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CAPITULO 1 - EL ARTE DE LA GUERRA
DIGITAL AVANZADA

Introduccion

El Comandante no piensa en campafas aisladas, piensa en guerras completas.
Un Soldado ejecuta anuncios. Un Oficial coordina tacticas. El Comandante disefia un
mapa de operaciones donde cada movimiento, cada recurso y cada palabra en el
mercado es parte de un plan mayor.

Aqui entramos en el territorio donde se decide quién domina el mercado: visién
estratégica, anticipacién y maniobra avanzada.

1.1 - Estrategia vs. Tactica en nivel Comando

» Tactica: el anuncio, la landing, la campafia puntual.

» Estrategia: decidir qué batallas dar, en qué terreno, contra qué enemigo, con
quE€ recursos.

* Nivel Comando: crear el sistema que integra todas las tacticas, mide el
rendimiento y ajusta en tiempo real.

 Ejemplo argentino: mientras una PyME compite con descuentos aislados, un
Comandante disefia un plan de posicionamiento donde cada accién (descuento,
publicidad, PR, email, remarketing) refuerza un mismo objetivo: quitar mercado al
rival lider.



1.2 - El mapa de campana digital
El Comandante traza un mapa de campaia que responde a tres preguntas:

1. :DONDE ESTAMOS?

» Estado actual de la marca, posicion frente a competidores, recursos
disponibles.

* Ejemplo: “tenemos 50.000 USD anuales en pauta, un equipo de 3
personas y estamos terceros en market share local”.

2. (DONDE QUEREMOS LLEGAR?

* Objetivo estratégico: aumentar 30% de clientes, abrir nueva plaza,
desplazar al competidor dominante.

3. ¢COMO LLEGAMOS?

» Rutas de avance: campafias integradas, alianzas, expansion territorial,
automatizacion de procesos.

«r Plantilla sugerida: Mapa de Campaia Digital con tres columnas (Situacion -
Objetivo - Maniobra).




1.3 - Principio rector del Comandante

“El Comandante nunca improvisa, siempre anticipa.”
Esto implica:

* Planear con escenarios multiples (A, B, Q).
» Calcular recursos y tiempos antes de la batalla.

* Identificar donde el enemigo es débil y concentrar fuerza alli.

Ejemplo local: Si el competidor fuerte domina en Google Ads, pero descuida SEQ y
contenidos, el Comandante decide:

1. Penetrar en SEO con autoridad.
2. Usar publicidad solo para sostener presencia minima.

3. Golpear en el flanco débil hasta desplazarlo.

1.4 - El rol del Comandante en la era digital

* No es un técnico, es un estratega de recursos.
* No compite en “clics”, compite en percepcidon y dominio de mercado.
» Toma decisiones con la l6gica de un general:

+ (Invertimos en defender terreno (clientes actuales)?

» ¢(Avanzamos en conquistar mercado nuevo?

» ¢Nos retiramos de un frente poco rentable?



1.5 - Ejercicio practico

DISENA TU MAPA DE CAMPANA DIGITAL ACTUAL:

1. Enumera tus recursos (equipo, presupuesto, tecnologia).

2. Define un objetivo estratégico claro (ejemplo: crecer 20% en Mendoza en 6
meses).

3. Marca tres maniobras principales para lograrlo.

[} Entregable - Plantilla practica

> Mapa de Campaiia Digital - Nivel Comandante
» Columna 1: Situacién actual (recursos, posicion, enemigos).
» Columna 2: Objetivo (territorio a conquistar, metas).

» Columna 3: Maniobra (estrategias principales).

Formato sugerido: tabla simple editable en Word / Google Docs.



PLANTILLA - MAPA DE CAMPANA DIGITAL
(NIVEL COMANDANTE)

Esta plantilla permite al Comandante Digital estructurar su vision estratégica
en tres columnas: Situacion actual, Objetivo y Maniobra. Debe completarse

antes de iniciar cualquier campafa.

Situacion Actual Objetivo Estratégico Maniobra Principal




CAPITULO 2 - INTELIGENCIA DE
MERCADO Y RADAR ESTRATEGICO

INTRODUCCION

Un Comandante no avanza a ciegas. Antes de mover tropas, debe conocer el terreno,
la posicion del enemigo y la fortaleza de sus propios recursos.

En marketing digital, esto significa dominar la inteligencia de mercado: recopilar,
organizar y analizar informacion critica para tomar decisiones con ventaja.

2.1 - ;:QUE ES LA INTELIGENCIA DE MERCADO EN
NIVEL COMANDO?

» Soldado: interpreta métricas simples (CTR, clics, visitas).

+ Oficial: integra dashboards de performance.

+ Comandante: construye un Radar Estratégico que cruza:
» Datos de mercado (demanda, tendencias, keywords).
* Movimientos de la competencia.

» Factores externos (regulacion, inflacion, devaluacién, cambios
tecnoldgicos).




2.2 - EL RADAR ESTRATEGICO DEL COMANDANTE

Un Radar debe mostrar sefiales débiles y fuertes del entorno.

1. RADAR DE COMPETENCIA
+ (Qué campafas estan corriendo los rivales?
» ¢(Do6nde estan invirtiendo mas presupuesto?

» ¢Estan atacando territorios nuevos (plataformas, geografias, segmentos)?
2. RADAR DE TENDENCIAS

+ Evolucion de keywords.

» Novedades de consumo (ej: boom de IA, cambios en habitos de compra).

» Plataformas emergentes.

3. RADAR DE ENTORNO LOCAL

* Argentina: inflacion, tipo de cambio, cambios regulatorios, restricciones
de importacién/exportacion.

* Impacto en costos de pauta, confianza del consumidor y viabilidad de
inversion.




2.3 - INTELIGENCIA EN ENTORNOS VOLATILES
(ARGENTINA)

» Ejemplo: una campafa de Google Ads con presupuesto fijo en pesos se
erosiona en 30 dias por inflacion.

» Estrategia de Comandante:
* Indexar presupuestos a délar digital.
* Planear ciclos cortos de 15 dias en lugar de trimestres.

» Ajustar segmentacién a nichos que soportan precios dolarizados.

2.4 - COMO CONSTRUIR UN RADAR ESTRATEGICO

1. Definir variables criticas: Competencia, Tendencias, Entorno, Cliente.

2. Establecer indicadores: volumen de busqueda, share of voice, costo por lead,
inflacion mensual.

3. Organizar visualmente en un radar circular o tabla de seguimiento.

4. Actualizar periédicamente (minimo una vez al mes, ideal cada 15 dias).




2.5 - EJERCICIO PRACTICO

Elige tu empresa (o cliente) y completa un Radar Estratégico inicial:

» Columna A: Factor (competencia, tendencia, entorno, cliente).
e Columna B: Sefiales observadas.
* Columna C: Nivel de impacto (bajo, medio, alto).

» Columna D: Accion sugerida.

[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

> RADAR ESTRATEGICO DEL COMANDANTE

» Estructurado en tabla con 4 columnas: Factor - Sefales - Impacto - Accion.
» Espacios para registrar minimo 10 observaciones.

» Formato editable en Word / Docs.



PLANTILLA - RADAR ESTRATEGICO DEL
COMANDANTE

El Radar Estratégico permite al Comandante Digital identificar sefiales del
mercado, competencia y entorno, evaluarlas y asignar acciones concretas.
Debe actualizarse al menos cada 15 dias para mantener la ventaja.

Factor
(Competencia,
Tendencia,
Entorno,
Cliente)

Senales
Observadas

Nivel de
Impacto (Bajo,
Medio, Alto)

Accidn Sugerida




CAPITULO 3 - COORDINACION
MULTIFRENTE

INTRODUCCION

El error clasico de muchos marketers es ver cada canal como un silo: Google Ads por
un lado, Instagram por otro, email alla lejos.

El Comandante, en cambio, ve un campo de batalla integrado: todos los frentes se
coordinan como un ejército en movimiento.

3.1- LA LOGICA DE LA CAMPANA COMBINADA

* Un soldado optimiza anuncios aislados.
» Un oficial integra métricas entre campafas.

+ Un Comandante disefia la sincronizacién estratégica: cada canal tiene un rol
especifico en el ataque.

Ejemplo:

* Google Ads — Captacion inicial.
* Meta Ads — Retargeting emocional.
» Email — Fidelizacion y upsell.

+ LinkedIn — Autoridad y captacién de B2B.



3.2 - SINCRONIZACION DE TIEMPOS Y MENSAJES

* Mensaje coherente: un prospecto debe sentir que todas las piezas le hablan
con la misma voz estratégica.

» Calendario de ataques: no lanzar todo a la vez; escalonar para maximizar
impacto.

* Ejemplo argentino: un lanzamiento en Meta Ads debe estar sincronizado con un
email que llega en el mismo dia, y un remarketing en Google a las 48 hs.

3.3 - EL CUADRO DE MANDO UNIFICADO (CMU)

El CMU es el “puesto de comando digital”:

* Integra métricas clave de todos los canales.
» Permite decidir donde reforzar y donde replegarse.

* Prioriza KPIs que importan: costo de adquisicion, ROl por canal, valor de cliente
en el tiempo.

P Aqui es donde muchos caen: miden likes o seguidores. El Comandante mide
control de territorio y retorno de inversion.




3.4 - EJEMPLO DE COORDINACION MULTIFRENTE

Campafia para empresa de software en Argentina:

1. Google Ads: busqueda de intenciones de compra — leads frios.
2. LinkedIn Ads: segmentacion de decisores — leads templados.
3. Email automatizado: nurturing — leads calientes.

4. Retargeting en Meta: cierre con remarketing agresivo.

Todo esto se observa en un solo tablero (CMU), para saber donde invertir masy
donde cortar.

3.5 - EJERCICIO PRACTICO

Construye tu propio CMU inicial con los canales actuales de tu empresa:

1. Enumera tus frentes (Google, Meta, SEO, Email, LinkedIn).
2. Asigna un rol a cada uno (captar, retener, convertir, fidelizar).
3. Define 2-3 KPlIs criticos por frente.

4. Integra en un tablero unico.




[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

> Cuadro de Mando Unificado (CMU)

Columna 1: Canal.

» Columna 2: Rol estratégico.
* Columna 3: KPIs principales.
» Columna 4: Estado actual.

e Columna 5: Accién de mando (reforzar, mantener, retirar).



PLANTILLA - CUADRO DE MANDO
UNIFICADO (CMU)

El Cuadro de Mando Unificado permite al Comandante Digital visualizar
todos los frentes de campafia en un solo tablero. Se debe usar para
coordinar recursos, evaluar desempefio y decidir acciones de mando
(reforzar, mantener o retirar).

Canal Rol KPIs Estado Accion de
(Google, Estratégico | Principales Actual Mando
Meta, SEO, (Captar, (Reforzar,

Email, Retener, Mantener,
LinkedIn, Convertir, Retirar)

etc.) Fidelizar)




CAPITULO 4 - EL PODER DE LA IA EN
EL COMANDO

INTRODUCCION

Un Comandante moderno no depende solo de su instinto ni de su experiencia. Hoy
cuenta con asistentes digitales capaces de procesar miles de datos en segundos,
detectar patrones invisibles y sugerir movimientos estratégicos. Esa arma es la
Inteligencia Artificial.

Pero no todo IA es igual:

* Hoy: el Comandante puede usar ChatGPT, Claude, Gemini, Perplexity y otras.

* Maiana: dispondra de un arma disefiada a su medida — la IA MDG — que
integrara la doctrina completa.

PARTE A - ARMAS DISPONIBLES HOY

4.1 - APLICACIONES ACTUALES DE IA

+ Analisis de mercado: generar resumenes de competidores, tendencias y
nichos.

« Optimizacién de anuncios: creacién de multiples variaciones de copy y
headlines.

* Automatizacion de reportes: pasar métricas crudas a dashboards resumidos
en KPIs criticos.

+ Segmentacién avanzada: identificar patrones en audiencias con clustering
textual o de comportamiento.



4.2 - EJEMPLO OPERATIVO

» Tarea: reducir 30% del tiempo en reportes semanales.

» Solucion Comandante: script en Python conectado a la APl de Google Ads +
ChatGPT - genera resumen en formato ejecutivo para direccioén.

» Resultado: ahorro de horas hombre y decisiones mas rapidas.

4.3 - PROTOCOLOS DE USO PARA EL COMANDANTE

1. Definir misién clara (ejemplo: “crear 10 variaciones de anuncios con tono
emocional”).

2. Usar prompt estandarizado para repetir procesos.
3. Validar resultados: la IA propone, el Comandante decide.

4. Registrar aprendizajes en el Manual Interno de la empresa.

PARTE B - ARMA FUTURA: IA MDG

4.4 - QUE SERA LA IA MDG

Un sistema integrado dentro del ecosistema Marketing Digital de Guerra, con tres
capacidades principales:

+ Doctrina embebida: todas las tacticas y estrategias MDG disponibles.

* Nivel de acceso escalonado: Soldado, Oficial, Comandante.



+ Capacidad de personalizacién: adaptada a cada empresa y contexto local.

4.5 - PROTOCOLOS DE PREPARACION

El Comandante que quiere aprovechar la IA MDG debe:

+ Documentar ya sus campafias y procesos.
» Usar plantillas estandarizadas (Mapa, Radar, CMU).

» Definir roles y KPIs criticos.

Asi, cuando la IA MDG esté activa, podra cargar toda su informacion y obtener
decisiones inmediatas.

4.6 - NARRATIVA DE VISION

Hoy entrenamos con fusiles estandar (ChatGPT, Gemini, etc.).

Mafana tendras en tus manos un rifle de precision disefiado por y para Comandantes
de Marketing: la IA MDG.




4.7 - EJERCICIO PRACTICO

1. Elige una tarea que hoy consumas mucho tiempo (ej: analisis de keywords).
2. Define un protocolo de prompts para resolverla con IA actual.
3. Documenta el flujo en tu Manual Interno.

4. Marca como seria este flujo mejorado con la futura IA MDG.

[} ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

» Protocolo de Uso de IA (Hoy + MDG Futuro)

* Columna 1: Tarea actual.

» Columna 2: Protocolo de prompts / herramientas usadas.
» Columna 3: Resultado esperado.

» Columna 4: Limitaciones actuales.

* Columna 5: Cémo lo resolvera la IA MDG.



PLANTILLA - PROTOCOLO DE USO DE IA
(HOY + MDG FUTURO)

Esta plantilla permite al Comandante Digital documentar el uso actual de IA
(ChatGPT, Claude, Gemini, etc.) y proyectar como la IA MDG mejorara estos
procesos en el futuro. Debe usarse como registro y hoja de ruta.

Tarea Actual

Protocolo de
Prompts /
Herramientas
Usadas

Resultado
Esperado

Limitaciones
Actuales

Como lo
Resolvera
la IA MDG




CAPITULO 5 - OPERACIONES EN
TERRENO HOSTIL

INTRODUCCION

Un Comandante no siempre pelea en condiciones ideales. A veces debe actuar en
terrenos hostiles: presupuestos recortados, inflaciéon, cambios regulatorios,
algoritmos que se vuelven en contra o crisis de reputacion.

La diferencia entre un marketer comudn y un Comandante es que este planifica la
guerra aun en la tormenta.

5.1 - IDENTIFICACION DE TERRENOS HOSTILES

+ Econdmicos: devaluacion, inflacién, encarecimiento de pauta.

» Tecnolégicos: caida de servidores, cambios de algoritmos, pérdida de data
tracking.

» Politicos/regulatorios: cambios de normativas, impuestos a la publicidad
digital.

» Sociales: crisis reputacional, ataques en redes sociales, boicots.




5.2 - PRINCIPIO DE “DEFENDER LA COLINA”

Cuando todo se vuelve adverso, el Comandante prioriza:

1. Mantener clientes actuales antes que conquistar nuevos.
2. Proteger canales de mayor ROI.

3. Replegarse de batallas secundarias para concentrar fuerza en lo vital.

& Ejemplo argentino: una PyME de Mendoza decide congelar inversion en awareness
y mantener Unicamente campafias de remarketing + retencion via email, hasta que
pase la tormenta inflacionaria.

5.3 - ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA DIGITAL

* Mini-ciclos de inversién: campafias quincenales en lugar de trimestrales.

* Indexacion en moneda dura: calcular presupuestos en USD aunque se pague
en pesos.

+ Creatividad de bajo costo: mas contenido organico, menos dependencia de
ads.

» Diversificaciéon de frentes: no depender de una sola plataforma (ej: no solo
Meta Ads).




5.4 - CASOS REALES DE TERRENO HOSTIL

» Caso 1: caida de Facebook Ads Manager por 48hs — el Comandante tenia
backup en Google Ads y email, no se detuvo la captacion.

» Caso 2: cliente con presupuesto recortado al 50% por inflacion — se redisefié
estrategia con foco en clientes actuales y venta cruzada, manteniendo ingresos.

5.5 — EJERCICIO PRACTICO

Disefia tu Plan de Defensa en Terreno Hostil:

1. Lista tus principales frentes de batalla (Google, Meta, Email, etc.).
2. ldentifica cual deberias defender a toda costa si recortan 50% tu presupuesto.

3. Define un protocolo de repliegue (qué cortarias primero, qué mantendrias
siempre).

[} ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

> Plan de Defensa en Terreno Hostil

* Columna 1: Canal.

» Columna 2: Importancia estratégica (Alta / Media / Baja).
» Columna 3: Riesgo actual.

» Columna 4: Plan de Defensa (qué mantener, qué cortar).

* Columna 5: Recursos minimos necesarios.



PLANTILLA - PLAN DE DEFENSA EN
TERRENO HOSTIL

Esta plantilla permite al Comandante Digital definir prioridades en contextos
de crisis o entornos hostiles. Debe usarse para identificar qué frentes de
batalla defender, cuales recortar y como distribuir recursos minimos.

Canal Importancia Riesgo Plan de Recursos
(Google, Estratégica Actual Defensa Minimos
Meta, SEO, | (Alta, Media, (Mantener / | Necesarios

Email, etc.) Baja) Cortar)




CAPITULO 6 - ESTRATEGIAS DE ALTO
IMPACTO

INTRODUCCION

El Comandante no se limita a las tacticas convencionales.

Aqui se despliegan estrategias mayores, armas que cambian el curso de la guerra
digital, pero que también conllevan riesgos si se usan mal.

6.1 - ESTRATEGIA: ATAQUE A LA CIMA

* Objetivo: desplazar al lider directo del mercado.

» Método: saturar los puntos débiles de su posicionamiento (SEO, autoridad,
percepcion).

» Condicidon de uso: solo viable si el rival no defiende todos los frentes.

» Riesgo: desgaste si se enfrenta frontalmente sin superioridad de recursos.




6.2 - ESTRATEGIA: DOMINACION DE TERRITORIO
ABANDONADO

» Obijetivo: ocupar nichos o plataformas que los rivales descuidaron.

* Ejemplo: aprovechar foros, comunidades o medios locales donde nadie
invierte.

» Riesgo: bajo costo, pero impacto limitado si el territorio no tiene potencial.

6.3 - ESTRATEGIA: INFILTRACION DE ECOSISTEMA

* Objetivo: entrar en comunidades o entornos digitales del enemigo sin
confrontacion directa.

+ Método: publicaciones en grupos, colaboraciones indirectas, contenido que
circula en su ecosistema.

» Riesgo: ser detectado y rechazado si la infiltracion no es sutil.

6.4 - ESTRATEGIA: ATAQUE DESDE LA PERIFERIA

» Objetivo: no atacar el centro fuerte del enemigo, sino los bordes débiles
(clientes insatisfechos, regiones periféricas, segmentos no atendidos).

* Método: campafias dirigidas a subnichos.

» Riesgo: menor impacto inmediato, pero construccion de base sélida.



6.5 - ESTRATEGIA: CONTAMINACION DEL MENSAJE
ENEMIGO

» Obijetivo: diluir, contradecir o ridiculizar el mensaje del competidor.
» Método: contra-narrativa en contenidos, comparaciones, pruebas sociales.

» Riesgo: puede ser visto como ataque directo y generar rechazo si no se ejecuta
con inteligencia.

6.6 —- DECIDIR CUANDO ATACAR Y CUANDO
ESPERAR

El Comandante debe evaluar:

* Recursos propios (;tenemos fuerza suficiente?).
* Terreno (;el contexto favorece?).

* Moral de tropa (;equipo preparado para sostener la ofensiva?).

& El peor error es iniciar un ataque de alto impacto sin preparacion: es abrir la puerta a
una contraofensiva devastadora.




6.7 - EJERCICIO PRACTICO

Selecciona un competidor principal y responde:

1. ¢(Qué estrategia de alto impacto seria mas efectiva contra él?
2. ¢(Qué condiciones deberias cumplir antes de aplicarla?

3. ¢Qué riesgos asumirias?

[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

¢ Matriz de Estrategias de Alto Impacto

* Columna 1: Estrategia seleccionada.
» Columna 2: Objetivo.

» Columna 3: Condiciones de uso.

* Columna 4: Riesgos asociados.

» Columna 5: Recursos necesarios.

+ Columna 6: Plan de ejecucion.



PLANTILLA - MATRIZ DE ESTRATEGIAS
DE ALTO IMPACTO

Esta plantilla permite al Comandante Digital evaluar y planificar el uso de
estrategias de alto impacto. Debe usarse para definir objetivos, condiciones
de uso, riesgos y recursos necesarios antes de ejecutar.

Estrategia Objetivo | Condiciones | Riesgos Recursos Plan de
Seleccionada de Uso Asociados | Necesarios | Ejecucion




CAPITULO 7 - LIDERAZGO DEL
COMANDANTE

INTRODUCCION

El Comandante no solo dirige campafias, también dirige personas.

Un equipo puede tener la mejor tecnologia y presupuesto, pero si carece de liderazgo
firmey claro, se dispersa, se desgasta y termina perdiendo la guerra digital.

7.1 - EL ROL DEL COMANDANTE COMO LIDER

 Inspirar: dar una vision clara de hacia dénde van.
» Organizar: cada soldado (disefiador, trafficker, copywriter) debe saber su rol.
» Decidir: la duda es peor que la derrota parcial.

* Proteger: blindar al equipo de presiones externas (clientes, directivos).

7.2 - AUTORIDAD VS. AUTORITARISMO

» Autoridad: nace del conocimiento, la coherencia y los resultados.

+ Autoritarismo: nace de la inseguridad y el miedo.



¢ El Comandante digital se gana la lealtad demostrando que sus decisiones
mejoran los resultados.

7.3 - cOMO DIRIGIR EQUIPOS
MULTIDISCIPLINARIOS

1. Briefing diario: corto, claro, orientado a objetivos (no reuniones eternas).
2. Roles definidos: todos saben qué hacer y qué NO hacer.

3. Reglas de comunicacién: usar herramientas (Slack, Trello, Asana, etc.) con
protocolos claros.

4. Retroalimentacién militar: rapida, sin rodeos, pero siempre constructiva.

7.4 - EL FACTOR MORAL DE LA TROPA

» Un equipo motivado trabaja mejor que uno saturado de 6rdenes.
» Celebrar victorias pequefias mantiene la moral alta.

» Reconocer al “soldado” que salva el dia genera compromiso a largo plazo.

75 - CHECKLIST: REGLAS DE MANDO DEL
COMANDANTE DIGITAL

1. Nunca des una orden sin explicar el objetivo.
2. No cargues al equipo con tareas inutiles.

3. Escucha, pero decide.



4. Protege el tiempo y la energia de tu tropa.
5. No improvises cuando todos dependen de tu plan.

6. Predica con el ejemplo.

7.6 — EJERCICIO PRACTICO

Disefa tu propio Manual Interno de Mando respondiendo:

1. ¢Coémo defines tu estilo de liderazgo?
2. ¢(Qué protocolo usas para dar érdenes y recibir reportes?

3. ¢Como mantendras la moral en campafias dificiles?

[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

¢ Reglas de Mando del Comandante Digital

* Columna 1: Principio de mando.
* Columna 2: Como lo aplico en mi equipo.
* Columna 3: Obstaculos comunes.

» Columna 4: Estrategia para superarlos.



PLANTILLA - REGLAS DE MANDO DEL
COMANDANTE DIGITAL

Esta plantilla ayuda al Comandante Digital a definir, aplicar y reforzar
principios de liderazgo dentro de su equipo. Debe completarse como parte

del Manual Interno de Mando y revisarse peridodicamente.

Principio de
Mando

Como lo Aplico
en mi Equipo

Obstaculos
Comunes

Estrategia para
Superarlos




CAPITULO 8 - SIMULACION DE
BATALLAS DIGITALES

INTRODUCCION

Ningun ejército serio entra en combate sin entrenar en simulaciones.

En marketing digital, la simulacion permite al Comandante ensayar decisiones en un
terreno ficticio pero verosimil, donde cada error no cuesta dinero real, sino

aprendizaje.

8.1 - OBJETIVO DE LA SIMULACION

» Entrenar la toma de decisiones bajo presion.
 Visualizar consecuencias de maniobras estratégicas.

* Preparar al equipo para reaccionar rapido en escenarios adversos.

8.2 - COMPONENTES DE UNA BATALLA DIGITAL
SIMULADA

1. Escenario inicial: contexto, presupuesto, competidores, objetivos.

2. Variables dinamicas: inflacion, cambios de algoritmo, caida de plataforma,
aparicion de competidor nuevo.



3. Opciones de decision: atacar, defender, replegarse, innovar.

4. Consecuencias: pérdida de presupuesto, incremento de ROI, dafio
reputacional o conquista de territorio.

8.3 - TIPOS DE SIMULACIONES

» Crisis presupuestaria: recorte del 50% en Ads.
» Caida tecnolégica: Meta Ads bloqueado por 72hs.
+ Ataque reputacional: hashtags negativos contra la marca.

« Competencia agresiva: un rival lanza ofertas con inversion 3x mayor.

8.4 - COMO APLICAR LA SIMULACION

* Nivel individual: Comandante practica sus decisiones.
* Nivel equipo: cada miembro propone una respuesta y se discute la mejor.

* Nivel empresa: simulacién en junta directiva para validar preparacion de todo
el negocio.




8.5 - TABLERO DE EVALUACION

El Comandante debe medir su desempefio en cada simulacion:

Tiempo de reaccion.

Coherencia de las decisiones.

Impacto financiero estimado.

Efectividad en defensa o conquista.

8.6 — EJERCICIO PRACTICO

—_—

. Disefla un escenario ficticio de crisis para tu empresa.
. Registra las decisiones que tomarias.

. Evaltdia los resultados simulados.

A W N

. Ajusta tu plan real en base a lo aprendido.

[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

¢ Simulacién de Batalla Digital

« Columna 1: Escenario inicial.
» Columna 2: Variable disruptiva.

* Columna 3: Decisidon tomada.



* Columna 4: Consecuencia simulada.

» Columna 5: Aprendizaje clave.



PLANTILLA - SIMULACION DE BATALLAS
DIGITALES

Esta plantilla permite al Comandante Digital ensayar decisiones en
escenarios ficticios. Se utiliza para entrenar la reaccidn estratégica bajo
presion, evaluar consecuencias y extraer aprendizajes clave.

Escenario Variable Decision | Consecuencia | Aprendizaje
Inicial Disruptiva Tomada Simulada Clave




CAPITULO 9 - FIDELIZACION Y
EXPANSION DE TERRITORIOS

INTRODUCCION

Conquistar un cliente es solo el inicio. El verdadero Comandante sabe que la victoria
real esta en la fidelizacién: convertir compradores en seguidores leales, multiplicar
el valor de cada cliente y expandir territorios ya conquistados.

9.1 - LA LOGICA DE LA FIDELIZACION

* Un cliente fiel cuesta 5 veces menos que captar uno nuevo.
» El Comandante protege sus bases: defiende lo conquistado antes de ir por mas.

» Fidelizar no es solo retener: es hacer que el cliente se convierta en tropa leal
y promotora de la marca.

9.2 - ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION DIGITAL

1. Upsell inteligente: ofrecer productos de mayor valor en el momento
adecuado.

2. Cross-sell estratégico: sumar productos complementarios.

3. Retargeting de fidelizacion: campafias no para vender mas, sino para reforzar
vinculo.

4. Contenido VIP: informacion privilegiada para clientes actuales.



9.3 - ECOSISTEMAS DE LEALTAD

» Crear entornos donde el cliente se sienta parte de un club exclusivo.
* Herramientas: membresias, comunidades privadas, beneficios especiales.

* (Caso MDG: acceso escalonado (Soldado, Oficial, Comandante) con beneficios
crecientes.

9.4 - EL CASO ARGENTINO: RETENCION EN
TIEMPOS DE CRISIS

* Problema: pérdida de poder adquisitivo.

+ Estrategia: ofrecer planes flexibles, descuentos para clientes recurrentes,
programas de referidos.

* Ejemplo: un SaaS local mantiene usuarios activos gracias a cupones de fidelidad
+ pago anual congelado.

9.5 - EXPANSION DE TERRITORIOS

* Una vez fidelizada la base, se busca crecer en:

» Territorio geografico (nuevas ciudades / paises).

» Territorio de productos (nuevas lineas).



+ Territorio de percepcién (reposicionamiento como lider).

9.6 — EJERCICIO PRACTICO

Disefia tu plan de fidelizacion y expansion:

1. Define tu estrategia de retencidn (qué haras para mantener clientes actuales).
2. Establece un plan de upsell y cross-sell.

3. ldentifica un territorio nuevo donde expandir.

[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

¢ Plan de Fidelizacion y Expansion

* Columna 1: Cliente / Segmento.

» Columna 2: Estrategia de fidelizacién aplicada.
+ Columna 3: Upsell / Cross-sell disefiado.

* Columna 4: Beneficio ofrecido.

* Columna 5: Territorio de expansion.



PLANTILLA - PLAN DE FIDELIZACION Y
EXPANSION DE TERRITORIOS

Esta plantilla permite al Comandante Digital disefiar estrategias de
fidelizacion y expansion. Se utiliza para organizar clientes o segmentos,
aplicar acciones de retencidn, planificar upsell/cross-sell y definir territorios
de crecimiento.

Cliente / Estrategia Upsell / Beneficio Territorio de

Segmento de Cross-sell Ofrecido Expansion
Fidelizacion | Disefiado (Geografico,
Aplicada Producto o

Percepcion)




CAPITULO 10 - EL LEGADO DEL
COMANDANTE

INTRODUCCION

Un verdadero Comandante no solo lidera hoy: deja una doctrina que guia a su
ejército incluso cuando no esta presente.

El legado no es un conjunto de victorias, sino un sistema que permite que la empresa
siga creciendo, aun en su ausencia.

10.1 - SISTEMAS QUE TRASCIENDEN AL LIDER

« Automatizacion: procesos que funcionan solos (reportes, nurturing,
remarketing).

» Estandarizacién: manuales internos que explican cémo actuar en cada
situacion.

» Delegacion estructurada: equipo que sabe qué hacer aunque falte el
Comandante.




10.2 - CONSTRUIR DOCTRINA INTERNA

El legado se transmite con un Manual Interno del Comando, donde queda
documentado:

» Objetivos estratégicos de la empresa.

Protocolos de uso de recursos.

Estrategias permitidas y prohibidas.

» Planes de contingencia ante crisis.

10.3 - COMO INSTITUCIONALIZAR EL MANDO

* Reuniones de traspaso: entrenar al equipo en la doctrina.
» Revision periddica de procesos: mantener la doctrina actualizada.

» Nombrar segundos al mando: oficiales que puedan asumir temporalmente el
rol.




10.4 - EJEMPLO PRACTICO

Una agencia de marketing en Argentina crea su Manual Interno de Guerra Digital
con:

1. Mapa de Campafa base.
2. Radar actualizado trimestralmente.
3. Reglas de Mando para su equipo.

4. Protocolos de |IA para acelerar decisiones.

Con esto, aunque cambie el director general, la estructura estratégica se mantiene
viva.

10.5 - EJERCICIO PRACTICO

1. Redacta tu Manual Interno del Comando en borrador.
2. Define qué debe saber cualquier nuevo miembro del equipo en su primer dia.

3. Establece un protocolo de actualizacion (quién revisa, cada cuanto, con qué
criterio).




[ } ENTREGABLE - PLANTILLA PRACTICA

> Manual Interno del Comando

« Columna 1: Area / Proceso (Campanias, Clientes, Finanzas, Crisis, |A, etc.).
» Columna 2: Objetivo estratégico.

» Columna 3: Protocolo / Instrucciones.

» Columna 4: Responsable asignado.

» Columna 5: Frecuencia de revision.



PLANTILLA - MANUAL INTERNO DEL
COMANDO

Esta plantilla permite al Comandante Digital estructurar el legado de mando
de la empresa. Aqui se documentan procesos, objetivos, protocolos,
responsables y frecuencias de revision. Debe convertirse en el documento

rector que guia al equipo incluso en ausencia del Comandante.

Area/
Proceso
(Campaias,
Clientes,
Finanzas,
Crisis, IA,
etc.)

Objetivo
Estratégico

Protocolo /
Instrucciones

Responsable
Asignado

Frecuencia
de Revision




¥ JURAMENTO DEL COMANDANTE
DIGITAL

Yo, Comandante Digital,
juro ante mi equipo, mi empresa y mi propio nombre:

* No improvisar en la batalla.
Planearé con vision, ejecutaré con precisidon y anticiparé cada movimiento del
enemigo.

* No rendirme en terreno hostil.
Defenderé lo conquistado, protegeré a mi tropa y resistiré hasta convertir la
crisis en oportunidad.

* No dejar huérfano a mi ejército.
Construiré sistemas, doctrinas y protocolos que funcionen mas alla de mi
presencia.

* No combatir por vanidad, sino por victoria.
Cada accioén sera medida en resultados, no en aplausos.

* No caminar solo.
Me uniré a mis hermanos y hermanas de armas en la Comunidad de
Comandantes, para compartir inteligencia, tacticas y victorias

* Y no detenerme jamas.
Porque el camino del Comandante no termina con este manual: continda en el
Bootcamp, en la comunidad cerraday en la llegada del arma definitiva, la 1A
MDG.



> EPILOGO

A partir de hoy, ya no sos un espectador del marketing digital.
Sos un Comandante Digital.

Y tu misidén no es competir: es dominar el campo de batalla.
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