
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 

Crear propuestas de valor únicas 
Enfoque: Guía práctica para construir, probar y comunicar propuestas de valor que 
diferencian, se adaptan al cliente, integran tendencias, personalizan la experiencia y 
articulan con precisión el valor agregado. 

 

Secciones iniciales 

Introducción: competir desde el valor 

Una propuesta de valor no es un eslogan: es la promesa verificable de resolver un 
problema relevante mejor que las alternativas, con evidencia y métricas. Requiere tres 
capacidades: insight del cliente, diseño de soluciones y sistemas de prueba que reduzcan 
incertidumbre. 

Propósito de la guía — 5 objetivos 

1.​ Clarificar qué hace única una propuesta de valor y cómo evidenciarlo. 
2.​ Proveer herramientas para explorar oportunidades y reducir riesgos. 
3.​ Aterrizar ejercicios colaborativos listos para ejecutarse en 90–150 minutos. 
4.​ Conectar la propuesta con métricas de negocio y aprendizaje continuo. 
5.​ Inspirar una cultura que evoluciona con las necesidades del cliente. 

Cómo usar esta guía 

●​ Lectura lineal para construir tu sistema de propuesta de valor. 
●​ Consulta puntual por subtema en talleres de equipo. 
●​ Trabajo colaborativo entre Producto, Comercial, Marketing, Operaciones, Datos y 

Finanzas. 
●​ Revisión continua mensual con un board de valor y aprendizaje. 
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Desarrollo del Tema (Módulo Central) 

 

Subtema 1. Diferenciación basada en innovación 

1) Definición 

Diferenciarse es crear valor de forma distinta, no solo ser “mejor” en lo mismo. Se logra 
combinando insights del cliente con tecnología, procesos y modelos de negocio que el 
mercado no espera o no puede replicar fácilmente. 

2) Marco práctico — U.N.I.Q.U.E. 

●​ Unmet needs (necesidades no resueltas): ¿qué fricciones persisten? 
●​ Narrativa de cambio: ¿qué está cambiando que habilita una solución nueva? 
●​ Ingredientes de innovación: producto, servicio, modelo de ingresos, experiencia. 
●​ Quebrar compromisos: ¿qué trade-off histórico vas a romper 

(costo/rapidez/calidad)? 
●​ Unidad de evidencia: ¿cómo probarás superioridad (pruebas, pilotos, casos)? 
●​ Estrategia de defensa: capacidades, datos, contratos o ecosistema que protegen. 

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Una empresa de mantenimiento industrial detecta que los clientes pagan por 
“horas-hombre”, no por disponibilidad. Lanza un modelo “uptime-as-a-service”: 
sensores IoT, analítica predictiva y acuerdos por tiempo de línea operativa garantizado. 
Rompe el trade-off costo/tiempo: menos visitas, más continuidad. Evidencia hipotética: 
23% menos paradas y ahorro de 15% OPEX anual en 6 meses. 

4) Ejercicio paso a paso (workshop 150’) 

●​ Roles: Dirección de Producto (A), I+D (R), Comercial (C), Operaciones (C), Datos 
(C), Finanzas (C), Legal (C). 

●​ Insumos: entrevistas recientes, mapa de fricciones, benchmark interno, costos. 
●​ Entregables: Hipótesis de diferenciación, hoja de evidencia, ensayo de defensa. 
●​ Pasos: 

1.​ Listar 10 fricciones del cliente y priorizarlas (30’). 
2.​ Definir 3 “ingredientes de innovación” por fricción (30’). 
3.​ Formular 2 propuestas que rompan un trade-off (30’). 
4.​ Diseñar pruebas de superioridad (métrica, umbral, fecha) (30’). 
5.​ Redactar narrativa y estrategia de defensa (30’). 
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5) Plantilla — Canvas de diferenciación U.N.I.Q.U.E. 

(1 fila de ejemplo + 1 en blanco) 

Fricción 
clave 

Cambio 
habilitador 

Ingrediente 
de innovación 

Trade-off que 
rompe 

Prueba de 
superioridad Defensa 

Paradas 
imprevistas 

Sensores 
asequibles 

Modelo 
uptime-as-a-se
rvice 

Menos visitas y 
más 
disponibilidad 

<2 paradas/mes 
en piloto 

Datos 
históricos + 
contratos 
multi-año 

      

6) Checklist + KPIs 

Checklist 

●​ ✔ Diferenciación basada en fricciones reales. 
●​ ✔ Al menos dos pruebas que midan superioridad. 
●​ ✔ Historia de defensa clara (datos, capacidades, ecosistema). 
●​ ✔ Impacto en unit economics cuantificado. 
●​ ✔ Plan de comunicación con evidencia. 

KPIs sugeridos 

●​ % ventas provenientes de la propuesta diferenciada. 
●​ Mejora vs. alternativa (métrica principal). 
●​ Margen incremental por cliente. 
●​ Tasa de win en deals competitivos. 
●​ Tiempo a ROI del cliente. 
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Subtema 2. Adaptación a cambios en las necesidades del cliente 

1) Definición 

Capacidad de detectar, interpretar y responder a cambios en motivaciones, miedos, 
expectativas y contexto del cliente, ajustando propuesta, precio y experiencia antes que la 
competencia. 

2) Marco práctico — S.E.N.S.E. & R.E.S.P.O.N.D. 

●​ Señales: ¿qué datos cualitativos y cuantitativos observamos? 
●​ Episodios: momentos del viaje donde cambian decisiones. 
●​ Nivel de urgencia: ¿es ruido, tendencia o ruptura? 
●​ Segmentos: ¿a quién impacta más? 
●​ Experimentos: ¿qué pruebas rápidas podemos lanzar? 
●​ Roadmap de ajustes: producto, servicio, precios, canales. 
●​ Empatía operativa: cambios en procesos para atender la nueva necesidad. 
●​ SLA de aprendizaje: frecuencia y responsables. 
●​ Prioridad: impacto × viabilidad. 
●​ OKRs de respuesta. 
●​ Narrativa para el cliente. 
●​ Datos de seguimiento. 

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

En un banco regional, clientes pymes comienzan a exigir onboarding 100% digital. El 
equipo detecta caída en apertura de cuentas, encuesta pulso y picos de abandono en “firma 
de documentos”. Se prueba firma biométrica y asistencia por video. Resultado 
hipotético: tiempo de apertura baja de 3 días a 40 minutos; conversión +31%. 

4) Ejercicio paso a paso (workshop 120’) 

●​ Roles: Experiencia de Cliente (A), Producto (R), Datos (C), Operaciones (C), 
Tecnología (C), Riesgo/Legal (C), Comercial (I). 

●​ Insumos: NPS verbatim, analítica de viaje, tickets de soporte, ventas perdidas. 
●​ Entregables: Mapa de señales y respuesta, OKR de adaptación, plan de 

comunicación. 
●​ Pasos: 

1.​ Consolidar señales por episodio del viaje (30’). 
2.​ Valorar urgencia e impacto por segmento (30’). 
3.​ Diseñar 2–3 experimentos con métricas (30’). 
4.​ Definir cambios operativos y SLA de aprendizaje (30’). 
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5) Plantilla — Matriz S.E.N.S.E. & R.E.S.P.O.N.D. 

(1 ejemplo + 1 en blanco) 

Señal Episodio Urgencia 
(1–5) Segmento Experimento Métrica y 

umbral Dueño Próximo 
hito 

Abandono 
por firma Onboarding 5 Pyme Firma 

biométrica 
Conversión 
+20% Producto 

Integración 
con 
proveedor 

        

6) Checklist + KPIs 

Checklist 

●​ ✔ Señales consolidadas por episodio del viaje. 
●​ ✔ SLA de aprendizaje definido (quién/qué/cuándo). 
●​ ✔ Experimentación con hipótesis y umbrales. 
●​ ✔ Cambios operativos y de capacitación incluidos. 
●​ ✔ Comunicación empática y clara para el cliente. 

KPIs sugeridos 

●​ Tiempo de respuesta y resolución. 
●​ Conversión por episodio del viaje. 
●​ Retención / churn por cohorte. 
●​ NPS/CES por segmento. 
●​ % hipótesis validadas por trimestre. 
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Subtema 3. Integración de tendencias del mercado 

1) Definición 

Incorporar tendencias macro (económicas, demográficas), sectoriales y tecnológicas en 
la propuesta de valor para anticipar cambios y posicionarse con ofertas relevantes y 
defendibles. 

2) Marco práctico — T.R.E.N.D.S. to Value 

●​ Topics: seleccionar 6–8 tendencias clave. 
●​ Relación con el cliente: ¿qué necesidad amplifica o crea? 
●​ Exposición y riesgo: ¿cuánto nos afecta? 
●​ Nichos ganadores: espacios pequeños con crecimiento desproporcionado. 
●​ Diseño de bets: apuestas con hipótesis claras. 
●​ Señales de tracción: métricas tempranas para escalar o parar. 

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Una aseguradora identifica tendencia de trabajo independiente y economía de creadores. 
Crea microseguros flexibles “on/off” desde una app, con precio dinámico. Apuesta a 
nichos de repartidores y freelancers creativos. Señales de tracción hipotéticas: activaciones 
diarias, siniestros atendidos en menos de 2 horas, cross-sell 1.3 productos/cliente. 

4) Ejercicio paso a paso (workshop 150’) 

●​ Roles: Estrategia (A), Producto (R), Datos (C), Comercial (C), Marketing (C), 
Riesgo (C), Legal (C). 

●​ Insumos: informes internos, datos de clientes, análisis competitivo, capacidades. 
●​ Entregables: Radar de tendencias, cartera de apuestas, criterios de go/hold/kill. 
●​ Pasos: 

1.​ Seleccionar 6–8 tendencias y mapear relación con cliente (40’). 
2.​ Definir 3 nichos ganadores y 1–2 apuestas por nicho (40’). 
3.​ Establecer métricas tempranas y exit criteria (40’). 
4.​ Cerrar dueños y presupuesto (30’). 

5) Plantilla — Radar T.R.E.N.D.S. 

(1 ejemplo + 1 en blanco) 

Tendencia 
Relación 

con 
cliente 

Exposición 
(1–5) 

Nicho 
ganador Apuesta Señal de 

tracción Dueño 

Trabajo 
independiente 

Necesita 
coberturas 
flexibles 

4 Repartidores Microseguro 
on/off 

Activaciones/día 
> 500 Producto 
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Tendencia 
Relación 

con 
cliente 

Exposición 
(1–5) 

Nicho 
ganador Apuesta Señal de 

tracción Dueño 

       

6) Checklist + KPIs 

Checklist 

●​ ✔ Tendencias conectadas a necesidades reales. 
●​ ✔ Nichos definidos con hipótesis medibles. 
●​ ✔ Exit criteria antes de invertir fuerte. 
●​ ✔ Dueños y presupuesto por apuesta. 
●​ ✔ Revisión trimestral del radar. 

KPIs sugeridos 

●​ de señales de tracción por apuesta. 
●​ Tiempo a product-market fit (proxy). 
●​ % apuestas go/hold/kill según criterios. 
●​ Ingresos/margen por apuestas activas. 
●​ Penetración en nicho objetivo. 
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Subtema 4. Personalización de productos y servicios 

1) Definición 

Adaptar oferta, precios, contenidos y soporte a segmentos, contextos y preferencias 
individuales (cuando sea viable), buscando relevancia sin perder eficiencia y calidad. 

2) Marco práctico — P.E.R.S.O.N.A.L. 

●​ Perfiles y señales: datos declarativos, conductuales y contextuales. 
●​ Escalas de personalización: por segmento, reglas o modelos predictivos. 
●​ Relevancia medible: qué métrica mejora (CTR, conversión, uso, NPS). 
●​ Seguridad y consentimiento: gobernanza de datos y privacidad. 
●​ Operación orquestada: ofertas, contenidos, precios, canales. 
●​ Narrativas dinámicas: mensajes que cambian por contexto. 
●​ Automatización con supervisión: humanos en el loop donde importa. 
●​ Límites de equidad: evitar sesgos y exclusiones injustas. 

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

Un retailer de moda implementa recomendaciones basadas en clima y eventos locales. 
Ajusta surtido, push y pricing por barrio. Resultado hipotético: +18% en tasa de conversión 
app, -12% devoluciones por mejor fit. 

4) Ejercicio paso a paso (workshop 150’) 

●​ Roles: Producto Digital (A), Datos/Analítica (R), Marketing (C), Comercial (C), TI 
(C), Legal (C), Atención al Cliente (C). 

●​ Insumos: fuentes de datos, catálogo, reglas actuales, journeys y métricas. 
●​ Entregables: Mapa de personalización, catálogo de señales, pruebas 

controladas. 
●​ Pasos: 

1.​ Definir escalas (segmento → reglas → modelos) (30’). 
2.​ Priorizar 3 journeys con impacto (30’). 
3.​ Diseñar pruebas controladas con métricas (40’). 
4.​ Documentar gobernanza de datos y límites de equidad (30’). 
5.​ Plan de automatización y supervisión (20’). 
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5) Plantilla — Matriz P.E.R.S.O.N.A.L. de personalización 

(1 ejemplo + 1 en blanco) 

Journey Señales 
usadas 

Escala 
(S/Reg/ML

) 

Intervenció
n 

Métrica 
objetivo Umbral Dueño Próximo 

hito 

Recomendació
n app 

Clima, 
histórico, 
talla 

ML 
Surtido 
dinámico y 
cupones 

Conversió
n +12% Producto Piloto 2 

ciudades 

        

6) Checklist + KPIs 

Checklist 

●​ ✔ Señales relevantes y consentimiento documentado. 
●​ ✔ Métrica de relevancia clara por intervención. 
●​ ✔ Marco de equidad y sesgos. 
●​ ✔ Contenidos y precios orquestados por canal. 
●​ ✔ Supervisión humana donde el riesgo es alto. 

KPIs sugeridos 

●​ Conversión, CTR, AOV por segmento. 
●​ Retención/uso de funcionalidades personalizadas. 
●​ Devoluciones / tickets por desalineación. 
●​ NPS por segmento. 
●​ Incidentes de cumplimiento y privacidad. 
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Subtema 5. Comunicación clara del valor agregado 

1) Definición 

Arte y ciencia de expresar evidencia: qué problema resolvemos, cómo lo hacemos 
diferente y qué resultados logra el cliente. Debe ser precisa, comprensible y verificable 
en cada punto de contacto. 

2) Marco práctico — V.A.L.O.R. Message 

●​ Verbo de impacto: comenzar con una acción que importe al cliente. 
●​ Alternativa comparada: contra qué compite tu solución. 
●​ Lógica y evidencia: datos, casos, pilotos, certificaciones. 
●​ Oferta concreta: qué incluye, condiciones, garantías. 
●​ Riesgo reducido: prueba, trial, POC, devolución o SLA. 

3) Ejemplo aplicado (caso hipotético) 

“Aumenta la disponibilidad de tus líneas sin ampliar tu plantilla. Nuestra modalidad 
uptime-as-a-service reduce paradas en 20–30% (pilotos 2024) con sensores y analítica. 
Incluye instalación, monitoreo 24/7 y SLA de 2 horas. POC de 60 días con garantía de 
salida sin penalidades.” 

4) Ejercicio paso a paso (workshop 120’) 

●​ Roles: Marketing (A), Producto (R), Comercial (R), Datos (C), Legal (C), Atención 
al Cliente (C). 

●​ Insumos: métricas validadas, casos, objeciones frecuentes, battlecards. 
●​ Entregables: Mensajes V.A.L.O.R. por segmento, guión comercial, página de 

producto. 
●​ Pasos: 

1.​ Seleccionar 3 segmentos y redactar mensajes V.A.L.O.R. (40’). 
2.​ Definir evidencia y SLA para cada promesa (30’). 
3.​ Probar guiones en 10 llamadas y medir (30’). 
4.​ Ajustar y publicar assets (20’). 

5) Plantilla — Matriz de mensajes V.A.L.O.R. 

(1 ejemplo + 1 en blanco) 

Segmento Verbo de 
impacto 

Alternativa 
comparada Evidencia Oferta 

concreta 
Reducción 
de riesgo 

Plantas 
medianas 

Aumenta 
disponibilidad 

Mantenimiento 
por horas 

Pilotos: 
-25% 
paradas 

Uptime-as-a-s
ervice con 
SLA 2h 

POC 60 días 
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6) Checklist + KPIs 

Checklist 

●​ ✔ Mensajes por segmento, no genéricos. 
●​ ✔ Promesas con evidencia publicable. 
●​ ✔ Oferta y condiciones claras. 
●​ ✔ Mecanismo de reducción de riesgo. 
●​ ✔ Guiones y assets coherentes entre canales. 

KPIs sugeridos 

●​ Tasa de respuesta y win rate. 
●​ Conversión por landing y por guión. 
●​ Tiempo de ciclo comercial. 
●​ Porcentaje de oportunidades con evidencia adjunta. 
●​ NPS posventa. 
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Plantillas y Herramientas Sugeridas (Globales) 
Úsalas transversalmente para gobernanza y priorización. 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 

Piloto 
uptime-as-a-service 5 2 Alta Producto Firmar 3 

POC 30/09 

       

B) Matriz RACI (Programa de valor) 

Actividad R A C I Entregable Fecha 
Definir mensajes 
V.A.L.O.R. Marketing Dirección Producto, 

Legal Comercial Playbook v1 22/09 

       

C) Tablero de KPIs (Valor y Crecimiento) 

KPI Definición Meta Línea 
base Frecuencia Propietario Fuente de 

datos 
Win 
rate 

% oportunidades 
ganadas 

+5 
p.p. — Mensual Comercial CRM 

       

D) Mapa de riesgos (humano–cultural y negocio) 

Riesgo Prob. 
(A/M/B) 

Impacto 
(A/M/B) Mitigación Dueño Estado 

Resistencia a cambiar 
modelo comercial Alta Alto Incentivos + 

enablement 
Dirección 
Comercial 

En 
curso 

      

E) Plan 30–60–90 (por rol/frente) 

Horizonte Objetivo Acciones Responsable Indicadores Entregable 

30 días 
Definir 
propuesta y 
pilotos 

Talleres 
U.N.I.Q.U.E. + 
V.A.L.O.R. 

Producto 3 POC 
firmados 

Paquete 
comercial 
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Resumen y Próximos Pasos 

Lo esencial 

●​ Diferenciación nace de fricciones reales y evidencia de superioridad. 
●​ Adaptación depende de señales, episodios y SLA de aprendizaje. 
●​ Tendencias guían apuestas con métricas tempranas y exit criteria. 
●​ Personalización equilibra relevancia, gobernanza y equidad. 
●​ Comunicación convierte evidencia en decisión con mensajes V.A.L.O.R. 

Checklist de próximos pasos (tabla obligatoria) 

Próximo paso Responsable Plazo Estado Observaciones 
Completar canvas U.N.I.Q.U.E. 
con 3 fricciones críticas Producto 10 

días Pendiente Incluir costos y 
defensa 

Consolidar señales por episodio y 
lanzar 2 experimentos 

Experiencia 
Cliente 

12 
días Pendiente Definir umbrales de 

éxito 
Construir radar T.R.E.N.D.S. y 
cartera de apuestas Estrategia 15 

días Pendiente Asignar presupuesto 
por apuesta 

Diseñar matriz P.E.R.S.O.N.A.L. 
en 3 journeys 

Producto 
Digital 

18 
días Pendiente Revisar privacidad y 

equidad 
Publicar 3 mensajes V.A.L.O.R. 
por segmento Marketing 14 

días Pendiente Adjuntar evidencia 
validada 
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Autoevaluación (exactamente 15 preguntas) 
Escala: 1 (nulo) a 5 (excelente).​
Índice de Propuesta de Valor (IPV) = (Suma de puntajes / 75) × 100.​
Rangos: Bajo (0–49%), Medio (50–79%), Alto (80–100%).​
Recomendaciones por rango: 

●​ Bajo: trabajar fundamentos (U.N.I.Q.U.E., V.A.L.O.R., experimentos básicos). 
●​ Medio: fortalecer evidencia, personalización y apuestas de tendencias. 
●​ Alto: optimizar defensa, unit economics y escalamiento regional. 

1.​ ¿Tenemos fricciones del cliente priorizadas y cuantificadas? 
2.​ ¿Nuestra propuesta rompe al menos un trade-off histórico? 
3.​ ¿Contamos con pruebas de superioridad claras y medibles? 
4.​ ¿Mantenemos un SLA de aprendizaje mensual por episodios del viaje? 
5.​ ¿Ejecutamos experimentos con hipótesis y umbrales definidos? 
6.​ ¿Disponemos de un radar de tendencias y apuestas activas? 
7.​ ¿Existe exit criteria antes de escalar inversiones? 
8.​ ¿Aplicamos personalización con gobernanza de datos y equidad? 
9.​ ¿Medimos el impacto de personalización en conversión/retención? 
10.​¿Nuestros mensajes incluyen evidencia y reducción de riesgo? 
11.​¿El equipo comercial usa guiones consistentes con la propuesta? 
12.​¿Los unit economics por oferta están modelados y monitoreados? 
13.​¿Tenemos plan 30–60–90 y responsables por frente? 
14.​¿Los riesgos humano–culturales están mapeados con mitigación? 
15.​¿Revisamos mensualmente KPIs y tomamos decisiones go/hold/kill? 
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Glosario (exactamente 15 términos) 
1.​ Propuesta de valor: promesa verificable de resultado para el cliente. 
2.​ Trade-off: compensación histórica entre dos atributos (ej. costo vs. rapidez). 
3.​ POC (Proof of Concept): piloto acotado para validar hipótesis. 
4.​ Unit economics: economía por unidad (precio, costo, margen, CAC/LTV). 
5.​ Episodio del viaje: momento específico donde el cliente decide/abandona. 
6.​ SLA de aprendizaje: frecuencia y responsables para probar y aprender. 
7.​ Narrativa de cambio: explicación de por qué ahora tu solución es posible. 
8.​ Señal de tracción: indicador temprano de adopción/valor. 
9.​ Radar de tendencias: mapa de fuerzas externas relevantes al negocio. 
10.​Personalización por reglas: adaptación con lógicas determinísticas. 
11.​Personalización predictiva: adaptación basada en modelos estadísticos/ML. 
12.​Guardrails de equidad: límites para evitar sesgos y exclusión. 
13.​Verbo de impacto: acción que inicia un mensaje (reducir, aumentar, proteger). 
14.​Reducción de riesgo: mecanismos (prueba, garantía, devolución) que facilitan la 

decisión. 
15.​Defensa competitiva: activos/capacidades que dificultan la imitación. 

Roadmap 30–60–90 para implantar esta guía 

●​ 30 días: completar U.N.I.Q.U.E., publicar mensajes V.A.L.O.R., lanzar 3 POC. 
●​ 60 días: medir resultados, ajustar personalización, activar 1–2 apuestas de 

tendencias. 
●​ 90 días: escalar ofertas con unit economics positiva y defensa competitiva 

documentada. 
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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/bp5_recursos_es

