
Colección: Irreemplazables en la Era de la IA™​
“Porque el liderazgo empieza por ti” 

Este no es un ebook más.​
Es una guía práctica diseñada para líderes que, en un entorno 
donde la tecnología 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 convicción 
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 aquí 
incluidos han sido seleccionados con un único propósito: aportar valor real que pueda 
transformar, de forma tangible, la manera en que lideras y generas resultados. 

La experiencia demuestra que la mayoría de las transformaciones que fracasan no lo hacen 
por limitaciones técnicas, sino por factores invisibles que erosionan el rendimiento: 
resistencia interna, desalineación 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. 

Aquí encontrarás herramientas y marcos de acción concretos para: 

●​ Identificar y anticipar riesgos que pueden frenar tu estrategia. 

●​ Proteger y potenciar tu capacidad de liderazgo en entornos de alta disrupción. 

●​ Utilizar la tecnología —incluida la IA— como un multiplicador de resultados, no 
como un sustituto. 

●​ Mantener la competitividad sin comprometer la cohesión de tu equipo ni el futuro 
de tu organización. 

Este material está disponible en formato PDF para que puedas consultarlo fácilmente. Si 
prefieres la versión editable, al final encontrarás el enlace al centro de descargas para 
obtenerlo en Word y adaptarlo a tus necesidades. Cada semana se añadirá un nuevo ebook a 
la colección, hasta completar 25 en total. Solo tendrás que visitar el centro de descargas 
para descubrir qué hay de nuevo cada semana. 

Si este contenido llegó a tus manos, no es por casualidad: eres la persona correcta, en el 
momento correcto y con las circunstancias adecuadas para que esta información marque 
una diferencia real. Y quizá, al ponerla en práctica, descubras que también puede ser el 
inicio de una transformación para otros.Porque en la nueva era, el verdadero valor no está 
solo en la tecnología que usas, sino en tu capacidad para liderar con visión, precisión y 
propósito. 
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Tema central del ebook 
Mantener la competitividad en entornos cambiantes 
Enfoque: Vigilancia estratégica del mercado, innovación continua, adaptación regulatoria, 
fortalecimiento de marca y anticipación de competidores. 

 

Secciones iniciales 
Introducción: por qué competir desde la adaptabilidad 
Los ciclos de ventaja se acortan. La forma sostenible de competir es sistematizar la 
adaptabilidad: observar el mercado con rigor, convertir insights en prototipos, traducir la 
regulación a reglas operables, construir marcas con prueba social y modelar posibles 
jugadas de competidores para responder antes de que ocurra. Esta guía te ofrece el 
andamiaje operativo para lograrlo. 

Propósito de la guía — 5 objetivos 
1.​ Estandarizar un sistema de vigilancia de mercado con métricas accionables. 
2.​ Instalar un flujo de innovación continua (descubrir→probar→escalar→retirar). 
3.​ Operacionalizar la adaptación regulatoria sin frenar el negocio. 
4.​ Fortalecer la marca con evidencias y experiencia consistente. 
5.​ Anticipar movimientos competitivos para decidir con ventaja. 

Cómo usar esta guía 
●​ Lectura lineal: implementa el programa completo en 12–16 semanas. 
●​ Consulta puntual: copia plantillas según cada necesidad. 
●​ Trabajo colaborativo: involucra Marketing, Producto, Ventas, Jurídico, 

Operaciones y Finanzas. 
●​ Mejora continua: revisa KPIs mensuales y documenta aprendizajes al roadmap. 
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MÓDULO CENTRAL: SUBTEMAS 

 

1) Vigilancia estratégica del mercado 

Definición 

Sistema continuo para capturar, depurar y convertir señales del mercado (clientes, 
competencia, canales, precios, reguladores, macro y tecnología) en decisiones y 
experimentos con impacto en ingresos, márgenes y cuota. 

Marco práctico 

A. Fuentes mínimas 

●​ Clientes: entrevistas breves, NPS/CSAT, razones de pérdida/ganancia, uso real del 
producto. 

●​ Competidores: precios públicos, releases, campañas, vacantes, alianzas, patentes 
(si aplica). 

●​ Canales: desempeño por segmento, elasticidad de precio/promos, CAC por fuente. 
●​ Regulación: proyectos normativos, guías, calendarios de consulta pública. 
●​ Tecnología: roadmaps de plataformas, integraciones emergentes, cambios de 

política. 

B. Flujo operativo (mensual) 

1.​ Recolectar señales (responsables por dominio). 
2.​ Normalizar y puntuar (credibilidad, novedad, impacto potencial). 
3.​ Sintetizar hallazgos por tema (oportunidad/riesgo). 
4.​ Proponer acciones (experimentos, cambios de posicionamiento, alertas). 
5.​ Registrar decisiones y medir resultados. 

C. Riesgos frecuentes​
Datos desalineados, análisis “de una sola vez”, mucho ruido y poca priorización, hallazgos 
sin dueño. 

Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Una empresa B2B detecta un cambio en precios de su rival principal y una campaña 
agresiva en un nicho. Activa un experimento de paquete de valor (soporte prioritario + 
onboarding asistido) y un ajuste de precios selectivo. Resultado hipotético: retención +3 
p.p. y margen estable. 
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Ejercicio paso a paso 

●​ Roles: Estrategia (líder), Marketing, Ventas, Producto, Finanzas, Jurídico. 
●​ Insumos: datos de ventas, CRM, analítica web, social listening, documentos 

regulatorios, monitoreo de precios. 
●​ Tiempo: 4 semanas para instalar el sistema; cadencia mensual de revisión. 
●​ Pasos/Entregables: 

1.​ Definir dominios (clientes/competidores/canales/regulación/tecnología). 
2.​ Asignar dueños y fuentes por dominio. 
3.​ Crear radar de mercado con puntuación de señales. 
4.​ Publicar informe ejecutivo (1 página) y tablero. 
5.​ Acordar experimentos y responsables. 

Plantilla — Radar de mercado (resumen) 

Señal Dominio Impacto 
esperado Evidencia Acción 

propuesta Dueño Fecha 
decisión 

[Ej.] Rival 
baja precio 
10% en 
segmento 
PYME 

Competidores Alto 
(cuota) 

Capturas web 
+ testimonios 
ventas 

Test A/B de 
paquete valor 
+ precio 
selectivo 

Marketing 
+ Ventas 20/09 

       

Checklist 

■ Dueños y fuentes por dominio definidos.​
■ Señales puntuadas (impacto/credibilidad).​
■ Informe ejecutivo mensual (1 página) + tablero.​
■ Acciones/experimentos con dueño y fecha.​
■ Retroalimentación al roadmap de producto/mercadeo. 

KPIs sugeridos 

●​ Tiempo de señal a decisión (días). 
●​ % señales que se convierten en acción. 
●​ Impacto de acciones (ingresos, margen, cuota, CAC). 
●​ Exactitud de win/loss (razones clasificadas). 
●​ Cobertura de escucha (fuentes activas/definidas). 

 
 

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



2) Innovación continua en productos y servicios 

Definición 

Proceso disciplinado para descubrir problemas reales, probar soluciones en pequeño y 
escalar solo lo que demuestra valor; incluye retirar funcionalidades que no aportan. 

Marco práctico 

A. Flujo de innovación (6–8 semanas por ciclo) 

1.​ Descubrimiento (entrevistas, datos de uso, jobs-to-be-done). 
2.​ Hipótesis (valor, viabilidad, factibilidad, riesgos). 
3.​ MVP/Experimento (prototipo, landing, fake door, piloto). 
4.​ Métricas (tasa de conversión, uso activo, NPS específico, margen). 
5.​ Decisión (escalar, iterar, detener). 

B. Portafolio balanceado 

●​ 70% mejoras de core (rápido retorno). 
●​ 20% extensiones/adjacentes. 
●​ 10% apuestas transformacionales (con límites claros). 

C. Riesgos​
Amar el prototipo, confundir opiniones con evidencia, no medir impacto financiero, scope 
creep. 

Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Un servicio de mantenimiento lanza un plan preventivo por suscripción para flotas 
pequeñas. Piloto 8 semanas con 100 clientes. Resultado hipotético: ARPU +18% y churn 
−2 p.p. Se decide escalar en regiones clave. 

Ejercicio paso a paso 

●​ Roles: Producto (líder), Marketing, Ventas, Operaciones, Finanzas, Datos, Legal. 
●​ Insumos: entrevistas, analítica de uso, heatmaps, costos, restricciones regulatorias. 
●​ Tiempo: 8 semanas por ciclo. 
●​ Pasos/Entregables: 

1.​ Identificar oportunidad (dato + insight). 
2.​ Redactar hipótesis y criterios de éxito. 
3.​ Construir MVP y plan de experimento. 
4.​ Ejecutar y medir. 
5.​ Decidir y registrar aprendizaje. 
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Plantilla — Tarjeta de experimento (MVP) 

Oportunidad Hipótesis Métrica 
de éxito 

Diseño del 
experimento Costo/Plazo Riesgos/Controle

s Decisión 

[Ej.] 
Suscripción 
mantenimiento 
flotas 

Si 
ofrecemos 
plan fijo, 
sube 
retención 

ARPU, 
churn 

Landing + 
oferta a 100 
clientes 

8 sem / 12k 

Riesgo de 
sobrecosto → 
topes y 
exclusiones 

Escalar 
región A 

       

Checklist 

■ Hipótesis claras y medibles.​
■ Experimentos con plazo y costo límite.​
■ Métricas acordadas con Finanzas.​
■ Registro de aprendizaje y decisiones.​
■ Retiro controlado de funciones sin valor. 

KPIs sugeridos 

●​ % ciclos de innovación completados a tiempo. 
●​ Tasa de éxito (experimentos→escalados). 
●​ Ingresos/ahorros atribuibles. 
●​ Lead time idea→MVP. 
●​ % portafolio por horizonte (70/20/10). 
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3) Adaptación a cambios regulatorios 

Definición 

Mecanismo para identificar, interpretar y operacionalizar requisitos normativos sin 
frenar el crecimiento, tratando la regulación como restricciones de diseño. 

Marco práctico 

A. Ruta operativa 

1.​ Detección temprana (boletines, gremios, consultorías, consulta pública). 
2.​ Mapa de impacto (productos, procesos, datos, contratos, costos). 
3.​ Requisitos operables (políticas, controles, evidencias, responsables). 
4.​ Plan de implementación (prioridades, hitos, capacitación, comunicación). 
5.​ Monitoreo (indicadores de cumplimiento y auditorías internas). 

B. Gobernanza 

●​ Comité Regulatorio con: Jurídico (líder), Riesgos/Compliance, Producto, 
Tecnología, Operaciones, Finanzas, Comercial. 

●​ Matriz RACI por obligación. 
●​ Evidencias centralizadas y trazabilidad. 

C. Riesgos​
Subestimar impactos en datos y contratos, ambigüedad de responsables, controles no 
medibles, comunicaciones tardías a clientes. 

Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Una actualización de privacidad exige consentimientos granulares. Se ejecuta plan en 60 
días: rediseño de flujos, actualización de contratos, capacitación y campañas a clientes. 
Resultado hipotético: 0 sanciones y −30% tickets relacionados con privacidad. 

Ejercicio paso a paso 

●​ Roles: Jurídico/Compliance (líder), Tecnología, Producto, Operaciones, Marketing, 
Ventas, Finanzas. 

●​ Insumos: texto normativo, interpretación, procesos actuales, contratos, sistemas 
afectados. 

●​ Tiempo: según complejidad (típicamente 6–12 semanas). 
●​ Pasos/Entregables: 

1.​ Leer norma y resumir obligaciones. 
2.​ Construir mapa de impacto. 
3.​ Traducir a requisitos operables. 
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4.​ Ejecutar plan con hitos y capacitación. 
5.​ Auditar y mejorar. 

Plantilla — Matriz de impacto regulatorio 

Requisito Área afectada Cambios 
necesarios Evidencia Responsable Hito Fecha 

[Ej.] 
Consentimiento 
granular de datos 

Producto/Tech 
Nuevos 
consent 
screens + logs 

Capturas + 
registros 

Producto + 
Legal 

Go-li
ve 30/09 

       

Checklist 

■ Obligaciones resumidas y validadas por Legal.​
■ Impactos priorizados (alto/medio/bajo).​
■ Controles con evidencia trazable.​
■ Capacitación a roles críticos.​
■ Auditoría interna posterior a go-live. 

KPIs sugeridos 

●​ Cumplimiento por obligación (%). 
●​ Hallazgos críticos en auditorías. 
●​ Tiempo norma→implementación. 
●​ Coste de cumplimiento / ingreso (si aplica). 
●​ Tickets de clientes por tema regulatorio. 
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4) Fortalecimiento de la marca 

Definición 

Proceso para construir confianza y preferencia a través de propuesta de valor clara, 
experiencia consistente y prueba social; orientado a impacto en adquisición, retención y 
pricing power. 

Marco práctico 

A. Pilares 

●​ Posicionamiento (quién, qué problema, beneficio diferencial, por qué nosotros). 
●​ Prueba social (casos, testimonios, certificaciones, benchmarks internos). 
●​ Experiencia de cliente (promesa→entrega→soporte). 
●​ Comunicación (mensajes, tono, canales, calendario). 
●​ Reputación (monitoreo y respuesta ágil). 

B. Mapeo de momentos de verdad​
Identifica puntos que más pesan en la decisión (descubrimiento, demo, onboarding, soporte, 
renovación) y define estándares medibles. 

C. Riesgos​
Promesas no respaldadas, mensajes inconsistentes, estética sin sustancia, desconexión entre 
marketing y entrega operativa. 

Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Empresa B2B redefine posicionamiento: “Eficiencia verificable en 30 días”. Publica 4 
casos con métricas, ajusta secuencia comercial y mejora onboarding. Resultado hipotético: 
tasa de cierre +12% y tiempo a valor −25%. 

Ejercicio paso a paso 

●​ Roles: Marketing (líder), Producto, Ventas, Operaciones, CX, Legal. 
●​ Insumos: estudios de cliente, NPS, win/loss, casos, políticas de marca. 
●​ Tiempo: 6–8 semanas. 
●​ Pasos/Entregables: 

1.​ Redactar posicionamiento y mensajes por segmento. 
2.​ Curar pruebas sociales (con permisos). 
3.​ Definir estándares de momentos de verdad. 
4.​ Diseñar calendario y guías de tono. 
5.​ Implementar tablero de reputación y respuesta. 
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Plantilla — Mapa de marca y experiencia 

Momento 
clave Promesa Evidencia/Prueba 

social Estándar medible Dueño KPI 
asociado 

[Ej.] 
Onboarding 

“Valor en 30 
días” 

Caso Acme 
(hipotético) 

Configuración 
completa ≤10 días CX Tiempo a 

valor 
      

Checklist 

■ Posicionamiento y mensajes validados con ventas.​
■ Casos y testimonios con permiso y métricas.​
■ Estándares por momento de verdad.​
■ Tablero de reputación con alertas.​
■ Entrenamiento comercial en nuevas narrativas. 

KPIs sugeridos 

●​ Tasa de cierre por segmento. 
●​ Tiempo a valor (onboarding). 
●​ NPS/CSAT por etapa. 
●​ SOV (share of voice) en canales clave. 
●​ Menciones positivas/negativas y tiempo de respuesta. 
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5) Anticipación de movimientos de competidores 

Definición 

Práctica de escenarios competitivos: inferir posibles jugadas, estimar impacto y prearmar 
respuestas (y contraataques) para ejecutar con rapidez. 

Marco práctico 

A. Tipología de jugadas 

●​ Precio y empaques (descuentos, bundles). 
●​ Producto (funciones diferenciadoras, integraciones). 
●​ Go-to-market (nuevos canales, alianzas, inside sales). 
●​ Finanzas (rondas, M&A, subsidios temporales). 
●​ Marca (campañas reputacionales). 
●​ Regulación (lobby, certificaciones). 

B. Taller de escenarios (trimestral) 

1.​ Mapear capacidades de principales rivales. 
2.​ Formular tres escenarios por rival (con probabilidad e impacto). 
3.​ Definir indicadores de alerta (leading signals). 
4.​ Prearmar respuestas (ofertas, mensajes, fortalecimiento de producto/canal). 
5.​ Asignar dueños y plazos. 

C. Riesgos​
Parálisis por análisis, suposiciones no verificadas, reacciones impulsivas que erosionan 
margen. 

Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Se anticipa que un competidor lance integración con una plataforma dominante. Se prepara 
alianza alternativa y un conector propio; al anunciar la jugada rival, se lanza la respuesta 
en 2 semanas, manteniendo participación. 

Ejercicio paso a paso 

●​ Roles: Estrategia (líder), Producto, Marketing, Ventas, Finanzas, Datos. 
●​ Insumos: radar de mercado, análisis win/loss, roadmap de plataformas, rumores 

fundamentados. 
●​ Tiempo: 3–4 semanas para taller + ejecución de respuestas priorizadas. 
●​ Pasos/Entregables: 

1.​ Seleccionar 3 rivales y mapear capacidades. 
2.​ Diseñar escenarios (mejor/medio/peor). 
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3.​ Definir señales de alerta y umbral de acción. 
4.​ Prearmar playbooks (precio, producto, canal, mensajes). 
5.​ Simular y ensayar respuestas. 

Plantilla — Matriz de escenarios competitivos 

Rival Escenario Prob. Impacto Señales de 
alerta 

Respuesta 
preparada Dueño 

[Ej.] 
Competidor Z 

Lanza 
integración 
clave 

0,6 Alto Vacantes + 
teasers 

Alianza alternativa 
+ conector propio Producto 

       

Checklist 

■ Capacidades de rivales mapeadas.​
■ Escenarios con probabilidades e impactos.​
■ Señales de alerta y umbrales de acción.​
■ Respuestas preaprobadas por dirección.​
■ Ensayos de war room trimestrales. 

KPIs sugeridos 

●​ Tiempo señal→respuesta (días). 
●​ % escenarios con playbook listo. 
●​ Variación de cuota en segmentos clave. 
●​ Efecto en margen de respuestas implementadas. 
●​ Tasa de acierto de escenarios (>50% deseable). 
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PLANTILLAS Y HERRAMIENTAS 
GLOBALES 
Copia y personaliza. Cada tabla incluye 1 fila de ejemplo + 1 fila en blanco. 

A. Rúbrica de priorización (Impacto × Esfuerzo) 

Iniciativa Impacto 
(1–5) 

Esfuerzo 
(1–5) Prioridad Responsable Próximo 

hito Fecha 

[Ej.] Suscripción 
mantenimiento 5 3 Alta Producto + 

Ventas 
Piloto 100 
cuentas 15/10 

       

B. Matriz RACI (Programa de Competitividad) 

Actividad R A C I Entregable Fecha 
[Ej.] Radar de 
mercado 
mensual 

Estrategia CEO/COO 
Marketing, 
Ventas, 
Producto 

Dirección Informe 1 
página + tablero 05/10 

       

C. Tablero de KPIs (resumen ejecutivo) 

KPI Definición Meta Línea 
base Frecuencia Propietario Fuente 

[Ej.] Tiempo 
señal→decisión 

Días desde alerta 
hasta decisión ≤10 24 Mensual Estrategia Radar/CRM 

       

D. Mapa de riesgos (mercado/competencia) 

Riesgo Prob. 
(A/M/B) 

Impacto 
(A/M/B) Mitigación Dueño Estado 

[Ej.] Guerra de 
precios Media Alto Paquetes de valor y 

segmentación Marketing Preparado 

      

E. Plan 30–60–90 (Programa) 

Horizonte Objetivo Acciones Responsable Indicadores Entregable 

30 días Instalar 
vigilancia 

Definir dominios, 
dueños y tablero Estrategia Informe 1.º Radar 

publicado 
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Horizonte Objetivo Acciones Responsable Indicadores Entregable 

60 días Activar 
innovación 

2 ciclos MVP + 
go/no-go Producto % ciclos 

on-time Decisiones v1 

90 días Escenarios y 
marca 

Taller de 
escenarios + kit 
de marca 

Marketing + 
Estrategia 

Tiempo 
respuesta 

Manual + 
Playbooks 

      

Herramientas digitales recomendadas 

●​ Gestión del conocimiento: Notion/Confluence para repositorios y playbooks. 
●​ Análisis: Power BI/Looker para tableros de mercado y KPIs. 
●​ Innovación: Trello/Jira para flujos de experimentos. 
●​ Investigación: formularios de win/loss, heatmaps, entrevistas guiadas. 
●​ Monitoreo: alertas de cambios de precio, menciones de marca, cambios 

normativos. 
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RESUMEN Y PRÓXIMOS PASOS 
Lo esencial (por subtema) 

●​ Vigilancia: asigna dueños por dominio, puntúa señales y decide cada mes. 
●​ Innovación: ciclos cortos con hipótesis y límites de coste/tiempo. 
●​ Regulación: traduce normas a requisitos operables con evidencia. 
●​ Marca: posicionamiento claro + pruebas sociales + estándares de experiencia. 
●​ Competidores: escenarios con playbooks y señales de alerta. 

Checklist de próximos pasos 

Próximo paso Responsable Plazo Estado Observaciones 
Publicar radar de mercado v1 Estrategia 20/09 Pendiente Definir plantillas por dominio 
Seleccionar 2 experimentos Producto 25/09 Pendiente Criterios de éxito acordados 
Resumir norma prioritaria Legal 30/09 En curso Impacto en datos 
Curar 3 casos con métricas Marketing 05/10 Pendiente Permisos en trámite 
Diseñar 3 escenarios rivales Estrategia 10/10 Pendiente Ensayo war room 
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AUTOEVALUACIÓN (15 preguntas) 
Escala 1–5 (1 = En desacuerdo, 5 = Totalmente de acuerdo) 

1.​ Tenemos dueños y fuentes para cada dominio del radar de mercado. 
2.​ Las señales se puntúan por impacto y credibilidad. 
3.​ Convertimos al menos 40% de señales relevantes en acciones o experimentos. 
4.​ Operamos ciclos de innovación con hipótesis y límites de costo/tiempo. 
5.​ Decidimos escalar/iterar/detener con base en evidencias. 
6.​ Los cambios regulatorios se traducen a requisitos operables con evidencias. 
7.​ Contamos con matriz RACI y tablero de cumplimiento. 
8.​ El posicionamiento y mensajes están actualizados y alineados con ventas. 
9.​ Disponemos de pruebas sociales con métricas verificables. 
10.​Medimos momentos de verdad y su impacto en NPS/CSAT. 
11.​Mantenemos escenarios de competidores con señales de alerta y respuestas. 
12.​Nuestro tiempo señal→respuesta es competitivo en la industria. 
13.​Revisamos KPIs ejecutivos de competitividad cada mes. 
14.​Documentamos aprendizajes y los incorporamos al roadmap. 
15.​La dirección respalda con presupuesto y cadencia este sistema. 

Cálculo: suma / 75. 

●​ 0.00–0.49 (Bajo): instala radar de mercado, un ciclo de innovación y matriz 
regulatoria mínima; pausa iniciativas no críticas. 

●​ 0.50–0.79 (Medio): incrementa velocidad de ciclos, formaliza playbooks 
competitivos y evidencia de marca. 

●​ 0.80–1.00 (Alto): escala escenarios avanzados y experimentos transformacionales 
con límites claros. 
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GLOSARIO (15 términos) 
1.​ Radar de mercado: tablero que sintetiza señales priorizadas por 

impacto/credibilidad. 
2.​ Win/Loss: análisis de razones de ganancia/pérdida en ventas. 
3.​ Jobs-to-be-done: marco para entender el “trabajo” que el cliente quiere resolver. 
4.​ MVP (Producto Mínimo Viable): versión mínima para validar hipótesis clave. 
5.​ Hipótesis: afirmación comprobable sobre valor, viabilidad o factibilidad. 
6.​ Ciclo de innovación: periodo finito con metas, experimento y decisión. 
7.​ Prueba social: evidencia externa o interna que respalda la promesa de marca. 
8.​ Momento de verdad: punto crítico que define la percepción del cliente. 
9.​ Escenario competitivo: proyección plausible de jugada rival y su impacto. 
10.​Señal de alerta: indicador temprano que activa un playbook. 
11.​Playbook: respuesta prediseñada y aprobada para ejecutar con rapidez. 
12.​TCO: costo total de propiedad de una iniciativa o producto. 
13.​Elasticidad de precio: sensibilidad de demanda ante cambios de precio. 
14.​Cumplimiento operativo: evidencias demostrables de que se cumple una 

obligación. 
15.​Tiempo a valor: tiempo desde la compra hasta que el cliente percibe beneficio. 

Activación 30–60–90 (sugerida)​
30 días: Radar de mercado v1 + dos experimentos definidos + resumen regulatorio.​
60 días: Primer ciclo de innovación cerrado + playbooks competitivos v1 + 3 casos de 
prueba social.​
90 días: Tablero ejecutivo estable + escenarios trimestrales + mejoras de marca 
implementadas. 
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Nota Final de Gratitud 
Gracias por dedicar tu tiempo, energía y atención a explorar este material. Cada concepto y 
herramienta aquí compartida fue diseñado con la intención de aportar claridad, enfoque y 
visión estratégica a tu liderazgo.  

El hecho de que estés aquí, invirtiendo en tu propio desarrollo y en el de tu organización, ya 
es una señal de compromiso con un futuro más sólido y consciente. Recuerda que el 
verdadero impacto no está 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 más sabias, 
conversaciones más profundas y transformaciones más significativas. Gracias por 
permitirnos acompañarte en este camino. 

 

Referencia al HBT PORTAL™  
​
El lugar donde encuentras: 

​
• 📕 Ebooks prácticos.​
• 🎧 Resúmenes en Spotify.​
• 🎥 Videos en YouTube.​
 

Todo diseñado para conectar la innovación con lo humano.​
 

Link: HBT PORTAL™ 
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https://sites.google.com/view/javiersimpleman/bp2_recursos_es

