Coleccion: Irreemplazables en la Era de la JA™
“Porque el liderazgo empieza por ti”

Este no es un ebook mas.

Es una guia practica disenada para lideres que, en un entorno
donde la tecnologia y la inteligencia artificial avanzan sin
pausa, buscan asegurar que su liderazgo, sus decisiones y sus
resultados se mantengan relevantes y sostenibles.

Fue concebida y escrita desde un lugar de conviccion

profunda: combinando la claridad estratégica con la fuerza
del amor genuino por el impacto positivo, el poder personal que nace de la experiencia, y la
esencia de lo que significa liderar con integridad. Cada concepto, herramienta y marco aqui
incluidos han sido seleccionados con un Unico propoésito: aportar valor real que pueda
transformar, de forma tangible, la manera en que lideras y generas resultados.

La experiencia demuestra que la mayoria de las transformaciones que fracasan no lo hacen
por limitaciones técnicas, sino por factores invisibles que erosionan el rendimiento:
resistencia interna, desalineacion cultural, pérdida de foco estratégico o falta de
compromiso de los equipos. Estos elementos rara vez aparecen en los indicadores, pero
determinan el éxito o el fracaso de cualquier iniciativa.

Aqui encontrards herramientas y marcos de accioén concretos para:
e Identificar y anticipar riesgos que pueden frenar tu estrategia.
e Proteger y potenciar tu capacidad de liderazgo en entornos de alta disrupcion.

e Utilizar la tecnologia —incluida la IA— como un multiplicador de resultados, no
como un sustituto.

e Mantener la competitividad sin comprometer la cohesion de tu equipo ni el futuro
de tu organizacion.

Este material estd disponible en formato PDF para que puedas consultarlo facilmente. Si
prefieres la version editable, al final encontraras el enlace al centro de descargas para
obtenerlo en Word y adaptarlo a tus necesidades. Cada semana se afiadira un nuevo ebook a
la coleccion, hasta completar 25 en total. Solo tendras que visitar el centro de descargas
para descubrir qué hay de nuevo cada semana.

Si este contenido llegd a tus manos, no es por casualidad: eres la persona correcta, en el
momento correcto y con las circunstancias adecuadas para que esta informacion marque
una diferencia real. Y quiza, al ponerla en practica, descubras que también puede ser el
inicio de una transformacion para otros.Porque en la nueva era, el verdadero valor no esta
solo en la tecnologia que usas, sino en tu capacidad para liderar con vision, precision y
proposito.
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Tema central del ebook

Potenciar ventas y marketing con 1A

Enfoque: Guia practica para lideres comerciales y de marketing que venden soluciones de
alto valor a empresas (coaching ejecutivo, programas de cultura, bienestar, formacion,
consultoria especializada).

Secciones iniciales

Introduccion: del “pitch” al valor medible

Vender a empresas exige confianza + evidencia. La IA ayuda a personalizar, priorizar
cuentas, nutrir relaciones y medir impacto. Pero no reemplaza tu criterio: lo potencia si hay
datos limpios, procesos claros y pruebas controladas.

Proposito de la guia — cinco objetivos

Aclarar como la IA habilita personalizacion ética y util.

Estandarizar automatizaciones que nutren y convierten.

Optimizar el embudo completo con hipdtesis, pruebas y aprendizaje.
Elevar la analitica de clientes para decidir donde invertir.

Medir el impacto real de las estrategias (ingresos, CAC, LTV, payback).

M

Como usar esta guia

e Lectura lineal si vas a redisefiar todo el go-to-market.
e Consulta puntual por subtema para sprints de mejora.
e Trabajo colaborativo con plantillas en workshops de 90—120 minutos.
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Desarrollo del Tema (Modulo Central)

Subtema 1. Integrar IA para personalizacion
1) Definicion

Personalizacion con IA = usar datos declarados, de comportamiento y contexto para
adaptar mensaje, canal, timing y oferta en cada punto del recorrido, de forma ética y
transparente.

2) Marco practico — P.E.R.S.0O.N.A.

Propésito: ;qué resultado busca la persona/empresa (no solo el cargo)?
Etapas del viaje: Descubrir — Evaluar — Decidir — Adoptar — Expandir.
Rasgos de segmentacion: industria, tamafio, dolores, triggers.

Senales conductuales: aperturas, clics, visitas, descargas, respuestas.
Ofertas/activos: casos, diagndsticos, talleres muestra, garantias.
Narrativas: historias y pruebas sociales relevantes.

Autorizacion y privacidad: consentimiento y control del usuario.

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético)

Un estudio de coaching ejecutivo integrod IA para analizar objetivos de cultura y liderazgo
publicados por cuentas objetivo. Gener6 mensajes por “micro-segmentos” (p. €j.,
“empresas en expansion con alta rotacion de mandos medios”). Resultado: +38% de
respuestas iniciales en 6 semanas (dato hipotético).

4) Ejercicio paso a paso (taller 120°)

e Roles: Marketing (A), Ventas (R), Data/BI (R), Legal/Privacidad (C).

e Insumos: CRM/hoja de cuentas, contenido disponible, buyer personas, politicas de
privacidad.

e Entregables: Mapa de Personalizacion, prompts/plantillas IA, biblioteca de
activos.

e Pasos:

Selecciona 3 micro-segmentos rentables (207).

Mapea sefiales y datos disponibles (20°).

Define mensajes/activos por etapa y micro-segmento (30).

Escribe prompts y reglas de tono (20’).

Implementa en una cadencia de outreach (30°).

S

JavierSimpleMan™
Collection: Irreemplazables en la era de la IA™ — "Porque el liderazgo empieza por ti"



5) Plantilla — Mapa de Personalizacion 1A
(1 fila de ejemplo + 1 en blanco)

Micro-seg Mensaje Activo
mento guia sugerido

Fintech “Coémo

>0-200 Vieron caso de  eduelr Email +

colab.,  Evaluar onboarding tlm'e-.to-prod Caso/Checklist LinkedIn MKT
alta uctivity en

rotacion 60 dias”

Etapa Senal/Disparador Canal Responsable

6) Checklist + KPIs
Checklist

Consentimientos y politicas claras.

Segmentos basados en valor (no solo demografia).
Mensajes distintos por etapa y dolor.

Biblioteca de activos versionada.

Revision quincenal de desempeiio por segmento.

Tasa de respuesta a primer contacto.
CTR de emails/mensajes.

Tiempo a reunion (dias).

Conversion de MQL—SQL por segmento.
Satisfaccion post-demo (encuesta breve).
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Subtema 2. Automatizar campanas y seguimiento
1) Definicion

Automatizacion = orquestar mensajes y tareas en multiples canales (email, LinkedIn,
WhatsApp empresarial, webinars) con légica condicional y hand-off fluido a ventas.

2) Marco practico — A.U.T.O.M.A.

Alimentacion de datos limpia (listas, deduplicacion, consentimientos).
Umbrales para mover de una etapa a otra (scoring simple).

Trigger: eventos que disparan pasos (descarga, apertura, visita).
Omnicanal: secuencias coordinadas (no spam).

Mensajes: breves, utilidad inmediata, CTA claro.

Alineacion: tareas automaticas para reps y alertas.

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético)

Una firma de bienestar corporativo implement6 una secuencia de nutricion de 14 dias con
diagnostico gratuito. Tasa a demo subio del 9% al 15% (hipotético) con menos trabajo
manual.

4) Ejercicio paso a paso (taller 90°)

Roles: Marketing Automation (R), Ventas (R), Data/BI (C), Legal (C).
Insumos: flujo actual, calendario editorial, CRM, plantillas I[A.
Entregables: Diagrama de secuencia, activos y reglas de puntuacion.
Pasos:

1. Define el evento de entrada a la secuencia (10°).

2. Redacta 5-7 mensajes y asigna activos (30’).

3. Disena reglas (si abre—A; si no—B; si responde—tarea a rep) (25°).

4. Configura pruebas A/B y métricas (25°).

5) Plantilla — Secuencia de Nutricion/Outreach
(1 fila de ejemplo + 1 en blanco)

Accion si

Dia Canal Mensaje/CTA  Disparador . .
interactua

Accion si no Responsable

Reenvio con
Agenda demo valor extra dia MKT
3

Diagndstico Descarga de

I Email gratuito de clima  guia
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Matriz RACI (del catdlogo base; 1 ejemplo + 1 en blanco)

Actividad R A C
Implementar secuencia MKT Ventas,
“Onboarding Excelencia”  Automation Legal
6) Checklist + KPIs
Checklist

e Bases limpias y deduplicadas.

e Frecuencia y limites por canal.

e Puntaje transparente y simple.

e Hand-off a ventas con contexto completo.

e Auditoria mensual de rebotes y quejas.
KPIs

e Open/Click/Reply rate por paso.

e Reuniones agendadas por 100 contactos.

e Tiempo desde MQL—contacto de ventas.

e % tareas automaticas completadas.

e Unsubscribe y spam complaints.

I Entregable Fecha

Direccion Flujo activo 15/10
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Subtema 3. Optimizar embudos de conversion
1) Definicion

Optimizar el embudo es formular hipdtesis, ejecutar pruebas controladas y medir cuellos
de botella desde trafico hasta renovacion/expansion.

2) Marco practico — F.U.N.N.E.L.

Foco: elige 1-2 cuellos por trimestre.
Unidades de medida consistentes.

Narrativas y ofertas por etapa.

N-tests: A/B o multivariantes documentados.
Evidencia: tableros y cohortes.

Learning: ritual de aprendizaje y rollout.

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético)

Un estudio de liderazgo probd una pagina de propuesta de valor con video corto y
“paquete inicio 30 dias”. La tasa visita—demo subio de 2,8% a 4,1% (hipotético).

4) Ejercicio paso a paso (taller 120°)

Roles: Growth (R), Producto de contenidos (C), Ventas (R), Datos (R).
Insumos: métricas actuales por etapa, mapas de calor, videos, paginas.
Entregables: Mapa del embudo, backlog de experimentos y calendario.
Pasos:

1. Grafica el embudo con tasas reales (20).
Elige 2 cuellos con mayor impacto (10°).
Formula 3 hipétesis por cuello (30°).
Disefia pruebas, tamafios muestrales y criterios de éxito (30’).
Programa despliegues y tableros (30°).

Nk wn

5) Plantillas

a) Mapa del Embudo & Cuellos
(1 ejemplo + 1 en blanco)

Etapa  Volumen Tasa Objetivo Hipotesis Proxima Dueiio
prueba

Visita — Video + prueba 30 dias

o 0 y e
Demo 8.000/mes 3,0% 4,0% aumentard demos A/B pagina  Growth

JavierSimpleMan™
Collection: Irreemplazables en la era de la IA™ — "Porque el liderazgo empieza por ti"



JavierSimpleMan™
Collection: Irreemplazables en la era de la IA™ — "Porque el liderazgo empieza por ti"



b) Rubrica Impacto x Esfuerzo (del catalogo base)
(1 ejemplo + 1 en blanco)

.. Impacto Esfuerzo . . Proéoximo
Iniciativa (1-5) (1-5) Prioridad Responsable hito Fecha
Rediseflo pagina 5 2 At Growth  MokuP 40
demo listo

6) Checklist + KPIs
Checklist
e Embudo con tasas por etapa y cohortes.
e Hipotesis explicitas con criterio de éxito.
e Tamafio muestral suficiente y duracion minima.
e Registro de tests y decisiones.
® Rollout con control de riesgos.
KPIs
e Conversion por etapa.
e Costo por demo / por adquisicion (CPA).
e Tiempo a contrato.
e Tasa de adopcion en primeros 30 dias.
e Retencion y expansion (si aplica).
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Subtema 4. Mejorar analisis de datos de clientes
1) Definicion

Analitica de clientes = organizar datos first-party para conocer valor, potencial y riesgo
por cuenta y contacto, habilitando decisiones de inversion y contenido.

2) Marco practico — R.F.M.C. + Potencial

Recencia, Frecuencia, Monetizacion: puntajes combinados.
Compromiso: aperturas, visitas, respuestas.

Potencial: tamafio de cuenta, vertical, sefiales de compra.
Cohortes: comportamiento por mes de entrada o campana.
Diccionario: definiciones y responsable por métrica.

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético)

Una firma de consultoria clasificd cuentas por RFM + Potencial; reasign6 SDR a 30
cuentas “diamante”. Resultado: +22% en pipeline calificado (hipotético).

4) Ejercicio paso a paso (taller 120°)

e Roles: Data/BI (R), Ventas (R), Marketing (C).
e Insumos: CRM/marketing automation, facturacion, engagement.
e Entregables: Diccionario de métricas, segmentacion RFM+P, tablero de
oportunidades.
e Pasos:
1. Definir métricas y duefios (20°).

2. Calcular RFM por cuenta/contacto (30°).

3. Asignar “Potencial” (bajo/medio/alto) (20).

4. Cruzar con engagement y disefiar plays (30°).

5. Publicar tablero y reglas de reasignacion (20°).
5) Plantillas

a) Diccionario de Métricas
(1 ejemplo + 1 en blanco)

KPI Definicion Meta Il‘)l:seea Frecuencia Propietario Fuente

SQLs por  Oportunidades con dolor

. ., 25 14 Semanal  Ventas CRM
semana claro y préxima accion
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b) Tabla RFM + Potencial
(1 ejemplo + 1 en blanco)

Cuenta R F M Potencial Score Play recomendado
(1-5) (1-5) (1-5) (B/M/A) total y
Acme Health 4 3 2 A 9 Demo foco
onboarding

6) Checklist + KPIs
Checklist

e Fuentes de datos conectadas y deduplicadas.

e M¢étricas definidas con duefios.

e Segmentacion RFM+P actualizada mensual.

e Plays comerciales vinculados a segmentos.

e Tablero con cohortes y alertas.
KPIs

e SQLs por semana y por segmento.

e Pipeline calificado (valor).

e Win rate por segmento.

e Tiempo de ciclo por segmento.

e Churn/renovacion (si aplica).
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Subtema 5. Medir impacto de las estrategias
1) Definicion

Medir impacto = conectar actividades con resultados de negocio usando esquemas de
atribucion simples, pruebas controladas y un tablero ejecutivo.

2) Marco practico — I.M.P.A.C.T.

e Indicadores norte: ingresos, margen, LTV, CAC, payback.

Modelo de atribucion: reglas claras (primer toque, tltimo toque, lineal, por
posicion).

Pruebas controladas: grupos de control cuando sea viable.

Alfa de decision: umbrales para declarar ganadores.

Cadencia ejecutiva: revision mensual/trimestral.

Trabajo cruzado: finanzas y ventas en la misma mesa.

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético)

Un estudio de formacion corporativa definié payback objetivo < 6 meses por canal. Cerrd
campafias bonitas pero ineficientes y duplico inversion en webinars técnicos. Resultado:
CAC cayo 18% y pipeline crecio 25% (hipotético).

4) Ejercicio paso a paso (taller 90°)

Roles: Direccion (A), Finanzas (C), Marketing (R), Ventas (R), BI (R).
Insumos: costos por canal, pipeline, contratos, margenes.
Entregables: cuadro de mando y reglas de atribucion.
Pasos:

1. Seleccionar indicadores norte y metas (15°).

2. Elegir modelo de atribucion y documentarlo (20’).

3. Construir tablero con vista mensual y cohortes (30°).

4. Definir umbrales y decisiones automaticas (25°).

5) Plantillas

a) Tablero Ejecutivo de Impacto
(1 ejemplo + 1 en blanco)

Indicador Definicion Meta Actual Tendencia Dueno Decision
Costo total / Reducir 20%

CAC . US$1.000 US$1.150 1 CMO . .
nuevos clientes inversion en canal X
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b) Ficha de Experimento / Atribucion
(1 ejemplo + 1 en blanco)

Hipotesis Métrica Método Ug‘?tl(')al Duracion Resultado Decision
Webinar técnico SQLs por 1.000 Control +15% 4 semanas — o
genera SQLs 30% 1 asistentes A/B min.

6) Checklist + KPIs
Checklist

Indicadores norte acordados y visibles.

Modelo de atribucion simple y documentado.
Experimentos con grupos de control cuando sea posible.
Umbrales/decisiones prefijadas (no ad-hoc).

Cadencia ejecutiva respetada.

CAC, LTV, LTV/CAC, payback.
Contribution margin por canal.
Pipeline atribuido.

Win rate y churn.

ROI por campafia.
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Plantillas y Herramientas Globales (Catalogo Base)
Cada tabla incluye 1 fila de ejemplo + 1 fila en blanco.

A) Rubrica de priorizacion (Impacto x Esfuerzo)

C e Impacto Esfuerzo Préximo

Iniciativa (1-5) (1-5) Prioridad Responsable hito Fecha
Lanzar secuencia Copy
“Demo en 7 dias” 2 Alta Growth aprobado 08/10
B) Matriz RACI (Programa de GTM IA)

Actividad R A C I Entregable Fecha
De'ﬁmr. I’nodelo de BI Direccion Finanzas, MKT, Toda la Documento 12/10
atribucion Ventas empresa vl
C) Tablero de KPIs

‘s Linea . . .

KPI Definicion Meta base Frecuencia Propietario Fuente de datos
LTV/CAC \C/i(ér de vida/ >3,0 — Mensual  Direccion  Bl/Finanzas
D) Mapa de Riesgos (humano—cultural / legal / reputacion)

. Probabilidad Impacto cre g ~

Riesgo (A/M/B) (A/M/B) Mitigacion Dueiio Estado
Percepcion de Media Alto Frec;genma y segmentacmn, KT En
spam opciodn clara de baja curso

E) Plan 30-60-90 (por rol)

Horizonte Objetivo Acciones Responsable Indicadores Entregable
., o
30 dias P.ersonahzacmn Mapas de segmento MKT +20% Libreria v1
lista + prompts respuesta
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Resumen y Proximos Pasos

Lo esencial

Checklist de proximos pasos

Préximo paso Responsable

Definir micro- )

e~ Inir micro-segmentos y Marketing
sefiales
Activar secuencia de nutricién .

Automation

M bud legir 2

apear embudo y elegir Growth
cuellos

Publicar RFM + Potencial BI1/Ventas

Acordar modelo de atribuciéon Direccion/Bl

IA para personalizar con ética y utilidad.
Automatizaciones que nutren y alertan a ventas.
Embudo con hipdtesis y pruebas continuas.
Analitica que prioriza cuentas de alto valor.
Impacto medido con CAC, LTV y payback.

Plazo Estado Observaciones

Usar datos de CRM +

7 dias Pendiente BI

10 dias Pendiente A/B en asunto y CTA

, . Priorizacion con
10 dias Pendiente ,, .
rubrica
Reasignacion de
cuentas

20 dias Pendiente Vista mensual ejecutiva

15 dias Pendiente
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Autoevaluacion (exactamente 15 preguntas)

Escala: 1 (nulo) a 5 (excelente)
Indice de Madurez GTM-IA (IM-GTM) = (Suma / 75) x 100
Rangos: Bajo (0-49%), Medio (50-79%), Alto (80-100%)

e B e

9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.

(Tenemos micro-segmentos claros y basados en valor?
¢Nuestra personalizacion usa sefiales relevantes y permitidas?
(Contamos con biblioteca de activos por etapa?

(Existe una secuencia de nutricion por canal principal?

(La automatizacion crea tareas a ventas con contexto completo?
(El embudo estd medido por etapa con tasas reales?
(Mantenemos un backlog de experimentos y decisiones?
(Hay diccionario de métricas con responsables?

(Calculamos RFM + Potencial y reasignamos cuentas?
(Usamos cohortes para ver efectos en el tiempo?

(Acordamos indicadores norte (CAC, LTV, payback)?
(Tenemos modelo de atribucion documentado?

(Existen umbrales para escalar/pausar inversiones?

(La cadencia ejecutiva revisa mensualmente el tablero?
(Registramos y comunicamos aprendizajes de cada test?

Recomendaciones por rango

Bajo: trabajar Subtemas 1 y 2. Publicar Mapa de Personalizacion, activar una
secuencia y limpiar CRM en 30 dias.

Medio: optimizar 2 cuellos del embudo, lanzar REM+P y acordar atribucion.

Alto: profundizar en account-based marketing, automatizar playbooks por senales y
consolidar payback por canal.
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Glosario (exactamente 15 términos)

Account-based marketing (ABM): enfoque a cuentas especificas de alto valor.
Atribucion: método para asignar crédito de resultados a canales o toques.
Backlog de experimentos: lista priorizada de hipotesis y pruebas.
Cohorte: grupo de clientes/contactos que comparten una fecha/evento de inicio.
CTA (Call To Action): llamado a la accidon en un mensaje o pagina.
Deduplicacion: eliminacion de registros repetidos en la base de datos.
Embudo de conversion: etapas desde atencion hasta venta/renovacion.
LTV (Lifetime Value): valor econémico esperado de un cliente en el tiempo.
MQL/SQL: lead calificado por marketing / por ventas.

. Payback: tiempo para recuperar lo invertido en adquisicion.

. Personalizacion: adaptacion de mensaje/oferta a datos del usuario o cuenta.

. Prompt: instruccion para un modelo de IA que genera texto o analisis.

. RFM: Recencia, Frecuencia, Monetizacion.

. Seoring: puntuacion de interés o intencion basada en sefales.

. Win rate: proporcion de oportunidades ganadas.

A ARl

—_ = = = =
N bW — o
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Nota Final de Gratitud

Gracias por dedicar tu tiempo, energia y atencion a explorar este material. Cada concepto y
herramienta aqui compartida fue disefiado con la intencioén de aportar claridad, enfoque y
vision estratégica a tu liderazgo.

El hecho de que estés aqui, invirtiendo en tu propio desarrollo y en el de tu organizacién, ya
es una sefial de compromiso con un futuro mas sélido y consciente. Recuerda que el
verdadero impacto no esta solo en lo que aprendes, sino en lo que decides aplicar y
compartir con otros.

Que este conocimiento te sirva como punto de partida para decisiones mas sabias,
conversaciones mas profundas y transformaciones mas significativas. Gracias por
permitirnos acompafiarte en este camino.

Referencia al HBT PORTAL™

El lugar donde encuentras:

* I/ Ebooks practicos.
« {3 Restimenes en Spotify.
« 9, Videos en YouTube.

Todo disefiado para conectar la innovacion con lo humano.

L HBT PORTAL™
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https://sites.google.com/view/javiersimpleman/bp4_recursos_es

