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Maravilla a Wall Street un poderoso recurso para derribar a la competencia en
medio del desplome de las tasas de interés. Usted también puede.

“Goldman [Sachs]... promueve una profunda gestiéon gerencial
y le da gran énfasis al entrenamiento personal. Aquellos de entre
sus filas elegidos como futuros lideres, asisten a seminarios
especiales”.

Nada es mas doloroso
que crecer mas que el personal

Aun las companias mas talentosas necesitan un
empuje para seguir adelante. La estrella de la
etapa media sobrepasa al equipo de lanzamiento.
El personal carece las habilidades para aprovechar
nuevas oportunidades. La promesa y el potencial
se fugan lentamente. La cruel realidad: las
tacticas que abastecieron de combustible al
arranque, puede que ya no le ayuden a seguir
creciendo. Los de “pie plano” posiblemente pierdan.

Los Lideres siguen aprendiendo,
entrenan y permanecen arriba

Siendo el éxito un blanco en movimiento, el piloto
automatico es el golpe de gracia. La gente lista se
hace mas lista. Para mantenerse a la vanguardia,
Bill Gates se dedica al “Think Week”, no una, sino
dos veces al aino. El iconico multimillonario, casi
se encierra en una habitacién, para digerir los mas
criticos articulos escritos sobre temas de vanguardia.
Los lideres en cualquier ramo no dejar nunca de
aprender. Incluso el lider de la PGA, Tiger Woods,
tiene un entrenador. Ya sea en negocios o en
deportes, las superestrellas saben esto: Los mejores mejoran atravées
de aprendizaje y entrenamiento. Los demas se quedan atras. ¢Dénde
estas ta?

Aprendizaje + Entrenamiento = Crecimiento

“Si quieres que tu y tu compafiia sigan siendo relevantes, necesitan
permanecer un paso adelante de la competencia y de los clientes”,
denota Vern Harnish, presidente de Gazelles. En resumen, los lideres
siguen aprendiendo, siguen entrenando y siguen creciendo. Lo que es
mas, la educacion es un valor agregado de los jugadores tipo “A”. Invierte
en el desarrollo de tu equipo.

Compromete al menos 40 horas de educacién por empleado al afio.
El enfoque practico de aprendizaje y entrenamiento de Gazelles,
lo simplifica para ti.

o1\ =

TALLERES EN VIVO, PUBLICOS Y
PRIVADOS. Talleres por temas aceleran
el acceso a las ideas que impulsan las
empresas de hoy.

VIDEOS EDUCATIVOS. Aprenda en linea,
en el mismo lugar, al mismo tiempo. Divide
los temas en secciones pequeias para las
juntas mensuales o comidas de “traje”. Tu
escoges el lugar.

TALLERES EJECUTIVOS. Asiste
anualmente a nuestros talleres de
“Crecimiento” y “Ventas y Mercadeo” para
obtener tanta informacion como si hubieras
leido 24 libros.

[) ()
m OPCION DE 1 DIA. Desarrolla y

) NI RENAN \

perfecciona tu Plan Estratégico de 1 Pagina.

OPCION DE 2 DIAS. Aprende los
fundamentos de los Habitos de Rockefeller
para inyectar estrategias comprobadas de
crecimiento a tu organizacion.

Y TRIMESTRALES. Alinea a tu equipo en
forma consistente para identificar
prioridades, retos y oportunidades.

@ SESIONES DE PLANEACION ANUALES

Mantente relevante - y en crecimiento- con
Gazelles, el recurso de aprendizaje y
entrenamiento para ejecutivos de la mediana
empresa con 30 a 2000 empleados. Ahora
es mas facil que nunca utilizar la
combinacién comprobada de las
herramientas de manejo del crecimiento y
servicios de entrenamiento.

















































Método de Crecimiento Gazelles (


4-3-2-1  = ¡Resultados!





Método de crecimiento utilizado por miles de compañías en crecimiento para lograr RESULTADOS.








2x Flujo de Efectivo  3x Rentabilidad  10x Valuación  Más Tiempo








¡RESULTADOS!








4 Decisiones


Personal – Felicidad


Estratégia – Ingreso/Crecimiento


Ejecución – Utilidad/Tiempo


Efectivo – Oxígeno/Opciones





3 Disciplinas


Prioridades –5 Principales y la #1 de las 5


Datos/Métricas – 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








Herramientas


Gazelles (








Personal: Estructura Organizacional


Estrategia: Plan Estratégico de Una Página


Ejecución: Checklist Hábitos de Rockefeller


Ejecución: Quién, Qué, Cuándo (Plan de Acción)


Efectivo: Estrategias para Optimizar el Efectivo














Gazelles Growth Tools TM
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Métricas Pasadas


(Renglones P/G o B/G)





Métricas Futuras


(Indicadores clave de logros)





Nombre





� FILLIN   \* MERGEFORMAT �





Puesto / Posición 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


_______________________


_______________________


_______________________


_______________________





Puestos – Jefes de Departamento - Contadores





Identifica:   1. Más de 1 Persona en su puesto;  2. Personas en más de 1 puesto;  3. Puestos vacantes;  4. Entusiasta Recontratados





1. Nombra al encargado de controlar cada acción o puesto clave           


2. Enlista las medidas clave para cada posición  


3. Toma tu Estado de Pérdidas y Ganancias y Balance General y asígnale a cada persona un renglón
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Gente: Estructura Organizacional 





Need help implementing this plan? Visit � HYPERLINK "http://www.gazelles.com" ��www.gazelles.com� or call 1-866-922-GROW to learn about Gazelles Coaching Services.
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Gente: Estructura Organizacional 





Need help implementing this plan? Visit � HYPERLINK "http://www.gazelles.com" ��www.gazelles.com� or call 1-866-922-GROW to learn about Gazelles Coaching Services.
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Gente: Estructura Organizacional 





Need help implementing this plan? Visit � HYPERLINK "http://www.gazelles.com" ��www.gazelles.com� or call 1-866-922-GROW to learn about Gazelles Coaching Services.
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Puestos – Jefes de Departamento - Contadores





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





1. Nombra al encargado de controlar cada acción o puesto clave           


2. Enlista las medidas clave para cada posición  


3. Toma tu Estado de Pérdidas y Ganancias y Balance General y asígnale a cada persona un renglón
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Gente: Estructura Organizacional 











Ejecución: Rockefeller Habits ChecklistTM














________________________________   


________________________________


________________________________





Nombre de la Empresa





Debilidades





________________________________


________________________________


________________________________
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“Core Competencies”


__________________


__________________


__________________


__________________


____________________________________











1





2





3





1





2





3





1





2





3





Fortalezas	





Accionistas


___________________________


___________________________


___________________________








Clientes


__________________________


__________________________


___________________________








Empleados


___________________________


___________________________


___________________________








Gente (Relaciones)





Capacidades


Prioridades 3 – 5 Años





# Crítico: Gente (B/G)


_________________


_________________


Entre verde y rojo  _________________





# Crítico: Proceso (P/G)


_________________


_________________


Entre verde y rojo _________________











Métricas Prom. de Marca 


_________________


__________________________________





Promesas de Marca 


_________________


________________________________________


________________________








Mercado


___________________________


___________________________


___________________________








Iniciativas Clave


Prioridades Anuales





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






Utilidad/X


__________________


__________________


__________________


BHAG®


__________________


____________________________________











Fecha Futura�
�
�
Retorno�
�
�
Utilidad�
�
�
Valor Cap�
�
�






__________________


__________________


__________________


__________________


__________________


________________________


________________________


________________________


________________________
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Acciones


Para Valores, Propósitos, BHAG





METAS (1 Año)


(¿Qué?)





OBJETIVOS (3-5 años)


(¿En Dónde?)





PROPÓSITO


(¿Por qué?)





VALORES FUNDAMENTALES


(Debo/No Debo)





___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________


___________________





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





Estrategia: Plan Estratégico
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________________________________   


________________________________


________________________________








Riesgos





________________________________   


________________________________


________________________________
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Oportunidades





Tus KPIs	                             Meta





1�
�
�
�
2�
�
�
�
3�
�
�
�






Fecha:





Tu Nombre:





1





2





3





1





2





3








1





2





3








Contabilizar


___________________________


___________________________


___________________________








Vender


___________________________


___________________________


___________________________








Manufacturar/Comprar


__________________________


__________________________


__________________________








Procesos (Guías de Productividad)








Celebración


__________________


__________________


____________________________________





Premio


__________________


__________________


____________________________________





# 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 ___________________________

















Diseño del Tablero


Describe y/o esboza


tu diseño aquí.





Tus Prioridades Trimestrales                Hecho





Nombre del Tema





__________________


________________________





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






Fecha Lim�
�
�
Objetivos Medibles/# Crítico�
�
�
�






Rocas


Prioridades Trimestrales                    ¿Quién?





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 reúne fuera de la oficina cada tres meses para ideas estratégicas 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) están identificadas y en orden para el trimestre.


Un Número Crítico esta identificado y alineado con la prioridad #1.


Un Tema se establece trimestralmente y aporta Prioridad Clave/Número Crítico actualizado.


Se coloca un Tablero con el Número Crítico y se anuncia el Tema.


Todos los  empleados saben cual será la Celebración/Recompensa.





3. 	El ritmo de comunicación se establece.  La Información se mueve en forma exacta y rápida. 


Todos los empleados están en algún 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 empleados se sistematiza para eliminar obstáculos 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 análisis de la Retroalimentación del Cliente son datos tan frecuentes y exactos como los financieros.


Todos los empleados están 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 están "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 empresa en el mercado, empuja la Planeación Estratégica, Ventas y Mercadotecnia.


La Promesa de Marca y el Mercado (Arenero) son claramente definidos.


La organización se alínea alrededor de 5 estrategias clave (Fuerza/Capacidades) para crecer.





9.	Todos los empleados pueden reportar en cualquier momento su productividad y cómo se compara con sus metas.


Las Métricas (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 Comité Ejecutivo.


Las Métricas están claramente representadas y los objetivos bien especificados.


La información está presentada gráficamente para ayudar a todos visualizar las tendencias.


Valores Findamentales, prioridades, y mapas de mercado también estan presentados en las paredes.





Ejecución: ¿Quién? ( ¿Qué? ( ¿Cuándo? (Plan de Acción)


 Plan)
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¿Quién?					   ¿Qué?                                                     ¿Cuándo?
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Mejora


Modelo de 


Negocio


& P/G








Elimina Errores






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








Reduce Tiempo del Ciclo





D
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2


3
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Formas de mejorar tu ciclo Facturación y Pago





C
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Formas de mejorar tu ciclo de Entrega





B





1


2


3


4
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Formas de mejorar tu ciclo Manufactura/Producción e Inventario





A





1


2


3


4
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Formas de mejorar tu ciclo de Ventas





Ciclo Manufactura/Producción


e Inventario





B





Ciclo de Conversión de Efectivo 








Ciclo Factura y Pago





D





Ciclo de Entrega








C





Ciclo Ventas  Ventas





A
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EFECTIVO: Estrategias de Optimización Estrategias








� HYPERLINK "mailto:Coaches@Gazelles.com" ���
































































































































tu contabilidad


(¿Quién?/¿Cuándo?)





Tema (trim/Anual)





Acciones (trim)


(¿Cómo?)
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