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4. Aprendizajes, el futuro y conclusiones





Estrategia, KPIs y ciclo de 
innovación. 



Crecer es difícil

Pérdida de control

Alto costo de supervisión

Lejanía con el cliente

Lejanía con el producto o 

servicio

Capacidades máximas de 

procesos manuales

…



El uso de tecnología puede ayudar, pero 
también marea 



¿Por dónde partir?
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PosibleNo hacer



¿Cómo sé si lo estoy haciendo bien?

KPI
Key Performance Indicator

(Indicadores claves de rendimiento)

Crecimiento ventas mensuales

Venta por cliente nuevo

Nuevos leads de venta

Tasa de conversión

Tasa de rotación

Costo adquisición de 

cliente

Boleta promedio

Tiempos de 

despacho

Porcentaje pedidos 

completos

Ventas por vendedor

Tasa retorno clientes

Cumplimiento 

presupuestoMargen de contribución

Ratio corriente

NPS

Venta por canal

Visitas sitio web

Atrasos

Cuentas por pagar



Ejercicio para identificar KPIs

Venta

Costo

Resultado

$ Boleta

# Boletas

Materia Prima

Mano de obra

…

Precios

# Prod. / boleta

Mix productos

# Clientes

Frecuencia

Cap. oferta

# Locales

# Canales

# Clientes nuevos

% Tasa de abandono

# Susheros

Productividad Susheros

# Quiebres stock

Horario atención

% Pedidos sin 

errores

% Pedidos a 

tiempo



1. Estrategia, KPIs, ciclo de innovación y caso Emprendedor Endeavor 

NutraBien

2. Caso de éxito: Los Susheros. Parte I

3. Caso de éxito: Los Susheros. Parte II

4. Aprendizajes, el futuro y conclusiones



Los Susheros (parte I)
De cuello de botella a nuestro mayor orgullo.



Susheros: un desafío con alto retorno

Venta

# Boletas

Cap. oferta

# Susheros

Productividad 

Susheros

# Susheros

Productividad Susheros

$ Sueldos Susheros
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Rotación

Capacitación

$ Sueldos Susheros

Capacidad Barra

Reclutamiento

Capacitación

Rotación

Motivación

Costo

Mano Obra

Susheros



Susheros: primera versión

KPI a medir

% Cumplimiento de óptimos

 % de puestos de trabajo 

efectivamente cubiertos.

 Óptimos definidos 

manualmente en base a 

Susheros por millón de venta.

Productividad de Susheros
 Rolls por turno.

 Sistema de doble comanda 

digitada.

Tecnología

Google Drive y Payroll

 Planilla de fin de mes a cargos 

“Sushero” (no finiquitados).

 Óptimos en Drive actualizados 

antes de empezar el mes.

 Drive con ranking de 

cumplimiento por local.

Excel
 Comandas enviadas a oficina 

central y digitadas 

manualmente.

 Ranking mensual con 

productividad por Sushero.

Incentivo

Bono por cumplimiento de 

metas a RRHH

 Bono por cumplimiento de 

óptimo a nivel cadena. 

Bono por Rolls producidos a 

cada Sushero
 Todos los Rolls con mismo 

valor.



Susheros: un desafío largo aliento



1. Estrategia, KPIs, ciclo de innovación y caso Emprendedor Endeavor 

NutraBien

2. Caso de éxito: Los Susheros. Parte I

3. Caso de éxito: Los Susheros. Parte II

4. Aprendizajes, el futuro y conclusiones



Los Susheros (parte II)
High tech – Low cost



Información al día para toma de 
decisiones

La Dehesa:
14 nov. 2017
AM: $1.000.000
PM: $2.000.000



Disrupción en canal de venta



Ahora sabemos quién está trabajando



Ya no digitamos, analizamos



Descentralizamos la toma de decisiones



Nos comunicamos con nuestros clientes



Sistema modular
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No es posible consumir toda la data que 
se genera

Consulta Monitoreo

Vs



Implementar toma tiempo
Cómo combatir resistencia al cambio.



El riesgo de “El que lo dice, lo hace”
Próximos pasos: automatización.



Algunas claves para KPI accionables



Los más clave (para nosotros)




