
Herramientas 
Gazelles  
 

Personal: Estructura Organizacional�

Estrategia: Plan EstratØgico de Una PÆgina 

Ejecución: Checklist HÆbitos de Rockefeller 

Ejecución: QuiØn, QuØ, CuÆndo (Plan de Acción) 

Efectivo: Estrategias para Optimizar el Efectivo 
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2x Flujo de Efectivo ���� 3x Rentabilidad ���� 10x Valuación  ���� MÆs Tiempo 
 

MØtodo de Crecimiento Gazelles  
4-3-2-1  = ¡Resultados!�

 
MØtodo de crecimiento utilizado por miles de compaæías en crecimiento para lograr RESULTADOS. 

 

¡RESULTADOS! 

4 Decisiones 
Personal � Felicidad 

EstratØgia � Ingreso/Crecimiento 

Ejecución  � Utilidad/Tiempo 

Efectivo � Oxígeno/Opciones 

 

3 Disciplinas 
Prioridades �5 Principales y la #1 de las 5 

Datos/MØtricas � Cualitativa/Cuantitativa 

Ritmo de Juntas � Diaria, Semanal, Mensual, Trimestral, Anual  

 

2 Estímulos 
Gente � Clientes, Empleados, Accionistas 

Proceso � Manufactura/Compra, Venta, Mantener Registros 

 

1 Catalizador 
Asesores � Experiencia/Conocimiento 

Consultores � Opinión Experta/Soluciones 

Entrenadores � Responsabilidad/Preguntas 
 



 Copyright Gazelles Systems, 2006. 3          Dominando los Habitos de Rockefeller: Taler de 2 dias 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

D B 

Necesitas ayuda para implementar este plan? Visita www.gazelles.com o llama en E.U.A. al 1-866-922-GROW 

 

Gente: Estructura Organizacional  

Copyright 2007 Gazelles, Inc. 

 

1. Nombra al encargado de controlar cada acción o p uesto clave            
2. Enlista las medidas clave para cada posición   
3. Toma tu Estado de PØrdidas y Ganancias y Balance General y asígnale a cada persona un renglón 

Identifica:   1. MÆs de 1 Persona en su puesto;  2. Personas en mÆs de 1 puesto;  3. Puestos vacantes;  4. Entusiasta recontratados 

Puestos �  Jefes de Departamento - Contadores 

Puesto / Posició n clave 

Cabeza de la Empresa 

Ventas y Mercadotecnia 

Ventas 

Mercadotecnia 

Operaciones 

Manufactura/Servicio de Entrega     

Investigación y Desarrollo 

Finanza y Contabilidad 

   Tesorería 

   Contraloría 

RH/Capacitación/Personal 

Información Tecnológica 

Satisfacción al Cliente/Demandas 

Jefes de Unidades de Negocio 

• _______________________ 

• _______________________ 

• _______________________ 

• _______________________ 

Nombre 

 

MØtricas Futuras 
(Indicadores clave de logros) 

MØtricas Pasadas 
(Renglones P/G o B/G) 

321

Gazelles Growth Tools TM 



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Estrategia: Plan EstratØgico 

Copyright 2007 Gazelles, Inc.                                       BHAG is a Registered Trademark of Jim Collins and Jerry Porras. 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

___________________ 

PROPÓSITO  
(¿Por quØ?)�

OBJETIVOS (3-5 aæos) 
(¿En Dónde?) 

METAS (1 Aæo) 
(¿QuØ?) 

Acciones 
Para Valores, Propósitos, BHAG 
1   

2   

3   

4   

5   

__________________ 

__________________ 

__________________ 

__________________ 

__________________ 

__________________

______ 

Fecha Futura  
Retorno  
Utilidad  
Valor Cap  

 

Utilidad/X 
__________________ 
__________________ 
__________________ 

BHAGfi  

__________________ 
__________________
__________________ 
 

Aæo Fiscal  
Retornos  
Utilidad  
Valor Cap  
Utilidad Bruta  
Efectivo  
C x C en Días  
Invent. Dias  
Rotación. /Emp.  

 
Iniciativas Clave 
Prioridades Anuales 

Mercado 

___________________________ 

___________________________ 

___________________________ 

MØtricas Prom. de Marca  

_________________ 
_________________
_________________ 

 

Promesas de Marca  

_________________ 
_________________
_________________
______ 

# Crítico: Gente (B/G) 
_________________ 
_________________ 
Entre verde y rojo  
_________________ 
 
# Crítico: Proceso (P/G) 
_________________ 
_________________ 
Entre verde y rojo 
_________________ 
 

Capacidades 
Prioridades 3 � 5 Aæos 

Gente (Relaciones) 

Clientes 
__________________________ 

__________________________ 

__________________________

_ 

Empleados 
___________________________ 

___________________________ 

___________________________ 

 

Accionistas 
___________________________ 

___________________________ 

___________________________ 

 

Fortalezas
  

1 
 

2 
 

3 

1 
 
2 
 
3 

1 
 

2 
 

3 

�Core Competencies�  

__________________ 

__________________ 

__________________ 

__________________ 

__________________

__________________ 

 
 

1 

2 

3 

1 

2 

3 

1   

2   

3   

4   

5   

1   

2   

3   

4   

5   

________________________________ 
________________________________ 
________________________________ 

Debilidades 

Nombre de la Empresa 

________________________________   
________________________________ 
________________________________ 

VALORES FUNDAMENTALES 
(Debo/No Debo) 



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Rocas 
Prioridades Trimestrales                    ¿QuiØn? 

Fecha Lim  

Objetivos Medibles/# Crítico 

 

Trim. #  
Ventas  
Utilidad  
Valor CÆp.  
Utilidad Bruta  
Efectivo  
CxC en Días  
Inv. Días  
ingreso/Emp.  

__________________ 

__________________

Nombre del Tema 

Tus Prioridades Trimestrales                Hecho 
Diseæo del Tablero 

Describe y/o esboza 
tu diseæo aquí. 

# Crítico: Gente (B/G) 
___________________________ 
___________________________ 
Entre verde y rojo  
___________________________ 
 
# Crítico: Proceso (P/G) 
___________________________ 
___________________________ 
Entre verde y rojo 
___________________________ 
 

# Crítico: Gente (B/G) 
__________________________ 
__________________________ 
Entre verde y rojo  
__________________________ 
 
# Crítico: Proceso (P/G) 
__________________________ 
__________________________ 
Entre verde y rojo 
__________________________ 
 

Celebración 
__________________ 
__________________ 
__________________
__________________ 
 
Premio 
__________________ 
__________________ 
__________________
__________________ 

Procesos (Guías de Productividad) 
 

Manufacturar/Comprar 
__________________________ 

__________________________ 

__________________________ 

Vender 
___________________________ 

___________________________ 

___________________________ 

Contabilizar 
___________________________ 

___________________________ 

___________________________ 

 

1 
 
2 
 
3 

 

1 
 

2 
 

3 

 

1 
 

2 
 

3 

Tu Nombre: Fecha: 

1   

2   

3   

Tus KPIs                              Meta 

Oportunidades 1 

2 

3 

1 

2 

3 

________________________________   
________________________________ 
________________________________ 
 

Riesgos ________________________________   
________________________________ 
________________________________ 
 

1   

2   

3   

4   

5   

1   

2   

3   

4   

5   

Acciones (trim) 
(¿Cómo?) 

Tema (trim/Anual) tu contabilidad 
(¿QuiØn?/¿CuÆndo?) 



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. Igual le va al Equipo Ejecutivo que al resto de la empresa. 
� Los integrantes del Equipo, entienden sus diferencias, prioridades y estilos. 
� El equipo se reœne fuera de la oficina cada tres meses para ideas estratØgicas y renovaciones. 
� El equipo se divierte junto. 

 

2.  Todos se alinean con la prioridad #1 a cumplirse en el trimestre para que prospere la empresa. 
� 5 prioridades (Rocas) estÆn identificadas y en orden para el trimestre. 
� Un Nœmero Crítico esta identificado y alineado con la prioridad #1. 
� Un Tema se establece trimestralmente y aporta Prioridad Clave/Nœmero Crítico actualizado. 
� Se coloca un Tablero con el Nœmero Crítico y se anuncia el Tema. 
� Todos los  empleados saben cual serÆ la Celebración/Recompensa. 

 

3.  El ritmo de comunicación se establece.  La Info rmación se mueve en forma exacta y rÆpida.  
� Todos los empleados estÆn en algœn tipo de Junta Diaria (Huddle) y semanal. 
� Las Juntas caen como cascada de gerentes a empleados o vice versa. 

 

4.  Cada departamento asigna a una persona con control para asegurar que se logren las metas.  
� Ingresos (PyG), Flujo de caja y Balance General, son Estados que tienen las persona asignadas a cada 

rubro. 
� Se crea un Tablero de Control. 

 

5. La Retroalimentación y anotaciones de los emplea dos se sistematiza para eliminar obstÆculos e 
identificar oportunidades.  
� Los problemas/ideas/recomendaciones de los empleados, son recolectados semanalmente. 
� Hay un proceso sistematizado para proponer objetivos y oportunidades. 
� Tarjetas de agradecimiento son firmadas semanalmente por el Director General. 

 

  6. Reporte y anÆlisis de la Retroalimentación del Cliente son datos tan frecuentes y exactos como los 
financieros. 
� Todos los empleados estÆn involucrados en recolectar la información de los clientes. 
� Hay una persona asignada para el control de la retroalimentación del cliente. 
� Todos los principales líderes se comunican semanalmente al menos con un cliente. 

 

7. Valores Fundamentales estÆn "vivos" en la organización. 
� Los Valores Fundamentales son descubiertos y definidos. 
� Las Historias se comparten a los empleados que representan los valores.  
� Las Valores Fundamentales son incluídos en el proceso de evaluación y reconocimiento. 

 

8. Un entendimiento claro de la posición de la empr esa en el mercado, empuja la Planeación EstratØgica , 
Ventas y Mercadotecnia. 
� La Promesa de Marca y el Mercado (Arenero) son claramente definidos. 
� La organización se alínea alrededor de 5 estrategia s clave (Fuerza/Capacidades) para crecer. 

 

9. Todos los empleados pueden reportar en cualquier momento su productividad y cómo se compara con 
sus metas. 
� Las MØtricas (Indicadores Clave de Actuación) son identificadas para la organización. 
� Medidas semanales de cada individuo/equipo se muestran claramente y se revisan. 

 

10. Una "Sala de Situaciones" se establece para las Juntas Semanales del ComitØ Ejecutivo. 
� Las MØtricas estÆn claramente representadas y los objetivos bien especificados. 
� La información estÆ presentada grÆficamente para ayudar a todos visualizar las tendencias. 
� Valores Findamentales, prioridades, y mapas de mercado tambiØn estan presentados en las paredes. 

Ejecución:  Rockefeller Habits ChecklistTM 
 

Necesitas ayuda para implementar este plan? Visita www.gazelles.com o llama en E.U.A. al 1-866-922-GROW 

 

Copyright 2007 Gazelles, Inc. 



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

¿QuiØn?        ¿QuØ?                                                     ¿CuÆndo? 

Necesitas ayuda para implementar este plan? Visita www.gazelles.com o llama en E.U.A. al 1-866-922-GROW 

 

Copyright 2007 Gazelles, Inc. 

Ejecución:  ¿QuiØn? • ¿QuØ? • ¿CuÆndo? (Plan de Acción)�



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

EFECTIVO: Estrategias de Optimización  
Estrategias 

Necesitas ayuda para implementar este plan? Visita www.gazelles.com o llama en E.U.A. al 1-866-922-GROW 

 

Copyright 2007 Gazelles, Inc. 

 

A 

Ciclo Ventas  
Ventas 

C 

Ciclo de Entrega 
 

D 

Ciclo Factura y Pago 

Ciclo de Conversión de Efectivo  
 

B 
Ciclo Manufactura/Producción 

e Inventario 

Formas de mejorar tu ciclo de Ventas 

1 

2 

3 

4 

5 

A 

Formas de mejorar tu ciclo Manufactura/Producción e  Inventario�

1 

2 

3 

4 

5 

B 

Formas de mejorar tu ciclo de Entrega 

1 

2 

3 

4 

5 

C 

Formas de mejorar tu ciclo Facturació n y Pago 

1 

2 

3 

4 

5 

D 

Reduce 
Tiempo 

del Ciclo 

��

��

��

��

��

Elimina 
Errores 

Mejora 
Modelo de  
Negocio 

& P/G 
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��
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Communicate con Cindy Praeger:  
Coaches @Gazelles.com 
866-922-4769 (E.U.A. y Canada) 
704-966-0399 (De otros Paises) 
 


