFRICERANTE
19,6% 6 e

PLAN DE
MANTENIMIENTO

27.4%

CAMBIO
DE ACEITE

24 .3%

DIAGNOSIS
ELECTRONICA

18,9%



Asi nos perciben nuestros clientes
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As| nos perciben nuestros clientes
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As| nos perciben nuestros clientes
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