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CAPITULO 1— DOCTRINA Y
MENTALIDAD DEL OFICIAL

1.1 DE LA ESTRATEGIA A LA TACTICA: OBJETIVO,
MEDIOS Y LIMITES

+ El Comandante diseiia la estrategia.

El Oficial traduce esa visidon en acciones concretas: campafias, operaciones,
maniobras digitales.

* Objetivo: no se mide en “publicaciones” ni “clics”, sino en conquistas tangibles:
mas mercado, mas percepcidon de poder, menos espacio para el enemigo.

» Medios: recursos disponibles (presupuesto, personal, tiempo, herramientas).

» Limites: toda tactica debe operar dentro de las reglas fijadas por el
Comandante (doctrina, recursos, tiempo).

& El Oficial que confunde tactica con estrategia termina agotando a su tropa y
desperdiciando recursos.




1.2 PRINCIPIOS DEL OFICIO

1. Iniciativa: no esperar ordenes para todo. El Oficial avanza en cuanto detecta
oportunidad tactica, siempre alineado al objetivo.

2. Economia de esfuerzos: evitar fuegos artificiales. Cada accion debe aportar
valor estratégico.

3. Sorpresa: el enemigo debe ser forzado a reaccionar. Una tactica revelada antes
de tiempo pierde la mitad de su fuerza.

4. Coordinacién: un Oficial no pelea solo; dirige piezas que deben actuar como
un engranaje.

5. Flexibilidad: ninguna tactica sobrevive intacta al primer contacto con la
realidad.

1.3 ETICA DE OPERACIONES Y REGLAS DE
COMPROMISO MDG

* No es guerra total, es guerra digital. La mision es vencer en mercado y
percepcion, no destruir personas.

» Transparencia tactica con el Comandante, disciplina tactica con el equipo.
» Toda accién debe poder justificarse ante el Comandante y el cliente.

* Laregla de oro: “Nunca dafies la tropa ni comprometas la Doctrina”.




EJERCICIOS PRACTICOS

1. MAPA DE TRADUCCION TACTICA:

» Escribe un objetivo estratégico de tu negocio (ej.: “ganar liderazgo en
LinkedIn en 6 meses”).

» Tradlcelo en 3 tacticas concretas que un Oficial pueda ejecutar (ej.:
campafia de infiltracion en grupos clave, serie de Partes de Guerra
semanales, secuencia de reacciones estratégicas a errores de
competidores).

2. TEST DE PRINCIPIOS DEL OFICIO:

Marca con 1 a 5 tu nivel actual en cada principio (Iniciativa, Economia, Sorpresa,
Coordinacion, Flexibilidad).

« Si algun valor es < 3, disefia una accion para reforzarlo la préxima
semana.

ENTREGABLES DE ESTE CAPITULO

» Checklist mentalidad del Oficial

* Test rapido de decision (60 segundos)



[} PLANTILLA 1: CHECKLIST MENTALIDAD DEL OFICIAL

Objetivo: evaluar si el Oficial adopta la mentalidad correcta antes de ejecutar cualquier operacion.

item Pregunta de control Cumplido (v) / No (%)
1 ¢Traduci el objetivo estratégico en acciones tacticas claras?
2 ¢Tengo identificados medios y limites (recursos, tiempo, equipo)?
3 ¢Estoy evitando tacticas vistosas pero sin valor real?
4 ¢Conservo al menos un factor de sorpresa en la operacion?
5 ¢Mi accion esta coordinada con otras areas/tropas?
6 ¢Tengo un plan de contingencia si la tactica falla?
7 ¢Puedo justificar esta accion ante el Comandante y el cliente?
8 ¢La ejecucion no compromete la integridad del equipo ni la Doctrina MDG?

¢ Uso: antes de cada mision, marca v 0 ®. Si hay mas de 2 %, replantear la operacion.



[} PLANTILLA 2: TEST RAPIDO DE DECISION (60 SEGUNDOS)

Objetivo: entrenar la velocidad y precision tactica del Oficial.

Instrucciones: frente a una decision, contesta las 3 preguntas en menos de un minuto.
1. Objetivo claro:
» ¢Esta accion acerca al objetivo estratégico (si/no)?

2. Recursos disponibles:

» ¢Puedo ejecutarla con los medios y limites actuales (si/no)?

3. Riesgo aceptable:

» ¢Elriesgo de la accion es menor que el riesgo de no hacer nada (si/no)?

¢ Regla de oro: si no tienes tres “si”, no ejecutes todavia. Ajusta y reevalua.



CAPITULO 2 — INTELIGENCIA Y
PREPARACION DEL TERRENO

2.1 DIAGNOSTICO DEL TERRENO: VARIABLES
CLAVE

+ Audiencia: tamafio, intereses, nivel de decision, poder adquisitivo.

+ Competidores: quién domina el terreno, qué armas digitales usan, debilidades
visibles.

» Ecosistema: plataformas, grupos, tendencias, algoritmos en juego.

+ Clima digital: percepcién actual de la marca, reputacion, conversacion
dominante.

¢ Sin este mapa, el Oficial pelea a ciegas. La informacion previa determina el tipo de
operacion posible.

2.2 FUENTES Y VERIFICACION

1. Inteligencia propia: analitica de la web, CRM, campafias anteriores.
2. Inteligencia externa: Google Alerts, LinkedIn, foros, prensa especializada.

3. Inteligencia encubierta: Radar de Enemigos MDG, observacion de
interacciones de la competencia.

4. Verificacion: siempre contrastar al menos con 2 fuentes antes de dar una
seflal como valida.

¢ Regla: un dato sin verificar = rumor, no inteligencia.




2.3 MAPAS DE CALOR Y SEGMENTACION
OPERATIVA

+ Mapa de calor digital: identificar donde esta concentrada la atencion de la
audiencia (ej.: LinkedIn vs Instagram vs prensa local).

+ Segmentacion operativa: dividir el terreno en zonas de accion prioritaria:
» Zona Roja: dominio enemigo (alta competencia, bajo ROI).
» Zona Amarilla: terreno disputado (requiere operaciones quirdrgicas).

» Zona Verde: terreno libre o con baja resistencia (alta oportunidad).

¢ La mision del Oficial es ocupar primero las Zonas Verdes, y luego disputar las
Amarillas con tacticas combinadas.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Mapa de Terreno Personal:
* Haz una lista de 3 fuentes internas y 3 externas que hoy usas.

» Marca con colores (Rojo, Amarillo, Verde) cada canal/plataforma segun tu

control real.

2. Test de Senales:

+ lIdentifica 5 sefiales del mercado (ej.: subida de CPC en Ads, caida en

engagement de un competidor).
* Clasifica: ;oportunidad o amenaza?

» Define qué accién minima dispararias ante cada una.




ENTREGABLES DE ESTE CAPITULO

» Plantilla Diagnéstico del Terreno (editable)

* Guia rapida de fuentes de inteligencia



¥ PLANTILLA 1: DIAGNOSTICO DEL TERRENO

Objetivo: trazar un mapa tactico inicial antes de cualquier operacion.

Variable Pregunta de control Datos / Observaciones
Audiencia ¢Quiénes son, donde estan, qué les importa?

¢Qué tacticas usan, en qué canales dominan, dénde

Competidores "
P son débiles?
Ecosistema Plataformas, algoritmos, grupos, asociaciones, medios.

¢Cual es la percepcion actual de nuestra marca y de los

Clima Digital .
g rivales?

Oportunidades (Zonas Verdes) ;Donde hay terreno libre o mal defendido?
Amenazas (Zonas Rojas) ¢Ddénde seria un suicidio tactico entrar ahora?

¢ Uso recomendado: completar esta tabla antes de cada ofensiva o cada trimestre. Sefialar con color: Verde (oportunidad),
Amarillo (disputado), Rojo (enemigo dominante).




1 PLANTILLA 2: GUIA RAPIDA DE FUENTES DE
INTELIGENCIA

Objetivo: tener siempre a mano canales confiables para recolectar informacion.

Periodicidad de

Tipo de fuente Herramienta / Ejemplo Responsable
consulta
Interna Google Analytics / GA4, CRM, reportes de ventas Semanal
Externa Google Alerts, LinkedIn, foros sectoriales, prensa Diaria/Semanal
Encubierta Radar de Enemigos MDG, monitoreo competidores Semanal
Validacién Cruce de 2+ fuentes antes de usar dato Permanente

¢ Regla de oro: cada fuente debe ser evaluada en 2 aspectos:
* Velocidad (qué tan rapido detecta el movimiento).

» Confiabilidad (qué tan cierto es lo que aporta).



CAPITULO 3 — RADAR DE ENEMIGOS
Y ANALISIS DE AMENAZAS

3.1 IDENTIFICACION DE ACTORES

+ Competidores directos: [os que pelean por el mismo mercado y cliente.

+ Competidores indirectos: quienes ofrecen soluciones alternativas (no
idénticas, pero sustituyen tu propuesta).

» Aliados potenciales: actores con intereses comunes o complementarios.

* Neutralizadores: plataformas, regulaciones, medios que pueden cambiar las
reglas del juego.

¢ La clave del Oficial no es sélo detectar enemigos, sino mapear el ecosistema
completo de actores.




3.2 MATRIZ DE RIESGO: PROBABILIDAD x IMPACTO

+ Ejes:
* Probabilidad: qué tan probable es que el enemigo actue.
» Impacto: qué tan dafiino seria si lo hiciera.

+ Clasificacion:

 Criticos (alta probabilidad / alto impacto): maxima prioridad, siempre
vigilados.

* Moderados: mantener control y respuesta rapida.

 Bajos: monitorear ocasionalmente, no gastar recursos en exceso.

¢ Esta matriz permite priorizar y no dispersar fuerzas.




3.3 SENALES DE ALERTA TEMPRANA Y
PLAYBOOKS DE RESPUESTA

» Sefales de alerta temprana:
» Suba repentina de inversion publicitaria enemiga.
« Campafa de prensa/propaganda hostil.
» Copia de mensajes o estética de marca.
* Ingreso de nuevos actores con capital o tecnologia.
» Playbooks de respuesta rapida:

» Defensa: blindar los canales propios (refuerzo de contenidos, anuncios
de proteccion).

+ Ataque preventivo: ocupar terreno antes de que el enemigo lo haga.
» Contrapropaganda: desactivar narrativa enemiga con mensajes claros.

» Evasion tactica: replegar recursos de zonas rojas y trasladarlos a zonas
verdes.

¢ Todo Oficial debe tener protocolos prearmados, no improvisar en el fragor de la
batalla.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Mapa de Actores:

* Haz una lista de al menos 5 competidores, 3 aliados y 2 neutralizadores
en tu terreno.

» Clasificalos en Directo / Indirecto / Aliado / Neutralizador.
2. Construye tu Matriz de Riesgo:
» Evalua probabilidad (1 a 5) e impacto (1 a 5) de cada competidor.

* Marca a los criticos en rojo, moderados en amarillo y bajos en verde.



ENTREGABLES DE ESTE CAPITULO

+ Matriz de amenazas editable (Probabilidad x Impacto)

» Playbook corto de deteccion y respuesta rapida



[ } PLANTILLA 1: MATRIZ DE AMENAZAS (PROBABILIDAD x IMPACTO)

OBJETIVO: PRIORIZAR VIGILANCIA Y RECURSOS SEGUN LA CRITICIDAD DE CADA ACTOR.

Tipo (Directo /

Actor / Indirecto / Aliado /

Probabilidad Impacto

Competidor Neutralizador) (1-3) (1-3) PxI)
Ejemplo: :
Directo 4 5 20
Empresa X
Ejemplo: :
Indirecto 2 3 6
EmpresaY
Ejemplo: :
Medio 7 Neutralizador 3 2 6
> REGLA:

* ROJO (215): VIGILANCIA DIARIA + PLAN DE CONTRAMEDIDAS ACTIVO.

*+ AMARILLO (6-14): CONTROL SEMANAL.
* VERDE (s5): REVISAR MENSUAL, NO MALGASTAR RECURSOS.

Nivel de riesgo

(Automatico: (Rojo/Amarillo/Verde)

Acciodn tactica
prevista

Clasificacion

Blindar canalesy
lanzar ofensiva en
paralelo

Rojo (Critico)

Amarillo (Moderado) Monitoreo semanal

Establecer relaciéon

Amarillo (Moderado) )
preventiva




[ } PLANTILLA 2: PLAYBOOK CORTO DE DETECCION Y RESPUESTA

OBJETIVO: ACTUAR CON RAPIDEZ ANTE SENALES DE AMENAZA, SIN IMPROVISAR.

- Nivel de riesgo Tiempo maximo de e . . Responsable
Senal detectada . . 8 P . Accion inmediata p
(Rojo/Amarillo/Verde) reaccion asignado
Competidor lanza campaifa en tu ) Refuerzo de pauta + .
: P P Rojo 24 hs p Oficial Ads
mismo segmento contranarrativa
ritica hostil en prensa /r ) R ficial + .
¢ t'ca ostil en prensa / red Amarillo 48 hs esjpue's:tao cg Oficial PR
social activacion de aliados
. . , Exposicidon comparativa Oficial
Copia de estética de marca Verde 7 dias . b ) P :
(informe visual) Contenidos

“r USO: COMPLETAR ESTE PLAYBOOK CON TUS SENALES FRECUENTES. CADA OFICIAL DEBE TENERLO A MANO PARA
REACCIONAR SIN PEDIR AUTORIZACION URGENTE.



CAPITULO 4 — PLANIFICACION DE
OPERACIONES (CAMPANAS MEDIANAS)

4.1 OBJETIVOS SMART APLICADOS A
OPERACIONES DIGITALES

» Especificos: no “mejorar redes”, sino “incrementar 20% interacciones en
LinkedIn en 90 dias”.

* Maedibles: cada tactica debe tener métrica asociada (CTR, leads, conversiones).
» Alcanzables: objetivos realistas con medios disponibles.
* Relevantes: alineados a la estrategia del Comandante, no al ego del Oficial.

+ Temporales: con plazo de ejecucion y revision.

& Un Oficial no lanza operaciones “abiertas”: fija misién con inicio y fin.

4.2 LINEA DE ESFUERZO Y SINCRONIZACION

» Fases tipicas de una operacion mediana:

1. Reconocimiento: analisis de terreno y enemigos.

2. Preparacion: mensajes, creatividades, segmentaciones.
3. Despliegue: lanzamiento controlado y escalonado.

4. Soporte: monitoreo diario, ajustes, refuerzos.

5. Evaluacién y repliegue: métricas, aprendizajes, documento de guerra.



+ Sincronizacién: asegurar que todas las piezas (ads, contenidos, email, aliados)
se disparen en tiempo coordinado, evitando solapamientos o silencios
mortales.

4.3 MAPAS DE DECISION Y CONTINGENCIAS

+ Mapa de decision: diagrama simple que muestre qué hacer segun respuesta
del mercado.

» Siconversién < 2% — reforzar copy.
» Si CPC sube >30% — evaluar cambio de canal.

+ Siengagement > 10% — aumentar presupuesto.

+ Contingencias tipicas:
* Plan B de segmentacion.
* Mensajes alternativos preparados.

» Canales de respaldo en caso de bloqueo o ataque.

¢ El Oficial no improvisa: anticipa 2 escenarios alternativos antes de cada
despliegue.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Redacta un objetivo SMART real de tu préxima campafia y valida que cumpla
cada criterio.

2. Dibuja un mapa de fases de tu proxima operacion en 5 pasos.

3. Disefia al menos 2 contingencias por cada riesgo identificado.



ENTREGABLES DE ESTE CAPITULO

» Plantilla de plan operativo (editable)

+ Cronograma tactico tipo Gantt (compacto)



[} PLANTILLA A — PLAN OPERATIVO (PLANTILLA EDITABLE)

NOMBRE DE LA OPERACION:

OBJETIVO ESTRATEGICO (SMART):

PERIODO: DESDE ___ //HASTA __//

RESPONSABLE (OFICIAL):

PRESUPUESTO ASIGNADO:

KPIS PRINCIPALES: (EJ.: LEADS, CTR, CONVERSIONES, IMPRESIONES)

UMBRALES DE ALERTA: (EJ.: CPC > $X — REEVALUAR; CONVERSION < Y% — STOP)

1) RESUMEN EJECUTIVO (1 PARRAFO)

[ESCRIBi AQUI LA MISION BREVE — QUE LOGRAREMOS Y POR QUE]

2) LINEA DE ESFUERZO (CANALES & FUNCIONES)

Linea (canal) Objetivo tactico Entregables Responsable

Posicionar 3 Partes de

Ej.: LinkedIn Organi
j.. LinkedIn Orgdnico Guerra

3 posts + 3 articulos Oficial Contenidos

2 campanias, 4

) Oficial Ads
creativos

Ads (Meta/Google) Generar leads

Email Nutricion y conversién 3 secuencias Oficial CRM

Inicio

dd/mm

dd/mm

dd/mm

Fin

dd/mm

dd/mm

dd/mm



3) CRONOGRAMA DE HITOS (MILESTONES)

Hito Fecha objetivo Responsable
Preparacion creativa lista dd/mm Disefio
Lanzamiento fase 1 dd/mm Oficial

4) MAPAS DE DECISION / REGLAS DE INTERVENCION
*+ SICTR<XYCPC<Y - PROBAR NUEVO COPY EN 48 HS.
« SICPC>X+30% — PAUSAR ESCALADO Y ABRIR PLAN B DE SEGMENTACION.
« SI SENALES DE PR HOSTIL — ACTIVAR PLAYBOOK CRISIS (VER CAP.11).

5) CONTINGENCIAS (PLAN B / PLAN C)

* PLAN B: (DETALLE: CANAL ALTERNATIVO, PRESUPUESTO DE RESERVA, RESPONSABLE)

* PLAN C: (DETALLE)

6) CHECKLIST PRE-LANZAMIENTO (MARCAR v)
. CREATIVOS APROBADOS
. PAGINAS DE DESTINO TESTEADAS (LOADING < 3S)
. TRACKING & EVENTS (GTM/GA4) IMPLEMENTADQOS
. LISTA DE RESPONSABLES Y CONTACTOS DE EMERGENCIA

Condicion de éxito
Todas las piezas aprobadas
Campania en live



7) POST-MORTEM (A COMPLETAR AL CIERRE)
+ KPI ALCANZADOS VS OBJETIVO:
» APRENDIZAJES CLAVE:
+ RECOMENDACIONES:




[ } PLANTILLA B — CRONOGRAMA TACTICO (GANTT COMPACTO — A4
APAISADO)

INSTRUCCIONES: COPIAR LA TABLA EN HOJA HORIZONTAL. USA SEMANAS COMO UNIDAD S| LA OPERACION DURA 4-12
SEMANAS.

ENCABEZADO: OPERACION: | PERIODO: SEMANA 1 (DD/MM) — SEMANA N (DD/MM)

Semana Semana Semana Semana Semana Semana

Linea / Tarea Responsable Estado

1 2 3 4 5 6

Reconocimiento 000 Oficial Intel En curso
Produccidn creativa 00 00 Disefio Pendiente
Setup Ads 00 O Oficial Ads Pendiente
Lanzamiento Fase 1 00O Todos Planificado
Monitor & Ajustes 00 00 00 00 Oficial Analytics  Planificado
Escalado / Reforzamiento 00 Q0 Oficial Ads -
Evaluacion final O Oficial -

LEYENDA VISUAL:
« O BLOQUES RELLENABLE COMO BARRA DE ACTIVIDAD (MARCA O COLOREA PARA INDICAR DURACION).
« SI PREFERIS, REEMPLAZA O POR M PARA REPRESENTAR OCUPACION COMPLETA DE LA SEMANA.




BREVE GUIA DE USO OPERATIVO
1. COPIAR AMBAS PLANTILLAS A UN DOCUMENTO HORIZONTAL (A4 APAISADO) S| PENSAS IMPRIMIR.
2. COMPLETAR OBJETIVOS Y KPIS ANTES DE ASIGNAR TAREAS.
3. ASIGNAR RESPONSABLES CLAROS Y UN CANAL DE COMUNICACION (EJ.: SLACK / WA GRUPO “OPERACION X").
4. REVISION DIARIA DEL GANTT DURANTE LA FASE DE DESPLIEGUE (STANDUP 10-15 MIN).
5. AL CIERRE, VOLCAR RESULTADOS EN LA SECCION POST-MORTEM DEL PLAN OPERATIVO.



CAPITULO 5 — TACTICAS DE ATAQUE
DEL OFICIAL

5.1 ATAQUE COORDINADO (MULTICANAL)

» Concepto: desplegar mensajes y acciones sincronizadas en varios frentes (ej.:
LinkedIn, Ads, Email, Blog) con un Unico obijetivo.

» Condicidn de éxito: coherencia narrativa + timing perfecto.

» Error comun: lanzar todo junto sin secuencia — ruido en lugar de impacto.

& El Oficial debe construir un “fuego cruzado” donde cada canal refuerce al otro.

5.2 INFILTRACION DE ECOSISTEMA

» Objetivo: penetrar en comunidades, grupos o espacios donde la marca aun no
es dominante.

» Método: aportar valor inicial (contenido util, interaccion genuina), ganar
confianza, y recién después desplegar narrativa MDG.

» Claves: discrecién, paciencia, consistencia.

» Ejemplo: participacion en grupos de LinkedIn — primero comentar, luego abrir
debate, después introducir la doctrina.

r “Elinfiltrado no conquista con ruido, sino con presencia silenciosa hasta volverse
indispensable”.



5.3 ATAQUE DESDE LA PERIFERIA

+ Concepto: atacar zonas marginales del enemigo, no el centro de su fortaleza.

» Ejemplo digital: en vez de competir de frente en Google Ads con keywords
carisimas, atacar long-tail keywords poco defendidas.

» Ventaja: menor costo, menor visibilidad inicial del enemigo, mas espacio para
maniobras rapidas.

» Claves: detectar flancos débiles y lanzar micro-ofensivas sucesivas.

¢ “Un Oficial astuto nunca gasta su polvora en la muralla principal”.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Disefia un Ataque Coordinado: selecciona un objetivo (ej.: captar 50 leads
premium) y distribuye acciones en 3 canales con un cronograma de 2 semanas.

2. Planifica una Infiltracién: elige un ecosistema real (grupo, foro, evento online)
y define tus primeros 3 movimientos discretos.

3. Detecta una Periferia: identifica un flanco débil en tu mercado (ej.: segmento
poco atendido, keyword barata) y propon un ataque minimo de prueba.




ENTREGABLES DE ESTE CAPITULO

» Scripts de mensajes para Ataque Coordinado

» Secuencia de 7 dias (playbook) para Infiltracion de Ecosistema



CAPITULO 5: SCRIPTS Y SECUENCIA DE 7 DIiAS
(LISTOS PARA USAR)

Objetivo ejemplo (para todos los scripts y la secuencia)

Captar 50 leads premium en 30 dias, posicionamiento de marca (MDG) en LinkedIny
prueba de concepto en long-tail SEM.

1) SCRIPTS (COPIAR/PEGAR — ADAPTA NOMBRES
Y DATOS)

A — LINKEDIN — POST LARGO (PARTE DE GUERRA)

Titulo sugerido: “Cémo tomamos un flanco débil y convirtiéndolo en 50
oportunidades calificadas en 30 dias”

Cuerpo:

Parte de Guerra #1 — Operacién “Flanco Silencioso”

En el dltimo mes probamos un enfoque simple: dejar de pelear en el centro
y ocupar la periferia. Resultado: 50 leads calificados, coste por lead 40%
mas barato que la campafia estandar.

;Qué hicimos?
1. Mapeamos las keywords long-tail con bajo CPC.
2. Infiltramos conversaciones en 3 grupos de LinkedIn aportando valor.
3. Lanzamos una secuencia de email para convertir interés en reunion.

Leccion: no siempre la batalla principal da la victoria. A veces gana quien
antes aprovecha la periferia.

Si querés el playbook corto, comenta “QUIERO" y te lo envio.
— Comandante Victor Pérez Acosta



B — LINKEDIN — COMENTARIO PARA INFILTRACION (CORTO, UTIL)

Gran aporte, [Nombre]. Dos practicas que estan funcionando ahora: 1)
compartir una micro-guia de 3 pasos en comentarios y 2) después invitar a
un hilo privado para quienes quieran el PDF. Si querés te lo paso.

C — EMAIL DE NUTRICION (1ER MENSAZJE)

Asunto: "3 tacticas para ganar terreno cuando el mercado esta cerrado”

Cuerpo:

Hola {{nombre}},

En MDG probamos 3 tacticas que funcionan cuando el mercado parece
“cerrado”. Te dejo la primera en 60 segundos: atacar long-tail donde hay
demanda activa pero poca oferta.

Si querés que te comparta los dos pasos siguientes y un ejemplo real,
responde este mail “QUIERO” y te lo envio.

Saludos,

Victor — MDG

D — COPY CORTO PARA ADS (SEARCH LONG-TAIL)

Titulo: "Estrategia MDG para nichos descuidados”
Descripcion: “Capta clientes sin pelear con gigantes. Guia gratuita + caso real.
Descargar.”



E — LANDING HEADLINE + MICROBENEFICIOS

Headline: “"Como ganar clientes atacando el flanco: guia MDG”
Bullet points: “v 3 tacticas probadas v Plantilla de 7 dias v Caso real con métricas”
CTA: “Descargar guia” (lead form: nombre, empresa, rol, interés)

F — SCRIPT PR / RESPUESTA PUBLICA CORTA (SI SURGE FRICCION)

Aclaracion oficial — MDG: (1) Rechazamos desinformacién; (2) Nuestros
datos vienen de campafias reales y métricas verificables; (3) Invitamos a
didlogo publico con evidencia. Contacto prensa:
prensa@marketingdeguerra.com.ar




2) SECUENCIA OPERATIVA: 7 DIAS (PLAYBOOK
RAPIDO — EJECUCION OFENSIVA INICIAL)

Contexto: ejecucion de un Ataque Coordinado + Infiltraciéon en un ecosistema
objetivo.

DIiA 0 (PREPARACION)
» Tarea: completar Plan Operativo (objetivo SMART, KPIs, responsables).

+ Deliverables: landing + lead form, 3 creativos para ads, 3 posts LinkedIn,
secuencia de email 3 pasos.

» Responsable: Oficial (Plan), Disefio, Oficial Ads, Oficial Contenidos.

DIA 1 (RECONOCIMIENTO + SOFT LAUNCH)
» Accién: publicar Post 1 (LinkedIn — Parte de Guerra).
» Accion: lanzar monitor (alertas GA4, Radar MDG) para detectar reacciones.
» Accidn: publicar 1 comentario de valor en 3 grupos (perfil Oficial).

» Responsable: Oficial Contenidos, Oficial Intel.

DIiA 2 (ACTIVACION ADS Y RECOLECCION LEADS)
» Accidén: lanzar campafa Search long-tail (budget inicial pequefo).

» Accion: enviar Email 1 a lista segmentada (si existe) — “te comparto la primera
tactica”.

» Medir: CTR landing, CPL estimado.

* Responsable: Oficial Ads, Oficial CRM.

DiA 3 (INFILTRACION Y CONVERSION ORGANICA)
» Accion: publicar Post 2 (caso practico corto).

» Accion: 1er ciclo de mensajes uno-a-uno en Linkedln a quienes comentaron
(mensaje privado, entrega de PDF).



* Medir: mensajes convertidos a lead.

» Responsable: Oficial Contenidos / Comercial.

DiA 4 (AJUSTE CREATIVO Y REFUERZO)

Accion: A/B test de 2 variantes de ad copy + 1 variante de landing (headline).
Accion: publicar 3 comentarios estratégicos en hilos con alta visibilidad.
Medir: tasa de conversion por variante.

Responsable: Oficial Ads, Disefio.

DiA 5 (AMPLIFICACION)

Accion: impulsar Post 1 con pauta organica (boost en LinkedIn pequefio).

Accion: enviar Email 2 a los que descargaron — invitacién a una micro-sesion
(webinar 30') para profundizar.

Medir: registro a webinar, CPL acumulado.

Responsable: Oficial Ads, Oficial CRM.

DiA 6 (CIERRE Y CUALIFICACION)

Accién: llamadas/DMs de cualificacion a leads calientes (score > umbral).
Accion: publicar Testimonio/mini-caso de cliente (si aplica).
Medir: reuniones agendadas.

Responsable: Comercial / Oficial Contenidos.

DIiA 7 (REVISION Y PLAN DE ESCALADO)

Accidén: post-mortem rapido (1-pagina) con métricas clave: CPL, conversiones,
engagement.

Decisidn: escalar (si/no) y presupuesto para la semana 2.

Responsable: Oficial Analytics + Comandante (revision).



CAPITULO 6 — TACTICAS DE DEFENSA Y
CONTRAMEDIDAS

6.1 DEFENSA EN PROFUNDIDAD — CAPAS Y
REDUNDANCIAS

» IDEA CENTRAL: no depender de una sola linea de defensa; construir capas que
absorban, mitiguen y devuelvan el golpe.

- CAPAS TIPICAS:
1. Perimetro — presencia publica (web, redes) monitorizada.

2. Capa media — contenidos y narrativa propia (blog, newsletters, posts
pilares).

3. Capa interna — listas seguras (CRM), canales directos
(WhatsApp/Telegram privado), backups de contenido.

4. Controles técnicos — acceso, contrasefas, 2FA, monitoreo anti-scraping
y alertas.

* PRINCIPIO: cuanto mas atras esté la capa, mayor debe ser su resiliencia (p. ej.:
copia de seguridad + plan de recuperacion).




6.2 CONTRAPROPAGANDA Y NEUTRALIZACION DE
NARRATIVAS

» OBJETIVO: desactivar mensajes hostiles sin amplificarlos innecesariamente.

« TACTICAS EFECTIVAS:

+ Desmentido controlado: mensaje corto, documentado, con pruebasy
tono institucional.

+ Recontextualizacion: tomar la narrativa enemiga y colocarla en un
marco que la haga irrelevante.

» Amplificacion de pruebas propias: publicar evidencia que refuerce la
version correcta (datos, testimonios).

» Uso de aliados: activar voces externas que legitimen la respuesta
(partners, clientes, aliados sectoriales).

» REGLA OPERATIVA: nunca responder emocionalmente; la contrapropaganda
debe ser rapida, fria y con respaldo verificable.




6.3 RECUPERACION RAPIDA Y PLAN DE
CONTINUIDAD

» OBJETIVO: volver a la operativa normal con minima pérdida de reputaciény
negocio.

« PASOS PRACTICOS:
1. Aislar la amenaza: identificar origen y canales afectados.

2. Ejecutar contencidn (segun playbook): pausar campafas afectadas,
aislar cuentas comprometidas.

3. Comunicaciéon controlada: mensaje interno (equipo) + mensaje externo
(clientes/aliados).

4. Reparacion técnica: restaurar backups, validar integridad de landing
pages, revisar tracking.

5. Reconstruccién narrativa: publicar cronologia de los hechos y las
medidas tomadas.

6. Post-mortem operativo: lecciones, cambios a playbooks y a controles
técnicos.

6.4 MONITOREO PROACTIVO Y AUTOMATIZACION
DE ALERTAS

* Qué monitorizar: menciones, cambios en CPC/CPM, spikes de trafico extrafio,
nuevas cuentas que replican contenido, variaciones de sentimiento.

+ Herramientas/érdenes operativas: configurar alertas (GSheets + Apps Script,
Radar MDG, GA4 alerts, alertas de prensa) y definir umbrales de reaccion.

+ Automatizacion recomendada: reglas que disparen tareas (ej.: si menciones
negativas > X — notificar equipo PR + crear ticket de soporte).



6.5 LEGALIDAD, ETICA Y LIMITES DEL
CONTRAATAQUE

* Nunca cruzar la linea legal: denuncias falsas, difamacién o ataques
personales son armas que se vuelven contra quien las usa.

* Marco ético MDG: priorizar la reputacion a largo plazo sobre la victoria
inmediata.

» Coordinacion con asesor legal: en casos de suplantacion, difamacion o
amenazas, activar al asesor legal antes de escalar medidas publicas.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. SIMULACION DE CRISIS (MINI-WARGAME):
» Escenario: un competidor lanza una campanfa acusatoria.
* Roles: Oficial PR, Oficial Ads, Oficial Técnico, Comandante (observador).
» Objetivo: contener y recuperar reputacion en 72 horas.

» Resultado esperado: ejecutar checklist de contencion y presentar
informe 1-pagina.

2. AUDITORIA RAPIDA DE DEFENSAS:

* Revision: acceso administrador, backups, 2FA, paginas criticas, listas de
correo.

» Resultado: lista de 5 mejoras de seguridad priorizadas.
3. EJERCICIO DE CONTRAPROPAGANDA CONTROLADA:

» Redactar 3 versiones del mismo mensaje (formal, técnica, humana)y
testear cual obtiene mejor recepcién entre aliados simulados.



ENTREGABLES DE ESTE CAPITULO

* Checklist defensa en profundidad (1 pag.)
* Protocolo de Contencién en 6 pasos (playbook listo para imprimir)

+ Plantilla de Comunicacién de Crisis (mensaje interno / externo / FAQ)

NOTA OPERATIVA DEL OFICIAL

» Ensayar simulacros cada 90 dias.

» Mantener una “caja fria” con recursos preaprobados (copy legal, disefios,
presupuestos de pauta reservados) para uso inmediato en crisis.

» Revisary actualizar playbooks luego de cada incidente real o simulacro.



CAPITULO 6: ENTREGABLES
OPERATIVOS (LISTOS PARA
DESCARGAR / IMPRIMIR)

A continuacién tenés tres documentos listos para pegar en Word/PDF: Checklist
Defensa, Protocolo de Contencidn (6 pasos) y Plantilla de Comunicacién de Crisis
(Interno / Externo / FAQ). Cada uno con campos accionables y responsables.

1) CHECKLIST: DEFENSA EN PROFUNDIDAD (1
PAGINA)

USO: auditoria rapida — marcar v/ 8 y responsable.
1. Accesos y control
» Accesos admin revisados y listados (usuarios activos) — Responsable: IT

e 2FA activado en todas las cuentas criticas (WP, GA, Ads, CRM) —
Responsable: IT

2. Backups y recuperacion

» Backups automaticos diarios disponibles y probados — Responsable:
Sysadmin

* Procedimiento de restauracion documentado — Responsable: Sysadmin
3. Canales y contenido
» Copias de seguridad de landing pages y assets criticos — Responsable:
Disefio
» Contenidos clave replicados en canales alternativos (mailing, doc publico)
— Responsable: Contenidos

4. Monitor y alertas

+ Alertas GA4/Analytics configuradas (picos inusuales de trafico) —
Responsable: Analytics



* Monitor de menciones / sentiment (Radar MDG / Alerts) activo —
Responsable: Intel

5. Listas seguras y comunicacion

+ Lista de clientes clave y emails de contacto listos — Responsable:
Comercial

» Canal interno (numero/Slack) para crisis con todos los responsables —
Responsable: Operaciones

6. Reservas operativas

* Presupuesto de emergencia para pauta (X% del operativo) —
Responsable: Finanzas

» Plantillas de comunicacion preaprobadas (legal + PR) — Responsable:
PR/ Legal

Instrucciones: completar y revisar cada 30 dias; mantener copia impresa en “caja
fria”.




2) PROTOCOLO DE CONTENCION — 6 PASOS
(PLAYBOOK IMPRIMIBLE)

OBJETIVO: detener el dafio inicial en menos de 72 horas y recuperar control
operativo.

PASO 1 — DETECCION E IDENTIFICACION (0-2 HRS)
» Accioén: confirmar la sefial (captura de pantalla, URLs, logs).
* Responsable inicial: Oficial Intel.

» Entregable: registro con hora, evidencia y primer analisis.

PASO 2 — AISLAMIENTO (2-6 HRS)

+ Accion: si hay cuentas comprometidas, cambiar contrasefias, remover accesosy
activar 2FA; pausar campafias sospechosas.

» Responsable: IT / Oficial Ads.

» Entregable: lista de acciones técnicas realizadas y timestamp.

PASO 3 — COMUNICACION INTERNA (6-12 HRS)

+ Accion: notificar equipo interno (canal crisis) con resumen: qué paso, alcance,
medidas iniciales, next steps.

» Responsable: Oficial PR + Comandante.

» Entregable: mensaje interno enviado (guardar copia).

PASO 4 — CONTENCION PUBLICA MiNIMA (12-24 HRS)

» Accion: emitir comunicacién externa breve y controlada (véase Plantilla) — si
aplica.

» Accioén paralela: activar aliados clave (partners, clientes influyentes) para
monitoreo.

» Responsable: Oficial PR / Legal.



» Entregable: comunicado publico + lista de aliados contactados.

PASO 5 — REPARACION TECNICA (24-48 HRS)

+ Accidn: restaurar backups si fuese necesario; validar integridad de tracking y
forms; aplicar fixes de seguridad.

* Responsable: Sysadmin / IT.

» Entregable: informe técnico de restauracion.

PASO 6 — RECONSTRUCCION Y POST-MORTEM (48-72 HRS)

» Accion: publicar informe de seguimiento (qué paso, medidas, como evitaremos
qgue vuelva).

+ Accidn: actualizar playbooks y checklist con lecciones aprendidas.
* Responsable: Comandante + Oficial Analytics + PR.

» Entregable: post-mortem 1-pagina + plan de mejoras.

Nota: si hay indicios de delito (suplantacidén, amenazas), activar inmediatamente

asesor legal y denunciar a la autoridad competente; suspender respuesta publica
hasta instruccion legal.




3) PLANTILLA: COMUNICACION DE CRISIS
(INTERNO / EXTERNO / FAQ)

A) MENSAJE INTERNO (CANAL CRISIS — FORMATO CORTO)

Asunto: [ALERTA] Incidente X — Resumen inicial
Cuerpo:

Equipo:

1. Qué paso (1 linea): [ej.: campafia rival con acusaciones publicadas en
medio X].

2. Alcance conocido: [breve].

3. Acciones iniciales tomadas: [lista corta: pausamos campafa,
cambiamos contrasefas, contactamos legal].

4. Préximo informe: en [hrs].

5. Canal de coordinacion: [Slack / WA grupo].
Responsable operativo: [Nombre, rol] — contacto: [tel / mail]




B) COMUNICADO EXTERNO CORTO (VERSION PUBLICA PARA WEB /
REDES)

Titulo: Aclaracion oficial — [Asunto breve]
Cuerpo:

Hemos detectado [descripcidn neutra del hecho]. Nuestra prioridad es la
seguridad y la veracidad de la informacién. Hemos activado el protocolo de
contencion y tomado las siguientes medidas:

* Acciéon 1
» Accidon 2

Compartiremos actualizaciones en [plazo]. Para consultas de prensa:
prensa@marketingdeguerra.com.ar

(evitar acusaciones directas; no dar detalles técnicos que faciliten a atacantes)




C) FAQ PARA CLIENTES (DOCUMENTO BREVE PARA ENVIAR POR EMAIL
O PONER EN WEB PRIVADA)

1. ¢Esto afecta mis datos?

» Respuesta: No — hasta ahora no hay evidencia de que datos de clientes
hayan sido comprometidos. [Si aplica, detallar acciones para
confirmarlo].

2. ¢(Qué estan haciendo para resolverlo?

* Respuesta: Activamos el protocolo de contencion: aislamiento técnico,
revision de accesos y restauraciones; ademas, asesoria legal.

3. ¢Necesito tomar alguna accién?

» Respuesta: Por ahora no. Si necesitamos informacién o colaboracion, nos
comunicaremos directamente con usted.

4. ;Cuando recibiré mas informacion?

* Respuesta: En las proximas 24-48 horas compartiremos un informe
inicial y, si corresponde, las medidas preventivas.



CAPITULO 7 — COORDINACION DE
EQUIPOS Y ROLES

7.1 ESTRUCTURA OPERATIVA: QUIEN HACE QUE

Un Oficial no pelea solo: dirige una tropa con funciones claras. La falta de
coordinacion convierte la mejor estrategia en caos.

Niveles de Rol en MDG:

+ Soldado Raso: ejecuta tareas puntuales (publicar, dar soporte, recopilar datos).

 Oficial: dirige operaciones tacticas, asigna recursos, comunica avances al
Comandante.

+ Comandante: define estrategia, autoriza ofensivas mayores, aprueba cambios
criticos.

Regla operativa: cada mision debe tener un responsable Gnico que responde por el
resultado, aunque otros colaboren.

7.2 BRIEFINGS Y DEBRIEFINGS EFECTIVOS

» Briefing (antes de la operacion):
* Qué se busca (objetivo SMART).
* Qué medios se usaran.
* Qué se espera de cada miembro.

* Qué hacer si algo falla (planes de contingencia).



» Debriefing (después de la operacién):
* Resultados vs objetivos.
» Acciones que funcionaron.
» Errores o puntos débiles.

» Ajustes para proximas operaciones.

Duracién recomendada: maximo 15 minutos (con documentos de apoyo
prearmados).

7.3 SLAS INTERNOS Y HANDOFFS

SLA (Service Level Agreement interno): compromisos explicitos de tiempo y calidad.
Ejemplo: “Oficial Ads entrega métricas cada 24 horas con CPLy CTR actualizados.”

Handoff (pase de responsabilidad):
» El que entrega debe documentar estado, accesos y pré6ximos pasos.

» El que recibe debe confirmar recepcion y dudas antes de ejecutar.

* Regla: un handoff mal hecho cuesta mas que un dia perdido.




7.4 CANALES DE COMUNICACION Y RITMOS DE
TRABAIJO

+ Canales de guerra (crisis): dedicados y exclusivos.
+ Canales operativos: reportes diarios (Slack, WA, correo).
+ Ritmos:

 Diario: actualizacion de métricas rapidas.

» Semanal: revisién de operaciones.

* Mensual: andlisis de resultados y ajustes.

¢ Cada Oficial debe saber dénde hablar, cuando y qué informacién es relevante.

7.5 CULTURA DE COORDINACION MDG

» Disciplina: cumplir roles y horarios sin excusas.
» Confianza: reportar fallas de inmediato; ocultarlas es peor que cometerlas.

» Flexibilidad: adaptarse si un miembro cae o falla; siempre debe haber
reemplazo entrenado.

+ Humildad tactica: escuchar a la tropa, aunque la decision final sea del Oficial.




EJERCICIOS PRACTICOS

1. Mapa de roles:

» Dibuja un organigrama de tu equipo actual con 3 niveles (Soldado,
Oficial, Comandante).

* Marca quién cumple qué funcién y detecta huecos criticos.
2. Simulacion de briefing:
» Redacta un briefing de 5 minutos para tu préxima campafa.
« Comparalo con la lista del 7.2 para verificar si esta completo.
3. Handoff controlado:
+ Elige una tarea que normalmente pasas a otro (ej.: entrega de métricas).
» Redacta el pase formal: estado, accesos, proximos pasos.

* Haz que el receptor confirme.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 7

1) PLANTILLA DE BRIEFING (PRE-OPERACION)

Operacion:

Objetivo SMART:

Medios disponibles:

Roles asignados:

Puntos de riesgo y contingencia:
Tiempo de ejecucién:

Firma del Oficial Responsable:




2) PLANTILLA DE DEBRIEFING (POST-OPERACION)

Operacion:

Resultados clave (vs objetivos):
Acciones exitosas:

Errores / fallos:

Lecciones aprendidas:

Ajustes recomendados:

Firma del Oficial Responsable:

3) ACUERDO INTERNO (SLA/HANDOFF)

Tarea/Punto de control:

Responsable actual:

Fecha/hora de entrega:

Estado entregado (incl. métricas/accesos):
Préximos pasos esperados:

Confirmacion del receptor:

Firma:

4) CHECKLIST DE COORDINACION (RAPIDO)

+ Cada mision tiene un responsable unico.

» Briefing entregado antes de inicio.

» Debriefing completado en menos de 24h tras cierre.
» SlLAs internos definidos por canal y frecuencia.

* Handoffs documentados y confirmados.

» Roles claros en Soldado / Oficial / Comandante.



SLA / HANDOFF - ACUERDO INTERNO

Tarea / Punto de control:

Descripcion breve:

Responsable actual:

Fecha / hora de entrega:

Estado entregado (incl. métricas / accesos):

Préoximos pasos esperados:

Confirmacion del receptor:

Observaciones:

Firma de quien entrega:

Firma de quien recibe:



DEBRIEFING - POST-OPERACION
Operacion:

Periodo:

Resultados clave (vs objetivos):

Acciones exitosas:

Errores / fallos:

Lecciones aprendidas:

Ajustes recomendados:

Responsable que firma:



CHECKLIST DE COORDINACION - MDG

Uso: marcar v cuando completado. Revisar antes de cada operacion.

[ ] Cada misidon tiene un responsable Unico.

[ ] Briefing entregado antes de inicio.

[ ] Debriefing completado en menos de 24h tras cierre.
[ ] SLAs internos definidos por canal y frecuencia.

[ ] Handoffs documentados y confirmados.

[] Roles claros en Soldado / Oficial / Comandante.

[ ] Canal de crisis dedicado y probado.

[ ] Lista de contactos de emergencia actualizada.

[ ] Accesos y credenciales documentados y seguros.

[ ] KPIsy tracking verificados antes del lanzamiento.

Revision realizada por:

Firma:



BRIEFING - PRE-OPERACION

Operacion:

Objetivo SMART:

Medios disponibles:

Roles asignados:

Puntos de riesgo y contingencia:

Tiempo de ejecucion:

Resumen ejecutivo (1 parrafo):
Checklist rapido:

- (Objetivo validado y comunicado?
- ¢(KPIs definidos y tracking listo?

- (Responsables confirmados?

Firma del Oficial Responsable:



CAPITULO 8 — HERRAMIENTAS Y
ARQUITECTURA TECNICA MDG

8.1 USO AVANZADO DE HERRAMIENTAS MDG

Los Oficiales deben dominar y coordinar las armas digitales internas del sistema.

+ Radar de Enemigos: deteccién y clasificaciéon de competidores, monitoreo de
amenazas y sefales de alerta temprana.

« Diagnéstico del Terreno: analisis de audiencias, ecosistemas y oportunidades
de penetracion.

» Selector de Tacticas / Estrategias: recomendacion de movimientos segun
objetivo y nivel de riesgo.

+ Sala de Armas: repositorio de playbooks, plantillas y libreria tactica.

¢ El Oficial no sélo usa las herramientas: entrena a su tropa para que las alimenten
con datos correctos y las consulten antes de actuar.

8.2 INTEGRACIONES CRITICAS

La potencia del arsenal crece cuando se conecta con sistemas externos.

* GTM (Google Tag Manager): eventos de inteligencia (clics, descargas,
formularios) — envian sefiales a Radar y Panel.

+ CRM (Zoho, HubSpot, o similar): centraliza leads y asegura trazabilidad de
cada contacto.



+ WooCommerce / eCommerce: medicion de ventas, tickets promedio, costos
por conversion.

* Analitica (GA4 / Data Studio): visualizacidn tactica en tiempo real.

Recomendacidn operativa: cada Oficial debe tener un mapa de integraciones que
muestre como fluyen los datos (inputs y outputs).

8.3 SEGURIDAD OPERATIVAY CONTROLES DE
ACCESO

El arsenal mal protegido se vuelve un arma contra nosotros.

» Principio de minima autoridad: cada usuario sélo accede a lo que necesita.
» Doble factor (2FA): obligatorio en WordPress, CRM, Ads, email y hosting.

* Logs de acceso: revisados semanalmente por el Oficial de Seguridad.

» Backups cifrados: almacenados fuera del servidor principal.

* Procedimiento de baja: eliminar accesos de inmediato al rotar personal.

 El Oficial debe auditar su arsenal digital cada 30 dias.




8.4 FLUJOGRAMA TECNICO DE REFERENCIA

Un esquema tipico de Oficial:

1. Datos brutos (web, redes, ads, CRM).

2. Recolecciéon (GTM, integraciones APIs).

3. Procesamiento (Radar MDG, Diagndstico del Terreno).
4. Visualizacion (Panel de Situacién, dashboards KPI).

5. Decision (Selector de Tacticas).

6. Accidn tactica (campafias, contenidos, infiltracién).

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Mapa de integraciones: dibuja como fluyen tus datos desde Ads/Redes hasta
Radar MDG o CRM. Identifica puntos débiles.

2. Checklist de seguridad: revisa si todos los accesos criticos tienen 2FA. Si no,
defini fecha limite para implementarlo.

3. Entrenamiento de tropa: elige una herramienta (Radar / Diagndstico) y
prepara una guia de 1 pagina para que un Soldado pueda usarla sin error.




ENTREGABLES DEL CAPITULO 8

1. Checklist Técnico de Arsenal MDG (seguridad, integraciones, accesos).
2. Flujograma de Integracion (editable).

3. Guia rapida de uso de herramientas clave (Radar / Diagndstico / Selector).

# Nota tdctica: Un Oficial no puede alegar desconocimiento técnico. La batalla
digital se gana con informacidn integrada, segura y disponible en tiempo real. Si
el arsenal esta fragmentado o inseguro, la tropa queda ciega y vulnerable.



GUIA RAPIDA DE USO - HERRAMIENTAS MDG

Objetivo: permitir a un Soldado u Oficial usar las herramientas basicas sin
error.

RADAR DE ENEMIGOS

- Ingresar sefiales de competidores detectadas (nombre, canal, amenaza).
- Revisar matriz de riesgo semanalmente.

- Exportar reporte rapido y compartir con el Oficial.

DIAGNOSTICO DEL TERRENO

- Completar variables clave: Audiencia, Competidores, Ecosistema, Clima
digital.

- Marcar zonas Rojas/Amarillas/Verdes.

- Actualizar cada trimestre o antes de ofensiva importante.

SELECTOR DE TACTICAS

- Seleccionar objetivo SMART.
- Indicar nivel de riesgo permitido.

- Recibir sugerencia de tactica y validar con Oficial.



FLUJOGRAMA DE INTEGRACION - MDG

Objetivo: visualizar el flujo de datos desde su origen hasta la accion tactica.

Origen de Datos Recoleccidn Procesamiento Accién/Salida
Ej.: GTM / API Radar MDG / Selector de
Web/Ads/Redes Diagnostico Tacticas / CRM
Ej.: GTM / API Radar MDG / Selector de
Web/Ads/Redes Diagnostico Tacticas / CRM
Ej.: GTM / API Radar MDG / Selector de
Web/Ads/Redes Diagndstico Tacticas / CRM
Ej.: GTM / API Radar MDG / Selector de
Web/Ads/Redes Diagnostico Tacticas / CRM
Ej.: GTM / API Radar MDG / Selector de

Web/Ads/Redes Diagnostico Tacticas / CRM



CHECKLIST TECNICO DEL ARSENAL MDG

Uso: revisar cada 30 dias. Marcar v al completar. Responsable: Oficial
Técnico/Seguridad.

[ 1 Accesos criticos revisados y documentados (WordPress, CRM, Ads,
Hosting).

[ ] Autenticacion de dos factores (2FA) activa en todas las cuentas
criticas.

[ 1 Logs de acceso revisados semanalmente.

[ 1 Backups automaticos diarios probados y accesibles.

[ 1 Backups cifrados almacenados fuera del servidor principal.

[ 1 Mapeo de integraciones actualizado (GTM, CRM, Ads, Analytics).

[ 1 Flujos de datos verificados (captura, procesamiento, visualizacion).
[ 1 Procedimiento de baja de usuarios ejecutado al rotar personal.

[ 1 Alertas de seguridad configuradas (GA4, Radar MDG, sistemas
externos).

[ 1 Plan de recuperacion documentado y probado.



CAPITULO 9 — MEDICION, KPIS Y
UMBRALES DE EXITO

9.1 KPIs Operativos vs Estratégicos

Un Oficial debe diferenciar entre métricas que cuentan la historia tactica y
métricas que confirman el rumbo estratégico.

« KPIS OPERATIVOS (TACTICOS):
» CTR (Click Through Rate)

CPC (Costo por Clic)

CPL (Costo por Lead)
» Engagement (likes, shares, comentarios)

» Tasa de apertura/click en emails

¢ Se miden a diario/semanal para ajustar maniobras.

« KPIS ESTRATEGICOS (OBJETIVO):

* ROI de campafa

CAC (Costo de Adquisicién de Cliente)
e LTV (Lifetime Value)

» Market share digital (porcentaje de participacion en conversaciones o
trafico)

« Posicionamiento de marca (share of voice, sentimiento neto)

£ Se miden mensualmente/trimestralmente para validar la direccion del
Comandante.




9.2 Umbrales de Alerta y Reglas de Escalamiento

Los KPIs necesitan “semaforos” claros para activar respuesta inmediata.

Ejemplo de umbrales de CPL:
» Verde: CPL < $10 — seguir
* Amarillo: CPL $11-15 — revisar copy/segmentacion

* Rojo: CPL>$15 — pausar y reestructurar campafa

Escalamiento:
» Tactico (Oficial): ajustes menores en copy, presupuesto, segmentacion.

+ Estratégico (Comandante): redefinicion de objetivo o reposicionamiento de
campana.

9.3 Cuadro de Mando Tactico

El Oficial necesita un dashboard compacto (1 hoja, actualizado semanalmente).

Columnas minimas:
+ Canal
» Objetivo
» KPI principal
» Valor actual
* Umbral esperado
» Estado (verde/amarillo/rojo)

* Accién inmediata



¢ Este cuadro no sustituye la analitica avanzada, pero permite decisiones rapidas sin
perder visién global.

9.4 Cultura de Medicion MDG

* Lo que no se mide, no existe.
+ El Oficial reporta siempre con datos, no con opiniones.
» Cada operacion deja un post-mortem con métricas clave.

+ El Comandante nunca debe esperar semanas para saber qué pasé: el
Oficial entrega en 24 horas un informe de resultados inicial.

Ejercicios practicos

1. Mapa de KPIs: selecciona 3 KPIs operativos y 2 estratégicos para tu proxima
campafa. Defini qué valor representa éxito y qué valor activa alerta.

2. Tabla de umbrales: construi semaforos verde/amarillo/rojo para al menos 2
métricas criticas.

3. Diseio de dashboard: dibuja en una hoja el cuadro de mando con 5 filas (cada
canal = 1 fila).




Entregables del Capitulo 9

1. Plantilla de KPIs + Umbrales (tabla editable).
2. Dashboard Tactico Semanal (Excel/Sheets o Word en tabla).

3. Formato de Informe de Resultados 24h (post-mortem rapido con KPIs
clave).

# Nota tdctica: un Oficial no es medido por cuanto trabaja, sino por qué resultados
obtiene y c6mo los comunica al Comandante. Los datos son el lenguaje de la tropa
profesional.



PLANTILLA DE KPIs Y UMBRALES - MDG

Objetivo: definir indicadores clave y establecer umbrales verde/amarillo/rojo.

KPI

Ej.:
Ej.:
Ej.:
Ej.:

Ej.:

CPL

CPL

CPL

CPL

CPL

Tipo
(Operativo/
Estratégico)

Operativo
Operativo
Operativo
Operativo

Operativo

Valor
actual

12

12

12

12

12

Umbral
Verde

Umbral
Amarillo

11-15

11-15

11-15

11-15

11-15

Umbral
Rojo

>15
>15
>15
>15

>15



INFORME DE RESULTADOS - 24 HORAS

Objetivo: entregar un reporte inicial al Comandante en las primeras 24h tras
la operacion.

Operacion:
Fecha de cierre:

Responsable:

KPIS CLAVE
KPI Resultado Umbral Estado
esperado
CPL 12 <=10 Rojo
CPL 12 <=10 Rojo
CPL 12 <=10 Rojo

ACCIONES INMEDIATAS EJECUTADAS

RECOMENDACIONES INICIALES



DASHBOARD TACTICO SEMANAL - MDG

Objetivo: revision rapida semanal de métricas clave por canal.

Canal

LinkedIn

LinkedIn

LinkedIn

LinkedIn

LinkedIn

Objetivo

Generar
leads
premium

Generar
leads
premium

Generar
leads
premium

Generar
leads
premium

Generar
leads
premium

KPI
principal

CPL

CPL

CPL

CPL

CPL

Valor
actual

12

12

12

12

12

Umbral
esperado

Estado
(V/A/R)

Rojo

Rojo

Rojo

Rojo

Rojo

Accion
inmediata

Revisar copy y
segmentacion

Revisar copy y
segmentacion

Revisar copy y
segmentacion

Revisar copy y
segmentacion

Revisar copy y
segmentacion



CAPITULO 10 — TACTICAS
COMBINADAS Y OPERACIONES
CONVERGENTES

10.1 COMO COMBINAR TACTICAS PARA OBJETIVOS
COMPUESTOS

Un Oficial debe saber que ninguna tactica aislada garantiza la victoria. El poder
surge al integrarlas en un mismo plan.

* Ejemplo 1: Ataque Coordinado (multicanal) + Infiltracién de Ecosistema
— genera alcance masivo y, al mismo tiempo, autoridad en espacios cerrados.

+ Ejemplo 2: Retargeting + Contrapropaganda
— mientras enfrentas ataques narrativos, persistes en la mente del cliente con
mensajes propios.

* Ejemplo 3: Ataque desde la Periferia + Defensa en Profundidad
— pruebas flancos débiles y, en paralelo, blindas los activos centrales.

¢ La regla: cada combinacion debe tener un anico objetivo central (ventas,
posicionamiento, control de narrativa).

10.2 SINERGIAS OPERATIVAS

+ Publicidad pagada + retargeting + narrativa organica:

Los ads abren la puerta, el retargeting mantiene presencia, y la narrativa
organica construye confianza.

» SEO + Infiltracién + PR digital:



Ganas visibilidad en buscadores, ocupas espacios clave en comunidades y
consolidas legitimidad en medios.

 Email + Ads + Sala de Armas (recursos exclusivos):

Los ads capturan leads, el email nutre, y la entrega de recursos exclusivos en
Sala de Armas convierte y fideliza.

> Nunca dejar un canal huérfano: toda tactica debe reforzar a otra.

10.3 ESTUDIOS DE CASO (SIMULADOS)

Caso 1 — Conquista de Segmento Premium (Servicios B2B)

» Tacticas: Ads segmentados + Webinar infiltrado en LinkedIn + Secuencia de
email premium.

» Resultado esperado: 30 leads calificados en 4 semanas.

» Aprendizaje: el webinar sirvi6 como ancla de autoridad.
Caso 2 — Neutralizacion de Narrativa Hostil (Retail eCommerce)

» Tacticas: Contrapropaganda breve + Ads de refuerzo + PR con testimonios
reales.

» Resultado esperado: control del sentimiento digital en 72 h.

» Aprendizaje: la narrativa propia debe activarse antes de que el enemigo
marque el terreno.

Caso 3 — Expansion en Terreno Secundario (Startup Saas)



+ Tacticas: SEO long-tail + Ads con bajo presupuesto + Comunidad en Discord
infiltrada.

* Resultado esperado: 200 usuarios nuevos en 6 semanas.

» Aprendizaje: las periferias son puertas de entrada mas baratas que el frente
principal.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Disefia una combinacion real: elegi un objetivo de tu negocio y combina 2-3
tacticas que lo refuercen.

2. Dibuja la sinergia: crea un esquema que muestre como cada tactica se
conecta con la otra.

3. Redacta un mini caso: documenta una operacion combinada propia o
simulada, con objetivo, tactica y resultado.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 10

1. Plantilla de combinacidn tactica (tabla editable para planificar sinergias).
2. Ejemplos de sinergias operativas (modelo grafico + tabla).

3. Casos practicos documentados (formato 1 pagina cada uno, con objetivo,
tacticas usadas, resultados y lecciones).




s Nota tdctica:

Un Oficial que combina tacticas con precisién multiplica resultados con el mismo
esfuerzo. La clave esta en pensar como director de orquesta: cada instrumento
suena distinto, pero juntos crean la sinfonia de la victoria.



CASO PRACTICO - FORMATO 1 PAGINA

Objetivo: documentar una operacion combinada en una pagina practica.
Titulo del caso:

Sector / Producto:

Objetivo SMART:

Tacticas combinadas (lista breve):

Cronograma:

KPIs objetivo:

Resultados alcanzados:

Lecciones aprendidas (3 puntos):

Acciones recomendadas para préxima operacion:



EJEMPLO CASO 1
Titulo del caso:

Sector / Producto:

Objetivo SMART:

Tacticas combinadas (lista breve):
Cronograma:

KPls objetivo:

Resultados alcanzados:
Lecciones aprendidas (3 puntos):

Acciones recomendadas para proxima operacion:



EJEMPLO CASO 2
Titulo del caso:

Sector / Producto:

Objetivo SMART:

Tacticas combinadas (lista breve):
Cronograma:

KPls objetivo:

Resultados alcanzados:
Lecciones aprendidas (3 puntos):

Acciones recomendadas para proxima operacion:



EJEMPLO CASO 3
Titulo del caso:

Sector / Producto:

Objetivo SMART:

Tacticas combinadas (lista breve):
Cronograma:

KPls objetivo:

Resultados alcanzados:
Lecciones aprendidas (3 puntos):

Acciones recomendadas para proxima operacion:



PLANTILLA - COMBINACION TACTICA

Objetivo: mapear 2-3 tacticas que actlen en sinergia para un objetivo compuesto.
Operacion / Nombre de la campafa:

Objetivo SMART:

Periodo:desde / / hasta__/ [/

Responsable (Oficial):

Resumen ejecutivo (1 parrafo):

Tabla de combinacién tactica:



Tactica

Ej.:
Infiltracidon

Ej.:
Infiltracidon

Ej.:
Infiltracidon

Ej.:
Infiltracidon

Canal

LinkedIn

LinkedIn

LinkedIn

LinkedIn

Rol/
Responsable

Oficial
Contenidos

Oficial
Contenidos

Oficial
Contenidos

Oficial
Contenidos

Entregables

3 posts, 5
comentarios de
valor

3 posts, 5
comentarios de
valor

3 posts, 5
comentarios de
valor

3 posts, 5
comentarios de
valor

Plan de ejecucion y sincronizacién (fechas/hitos):

- Preparacion:

- Despliegue:

- Soporte:

KPlIs
asociados

Leads,
Engagement

Leads,
Engagement

Leads,
Engagement

Leads,
Engagement

Sinergia con otras
tacticas (como refuerza)

Alimenta trafico cualificado
para Ads

Alimenta trafico cualificado
para Ads

Alimenta trafico cualificado
para Ads

Alimenta trafico cualificado
para Ads



PLANTILLA - SINERGIAS OPERATIVAS

Objetivo: visualizar cdmo se conectan canales y tacticas.

Instrucciones: rellena cada fila indicando el papel de cada canal y cdmo se alimenta de otros.



Canal / Tactica

LinkedIn Organico

LinkedIn Organico

LinkedIn Organico

LinkedIn Organico

LinkedIn Organico

LinkedIn Organico

Funcién principal

Autoridad /
posicionamiento

Autoridad /
posicionamiento

Autoridad /
posicionamiento

Autoridad /
posicionamiento

Autoridad /
posicionamiento

Autoridad /
posicionamiento

Entrada (qué
recibe)

Contenido de
valor /
comentarios

Contenido de
valor /
comentarios

Contenido de
valor /
comentarios

Contenido de
valor /
comentarios

Contenido de
valor /
comentarios

Contenido de
valor /
comentarios

Salida (qué aporta)

Trafico al lead magnet

Trafico al lead magnet

Trafico al lead magnet

Trafico al lead magnet

Trafico al lead magnet

Trafico al lead magnet

Dependencias
(otros canales)

Ads, Email

Ads, Email

Ads, Email

Ads, Email

Ads, Email

Ads, Email



Diagrama sugerido: (recomendado dibujar en panel central del documento)

Consejo: marcar flechas entre origen y destino para visualizar el flujo.



CAPITULO 11 — GESTION DE CRISIS Y
GUERRA DE PERCEPCION

1.1 ESCALADA, MENSAJERIA Y TIMING EN CRISIS

» Principio clave: en crisis, el tiempo vale mas que el presupuesto.
» Etapas de reaccioén:
1. Deteccién: confirmar sefial y su alcance (no actuar sobre rumores).

2. Escalada: definir si el manejo es tactico (Oficial) o estratégico
(Comandante).

3. Mensajeria inicial: breve, factual, sin especulacion.

4. Acciones de control: aislamiento técnico o narrativo segun el caso.

& La primera version publica debe salir en menos de 12 horas.

1.2 EQUIPO DE RESPUESTA: ROLES Y
RESPONSABILIDADES

Oficial Intel: valida la amenaza, recopila datos.

Oficial Técnico: activa protocolos (accesos, backups, bloqueo de ataques).

Oficial PR: redacta mensajes internos y externos.

+ Comandante: aprueba decisiones mayores y se reserva la palabra final.

Apoyo extra: aliados de confianza (clientes premium, partners, prensa cercana).



11.3 SCRIPTS Y PLANTILLAS DE RESPUESTA
PUBLICA

» Desmentido controlado:

"Hemos detectado informacién inexacta circulando. Queremos
aclarar que [hecho verificable]. Nuestra prioridad es mantener
transparencia y seguridad. Seguiremos informando."

 Recontextualizaciéon:

"El dato presentado por [fuente] se interpreta fuera de contexto. En
realidad, [explicacidon con prueba]. Invitamos a revisar el informe
completo disponible en [URL]."

* Mensaje de calma interna:

"Equipo, enfrentamos [crisis]. Ya ejecutamos las medidas de
contencion iniciales. Nadie debe improvisar respuesta externa. El
canal unico de informacién es este. Nuevo parte en 6 horas."

1.4 POST-MORTEM: APRENDER Y AJUSTAR
DOCTRINA

Toda crisis debe cerrarse con:
* Informe 24h: medidas inmediatas y estado actual.
* Informe 72h: diagndéstico completo y dafios colaterales.

» Informe final (7 dias): lecciones y ajustes a protocolos MDG.

> No se trata de sobrevivir a la crisis, sino de salir reforzado de ella.



EJERCICIOS PRACTICOS

1. Simulacidn rapida: tu marca recibe una acusacién falsa en redes. Redacta un
desmentido controlado de 3 lineas.

2. Mapa de roles: asigna a tu tropa funciones claras en un caso de hackeo de sitio
web.

3. Informe post-mortem simulado: escribe un resumen de 1 pagina con
lecciones aprendidas de una crisis hipotética.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 1

1. Playbook de Crisis (acciones y responsables en 12-72h).
2. Plantilla de Comunicacién (Interna y Externa).

3. Formato Post-Mortem de Crisis (1 pagina).

# Nota tactica: La guerra de percepcion no la gana quien nunca recibe ataques,
sino quien responde con rapidez, disciplinay prueba de superioridad narrativa.



POST-MORTEM DE CRISIS - MDG (FORMATO 1
PAGINA)

Objetivo: resumen ejecutivo de la crisis, acciones tomadas, impacto y
lecciones en una pagina.

Operacion / Incidente:
Fecha:

Responsable:

RESUMEN EJECUTIVO (3-4 LINEAS)

ACCIONES EJECUTADAS (RESUMEN BREVE)

IMPACTO ESTIMADO (CLIENTES / REPUTACION /
NEGOCIO)



LECCIONES APRENDIDAS (3 PUNTOS)
1.

2.

3.

ACCIONES DE SEGUIMIENTO Y RESPONSIBLE

- Accidon 1 — Responsable — Fecha

- Accidn 2 — Responsable — Fecha



PLAYBOOK DE CRISIS - MDG (12-72H)

Objetivo: pasos accionables y responsables para contener y gestionar una
crisis en las primeras 72 horas.

Instrucciones: completar con evidencias, timestamps y firmas. Mantener
copia en canal de crisis.

0) DATOS INICIALES

Fecha / Hora de deteccion:
Origen de la sefal: (URL / captura / medio)
Resumen breve del incidente:

Impacto inicial estimado: (bajo/moderado/alto)

1) DETECCION E IDENTIFICACION (0-2H)

- Responsable: Oficial Intel
- Acciones: capturar evidencia, verificar origen, alertar canal crisis.

Evidencia adjunta:

2) AISLAMIENTO (2-6H)

- Responsable: Oficial Técnico

- Acciones: pausar campafas comprometidas, cambiar accesos, activar
backups si aplica.

Acciones técnicas ejecutadas (timestamps):



3) COMUNICACION INTERNA (6-12H)

- Responsable: Oficial PR

- Acciones: enviar mensaje interno, designar portavoces, confirmar canal de
coordinacion.

Mensaje interno enviado (copiar texto):

4) CONTENCION PUBLICA MIiNIMA (12-24H)

- Responsable: Oficial PR/ Legal

- Acciones: emitir comunicado publico breve, activar aliados, preparar FAQ
para clientes.

Comunicado publicado (link / texto):

5) REPARACION TECNICA (24-48H)

- Responsable: IT / Sysadmin
- Acciones: restaurar backups, validar integridad, cerrar vectores de ataque.

Informe técnico (resumen):

6) RECONSTRUCCION Y POST-MORTEM (48-72H)

- Responsable: Comandante + Oficial Analytics + PR
- Acciones: publicar informe, actualizar playbooks, asignar tareas de mejora.

Post-mortem (link / resumen):



REGISTRO DE ACCIONES Y EVIDENCIAS (CRONOLOGIA)

Timestamp Accidn Responsable Evidencia / Link



PLANTILLA DE COMUNICACION - MDG
(INTERNA / EXTERNA / FAQ)

Instrucciones: completar campos y adaptar tono segun canal. Mantener
aprobaciones legales cuando corresponda.

A) MENSAJE INTERNO (CANAL CRISIS)

Asunto: [ALERTA] Incidente - Resumen inicial
Cuerpo:

Equipo:

1) Qué paso (1 linea):

2) Alcance conocido:

3) Acciones iniciales tomadas:

4) Proximo informe: en [hrs]

5) Canal de coordinacion: [Slack / WA grupo]

Responsable operativo: [Nombre, rol] — contacto: [tel / mail]

B) COMUNICADO EXTERNO (VERSION PUBLICA)

Titulo: Aclaracién oficial — [Asunto breve]

Cuerpo sugerido:



Hemos detectado [descripcidn neutra del hecho]. Nuestra prioridad es la
seguridad y la veracidad de la informacion. Hemos activado el protocolo de
contencion y tomado las siguientes medidas:

- Acciéon 1
- Accién 2

Compartiremos actualizaciones en [plazo]. Para consultas de prensa:
prensa@marketingdeguerra.com.ar

(Evitar acusaciones directas; no difundir detalles técnicos que faciliten a
atacantes)

C) FAQ PARA CLIENTES

1. ¢Esto afecta mis datos?

Respuesta:

2. ¢Qué estan haciendo para resolverlo?
Respuesta:

3. ¢Necesito tomar alguna accion?
Respuesta:

4. ;Cuando recibiré mas informacién?

Respuesta:



CAPITULO 12 — CAPACITACION Y
SIMULACROS

12.1 EL ENTRENAMIENTO COMO VENTAJA COMPETITIVA

Un ejército digital sin practica es un ejército destinado al caos.

El Oficial debe garantizar que su tropa entrene antes de la batalla real.

» Principio MDG: lo que no se ensaya, se improvisa.
» Cada miembro debe conocer su rol, su checklist y los protocolos basicos.

» Los simulacros revelan fallas invisibles en condiciones normales.

12.2 TIPOS DE ENTRENAMIENTO

* Entrenamiento individual:
» Uso de herramientas (Radar, Diagndstico, Selector).
» Redaccion de mensajes de crisis.
» Manejo de dashboards y reportes.
* Entrenamiento grupal:
» Simulaciones de campafias completas (ads, contenidos, retargeting).
« Wargames de crisis (ciberataque, narrativa hostil, error interno).

 Ejercicios de coordinaciéon de equipo (briefings, handoffs, reportes
rapidos).

+ Entrenamiento estratégico (Comandante + Oficiales):

» Ensayos de toma de decisiones bajo presion.



+ Escenarios “qué pasaria si...” con multiples resultados posibles.

12.3 SIMULACROS RECOMENDADOS

1. Crisis reputacional en redes:

» Escenario: fake news viral.

» Objetivo: detectar, responder y controlar narrativa en 24h.
2. Hackeo de sitio web:

» Escenario: caida repentina de la web y pérdida de accesos.

» Objetivo: aislar, recuperar y comunicar sin perder confianza.
3. Campaiia combinada fallida:

» Escenario: Ads + Email no generan leads.

» Objetivo: diagnosticar causa en 48h y redirigir presupuesto.

12.4 CULTURA DE APRENDIZAJE CONTINUO

» Debriefing obligatorio tras cada simulacro.
+ Documentar mejoras — alimentar playbooks.

» Rotacion de roles durante simulacros — la tropa debe estar lista para
reemplazos.

» Actualizar ejercicios cada 6 meses — las guerras digitales cambian rapido.




EJERCICIOS PRACTICOS

1. Plan de simulacros: arma un calendario con 3 simulacros a realizar en los
proximos 90 dias.

2. Rotacioén de roles: haz que un Soldado lidere un briefing de practica y evalta
desempefio.

3. Mini debriefing: documenta en media pagina lo aprendido en un simulacro
simulado.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 12

1. Plantilla de Plan de Entrenamiento (individual / grupal / estratégico).

2. Formato de Simulacro (definir escenario, objetivos, roles, criterios de
éxito).

3. Plantilla de Debriefing de Simulacro (resumen breve).

s Nota tdctica: Los simulacros no son pérdida de tiempo. Son la pélvora que se seca
antes de entrar en combate. El Oficial que entrena, gana.



PLAN DE ENTRENAMIENTO - MDG

Objetivo: organizar entrenamientos individuales, grupales y estratégicos.

Tipo de Objetivo Frecuencia Responsable
entrenamiento

Individual Manejo de Radar Mensual Oficial de area
/ Diagnostico /
Selector

Grupal Simulacion de Trimestral Oficial de
campafas Marketing
combinadas

Estratégico Decisiones bajo  Semestral Comandante
presion /

wargames



FORMATO DE SIMULACRO - MDG

Objetivo: definir un escenario de practica, con objetivos claros, roles 'y

criterios de éxito.
Escenario:
Objetivo principal:
Duracién:

Roles asignados:

Rol Nombre

Oficial PR

Oficial PR

Oficial PR

Oficial PR

Criterios de éxito (checklist):

Responsabilidad
en simulacro

Mensaje interno y
externo

Mensaje interno y
externo

Mensaje interno y
externo

Mensaje interno y
externo

- ¢Se cumplié el objetivo en el tiempo limite?

- ¢La coordinacion fue clara?

- ¢Se documentaron aprendizajes?

Notas



DEBRIEFING DE SIMULACRO - MDG

Objetivo: registrar en breve lo aprendido y los ajustes necesarios tras un
simulacro.

Simulacro:
Fecha:

Responsable:

RESULTADOS (VS OBJETIVOS)

PUNTOS FUERTES DETECTADOS

DEBILIDADES / FALLOS

LECCIONES APRENDIDAS



ACCIONES DE MEJORA INMEDIATA

- Accidn — Responsable — Fecha



CAPITULO 13 — INTELIGENCIA Y
CONTRAINTELIGENCIA DIGITAL

13.1 LA IMPORTANCIA DE LA INTELIGENCIA EN EL CAMPO DIGITAL

Un Oficial no pelea a ciegas: recolecta, interpreta y anticipa.

La inteligencia digital se centra en tres ejes:

+ Competidores: qué hacen, donde invierten, qué narrativas activan.
» Mercado: tendencias, comportamiento de audiencias, sefiales de demanda.

» Entorno: cambios regulatorios, tecnoldgicos o politicos que impactan en
operaciones.

e Sin inteligencia, el Oficial es reactivo. Con inteligencia, es proactivo.

13.2 FUENTES DE INTELIGENCIA

* Fuentes abiertas (OSINT):
» Busquedas avanzadas en Google.
» LinkedIn, Twitter/X, foros, blogs sectoriales.
* Herramientas de escucha social.
* Fuentes técnicas:
» Google Ads Library (competencia).
» Analisis de backlinks y SEO.

« Datos de trafico (SimilarWeb, SEMrush, Ahrefs).



* Fuentes internas:
* CRM (feedback de clientes).
* Radar de Enemigos MDG.

* Reportes de campafas pasadas.

13.3 PROCESAMIENTO DE INTELIGENCIA

El Oficial debe transformar datos dispersos en informes accionables.

Proceso recomendado:

1. Recoleccidn: capturar datos crudos.
2. Clasificacion: separar en categorias (competidor, cliente, entorno).
3. Analisis: identificar patrones y sefiales débiles.

4. Difusién: entregar reporte corto al Comandante (no mas de 1 pagina).

13.4 CONTRAINTELIGENCIA: DEFENDERSE DEL ESPIONAJE
DIGITAL

La contrainteligencia protege al sistema de ojos enemigos.

Tareas principales:

» Control de accesos: evitar filtraciones internas.

* Monitoreo de scraping y bots: detectar si roban contenido o datos.



» Seiales falsas: publicar informacién parcial o controlada para desviar analisis
enemigo.

« Evaluar proveedores y partners: todo aliado puede ser una puerta trasera.

¢ La contrainteligencia digital es la “armadura invisible” del Oficial.

13.5 CASOS PRACTICOS

+ Caso 1 — Deteccion temprana: un competidor lanza una campafa con CPC
inusual — sefial de cambio de estrategia.

» Caso 2 — Contraespionaje narrativo: detectar que el enemigo replica
contenidos propios — reforzar branding y sembrar mensajes disefiados para
confundir.

+ Caso 3 — Fuga interna: ex miembro con accesos antiguos — activar control de
bajas y auditoria.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Mapa de fuentes: lista 5 fuentes de inteligencia que usas hoy y evalla si son
confiables.

2. Mini informe de 1 pagina: recopila informacion de un competidor y presenta
hallazgos clave.

3. Checklist de contrainteligencia: revisa accesos de tu equipo y detecta
posibles vulnerabilidades.




ENTREGABLES DEL CAPITULO 13

1. Plantilla de Informe de Inteligencia (1 pagina).
2. Mapa de Fuentes OSINT (tabla editable).

3. Checklist de Contrainteligencia (seguridad interna y externa).

# Nota tdctica: El Oficial que domina la inteligencia no solo reacciona mas rapido,
sino que puede forzar al enemigo a reaccionar a sus propios movimientos.



MAPA DE FUENTES DE INTELIGENCIA
(OSINT)

Objetivo: clasificar las principales fuentes de datos en Competidores,
Mercado y Entorno.

Fuente Categoria Confiabilidad Notas
(Competidor / (Alta / Media /
Mercado / Baja)
Entorno)
Google Ads Competidor Alta Analiza inversion
Library en publicidad.
SimilarWeb Competidor / Media Estima trafico
Mercado web.
LinkedIn / Competidor / Variable Depende del
Twitter Mercado analisis.
Radar MDG Competidor Alta Monitoreo
interno de

amenazas.



INFORME DE INTELIGENCIA - MDG (1 PAGINA)

Objetivo: entregar hallazgos clave de forma breve, clara y accionable.
Operacion / Tema analizado:
Fecha:

Responsable (Oficial):

HALLAZGOS CLAVE

SENALES DEBILES DETECTADAS

IMPACTO POTENCIAL EN OPERACIONES

RECOMENDACIONES TACTICAS / ESTRATEGICAS



CHECKLIST DE CONTRAINTELIGENCIA — MDG

Objetivo: asegurar la proteccion frente a espionaje y fugas de informacion.

[1¢Todos los accesos de ex miembros fueron eliminados?

[1¢Se utiliza 2FA en cuentas criticas (WordPress, CRM, Ads)?
[1¢Existen logs de acceso revisados semanalmente?

[ 1¢Se detectan intentos de scraping o duplicacién de contenido?

[ 1¢Los backups estan cifrados y fuera del servidor principal?

[ 1¢Se publican sefiales controladas para desviar analisis enemigo?
[]1¢Los proveedores fueron evaluados en cuanto a seguridad?

[1¢Se realizan auditorias de seguridad cada trimestre?



CAPITULO 14 — LIDERAZGO Y ETICA
DEL OFICIAL MDG

14.1 EL OFICIAL COMO REFERENTE DE DISCIPLINA

Un Oficial no solo coordina tacticas: encarna la doctrina.
* Su ejemplo marca la conducta de la tropa.
» Ladisciplina no se impone: se transmite con coherencia.

» Latropa copia habitos antes que érdenes.

¢ El Oficial debe ser primer en llegar, altimo en irse, y constante en la entrega.

14.2 ESTILOS DE LIDERAZGO EN MDG

+ Liderazgo directivo (orden y control): util en crisis o campanfas de precision
quirurgica.

+ Liderazgo participativo (confianza y escucha): fortalece moral y creatividad
en operaciones largas.

» Liderazgo estratégico (visiéon y doctrina): asegura que cada tactica encaje en
la guerra mayor.

Un Oficial debe alternar estilos segun la situacion.

¢ Liderar no es imponer un solo tono, sino modularlo segun el campo de batalla.



14.3 LA ETICA COMO ARMA DE LARGO PLAZO

* Honestidad tactica: no mentir a la tropa ni al Comandante sobre resultados.

* Respeto al enemigo: nunca usar tacticas ilegales o destructivas que dafien la
reputacién propia.

+ Lealtad al sistema MDG: anteponer el bien de la doctrina a intereses
personales.

¢ La ética protege la reputacion mas que cualquier firewall.

14.4 COMO CONSTRUIR CONFIANZA EN LA TROPA

» Transparencia en decisiones.
» Escucha activa en briefings y debriefings.
* Reconocimiento de logros individuales y colectivos.

 Distribucion justa de recursos y responsabilidades.

La confianza se construye gota a gota y se pierde en un instante.

Un Oficial debe cuidarla como a su municion.




14.5 CASOS DE LIDERAZGO EJEMPLAR

» Caso 1: Oficial que admitié un error en campafia y lo convirtié en aprendizaje
colectivo — fortalecié la moral del equipo.

» Caso 2: Oficial que, en plena crisis, mantuvo tono sereno y dio érdenes claras —
evité panico y desorganizacion.

» Caso 3: Oficial que comparti6 crédito de la victoria con su tropa — generdé
lealtad a largo plazo.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Autoevaluacion de liderazgo: completa un FODA personal como Oficial
(fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas).

2. Caso ético: plantea un dilema (ej.: falsear métricas para mostrar éxito). Decide
como actuarias y justifica.

3. Simulacién de confianza: prepara un discurso de 2 minutos para tu tropa tras
una derrota parcial.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 14

1. Plantilla de FODA personal de liderazgo.
2. Formato de Dilema Etico (caso + resolucién).

3. Guia breve de discurso motivacional (estructura en 5 pasos).




# Nota tdctica: E| Oficial que lidera con ética no solo gana batallas, sino que deja
una huella en su tropa. La disciplina impuesta genera obediencia; la disciplina
ejemplificada genera lealtad.



AUTOEVALUACION DE LIDERAZGO - FODA PERSONAL

Objetivo: identificar fortalezas y areas de mejora como Oficial MDG.

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

Notas adicionales:



GUIA - DISCURSO MOTIVACIONAL DEL
OFICIAL

Objetivo: estructurar un mensaje breve y poderoso para la tropa en
momentos criticos.

1. Apertura: reconoce la situacion (victoria, derrota, crisis, avance).

2. Validacion: menciona el esfuerzo de la tropa y su importancia.

3. Mensaje central: transmite la vision o decision clave.

4. Motivacion: explica por qué vale la pena seguir luchando.

5. Cierre: llamado a la accion inmediato (orden clara, objetivo puntual).

Ejemplo: "Hoy enfrentamos una derrota parcial, pero su esfuerzo nos
permitié detectar la debilidad enemiga. Ahora redoblamos la ofensiva. Cada
uno tiene un rol en la victoria final. jAvanzamos!"



FORMATO - DILEMA ETICO DEL OFICIAL

Objetivo: analizar decisiones éticas en el contexto MDG.
Caso planteado:

Contexto:

Decisién a tomar:

Alternativas consideradas:

Resolucion final:

Justificacion (por qué es la opcion correcta):

Lecciones aprendidas:



CAPITULO 15 — OPERACIONES
ESPECIALES DEL OFICIAL

15.1 QUE SON LAS OPERACIONES ESPECIALES

No son campafias comunes. Son movimientos quiruargicos, disefiados para:

» Golpear puntos criticos del enemigo.
» Conquistar espacios de alto valor en poco tiempo.

» Generar un efecto desproporcionado con recursos limitados.

& El Oficial debe tratarlas como “misiones de élite": alto riesgo, alta recompensa.

15.2 TIPOS DE OPERACIONES ESPECIALES

» Operaciones relampago: microcampafias de 48-72h con alto impacto.

+ Campanas de infiltracion profunda: construccidon de presencia en
ecosistemas cerrados.

» Acciones de sabotaje narrativo: desactivar el mensaje enemigo en su propio

terreno (siempre dentro de limites legales/éticos).

» Operaciones de propaganda encubierta: insertar mensajes estratégicos en

contenidos aparentemente neutros.

» Despliegues comando: pequefios equipos atacando nichos especificos con

tacticas de precision.



15.3 PLANIFICACION DE UNA OPERACION
ESPECIAL

Fases recomendadas:

1. Seleccién del objetivo: debe ser critico y medible (ej.: ganar visibilidad en
evento sectorial clave).

2. Seleccién de la tropa: solo personal entrenado y confiable.

3. Disefio de tactica: combinacién ajustada de acciones (ej.: Ads + infiltracion +
PR).

4. Ejecucion silenciosa: minima exposicion inicial para no alertar al enemigo.

5. Evaluacién y repliegue: terminar rapido, medir impacto, y desaparecer sin
dejar rastro innecesario.

15.4 EJEMPLOS PRACTICOS

» Caso 1: lanzamiento reldmpago de un lead magnet — 500 descargas en 48h.
» Caso 2: infiltracion en foro privado — captacion de 20 aliados estratégicos.

» Caso 3: campafia encubierta en redes — reposicionamiento de narrativa sin
confrontacion abierta.




15.5 PRECAUCIONES

* No abusar: cada operacion especial consume recursos y atencion de la tropa.
* Mantener siempre un plan de salida.
» Evitar escalar mas alla del objetivo inicial.

+ Documentar cada paso: lo que no se mide, no existe.

EJERCICIOS PRACTICOS

1. Disefia una operacion relampago: define objetivo, tactica y duracion (48-72h).

2. Mapa de tropa de élite: selecciona quién estaria en tu escuadra de
operaciones especiales y qué rol cumpliria.

3. Post-mortem simulado: escribe un resumen de qué aprendiste de una
operacion especial ficticia.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 15

1. Formato de Operacidon Especial (objetivo, tactica, tropa, resultados
esperados).

2. Mapa de Roles de Escuadra (tabla editable).

3. Informe Post-Operacion Especial (1 pagina).




# Nota tdctica: Las operaciones especiales no son para todos los dias. Son el arma
secreta del Oficial cuando el campo de batalla exige algo extraordinario.



INFORME - POST-OPERACION ESPECIAL (1
PAGINA)

Objetivo: resumen ejecutivo con resultados y lecciones aprendidas.
Nombre de la operacion:
Fecha:

Responsable:

RESUMEN EJECUTIVO (3-4 LINEAS)

RESULTADOS ALCANZADOS (KPIS Y METRICAS)

KPI / Métrica Resultado Umbral / Objetivo



Lecciones aprendidas (3 puntos):

1.

2.

3.

Acciones recomendadas y responsables:

- Accion — Responsable — Fecha



FORMATO - OPERACION ESPECIAL

Objetivo: planificar con precisién una operacién especial (misién de élite).
Nombre de la operacion:

Objetivo SMART:

Periodo:desde _/ / hasta__ / / __ (48-72h recomendado)

Nivel de riesgo (Bajo/Medio/Alto):

Presupuesto asignado:

Resumen ejecutivo (1 parrafo):

SELECCION DE LA TROPA (ESCUADRA)

Nombre Rol en la Contacto Notas /
operacion Requisitos
especiales



Tacticas combinadas previstas (lista breve):

Puntos de salida / repliegue:

Criterios de éxito (KPIs):

Checklist pre-lanzamiento:

- Responsables confirmados

- Recursos disponibles y accesos verificados

- Comunicaciones en canal seguro establecidas



MAPA DE ROLES - ESCUADRA DE

OPERACIONES ESPECIALES

Objetivo: definir la composicion y responsabilidades del equipo de élite.

Posicion
Lider de

Operacion

Oficial Intel

Oficial
Técnico

Oficial PR

Operador
Ads / Data

Nombre

Responsabil
idades clave

Coordinacion
general,
decisiones
on-the-fly

Monitoreo y
sefales,
reporte en
tiempo real

Acciones
técnicas,
acceso,
restauracion

Mensajeria y
control
narrativo

Setup rapido
de campafas
y ajustes

Contacto /
Canal

Backup
(reemplazo)



CAPITULO 16 — CONCLUSIONES Y
CAMINO HACIA EL COMANDANTE

16.1 EL CIERRE DE LA ETAPA DE OFICIAL

Has recorrido el arsenal tactico, los métodos de coordinacidon y las operaciones
especiales.

El Oficial no es un simple ejecutor: es el puente entre la tropa y el Comandante.

» Coordina.
* Protege.
* Mide.

+ Anticipa.

& El valor de un Oficial se mide en c6mo mantiene el orden en medio del caos.

16.2 SENALES DE QUE ESTAS LISTO PARA ASCENDER

Un Oficial esta preparado para convertirse en Comandante cuando:

» Sus decisiones ya no dependen de supervision constante.

* Su tropa confia en él incluso bajo presién.

« Domina la inteligencia y la contrainteligencia, no solo la ejecucion.

« Empieza a pensar en estrategia global mas que en tacticas aisladas.

» Puede inspirary liderar con ética, mas alla de los resultados inmediatos.



16.3 EL CAMINO HACIA EL COMANDANTE

El paso no es automatico: se gana en el campo.

» Etapa de transicién: asumir roles estratégicos en pequefias operaciones
(presupuesto mayor, impacto reputacional alto).

* Mentoria: acompafiar al Comandante actual en andlisis estratégicos y
decisiones criticas.

» Evaluacién continua: superar simulacros estratégicos, post-mortems y crisis
reales con éxito.

16.4 MENSAJE FINAL AL OFICIAL

El Manual del Oficial no es un punto de llegada, sino un umbral.

Cada tactica, cada checklist y cada simulacro aqui practicado son cimientos para tu
préximo nivel.

La verdadera prueba comienza cuando ya no tienes a alguien corrigiendo cada
movimiento.

¢ El siguiente destino es el Manual del Comandante, donde aprenderas a disefiar
guerras completas, no solo batallas.




EJERCICIO DE CIERRE

1. Reflexidn personal: escribe en una pagina cdémo cambio tu forma de ver la
guerra digital desde que eras Soldado hasta ahora.

2. Plan de ascenso: redacta 3 objetivos que debes cumplir en los proximos 6
meses para estar listo para el nivel de Comandante.

3. Compromiso escrito: formula una declaracién de compromiso con tu tropa, tu
Comandante y la doctrina MDG.

ENTREGABLES DEL CAPITULO 16

1. Plantilla de Reflexién Personal (1 pagina).
2. Plan de Ascenso a Comandante (3 objetivos claros).

3. Carta de Compromiso del Oficial.

# Nota tdctica: El Oficial que no se prepara para ser Comandante se estanca. Y en la
guerra digital, estancarse es morir.



REFLEXION PERSONAL - MDG (1 PAGINA)

Instrucciones: escribe de forma honesta y concisa como ha evolucionado tu
rol y vision desde que comenzaste.

Nombre:

Fecha:

1) ¢C6mo era mi enfoque como Soldado? (3-4 lineas)

2) ;Qué aprendizajes claves adquiri como Oficial? (3-4 lineas)

3) ¢Cual fue mi mayor error y qué aprendi de él? (3-4 lineas)

4) ;En qué areas necesito mejorar antes de aspirar a Comandante? (3-4
lineas)



5) Compromiso personal (1 frase poderosa)



CARTA DE COMPROMISO DEL OFICIAL - MDG

Yo, [Nombre], en mi rol de Oficial MDG, me comprometo a:

- Actuar con disciplina, ética y transparencia.

- Priorizar la seguridad y bienestar de la tropa.

- Mantener la mejora continua mediante entrenamientos y post-mortems.

- Rendir cuentas al Comandante y reportar con datos y honestidad.

Firma: Fecha: / /

Contacto:




PLAN DE ASCENSO A COMANDANTE - MDG

Objetivo: definir 3 objetivos concretos, medibles y con plazos para
prepararte al rol de Comandante.

Nombre:
Fecha de inicio:

Fecha objetivo (6 meses):

OBJETIVO 1 (SMART)

Descripcion:

Métrica de éxito:
Recursos necesarios:
Responsable(s) / Apoyo:

Fecha limite:

OBIJETIVO 2 (SMART)

Descripcion:

Métrica de éxito:
Recursos necesarios:
Responsable(s) / Apoyo:

Fecha limite:



OBIJETIVO 3 (SMART)

Descripcion:

Métrica de éxito:
Recursos necesarios:
Responsable(s) / Apoyo:

Fecha limite:

PLAN DE SEGUIMIENTO (REVISIONES MENSUALES)

- Mes 1:
- Mes 2:
- Mes 3:
- Mes 4:
- Mes 5:

- Mes 6:
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