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ERNESTO CHE GUEVARA
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Pedro Banos
Coronel del Ejercito de Tierra espaiiol
Experto en Geopolitica y Estrategia
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https://geoestratego.com/

PERFIL

Pensionados, jubilados,
amas de casa,
desempleados o
trabajadores de
determinadas
instituciones y
empresas publicas o

privadas,quese = | ;-oooeooooomeoe- >

organizan no por area
de residencia del
miliciano sino en virtud
de su pertenencia a un
determinando ente

UNIFORME
-La Milicia Territorial
utiliza el mismo
uniforme comun que
es de reglamento

en toda la FANB

(el uniforme
designado "Patriota”).

-Algunas unidades

usan sombreros ESTATURA
“Pelo e Guama” PROMEDIO
1.54 metros

-NO poseen cascos
ni chalecos antibalas.

ESTRUCTURA
-Milicia Territorial y
Cuerpos combatientes

Guerra Asimeétrica

ARMAMENTO ——— ARMAMENTO

-Fusil de cerrojo ruso -Fusil M16 con una

Mosin-Nagant M91/30, mira ACOG montada,

un diseno de fines del un silenciadory el 2%

siglo XIX, que siguid lanzagranadas M203 &

siendo el equipamiento

de unidades de Ia -HK416 a menudo

segunda linea soviética | Utilizada con visores _

hasta la década de (Mira reflex), y otros "-

1960. accesorios del kit -
SOPMOD. 5

iaEStgis: cuerpos r;m!es Pistola Colt M1911 es %
mbien se caractenzan | g 3rmg reglamentaria |
por portar machete debido a su potente

' municion .45 ACP.

-Los tiradores
designados Delta usan
HK417 en su variante
de cafion largo, al ser
un arma
semiautomatica permite
una mayor cadencia de
tiro, ademas de un gran
poder de impacto por
su calibre 7.62.

UNIFORME
-Vestimenta funcional
a prueba de llamas
-Chaleco antibalas
Tactico Modular
(MTV), asi como el
Casco Ligero (LH)
-Amés de Soporte de
Carga Mejorado

ENTRENAMIENTO ENTRENAMIENTO

Jormada de medio Los reclutas llegan a

dia al mes dormir solamente 28

{un medio dia laborable) horas en una semana &
(4 horas por noche)

— PERFIL

La mayoria de los
reclutas vienen de las
Fuerzas Especiales del
Ejército de Estados
Unidos (los Boinas
Verdes) y del 75.°
Regimiento Ranger.
Para entrar a formar
parte de la Delta Force
se debe de ser varon,
estar en el rango de
sargento, tener 21 afios
0 mas, llevar al menos
dos anos y medio en el
servicio y superar las
pruebas de acceso.

ESTATURA
~~ PROMEDIO
. 1.92 metros
- r— ESTRUCTURA -
- Navy SEAL 3
75° Regimiento?
Ranger
Q.
-Fuerzas 5
Especiales
b
‘Delta Force .

Infografia: Lino Revilla - Fuente: wikipedia.org



GUERRA DE CUARTA
GENERACION

Objetivo: Cuerpoy
mente de las personas

|

Construyen
falsas imagenes
de personas y
organizaciones

Arma: Medios de Tare.a: )
comunicacion social —— Manipulary engafiar a
la poblacion
)_ I
Estrategias: "
Programa Finalidad: Dividir
Novelas Llenar de miedo
S Desplazar
Noticieros i
sesinar

Redes sociales
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ESTRATEGIAS DE GUERRILLA PARA LA EMPRESA.pdf

Todos los hombres pueden ver estas
tacticas por lo que conquistar, pero lo
gue nadie puede ver es la estrategia
de la que se desprende la victoria.

-Sun Tzu

f/ EL ARTE
I peta GUERRA

- General, estratega militar y |
filosofo de la antigua China - %?

'{. SUN TZU
I



Los 13 secretos del Marketing de Guerrilla

Del libro “Marketing de Guerrilla” de Jay Conrad. 1983

Compromiso
Inversion
Consistencia
Confianza
Paciencia
Surtido
Subsecuente
Comodidad
Sorpresa

. Medicion

. Identificacion

. Dependencia

. Armamento

o Golia S ) o L b g
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¢Como conseguir compromiso en tus acciones?

Compromiso
Inversion
Consistencia
Confianza
Paciencia
Surtido
Subsecuente
Comodidad
Sorpresa

. Medicion

. Identificacion

. Dependencia

. Armamento

o Golia S ) o L b g
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El espiritu guerrillero

Articulo ¢Qué es un guerrillero? Ernesto Che Guevara. 1959

El ejército guerrillero....disciplina estricta...,

...que no haya taconeo ni saludo rigido, ... no demuestran de
manera alguna que no haya disciplina...es interior, nace del
convencimiento profundo del individuo, de esa necesidad de
obedecer al superior, no solamente para mantener la efectividad
del organismo armado que esta integrado, sino también para
defender la propia vida.

...En la guerra de guerrillas, donde cada soldado es unidad y es un
grupo, un error es fatal. Nadie puede descuidarse. Nadie puede
cometer el mas minimo desliz, pues su vida y la de los companeros
le va en ello.



El espiritu guerrillero

Pasajes extraidos de Guerra de Guerrillas. Ernesto Che Guevara. 1960

...Era su autocontrol el que actuaba. Era su rigida conciencia del deber y de la
disciplina...

... ademas de un soldado disciplinado, un soldado muy agil, fisica y
mentalmente. No puede concebirse una guerra de guerrillas estatica...
Amparados en el conocimiento del terreno, ...caminan de noche, se situan en la
posicion, atacan al enemigo y se retiran...

...El conocimiento del terreno debe ser absoluto... no puede desconocer el lugar
donde va a atacar, pero ademas debe conocer todos los caminos de acceso... Las
casas amigas, y enemigas, los lugares mas protegidos, aquellos donde se puede
dejar un herido, aquellos otros donde se puede establecer un campamento
provisional, en fin, conocer como la palma de la mano el teatro de operaciones. Y
eso se hace y se logra porque el pueblo, el gran nucleo del ejército guerrillero,
esta detras de cada accion... son acémilas, informantes, enfermeros,
proveedores de combatientes, en fin, constituyen los accesorios importantisimos
de su vanguardia armada...



El espiritu guerrillero

Pasajes extraidos de Guerra de Guerrillas. Ernesto Che Guevara. 1960

... habria que preguntarse: “épor qué lucha?”...: “El guerrillero es un
reformador social... Se ejercita contra las condiciones especiales de
la institucionalidad de un momento dado y se dedica a romper con
todo el vigor que las circunstancias permitan, los moldes de esa
institucionalidad...

...debe tener una conducta moral que lo acredite como verdadero
sacerdote de la reforma que pretende...debe ser un asceta...

. al campesino hay que ayudarlo técnica, econdmica, moral y
culturalmente... sera una especie de angel tutelar caido sobre Ia
zona para ayudar...



El espiritu guerrillero

Pasajes extraidos de Guerra de Guerrillas. Ernesto Che Guevara. 1960

...debe impulsar todo tipo de trabajos en cooperativas gque la
mentalidad de los habitantes del lugar permita...

...debe ser preferiblemente habitante de la zona. Porque alli tiene
sus amistades a quienes recurrir personalmente; porque , al
pertenecer a la misma zona, la conocera —que es uno de los factores
importantes de la lucha guerrillera, el conocimiento del terreno- v,
porque estara habituado a las vicisitudes que en ella pase y podra
entonces rendir un mejor trabajo,... el entusiasmo de defender lo
Suyo...



El espiritu guerrillero

Pasajes extraidos de Guerra de Guerrillas. Ernesto Che Guevara. 1960

...es un combatiente nocturno... sin que nadie se entere de sus
pasos... aprovechando el factor sorpresa... debe lanzarse a la lucha
implacablemente, sin admitir una sola debilidad...

...sembrando el panico entre los combatientes enemigos, pero...
tratando benévolamente a los vencidos...

...debe ser audaz, analizar correctamente los peligros y las
posibilidades de una accion y estar siempre presto a tomar una
actitud frente a las circunstancias y encontrar una decision
favorable aun en los momentos en que el analisis de las condiciones
adversas y favorables no arroje un saldo positivo apreciable...



El espiritu guerrillero

Pasajes extraidos de Guerra de Guerrillas. Ernesto Che Guevara. 1960

...se _precisa un grado de adaptabilidad que permita al combatiente
identificarse con el medio en el que vive, adaptarse a él,
aprovecharlo lo mas posible como su aliado... precisa una rapida
concepcion y una inventiva instantanea que permita cambiar el
curso de los hechos...

...debe ser un extraordinario compaiero...



Principios de Marketing de Guerrilla

# 1: Halla un segmento de mercado lo suficientemente
pequeiio para defenderlo.

# 2: Por mucho éxito que logres, nunca actues como el
lider.

# 3: Estate preparado para abandonar rapidamente
ante cualquier cambio que te pueda perjudicar.



# 1: Halla un segmento o zona de mercado lo

suficientemente pequeno para defenderlo

Areas o volumenes reducidas de negocio permiten un
mayor y mejor:

e Conocimiento
e Posicionamiento
e Consolidacion

* Crecimiento



# 2: Por mucho éxito que logres,

nunca actues como el lider

Recuerda que tu empresa:

* No posee el dinero, los recursos y la organizacion de
una gran empresa.

 Tu plantilla re_du"cidq fe\conéede rapide% y agilidad
. A .‘. N
en la toma de'deC|S|6ﬁe_,s. ) *

¢

* Tu empresa esta mas en contacto con el cliente y

cercana al mercado.



# 3: Estate preparado para abandonar rapidamente

ante cualquier cambio que te pueda perjudicar.

* No dudes en retirarte Ee un mercado, dejar un
cliente, un producto o servicio que te suponga un
'\‘
malgasto de tus escasos recursos.

A i



Estrategia del Servicio a través del servicio

.—-'5\ i. _‘h\ Y N ma) —

N o
o | NS
“-ébg\‘&entada al cliente.
—+__ Facilite las decisiones en “caliente”

e Potencie la autonomia de la FF.VV.

—

* Basado en el Marketing de Guerrillas.

7~ / 1



Estrategia del Servicio a través del servicio

Ejemplos:

 Alejado en lo posible del producto.

e Cartera con un n2 maximo de propiedades por agente.

 Enfocado a un segmento de mercado o zona.

 Basado en la informacion de valor: experto y venta
consultiva.



Estrategia del Servicio a través del Producto

« Utilizado como herramienta de: ST

** Posicionamiento y
¢ Marketing de Atraccion.

* No de‘ndas del éxito en la venta.




Estrategia del Servicio a través del Producto

Ejemplos:

* Crea un plan de comunicacion de la propiedad (4-5
noticias).

 Pide recomendaciones sin esperar a que se realice la
venta (Recuerda: “aunque vives del éxito, la mayor
parte del tiempo convives con el fracaso”)



Estrategia del Servicio a través del Producto

Nuevas
2 Nueva demanda
propiedades
G mennds en el mercado
a

-'.:'-":"\:‘c

Estrategia del
Producto

(Dinamizacion
dela Cartera de

Marketing Marketing Propiedades)
Atraccion 4 | Atracciéon

| Motivacion A
Urgencia ' Bajaurgencia

motivacion



Estrategia del Servicio a través del Producto

Ejemplos:

e Haz MK de Guerrilla:

%

» Busca aliados en el “frente y en la retaguardia.”

+» Utiliza las RR.PP. de “campo”.

** Haz Telemarketing de Guerrilla (“Ganate los corazones y
las mentes”).



Estrategia del Servicio a través de la Comunicacion

* ~Tus agentes son tu fuerza de combate y tu mejor
unidad de propaganda:

\/

% Moral A

\/

** Equipamiento

/7

*%* Experiencia

% “Salud”

e ¢Tecnologia para comunicarse con personas O para
gestionar propiedades?



Estrategia del Servicio a través de la Comunicacion

Ejemplos:

* Disefla su mensaje (“Ganar corazones y mentes”).

 Potencia la creacion de experiencias felices a través
de acciones amigables.

 Conviértelos en guerrilleros, no en soldados
regulares.

* Disefa estrategias e incentivos para ellos (No apliques
sistemas basados en la “tabula rasa”)



Eleccidon de Estrategias de

Marketing de Guerrilla Inmobiliario

Parametros:
* Tipologia Zona (iz)
 Tiempo (i)
* Recursos: inmobiliaria y del agente (ri; ra)
 “Laincdégnita X” (x)
* Objetivos

Planes:

e Estrategia A: Marketing de Guerrilla Integral (emi)
* Estrategia B: Marketing de Guerrilla Parcial (emp)
e Estrategia C: Marketing de Guerrilla Mixto (pmmx)



Eleccidn estrategia segun necesidades

(tz+t)+[ri+(ra)*] =emp

[(-tz) + t ] + [ri+ (ra)* | = emp+emi (pmms)

[tz+ (¢O) ]+ [ri+ (ra)* | = emi

(tz+¢) + [ (-ri) + (ra) *] = emi
=

(tz+t)+[(ri)) + (-ra)*]=emp



“En La Guerra y la Paz, Leon

Tolstoi dice que la ciencia militar
da por sentado que cuanto mas
hombres tenga un ejército mayor
sera su fuerza, por otro ladoellos
reconocen, aungue muy
vagamente, que durante una
accion militar la fuerza de un

ejército también es el producto de
su masa multiplicada por un
“algo”’, Una Incognita x. Esa x no
es otra cosa que el espiritu de
esas tropas , el mayor o menor
deseo que tengan de combatir vy
exponerse al peligro”.

“Aquellos hombres que

tengan mayor deseo de
combatir y comprendan
porgue lo estan haciendo,
Independientemente de
quien contra estan
luchando o si estan bajo el
mando de genios militares
0 de personas normales o si
luchan con garrotes y
fusiles de 30 disparos por
minuto, esos  hombres
siempre se colocaran en las
condiciones mas ventajosas
Yy triunfardn’”.

Ermesto “Che”” Guevara



La incógnita X HQ.mp4.wmv

Seleccion y segmentacion geografica de la zona

1 Estrategla ----&3( '>




Segmentacion demografica de la zona




Segmentacion demografica de la zona




Segmentacion demografica de la zona

- 57’43_9,“

- L4 )
Estrategia ¢

Comercios

Prescriptores

Circulo de Influencia

Residentes




Seleccionar la estrategia de comunicacion

o STRN

: Experto
Venta Consultiva

Comercios

Experto Prescriptores

Venta Consultiva

Circulo de Influencia

Residentes




Aplicacion del Plan Operativo

o STRN

P v Y
Estrategia ¢

o Experto
Venta Consultiva

Comercios

Experto Prescriptores

Venta Consultiva

Circulo de Influencia

Residentes




Seleccion y segmentacion geografica de la zona

@@@@@@@ ¥

—

A Wﬁ@ =3 W o




Operativa por segmentos demograficos
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~Indirecta , Clientes
= — ! - '
" Relacién = Calificados |

Personal

|~ ‘ Prospectos |
~ Informacién T .

~ Interés

: Comercios |
/ Comunicacién 3 L
e Prescriptores |

t

v

"

®

C.l. zona




Operativa por segmentos demograficos

" Reciprocidad 4
~ Directa Clientes |

Bs

} Relacion _ ; Calificados |

Profesional
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Comercios |
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Operativa por segmentos demograficos

" Reciprocidad

Directa S g A AL ra .:
- Clientes
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Operativa por segmentos demograficos

~Reciprocidad
Directa

Clientes |
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Operativa por segmentos demograficos
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Operativa por segmentos demograficos

A ‘ 7 Calificados

Relacion

- Proveedor/Cliente K_/} : - . Prospectos

: Comercios
»~~  Venta - ,

- Maduracién 2
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Abierto Exclusiva
No colaboran Comparten
Bajo Nivel de Servicios Buen nivel servicios Nivel medio sery

y v

Agencias
_Tipo B

Agencias
Ti
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;MAS MARKETING!
{ESTO ES LA GUERRA!

S

BOMBARDEA TU
ZONA SIN PIEDAD

BRANDING Y POSICIH
- Materiales corporatives: Deasier, videos,
web, calendarios..

-Ph'-‘ommﬁm
Revistilla de comercios aliadea, Newsletter
para salas de espera, Estudio de mercado

ENCUENTRA
VENDEDORES
CASA POR CASA

PROSPECCION

- Quias.

- Buzoneo y celgadores.
- Dipticos de agencia.
-!‘!y-uhn‘g:-h.

digital 1 de con

cboakpu -.n,mm

CUERPO A CUERPO

CON LOS PROPIETARIOS

CAPTACION

(1\\'

- Materiales de primes comtacte Video de agente,

QUE NO SE
ESCAPEN
LOS MALDITOS
COMPRADORES

de prisser

:muwawp’
whatsapp.

VENDE EL BOTIN
DE GUERRA

- Materiales de primer contacte: Ficha del inmoeble,
dossier, catdlogo, web automatica.

- Campafia On/Off Ven sin avisar (Open House)

- Carta de preventa a los vecines,

- Campafia On/off Un vecine vende su casa.

CAMARADAS
PARA SIEMPRE

CULTIVO DE PRESCRIFTORES

- Regalos de clerre (Botellas de
champan, libro de lotos, jJuego de
cochillos...).

- Programa de felicitaciones.

- Calendarios ¢ imanes.

- Campafia de comercios aliados.

iInmotools

soluciones de marketing inmobiliario on/



CARTEL ESTO ES LA GUERRA A3 (2).pdf

Gracias por
tu tiempo e
interés
camarada

Nos vemos
en el campo
de batalla
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