The
Board

Como navegar una crisis legal o reputacional —
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Antes de
Empezar

ecesitas saber antes de leer el resto.



00 — ANTES DE COMENZAR

Que es esto — y como leerlo

Este framework es un mapa estratégico para navegar una crisis legal o reputacional — sin
importar cdmo llegaste aqui, y sin importar qué rol jugaste en ella. No juzga. Organiza. Su
trabajo es ayudarte a pensar con claridad en el momento en que la claridad es lo mas dificil
de sostener.

Nota de posicionamiento — No soy abogada. Esto no es asesoria legal. Lo que
encontrards es algo que ningun abogado puede darte: el framework mental para pensar
con claridad cuando la situaciéon se complica.

El framework y el intake

El Tablero tiene dos capas que trabajan juntas. El framework (Partes 1-4) te da el mapa:
las tres batallas, los actores, la I6gica de la evidencia, el timing. El intake (Parte 5) son 11
preguntas que respondes con tu IA — asi es como el mapa se vuelve personal. Tu IA lee tus
respuestas y activa el framework alrededor de tu situacién especifica.

No tienes que leer el framework antes de hacer el intake. Muchas personas encuentran Gtil
hacer el intake primero, obtener un diagndstico, y luego volver a las partes que su IA marcé
como mas relevantes. Cualquiera de las dos secuencias funciona.

Como leer este documento

El Tablero esta disefiado para leerse de multiples maneras — y ya elegiste la tuya arriba.
Para resumir:

* 15 minutos: Ve directo al Intake con IA (Parte 5). Responde las 11 preguntas con honestidad
y obtén un diagndstico. Vuelve al framework después.

* 1 hora: Lee las Partes 1-3 con tu IA como companero de pensamiento. Después de cada
seccién, pidele que apligue los conceptos a tu caso. Luego haz el intake en la Parte 5.

» Tengo tiempo: Empieza desde el principio y sigue la secuencia. Cada Parte construye sobre
la anterior.



Los campos a lo largo de este documento son editables — puedes escribir directamente en
ellos. Todo se guarda automaticamente en tu navegador. Si prefieres escribir a mano, hay
una version para imprimir disponible — usa el botén Exportar en la barra de
herramientas arriba, o imprime esta pagina. También puedes tomar una foto de tu escritura
y subirla a tu IA.

Tu privacidad. Tu control.

What you type in this document stays in your browser — our system does not record it.
When you use The Board with an Al, that conversation lives on the Al platform, not here.

OPTIONAL PRIVACY LAYERS
¢ Use an incognito window to prevent local history
¢ Use an email not linked to your real name when accessing Al platforms

* You can use a fictional name throughout the conversation — the framework works the
same

The Al does not need to know your real name. It only needs to understand your situation.

INTRODUCCION

Una voz desde adentro

La crisis puede llegar de muchas formas: porque el sistema se volvié en tu contra, porque
tomaste una decisién con consecuencias que no anticipaste, porque algo privado se hizo
publico sin tu eleccién, o porque alguien cercano esta en esa situaciéon y no sabes cémo
ayudar. El tablero es el mismo para todos. Las herramientas también.

No soy abogada.

No tengo titulo de derecho, no soy experta en el sistema reputacional, ni en ninguno de los
sistemas que describe este documento. Lo que si tengo es algo que ningun titulo otorga: la
experiencia de haberlo navegado desde adentro.

Y sin embargo, el mundo que conocia cambié en un instante. Sin quererlo, me converti en
experta en algo que nunca habria elegido aprender: cémo funciona un sistema cuando estd

en tu contra.



Cai en una crisis legal y reputacional grave. Del tipo que no le deseas a nadie — y que muy
pocas personas entienden desde adentro hasta que les ocurre.

Aprendi muchas cosas en ese proceso. Algunas las aprendi de abogados extraordinarios,
expertos en manejo de crisis, estrategas, amigos y familiares cercanos y otros
profesionales. Otras las aprendi de la manera dificil: que en una crisis grave no hay dos
batallas — hay al menos tres. Que el timing lo cambia todo. Que estrategia sin mapa y sin
disciplina es ruido.

Lo que mas me pesé no fue la crisis en si. Fue haberla navegado casi toda sin un mapa.
Escribi esto porque no quiero que tu tengas que aprenderlo como yo lo aprendi.

Este documento no es asesoria legal. Lo que vas a encontrar es
algo que ningun abogado puede darte: la claridad para entender
en qué tablero estds jugando.



COMO USAR ESTE DOCUMENTO

Tu hoja de ruta

Este documento estd construido para trabajarse — no solo leerse. Cada parte se construye
sobre la anterior. La secuencia importa. Aqui estad por ddnde empezar y cdmo avanzar.

— LOS 5 PASOS —

Paso 1 — Empieza por el intake. Antes de leer nada mas, ve a la Parte 5y
completa las 11 preguntas de intake con tu IA. Tus respuestas honestas son las
que activan el framework. Sin ellas, el resto es teoria.

Paso 2 — Lee las Partes 1-4 con tu IA como guia. Trabaja cada seccién como
un didlogo. Después de cada parte, pide a tu IA que aplique los conceptos a tu
situacién especifica. El framework solo se vuelve util cuando conecta con tu
tablero real.

Paso 3 — Completa El Medidor, Sesion 1. También en la Parte 5. Hazlo hoy,
antes de avanzar. Es tu linea de base — necesitaras tiempo para trabajar con ella.

Paso 4 — Usa la Parte 6 para profundizar. La Biblioteca de Recursos esta
curada para esta situacién. Usala cuando necesites ir mas a fondo en un concepto
especifico que sea mas relevante para tu caso.

Paso 5 — El Medidor, Sesion 2. Regresa, completa la Sesién 2 y ejecuta el
prompt de andlisis comparativo con tu IA. Recibirds un reporte de tu evolucién por
dimensién.

Este framework esta disenado para trabajar con IA — no como sustituto de un
abogado o terapeuta, sino como un compafero de pensamiento que no juzga, no se
cansa y no tiene ningun interés en tu resultado. Cuanto mas honesto seas con él, mas
preciso y util se vuelve.



00 — ANTES DE LA ESTRATEGIA

La batalla que no puedes ganar en vacio

Este framework te da un mapa estratégico. Pero un mapa solo es (til si la persona que lo
lee puede pensar con claridad. En una crisis grave, esa capacidad es lo primero que se
dafia — ya sea que el sistema lo haga deliberadamente o no.

El estrés sostenido activa la adrenalina crénica. La adrenalina crénica causa dafo fisico
medible en tu suefo, tu memoria, tu sistema inmunoldgico — y sobre todo en la calidad de
tus decisiones. La investigacién es inequivoca: el miedo degrada fisicamente tu
pensamiento. La persona que maneja una crisis desde adrenalina elevada no es la misma
persona que tomaria esas decisiones desde un lugar de calma. Esa diferencia no es
emocional — es estratégica.

Apoyo profesional

Si no estdas trabajando ya con alguien — un psicélogo, terapeuta o coach — considéralo
seriamente. No porque algo esté mal contigo, sino porque este es un momento de alto
rendimiento que requiere infraestructura de apoyo. Yo trabajé con tres personas diferentes
durante mi propio proceso, cada una para un propdsito distinto. Fue una de las mejores
decisiones estratégicas que tomé.

Diferentes herramientas funcionan para diferentes personas. Lo que importa no es el
método sino que estés atendiendo activamente tu estado interno. Prueba mas de un
enfoque si el primero no encaja. El objetivo es no cargar el peso solo — y proteger la
calidad de tu pensamiento.



Lo que muestra la investigacion

LA INVESTIGACION DE ESCRITURA EXPRESIVA DE PENNEBAKER

El psicélogo James Pennebaker (Universidad de Texas) pasé décadas estudiando qué
sucede cuando las personas escriben sobre experiencias emocionales dificiles. Sus
hallazgos: escribir tan solo 15-20 minutos al dia, durante 3-4 dias consecutivos,
produce mejoras medibles en el bienestar psicoldgico y la salud fisica. El journaling
ayuda al cerebro a organizar y procesar lo que no puede metabolizar solo con la accién.
Esto no es journaling como diario — es escritura como procesamiento emocional
estructurado. La ciencia detras es sélida. Trabaja con IA para construir tu propio
protocolo de escritura expresiva de Pennebaker.

EL ESTUDIO DE DESARROLLO ADULTO DE HARVARD

Uno de los estudios cientificos mas prolongados sobre el bienestar humano — més de
80 afos, liderado mas recientemente por Robert Waldinger en Harvard — encontré que
la calidad de nuestras relaciones cercanas es el predictor mas fuerte de salud, felicidad
y longevidad cognitiva. No la riqueza. No el estatus. No los logros. La conexién. En una
crisis, el instinto natural es aislarse — para no cargarle a otros, para proteger la
narrativa, para desaparecer. Los datos dicen que el aislamiento empeora todo.
Mantener al menos una conexién social significativa cada semana no es un lujo. Es
mantenimiento para el cerebro en el que estds dependiendo para tomar decisiones
criticas.

Tu kit practico

Lo siguiente no son sugerencias de bienestar. Son insumos directos que afectan tu funcién
cognitiva, regulacién emocional y calidad de decisién. Piénsalos como preparacién para un
partido de alto riesgo — no llegarias sin calentar.

» Ejercicio — Cualquier forma, consistentemente. Metaboliza el cortisol, mejora el &nimo y
reconstruye el enfoque. No negociable en una crisis prolongada.

» Calidad del suefno — Misma hora cada noche. Sin comida en las 4 horas antes de dormir.
Cena tranquila. Tu cerebro consolida la memoria emocional y regula el juicio durante el suefio
— sin él, la funcién cognitiva se erosiona mas rapido de lo que notas.

 Come para pensar — Alimentos completos: verduras, frutas, nueces, legumbres, berries.
Evita comida procesada y comidas pesadas antes de decisiones o reuniones importantes. Lo
que comes afecta directamente la claridad en cuestién de horas.
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* Camina después de comer — Reduce los picos de azlicar en sangre que causan niebla
cognitiva e irritabilidad.

* Hidratacion — Incluso una deshidratacidn leve deteriora mediblemente la concentracién, el
tiempo de reaccién y el dnimo.

* Luz solar matutina — 10 minutos afuera al despertar regula tu ritmo de cortisol y apoya la
calidad del suefio en la noche. Es una de las intervenciones mas simples con el mayor
beneficio posterior.

» Socializa intencionalmente — Como minimo, una interaccién significativa con una persona
de confianza cada semana. No para desahogarte sobre el caso — para conectar como ser
humano fuera de él.

» Cafeina antes del mediodia — La cafeina consumida después del mediodia altera la
arquitectura del suefio incluso cuando sientes que te duermes normalmente. El dafio es
acumulativo.

» Evita alcohol, tabaco y drogas — Cada uno, individualmente, degrada la claridad que
estds trabajando para proteger. En combinacién, el efecto se multiplica. En un periodo de alto
riesgo, no son relajacién — son capacidad restada.

La conclusiéon — Si tU no estas bien, tu mente no puede funcionar bien. Tu toma de
decisiones es tu activo mas valioso ahora mismo — mas valioso que cualquier
movimiento legal, cualquier reunién, cualquier estrategia. Protegerla no es
autoindulgencia. Es estrategia. Tu debes ser tu prioridad.

t INDICE
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El Tablero:
Las Tres
Batallas

Entender el campo antes de elegir las armas.



PARTE 1 — EL FRAMEWORK CENTRAL

El Tablero

— EL ESPEJO —

iLas respuestas que diste en el intake son honestas — o estds manejando la
narrativa incluso contigo mismo?

iHay algo en tu situacién que no quieres ver? ;Qué pasaria si fuera verdad?
;Estas describiendo lo que pasdé — o lo que quieres que haya pasado?

Trabaja estas preguntas con tu IA antes de continuar.

Las tres batallas

Toda crisis legal o reputacional grave tiene al menos tres frentes simultaneos. Confundirlos
es el error méas costoso que puedes cometer — porque cada uno tiene reglas distintas,
actores distintos y herramientas distintas. Ganar en uno no garantiza ganar en los otros.

LEGAL REPUTACIONAL INTERNA
Mecanismos formales, La narrativa publica, Tu claridad, tu energia,
actores del sistema, medios, redes, la tus decisiones bajo

plazos percepcién de quienes presion. La batalla més
procedimentales. importan. determinante.

La batalla legal

La batalla legal tiene reglas. Tiene procedimientos, plazos, precedentes. En teoria, tiene un
arbitro neutral. Eso la hace predecible — hasta cierto punto. También la hace lenta, formal y
altamente dependiente de los actores que la controlan: jueces, fiscales, defensores,

testigos.
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Lo que la mayoria no entiende es que el sistema legal no opera en un vacio. Opera dentro
de un ecosistema de incentivos, presiones politicas y relaciones de poder que son invisibles
en el expediente pero determinantes en el resultado. El abogado que lleva tu caso no solo
le reporta a la ley — le reporta a su carrera, a su reputacién, a sus relaciones con el
sistema. Entender eso no es cinismo: es mapa.

La batalla legal se gana — o se pierde — en los detalles que nadie documenta: el timing de
un recurso, la elecciéon de qué presentar y cuando, la lectura correcta de qué tiene que
perder el juez o el fiscal si el caso va en cierta direccién. Sin ese mapa, incluso la estrategia
mas costosa puede estar apuntando en la direcciéon equivocada.

La batalla reputacional

La batalla reputacional no tiene reglas. No tiene arbitro neutral. No sigue la verdad — sigue
el poder, la narrativa y el timing. El dafo reputacional puede ocurrir en horas. La
reparacion, cuando ocurre, toma anos.

Lo mas importante que hay que entender sobre esta batalla: el ruido medidtico no existe en
un vacio. Siempre hay un contexto que hace util una narrativa especifica — un momento
politico, un adversario que necesita distraccion, una institucién que necesita un caso para
justificar algo. Identificar ese contexto no es paranoia — es andlisis de tablero.

La batalla reputacional es también la mas facil de perder por sobreaccién. Cada respuesta
publica es una decisién estratégica. Responder desde el miedo — o desde la necesidad de
ser comprendido — casi siempre amplifica el dafo. La pregunta correcta antes de cualquier
movimiento reputacional no es ";cual es la verdad?" sino ";qué mueve el tablero en la
direccién correcta, en este momento, con esta audiencia?"

La batalla interna

La batalla interna es la mas decisiva — y la més ignorada. Es la que peleas contigo mismo:
tu capacidad de tomar decisiones con claridad bajo presién extrema, tu energia, tu
habilidad para distinguir el miedo de la intuicién, la urgencia de la estrategia.

Nadie en el centro de una crisis legal o reputacional grave opera en condiciones 6ptimas de
pensamiento. El miedo, el agotamiento, la rabia legitima, el sentido de injusticia — todo eso
distorsiona el analisis. Y el sistema, consciente o inconscientemente, lo explota.
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Las decisiones mas costosas en una crisis rara vez se toman por falta de informacién. Se
toman porque el estado interno del tomador de decisiones no le permitié ver el tablero
completo. Esta batalla no se gana con mds informacién — se gana con mas claridad sobre
cdmo estas tomando las decisiones que estas tomando.

El error mas comun: pelear las tres como si fueran una

El error clasico — y devastador — es usar las mismas herramientas, el mismo equipo y la
misma estrategia en las tres batallas simultaneamente. Como si un movimiento legal fuera
automaticamente un movimiento reputacional. Como si hablar publicamente del caso
ayudara en el tribunal. Como si la claridad emocional llegara sola mientras se maneja todo
lo demas.

El principio fundamental — Cada batalla requiere su propio analisis, su propio timing
y sus propias herramientas. Lo que avanza en una puede hundir las otras dos. Antes de
cualguier movimiento, la pregunta es siempre: ;en qué tablero estoy moviendo esta
pieza — y qué efecto tiene en los otros dos?

Este framework no te dird qué hacer en tu caso especifico. Lo que si puede hacer es darte
la claridad para entender qué tipo de movimiento estds considerando, en qué tablero opera
y qué consecuencias tiene en los tres frentes. Eso — y solo eso — ya es la diferencia entre
reaccionar y estrategizar.

t INDICE
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L.os
Actores

No todos los que causan dano lo hacen de la
misma manera. Entender el tipo cambia la

respuesta.



PARTE 2 — LOS ACTORES DEL TABLERO

Tipologia de actores: los cuatro tipos

Uno de los errores mas costosos en cualquier crisis es tratar a todos los actores que causan
dano como si fueran equivalentes. No lo son. Sus motivaciones son diferentes, sus patrones
de comportamiento son diferentes y — lo mas importante para tu estrategia — sus
vulnerabilidades son diferentes.

El sistema legal y el sistema mediatico tienden a agrupar a los actores en categorias
simples: victimas y victimarios, aliados y adversarios. Esa simplificacién es conveniente
para el sistema, pero es una trampa para ti. Una estrategia disefiada contra el Tipo 1 puede
ser completamente inefectiva — o contraproducente — contra el Tipo 2. Confundir un actor
Tipo 3 con un Tipo 1 puede llevarte a gastar recursos en el lugar equivocado durante
meses.

Esta tipologia no es una clasificacién moral. Es una clasificacién estratégica. El objetivo no
es juzgar a los actores — es entender cémo se mueven, qué los motiva y cémo eso afecta
tu tablero.

TIPO 1
Dano real con intencion

Saben exactamente lo que estan haciendo. Lo hacen porque pueden. No tienen
limite ético para usar a otros como dafo colateral. El poder en manos de una
persona sin empatia ni escrdpulos es mas peligroso que el adversario mas poderoso
gue opera dentro de un marco ético.

El actor Tipo 1 planifica. Tiene un objetivo claro y usa todos los recursos disponibles
para lograrlo, incluyendo aquellos que causan dafio significativo a terceros. No es
impulsivo — es calculado. Sus movimientos tienen una légica interna que, una vez
que la identificas, se vuelve predecible.

La sefal de un actor Tipo 1 no siempre es obvia: rara vez aparece en el expediente
como agresor directo. Con frecuencia opera a través de otros, instrumentalizando
actores que aparecen como protagonistas mientras el Tipo 1 permanece en las
sombras del tablero. Identificarlos requiere seguir el rastro de quién gana — no solo
guién actua.
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Estrategia frente al Tipo 1: No subestimarlo, no sobreestimarlo. Mapear sus
recursos reales, sus relaciones y sobre todo sus incentivos para continuar o detener
el dafo. Los actores Tipo 1 responden a costos y riesgos — cuando el costo de
continuar supera el beneficio, el tablero cambia.

TIPO 2
Dano real sin intencion

Destruyen con sus puntos ciegos. Estan convencidos de que tienen razén. No
procesan evidencia contradictoria. El dafio que causan puede ser tan devastador
como el dafio intencional — y es mas dificil de anticipar y contener, porque alguien
gue actla desde la conviccién genuina de estar haciendo lo correcto no tiene los
frenos que tiene alguien que sabe que esta causando dafo.

El actor Tipo 2 no es un adversario en el sentido cldsico. No hay malicia en el origen
— hay una lectura de la realidad distorsionada por sesgos profundos, experiencias
pasadas o narrativas que absorbieron sin cuestionar. Eso no los hace menos
peligrosos. Los hace mas dificiles de contener.

La evidencia contradictoria no funciona con el Tipo 2 de la misma manera que con
otros actores. Presentar evidencia a alguien que opera desde una conviccién fuerte
puede producir el efecto contrario: el "efecto rebote" — la tendencia a aferrarse mas
firmemente a la creencia original cuando se le confronta con informacién que la
contradice.

Estrategia frente al Tipo 2: Entender qué narrativa alimenta su conviccién.
¢Quién se la dio? ;Qué la refuerza? Los actores Tipo 2 son los mas susceptibles a
cambiar de posicién cuando un tercero de confianza les presenta la informacién de
manera diferente — no td directamente. La intermediaciéon importa.

TIPO 3
Dano instrumental

Son pagados, presionados o usados como herramienta por otro actor. Su testimonio,
su silencio o su participacién activa tiene un precio — ya sea monetario, una
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reduccion de condena, proteccién o la promesa de algo que necesitan. El dafio que
causan no surge de una conviccién o intencién propia: surge de un calculo.

El actor Tipo 3 es el mas comun en casos donde hay orquestacién. Nadie que tiene
poder real se ensucia las manos directamente si puede evitarlo. Los actores Tipo 3
son los que aparecen en el expediente, en los titulares, en las declaraciones —
mientras el actor que los instrumentaliza permanece fuera del marco visible.

Identificar un Tipo 3 requiere preguntar: ;qué tiene que ganar — o perder — esta
persona en esta posicién? ;Cudl es la relacién entre su rol formal en el caso y su
situacién personal? jHay inconsistencias entre lo que dice y lo que muestra la
evidencia independiente? El rastro de incentivos casi siempre revela la relacion
instrumental.

Estrategia frente al Tipo 3: El actor instrumental puede cambiar de posicién si el
costo de continuar supera el beneficio — o si la fuente de su incentivo deja de
operar. Atacar al Tipo 3 directamente suele ser ineficaz. La pregunta estratégica
correcta es: jquién estd instrumentalizando a este actor, y coémo se puede cortar o
modificar esa relacién?

TIPO 4
Dano narrativo — la victima fraudulenta

Construyen una narrativa de victimizaciéon que no corresponde a la realidad — o que
distorsiona la realidad de manera que produce dafio real a terceros. El Tipo 4 puede
actuar desde el oportunismo puro, desde puntos ciegos tan profundos que
genuinamente creen su propia narrativa, o desde una combinacién de ambos.

Este es el tipo epistemoldégicamente mas complejo — y el mas peligroso de nombrar
mal. Hay victimas reales cuyo dafio es devastador. También hay narrativas de
victima construidas para obtener dinero, poder, reducciéon de condena o
simplemente desde puntos ciegos tan profundos que quienes los tienen no pueden
procesarlos. El error categorial en cualquier direccién tiene consecuencias graves.

El Tipo 4 es especialmente efectivo en el sistema actual porque el sistema esta, por
razones comprensibles, disefiado para dar el beneficio de la duda a quien se
presenta como victima. Ese disefio, que protege a las victimas reales, también
puede ser explotado. Identificar al Tipo 4 requiere evidencia verificable, no solo
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contra-narrativa — porque la contra-narrativa sola puede verse exactamente como

lo gue el sistema esperaria de alguien que intenta desacreditar a una victima real.

Estrategia frente al Tipo 4: La evidencia documental verificable

independientemente es el Unico recurso efectivo. Las contra-narrativas verbales sin

base documental generalmente amplifican el problema. El timing es critico:

presentar evidencia demasiado pronto puede cerrar puertas; presentarla demasiado

tarde puede ser ineficaz. Este es el tipo donde el consejo estratégico especializado

mas importa.

PARTE 2 — EL ANALISIS DE PODER

El mapa de incentivos

Sequir el rastro del poder — no solo los hechos — es la diferencia entre entender el tablero

y ver solo la superficie. El tablero legal no es solo quién hizo qué. Es quién gana qué —

antes, durante y después del caso.

Para cada actor relevante en tu tablero, el perfil no estd completo hasta que puedas

responder estas preguntas con precision:

IDENTIDAD ESPECIFICA

Nombre, titulo exacto, institucion,
jurisdiccién, tiempo en el rol. El sistema
nunca acepta solo una categoria —
siempre requiere especificidad.

NIVEL DE INVOLUCRAMIENTO

Estimacién porcentual con tres campos:

icuanto? jcon qué nivel de confianza?
ibasado en qué evidencia? ;Esta
aumentando, disminuyendo o estable?

ROL FORMAL VS. ROL REAL

Lo que dice el expediente vs. el rol real
en el tablero: orquestador, amplificador,
bloqueador, actor instrumental, escudo.
Con frecuencia son completamente
diferentes.

HIPOTESIS DE INTENCION

iQué los mueve? Hipétesis primaria y
alternativa. Nivel de confianza. ;Es
conocimiento directo, observacién de
patrones o inferencia?

20



RECURSOS Y PODER REAL EN JUEGO

Poder institucional, red de contactos, ¢Qué ganan si el caso va en tu
alcance mediatico, acceso politico, direccién? ;Qué pierden? Impacto en
informacién privilegiada. El poder real carrera, financiero y reputacional. Los
rara vez se alinea con el poder formal. cuatro cuadrantes.

El mapa de relaciones es donde el analisis se vuelve verdaderamente poderoso. Los perfiles
individuales no son suficientes: lo que hace diferente al andlisis es ver cdmo los actores se
conectan entre si. El sistema genera un mapa visual donde cada conexién tiene tipo,
direccién y fuerza: alianzas activas, dependencias, relaciones instrumentales, rivalidades

latentes.

©

— EL ESPEJO —
iHay un actor en tu situacién que no estds mapeando porque es incémodo
reconocerlo?
;Estas confundiendo a alguien que juega un rol instrumental con alguien que
tiene su propio interés?
:Quién en tu tablero tiene mas que perder si esto se resuelve? ;Quién tiene
Mmas que ganar si no se resuelve?

Trabaja estas preguntas con tu IA antes de continuar.

PARTE 2 — TEORIA DE JUEGOS APLICADA

El dilema del prisionero como
herramienta de sistema

El dilema del prisionero es uno de los conceptos mas poderosos en la teoria de juegos — y
uno de los mas usados, consciente o inconscientemente, por los sistemas legales y de
presiéon. Entenderlo no es un ejercicio académico: es un mapa de cémo estan estructuradas
las presiones que estds viviendo.
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La estructura basica

El dilema original: dos personas son detenidas por el mismo delito. Son interrogadas por
separado, sin poder comunicarse. Si ambas cooperan (guardan silencio), reciben una
condena minima. Si ambas traicionan, reciben una condena media. Pero si una coopera y la
otra traiciona, la que traicioné queda libre y la que cooperd recibe la condena maxima.

El resultado individualmente racional — la traicién — produce el peor resultado colectivo.
Esto no es un defecto del modelo: es exactamente cédmo funciona. La traicién es
individualmente racional aunque sea colectivamente destructiva.

CAmo lo usa el sistema como presién

En contextos legales reales, el dilema del prisionero no es una abstraccién tedérica — es una
herramienta de presién activa. El sistema lo aplica de multiples maneras:

* El testigo negociador: Se ofrece inmunidad o reduccién de condena a cambio de
testimonio contra alguien. Ese testigo enfrenta exactamente el dilema: cooperar con el
sistema (traicionar) o mantener la lealtad (posible condena mayor). El resultado "racional"
desde su perspectiva individual es casi siempre cooperar — independientemente de si lo que
testimonia es exacto.

* La presion al circulo cercano: Personas cercanas al objetivo principal son investigadas o
presionadas. Cada una enfrenta su propia versién del dilema: ;jprotejo a quien quiero y
asumo el riesgo, 0 me protejo a mi mismo y causo dafio a quien quiero? El sistema sabe que
esta presién genera fractura.

* La oferta de acuerdo prematuro: En el momento de mayor vulnerabilidad, se ofrece un
acuerdo que parece razonable comparado con el riesgo de ir a juicio. Alguien que no entiende
el tablero completo no puede evaluar si ese acuerdo es genuinamente favorable o una
trampa estructural.

UN CASO ILUSTRATIVO

Imagina tres personas que formaban parte de la misma organizacién. El sistema las
investiga por separado. A la primera se le ofrece inmunidad si testifica contra las otras
dos. A la segunda se le dice que la primera ya hablé. A la tercera se le presentan los
"testimonios" de las otras dos como hechos consumados. Ninguna de las tres tiene
informacién completa. Cada una toma decisiones desde el miedo, con informacién
parcial, bajo presién de tiempo. El resultado: tres narrativas que se contradicen
parcialmente entre si, todas presentadas como "testigos de la acusacién", ninguna
completamente verdadera. El sistema no necesita que todas sean veridicas — necesita
que sean suficientemente consistentes para construir un caso.
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Lo que cambia este analisis

Entender el dilema del prisionero como herramienta de sistema cambia tres cosas
fundamentales en como analizas tu tablero.

Primero, cambia cémo lees las "traiciones". Cuando alguien de tu circulo hace o dice algo
que te dafa, la pregunta no es solo ";por qué lo hizo?" sino ";en qué versién del dilema lo
pusieron, con qué presiones y con qué informacién incompleta?" Eso no excusa el dafio —
pero si cambia la lectura estratégica de cémo responder.

Segundo, cambia cédmo evallas los acuerdos. Cualquier acuerdo presentado bajo presién de

tiempo, con informacién incompleta y con la insinuacién de que "el otro ya habld" deberia
activar el analisis del dilema. ;Qué informacién tienes realmente? ;Qué informacién te
estan diciendo que tienes? ;Son lo mismo?

Tercero, cambia cdmo construyes tu propia posicién. Si entiendes que el sistema puede
intentar crear versiones del dilema a tu alrededor, puedes disefiar tu estrategia de
comunicacién con tu circulo cercano de manera que reduzca — no elimina, pero reduce —
las fracturas que la presién puede generar.

La variable que el modelo no incluye — El dilema del prisionero clasico asume que
ambos jugadores tienen informacién simétrica. En casos legales reales, la informacion
es radicalmente asimétrica. El sistema sabe mucho mas de lo que revela. El actor que
entiende esto y actla en consecuencia tiene una ventaja significativa sobre alguien que
asume que lo que se le presenta es lo que existe.

T INDICE
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Las 5
Capas
de Analisis

El framework para leer cualquier caso desde
adentro hacia afuera.



PARTE 3 — FRAMEWORK DE ANALISIS

Las 5 capas de analisis del caso

La mayoria de las personas que navegan un caso legal o reputacional grave operan en la
Capa 1. Conocen los hechos superficiales, los actores visibles, los movimientos
documentados. Eso no es andlisis de tablero — es analisis de superficie. Y la superficie rara
vez es donde los casos se ganan o se pierden.

Este framework de cinco capas existe para llevar el anélisis desde la superficie hasta las
estructuras profundas que determinan los resultados reales. Cada capa revela algo que la
anterior no. Y cada capa cambia la lectura de lo que vino antes.

Las capas no son secuenciales en el sentido de completar una y avanzar a la siguiente. Son
simultdneas — un anélisis vivo que se actualiza a medida que llega nueva informacién. Lo
que importa es que ninguna quede sin trabajar, porque cada capa ignorada es un punto
ciego estratégico.

CAPA 1 1

Anatomia del caso

¢Qué ocurrié? ;Quiénes son los actores visibles? ;Cudles fueron los movimientos
visibles? Este es el tablero superficial — lo que esta en los expedientes, las noticias,
los documentos, las declaraciones publicas.

La Capa 1 es necesaria pero insuficiente. Es el punto de partida de cualquier analisis
— y también el punto donde la mayoria se detiene. Los equipos legales tienden a
vivir en esta capa: documentan lo que existe, construyen argumentos sobre lo
verificable y responden a los movimientos del otro lado tal como se presentan
formalmente.

El trabajo en la Capa 1 implica: un inventario completo de actores con nombres y
roles documentados, una linea de tiempo de todos los movimientos con fechas
verificables, identificacién de inconsistencias documentales y un mapa inicial de qué
informacion existe y qué falta.

Una senal de que tu analisis esta atascado en la Capa 1: cuando la estrategia
principal consiste en demostrar que los hechos son diferentes de cémo los presenta
el otro lado. Eso puede ser necesario — pero si es suficiente, tu caso es
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inusualmente simple. La mayoria de los casos que justifican un framework de
andlisis complejo requieren entrar en las capas siguientes.

CAPA 2 Z

Mapa de incentivos

¢Quién gané qué — antes, durante y después? ;Quién tiene méas poder hoy que
antes del caso? ;Quién perdié el control y lo recuperd? ;Quién avanzé en su carrera?
El rastro del poder después del caso es uno de los indicadores mas honestos de
quién realmente lo orquesté y para qué propésito.

La Capa 2 es donde el analisis comienza a volverse estratégicamente Gtil. No
pregunta ";qué pasd?" sino ";por qué pasé?" No mapea los hechos — mapea las
consecuencias de esos hechos para cada actor: quién gand acceso, poder, dinero,
posicidn; quién perdid; quién quedd expuesto; quién permanecié protegido.

El ejercicio fundamental de la Capa 2 es el mapa de quién gana y quién pierde en
cada escenario posible de resultado. Si el caso se resuelve a tu favor: ;qué pierde
cada actor? Si se resuelve en tu contra: ;qué gana cada uno? Esta matriz de
incentivos predice el comportamiento de los actores con una precisiéon que el
andlisis de intenciones nunca puede igualar, porque los incentivos son objetivos —
las intenciones son invisibles.

La Capa 2 también revela los actores motivados para asegurarse de que el caso no
se resuelva. El statu quo — la indefinicidn, el proceso interminable, la presién
continua — beneficia a ciertos actores tanto o mdas que un resultado especifico.
Identificar quién tiene interés en la paralisis es tan importante como identificar
quién tiene interés en un resultado particular.

CAPA 3 3

La cortina de humo

¢ Qué estaba pasando en ese momento que hacia conveniente este caso? El ruido
mediatico nunca existe en un vacio politico. Siempre hay un contexto que hace Uutil
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la distraccién, la narrativa o el precedente. Identificar ese contexto cambia
completamente la lectura del caso.

La Capa 3 es la mas incémoda de trabajar, porque requiere expandir el campo de

vision mas alld del caso mismo hacia el contexto politico, institucional y mediatico
en el que emerge. Un caso no aparece en un vacio — aparece en un momento, en
un contexto, con actores que tienen agendas que van mas allad del caso especifico.

Las preguntas de la Capa 3 son: ;Qué mas estaba pasando cuando este caso se
activé o escald? jHabia una eleccién, un cambio institucional, un escandalo que
necesitaba distraccién, una agenda politica que necesitaba un caso de vitrina? ElI
timing del caso le sirve a alguien por razones que no tienen nada que ver con los
hechos del caso mismo?

No todos los casos tienen una cortina de humo. Pero cuando existe — y en casos de
alta visibilidad medidatica existe mas frecuentemente de lo que sugiere el sentido
comun — ignorarla significa operar con un mapa incompleto del tablero. La cortina
de humo no elimina los hechos del caso, pero si explica por qué el sistema los
amplificd, los ignoré o los distorsioné de la manera en que lo hizo.

El andlisis de la Capa 3 también revela ventanas: si el caso esta siendo usado como
herramienta para algo mas, cuando ese "algo méas" se resuelva, el interés en el caso
puede disminuir. Esa es informacién estratégica sobre el timing.

CAPA 4 4

El caso perfectamente construido

¢Cémo fue construido? ;Qué elementos se usaron, qué herramientas, qué narrativa,
qué timing? ;Cémo se fracturé la defensa? ;Qué testigos se usaron y cudl era su
incentivo? Esta capa documenta los patrones que el sistema aprende a reconocer en
casos futuros.

La Capa 4 es el analisis forense del caso como construccion. No como realidad
objetiva — como arquitectura disefiada para producir un resultado. Esto no implica
que todo en el expediente sea fabricado. Implica que la seleccién de qué incluir, en
qué orden, con qué énfasis, con qué narrativa de fondo — esas decisiones no son
neutrales. Alguien las tomd, con objetivos especificos.
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El trabajo de la Capa 4 descompone esa arquitectura: jqué elementos del caso son
sélidos y verificables independientemente? ;Cudles dependen de la credibilidad de
un actor con incentivos para no ser completamente veraz? ;Qué evidencia fue
omitida — y qué habria cambiado si se hubiera incluido? ;Cémo se coordinaron los
movimientos legales, mediaticos e institucionales para producir un efecto sinérgico?

Esta capa también documenta patrones de construccién para que puedan
reconocerse en casos futuros. Cuando el sistema usa las mismas herramientas en
diferentes casos — el mismo tipo de testigo instrumental, el mismo timing
mediatico, la misma secuencia de movimientos legales — eso es un patrén. Y los
patrones son predecibles.

CAPA 5 5

Lo que no se pudo hacer — y por qué

Los testimonios que no se dieron. Las personas que no pudieron ser protegidas
porque hacerlo habria auto-implicado a quien queria ayudar. Los movimientos que
estaban disponibles pero cuya ejecucién habria cerrado otras puertas. Esta
informacién también es dato del tablero — muestra como el sistema limita las
opciones disponibles.

La Capa 5 es la menos intuitiva y posiblemente la mas valiosa a largo plazo.
Documenta no lo que ocurrié sino lo que no pudo ocurrir — y por qué. Las
restricciones invisibles que limitaron los movimientos disponibles. Los costos que
nadie calculd en la contabilidad oficial del caso pero que fueron reales.

¢Por qué importa lo que no se pudo hacer? Porgue esas restricciones revelan la
arquitectura del sistema de presidn. Si alguien no pudo testificar a tu favor sin
ponerse en riesgo, eso es informacion sobre cémo estaba estructurada la presion a
su alrededor. Si un movimiento legal que habria sido efectivo fue imposible por
razones que no estan en el expediente, eso revela algo sobre cdémo estaba
organizado el tablero.
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La Capa 5 también tiene una dimensidén prospectiva: si entiendes qué no se pudo
hacer y por qué, puedes disefar tu estrategia futura para eliminar o reducir esas
restricciones. Algunas son estructurales — no se puede hacer nada con ellas. Otras
son situacionales — y cuando la situacién cambie, el movimiento que antes era
imposible puede volverse disponible.

Como usar este framework — Trabaja cada capa con tu IA por separado antes de
integrarlas. La tentacién es saltar al andlisis global, pero cada capa tiene preguntas
especificas que solo se responden cuando le das el espacio suficiente. La integracién
llega después — y cuando llega, el tablero que ves es cualitativamente distinto al que
veias antes de empezar.

T INDICE
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Estrateqia,
Timing y
Narrativa

Las herramientas para moverse en el tablero con
inteligencia, no con urgencia.



Los 5 principios de diseno

Estos principios no son tacticas ni consejos. Son la arquitectura de valores sobre la que se
construye cualquier estrategia bien disefada. Vienen directamente de la experiencia de
navegar el sistema desde adentro — y de identificar qué distingue a quienes lo navegaron
bien de quienes lo navegaron con buenos abogados pero sin estos principios.

PRINCIPIO 1 — SEGURIDAD PRIMERO. SIEMPRE.

Alguien en el momento mas vulnerable de su vida necesita asegurarse de que cada
movimiento no lo meta en un problema mayor. La privacidad por disefio no es una
caracteristica del proceso — es la base. Antes de cualquier accién, la pregunta no es
"iesto nos ayuda?" sino "jesto nos expone de una manera que no podemos controlar?"

PRINCIPIO 2 — ";ESTAS BIEN?" ANTES DE ";QUE PASO?"

La primera capa no es legal ni estratégica. Es humana. La pregunta més urgente de
alguien que acaba de caer en un problema grave no es ";cudles son mis opciones
legales?" — es ";voy a estar bien? ;Mi familia va a estar bien?" Una estrategia que
ignora el estado humano de quien tiene que ejecutarla es una estrategia que se va a
ejecutar mal.

PRINCIPIO 3 — MAPA DE INCENTIVOS, NO SOLO MAPA DE HECHOS

El tablero legal no es solo quién hizo qué. Es quién gana qué — antes, durante y
después. ;Dénde estd hoy el fiscal que lleva el caso? ;Qué tenia que perder el juez que
toméd esa decision si decidia diferente? Seguir el rastro del poder — no solo los hechos
— es la diferencia entre entender el tablero y ver solo la superficie.
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PRINCIPIO 4 — VICTIMA % QUIEN SE PROCLAMA COMO TAL

Este es el problema epistemolégico central. Hay victimas reales — y su dafo es terrible
y real. También hay narrativas de victima construidas para obtener dinero, poder,
reduccién de condena o desde puntos ciegos tan profundos que quienes los tienen
genuinamente creen su propia narrativa. La estrategia correcta para cada tipo es
radicalmente diferente. Confundirlos — en cualquier direccién — es un error con
consecuencias graves.

PRINCIPIO 5 — HERRAMIENTAS PARA EL MIEDO, NO SOLO PARA LA ESTRATEGIA
La persona en una crisis no solo necesita entender el tablero — necesita seguir
funcionando mientras lo navega. El agotamiento emocional, la paralisis y el miedo a
equivocarse son tan limitantes como la falta de informacién o recursos. Una estrategia
completa incluye herramientas para el estado interno — no porque sea bueno tenerlas,
sino porque sin ellas, las herramientas estratégicas no se pueden usar efectivamente.

PARTE 4 — ANALISIS DE EVIDENCIA

Verdad, datos y sesgos

Antes de analizar cualquier evidencia — la tuya o la del otro lado — necesitas un filtro. En
una crisis, la narrativa rara vez es solo los hechos. Y los hechos rara vez son la historia
completa.

Datos vs. opinién

Un dato es objetivo y verificable independientemente sin importar quién lo afirma. Una
opinidén es un juicio subjetivo que puede o no estar basado en datos. En una crisis, la
mayoria de lo que recibes mezclarda ambos como si fueran lo mismo. Tu trabajo es
separarlos.

Tipos de evidencia

No toda la evidencia tiene el mismo peso. Directa: lo que alguien presencié
personalmente. Documental: registros escritos, digitales o legales. Testimonial: lo que
alguien dice que ocurrié. Circunstancial: indica posibilidad, no certeza.
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Sesgos, puntos ciegos e intereses creados

El sesgo de confirmacidn te lleva a buscar lo que ya crees. Los intereses creados hacen que
quien te informa te dé la versién que le conviene. Los puntos ciegos son lo que no puedes
ver porque estds dentro de la situacion.

Desinformacion vs. informacién errénea

Informacidn errénea: datos incorrectos compartidos sin intencién de engafar.
Desinformacidn: datos falsos compartidos intencionalmente para crear una narrativa.
Ambos pueden dafiarte — y ambos pueden funcionar a tu favor si los identificas primero.

©

— EL ESPEJO —
iQué informacidén de tu caso estas aceptando como verdad sin haberla
cuestionado?
;Quién tiene interés en que creas lo que crees? ;Qué ganan con eso?
;Tienes evidencia verificable — o tienes una narrativa que parece evidencia
porque se repite?

Trabaja estas preguntas con tu IA antes de continuar.

PARTE 4 — EL MODELO ESTRATEGICO

Estrategia vs. tactica

Pensamiento reactivo vs. proactivo

El pensamiento reactivo responde a lo que ya ocurrié — casi siempre desde el miedo, la
urgencia o el dolor. Es el modo por defecto bajo presién: rapido, emocional, orientado a
detener el dafio inmediato. A veces es necesario. Pero si es tu Unico modo, el tablero te
controla a ti.

El pensamiento proactivo actla desde un objetivo predeterminado, eligiendo el momento y
la forma. La clave no es suprimir la reaccién emocional — es reconocerla sin dejar que tome
la decision.
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ACCIONES TACTICA ESTRATEGIA

Cosas que se hacen. Coémo se hace cada Por qué se hacen, en qué
accion. orden, hacia qué objetivo
especifico.

"Tactica sin estrategia es el ruido antes de la derrota."

— Sun Tzu

La pregunta no es ";estamos haciendo suficiente?" La pregunta es ";todo lo que hacemos
sirve al mismo punto?"

La estrategia implica elegir dénde no pelear tanto como dénde pelear. Una decisién tomada
desde el miedo no es estrategia. Es manejo del panico.

La pregunta que hay que hacerse con honestidad
"¢Por qué no ha cambiado nada?"

Respuesta A — No se han activado los mecanismos correctos

Las acciones no estdn pasando por un canal que obligue al sistema a moverse.
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Respuesta B — Se intentaron los mecanismos correctos, pero algo no estaba
alineado

La evidencia, el timing, los aliados o la narrativa no estaban en posicién.

©

— EL ESPEJO —
:Lo que llamas estrategia estd basado en un analisis claro del tablero — o en lo
que te genera menos miedo hacer?

iPuedes distinguir tu movimiento mas importante de tu movimiento mas
urgente? ;Son lo mismo?

iHay algo que sabes que debes hacer pero que estds postergando? ;Por qué?

Trabaja estas preguntas con tu IA antes de continuar.

PARTE 4 — EL ARMA DEL TIEMPO

El timing como arma

Moverse en el momento correcto es la diferencia entre la méaxima amplificaciéon con el
minimo desgaste y un movimiento que se pierde en el ruido. El timing no es paciencia
pasiva — es inteligencia activa sobre cuando el tablero es favorable.

David y Goliat

David no gand porque fuera mas fuerte. Gané porque eligié el momento correcto y el
mecanismo correcto. La piedra y la honda no funcionan en cualquier contexto — funcionan
cuando el oponente tiene la armadura puesta pero el punto ciego expuesto. El timing no es
solo "cudndo" — es "cuando dado que el tablero estd en esta posicién especifica."

Cémo se identifican las ventanas

* Ciclos donde los actores clave son mas vulnerables
* Momentos de atencién publica en temas relacionados con tu caso
» Coyunturas donde los aliados naturales estan activos

* Debilidades del otro lado que se abren temporalmente

La mente aguda no solo ejecuta bien — sabe cuando no ejecutar.
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Cuando la verdad sola no es suficiente

Rubin "Hurricane" Carter

Condenado por asesinato en 1966. Exonerado en 1985. Lo que cambid no fue el crimen —
fue la reconstruccién del tablero: nuevos aliados, nueva evidencia documental, una nueva
narrativa publica coordinada con la legal.

Michael Morton (Texas, 1987)

Condenado por el asesinato de su esposa. Exonerado por ADN en 2011 tras 25 anos. El
sistema no se movid solo — se movié cuando alguien presioné los mecanismos correctos
con la evidencia correcta en el momento correcto.

Roger Scruton (2019)

Cancelado publicamente basdndose en citas editadas de una entrevista. Rehabilitado
semanas después cuando emergio la grabacién completa. La narrativa publica se invierte
— pero solo cuando hay evidencia verificable y aliados dispuestos a amplificarla.

El patrén en todos los casos que funcionaron

Evidencia verificable + mecanismo de presién correcto + momento de apertura del sistema
+ narrativa coherente. Los cuatro. No tres de cuatro.

La IA como herramienta estratégica

Investigacion profunda

"Dime todo lo que puedas encontrar sobre [figura relevante]: qué tipo de casos ha tomado,
cémo ha actuado, qué patrones tiene..."

Simulacién de escenarios

"Voy a presentarle este caso a [figura] con esta narrativa. Simula cdmo responderia: ;qué
objeciones tendria? ;Qué necesitaria ver para tomar el caso?" / "Si publico este contenido
manana, dame el escenario optimista, el realista y el peor caso."

Herramientas recomendadas
* Claude (claude.ai) — andlisis profundo, war-gaming, simulacién de escenarios
* Perplexity — investigacion con fuentes verificadas en tiempo real
* NotebookLM — sube tus documentos y consultalos con precision

* ChatGPT — borradores, resimenes, adaptacién de narrativa
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A Las herramientas de IA evolucionan rapidamente. Las plataformas listadas aqui eran
actuales a mayo de 2026 — pueden existir opciones mejores o mas especializadas para cuando
leas esto. Antes de empezar, preguntale a tu IA: ";Cudles son las mejores herramientas de IA
disponibles ahora mismo para estrategia legal, anélisis de casos e investigacién de
documentos?"

t INDICE
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El
Diagnostico:
El Medidor

Tu herramienta de seguimiento — dos sesiones,
quince dias, un mapa de progreso.



PARTE 5 — ACTIVACION

Como activar este framework con IA

01 — ELIGE TU IA Y ENTREVISTALA PRIMERO

PregUntale: ";Qué tan bien puedes ayudarme a analizar una situacién legal y
reputacional?" No hay mala pregunta — lo importante es que logres resolver falta de
informacién en ambas partes antes de empezar.

02 — SUBE ESTE PDF O COPIA EL CONTENIDO AL CHAT

La IA necesita el framework completo para poder guiarte correctamente.
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03 — COPIA ESTE PROMPT Y PEGALO EN TU IA

Pega el framework completo (este PDF o HTML) y luego escribe exactamente esto:

Acabas de recibir el framework de El Tablero (TheArchives.io). Tu rol es ser mi
guia estratégico — no mi abogado, no mi terapeuta, no mi coach de vida.

Tu misién en esta sesién tiene 4 partes:

1. Hazme las 11 preguntas del intake una por una. Espera mi respuesta completa
antes de pasar a la siguiente.

2. Si una respuesta es vaga o muy corta, hazme una pregunta de profundizacién
antes de continuar — necesito respuestas especificas, no generales.

3. No me des consejos ni andlisis entre preguntas. Tu Unico trabajo ahora es
escuchar y ayudarme a articular mi situacién con mas claridad.

B

. Cuando terminemos las 11 preguntas, genera un reporte de diagndstico con:
Un resumen de mi situacién (legal, reputacional, personal)
Las 3 areas de mayor urgencia segln mis respuestas

Las partes del framework mads relevantes para mi caso especifico
Una pregunta que aln no me he hecho pero que deberia hacerme

Al final del reporte, dime que lo guarde — es mi punto de partida para rastrear
mi evolucién.

Cuando estés listo, empieza con PQO.

Copiar prompt

04 — RESPONDE CON HONESTIDAD Y PRECISION

Nadie mas va a leer esto. La IA usara tus respuestas para dirigirte exactamente donde
necesitas ir.



05 — USA EL MEDIDOR PARA RASTREAR TU PROGRESO

Al final de este documento encontraras El Medidor — una herramienta de seguimiento
en dos sesiones. Completa la Sesién 1 hoy, antes de empezar. En unos 15 dias,
completa la Sesién 2. Luego sube ambas a tu IA con el prompt incluido y obtendras un
reporte con % de avance por dimensién, patrones detectados y tus préximos pasos. Es
tu termémetro de progreso.

Nota — Cuestidnala. Verifica lo que no resuena. La IA trabaja con la informacién que tu
le das. "A mi no me creas." — Gerardo Schmedeling. Profundiza. Evalda. Cuestiona.

ACTIVACION

Las 11 preguntas de intake

La IA las hace una por una — esperando tu respuesta completa antes de pasar a la
siguiente. Lo que le proveas activa el framework.

COMO HACER EL INTAKE CON TU IA

1 Sube el framework

Abre ChatGPT o Gemini. Sube este PDF o copia el contenido al chat. La IA necesita
el framework para guiarte correctamente.

2 Copia el prompt de abajo y pégalo en el chat

Este prompt define el rol de la IA para esta sesién. Sin él, la IA no sabrd cémo
acompanfarte.

3 Responde con honestidad y guarda el reporte final

Al terminar las 11 preguntas, la IA genera un diagndstico. Guardalo — es tu punto
de partida para medir tu evolucién.

» PROMPT DE INTAKE — COPIA Y PEGA EN TU IA

Acabas de recibir el framework de El Tablero (TheArchives.io). Tu rol es ser
mi guia estratégico — no mi abogado, no mi terapeuta, no mi coach de vida.

Tu misidén en esta sesidén tiene 4 partes:
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1. Hazme las 11 preguntas del intake una por una. Espera mi respuesta completa
antes de pasar a la siguiente.

2. Si una respuesta es vaga o muy corta, hazme una pregunta de profundizacién
antes de continuar — necesito respuestas especificas, no generales.

3. No me des consejos ni andlisis entre preguntas. Tu Unico trabajo ahora es
escuchar y ayudarme a articular mi situacién con mas claridad.

4. Cuando terminemos las 11 preguntas, genera un reporte de diagndstico con:

Un resumen de mi situacién (legal, reputacional, personal)

Las 3 areas de mayor urgencia segln mis respuestas

Las partes del framework mas relevantes para mi caso especifico
Una pregunta que aln no me he hecho pero que deberia hacerme

Al final del reporte, dime que lo guarde — es mi punto de partida para
rastrear mi evolucién.

Cuando estés listo, empieza con P0O.

Copiar prompt

POO - EL TABLERO

¢Tu situacidn es principalmente Legal, Reputacional, o Ambas?

BLOQUE A — DONDE ESTAS FiSICAMENTE
P01 - DONDE ESTAS

iEstas en libertad, detenido, o en proceso de definir tu situacion legal?

P02 - EL TIEMPO

iCuanto tiempo llevan en esta situaciéon? ;Ya estas viviendo algun tipo de proceso?
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PO3 - EL LUGAR Y TU ROL

¢Doénde estd el caso — EE.UU., México, otro pais? jEres la persona afectada, un
familiar, o alguien que apoya?

BLOQUE B — COMO ESTAS TU

P04 - ESTADO

Ahora quiero entender cémo estds tl — no el caso, tu. ;CoOmo te sientes durante todo
esto?

PO5 - LO QUE MAS PESA

:Qué describes mejor: el agotamiento, el miedo, la rabia, la injusticia, el peso
econdmico, el impacto en tu familia?

BLOQUE C — DONDE ESTAS EN TU PENSAMIENTO

P06 - MODELO MENTAL

¢ Tienes claridad sobre quiénes son los jugadores y qué los mueve — o hay piezas que
no entiendes?

P07 - ESTRATEGIA O REACCION

;Estas operando con una estrategia definida, o respondiendo a lo que el sistema va
haciendo?

P08 - QUE NECESITAS CAMBIAR

¢ Qué necesitas que cambie en lo concreto — legal, reputacional, o ambas?
P09 - COMO VIVES ESTO

¢ Qué necesitas que cambie en cOmo te sientes y vives tu vida? (suefo, estrés,
aislamiento, relaciones)
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P10 - SENAL DE EXITO
¢Qué tiene que pasar para que digas "esto funcioné"? No el resultado final — el
primer indicador claro de avance.

P11 - ALGO MAS
iHay algo més que consideres importante poner en el tablero antes de empezar a
trabajarlo?

- Recuerda: Usa el prompt de arriba antes de empezar. Al terminar las 11 preguntas, tu IA
generara un reporte de diagnéstico — guardalo. Es tu linea de base para rastrear tu evolucién a lo
largo del proceso.

PROTOCOLO DE SEGUIMIENTO

El Medidor

Coémo usar El Medidor:

1. Completa la Sesion 1 hoy. Guarda este archivo o imprimelo a PDF con tus
respuestas.

2. Cuando sientas que algo importante cambié para ti — completa la Sesién 2.
Puede tomar una semana o dos.

3. Sube ambas sesiones a tu IA con el Prompt de Analisis Comparativo que
encontraras al final.

4. Tu IA calculard tu % de avance por dimensién, detectara patrones y te dara
tus préximos pasos.

El contraste entre sesiones es donde el aprendizaje real se vuelve visible. Un solo dia no
dice nada. La diferencia entre dos fechas lo dice todo.
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- Como llenar estos campos: Toca o haz clic en cualquier campo y escribe directamente — todo
se guarda automdticamente en tu navegador, asi que tus respuestas estaran aqui aunque cierres
la pestafia. ¢ Prefieres escribir a mano? Usa el botdén Exportar en la barra de herramientas para
obtener una versién para imprimir. Una vez que hayas escrito tus respuestas, toma una foto y
sUbela a tu IA — lee escritura a mano igual de bien que texto escrito.
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Sesién 1 Fecha:

PARTE 1 — DEFINE TU OBJETIVO

Un objetivo vago produce una estrategia vaga. Responde con precisién. En la Sesién 2
veras qué tan diferente lo defines.

Mi situacién o crisis hoy es:

Mi objetivo principal es:

i Qué significa lograrlo concretamente?

iCémo sabré que lo logré? (indicador observable y medible)

¢En qué plazo?

PARTE 2 — EVALUACION POR DIMENSIONES

1 = No trabajado - 2 = En proceso - 3 = Claro y activo - Maximo: 24 pts

- Después de calificar: Imprime esta pagina, toma una foto, y sibela a tu IA. Pregunta:
"Aqui estd mi Medidor — Sesién 1. Analiza mis puntajes por dimensién y dime dénde
enfocarme primero."

DIMENSION QUE SIGNIFICA PUNTAJE NOTA BREVE
Puedo describir mi

01 - Claridad situacion sin narrativa
emocional.
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DIMENSION QUE SIGNIFICA PUNTAJE NOTA BREVE

L Sé qué quiero, cémo
02 - Objetivos ] ,
medirlo y para cuando.

Tengo identificados
03 - Actores actores clave y sus
incentivos.

Mis acciones sirven a un
04 - Estrategia plan claro — no a
calmar la urgencia.

Distingo dato verificado

05 - Evidencia o
de opinidn o supuesto.
Sé con qué cuento:
06 - Recursos legal, financiero,

aliados, tiempo.

Tomo decisiones desde
07 - Estado interno analisis — no desde
miedo o urgencia.

Ha habido avance real y
08 - Momentum verificable en los
ultimos 15 dias.

TOTAL:
de 24

PARTE 3 — AUTO-EVALUACION

En una escala del 1 al 10, ;jcémo te evallas hoy en general?

iQué es lo que mas te ha frenado?

¢Qué recursos te faltan? (informacién, aliados, habilidades, tiempo, dinero)
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PARTE 4 — COMPROMISOS

:Qué haras diferente antes de tu préxima sesiéon?

Compromiso 1:

Compromiso 2:

Compromiso 3:

I Completa la Sesién 2 cuando tengas algo que comparar {
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Sesién 2 Fecha:

PARTE 1 — DEFINE TU OBJETIVO (REVISADO)

iCambid tu objetivo desde la Sesién 1? ;Es mas preciso?

Mi situacién hoy es:

Mi objetivo principal es:

:Qué significa lograrlo concretamente?

iCémo sabré que lo logré?

¢En qué plazo?

PARTE 2 — EVALUACION POR DIMENSIONES

1 = No trabajado - 2 = En proceso - 3 = Claro y activo - Maximo: 24 pts

- Después de calificar: Imprime esta pagina, toma una foto, y sube ambas sesiones a tu IA
con el Prompt de Andlisis Comparativo a continuacién. Tu IA calculard tu % de avance por

dimension.

DIMENSION QUE SIGNIFICA PUNTAJE NOTA BREVE
Puedo describir mi

01 - Claridad situacion sin narrativa

emocional.
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DIMENSION

02 -

03

04 -

05 -

06 -

07 -

08 -

Objetivos

- Actores

Estrategia

Evidencia

Recursos

Estado interno

Momentum

QUE SIGNIFICA PUNTAJE NOTA BREVE

Sé qué quiero, cémo
medirlo y para cuéndo.

Tengo identificados
actores clave y sus
incentivos.

Mis acciones sirven a un
plan claro — no a
calmar la urgencia.

Distingo dato verificado
de opinién o supuesto.

Sé con qué cuento:
legal, financiero,
aliados, tiempo.

Tomo decisiones desde
analisis — no desde
miedo o urgencia.

Ha habido avance real y
verificable en los
ultimos 15 dias.

TOTAL:
de 24

PARTE 3 — AUTO-EVALUACION

iQué compromisos cumpli de la Sesién 1?

En una escala del 1 al 10, ;jcoémo te evallas hoy en general?
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:Qué es lo que mas te ha frenado?

:Qué recursos sigues necesitando? ;Cudles ya resolviste?

PARTE 4 — NUEVOS COMPROMISOS

Compromiso 1:

Compromiso 2:

Compromiso 3:
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» PROMPT DE ANALISIS COMPARATIVO

Cuando completes la Sesién 2, sube ambos documentos a tu IA y pega este prompt:

"Tengo dos evaluaciones del Medidor de El Tablero (TheArchives.io).
Sesidén 1: [escribe la fecha] — Sesidén 2: [escribe la fecha].

Por favor analiza mis respuestas y genera:

Un reporte comparativo por dimensién con % de mejora o retroceso
Una visualizacién en texto de mi progreso (tabla o barras)

Cémo evoluciond mi objetivo — ;estd mds claro? ;cambié?
Compromisos que cumpli y los que no (sin juzgar — solo andlisis)
Recursos que sigo necesitando vs. los que ya resolvi

Los 3 patrones mds importantes que detectas en mi evoluciédn

N o s W N

Mis 3 préximos pasos prioritarios

Sé directo/a. No me des respuestas genéricas. Trabaja solo con lo que escribi."

T INDICE
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Biblioteca

de
Recursos

Para entender el sistema antes de que el sistema
te entienda a ti.



PARTE 6 — RECURSOS

Para entender el sistema antes de que el
sistema te entienda a ti

El sistema legal y el poder real

VIDEO RAY DALIO — "WHAT TO DO IF YOUR LIFE HAS CRASHED"

youtube.com

LIBRO MARC M. HOWARD — UNUSUALLY CRUEL

ORG. INNOCENCE PROJECT / WRONGFULLY CONVICTED

innocenceproject.org

Trial by media / Cancelacién / Persecucién

LIBRO AXEL KAISER — LA NEOINQUISICION

LIBRO JONATHAN HAIDT — THE RIGHTEOUS MIND

LIBRO JONATHAN HAIDT — THE CODDLING OF THE AMERICAN MIND
LIBRO ANTHONY KRONMAN — THE ASSAULT ON AMERICAN EXCELLENCE

Resiliencia y claridad mental

LIBRO MARCUS AURELIUS — MEDITATIONS

LIBRO RYAN HOLIDAY — THE OBSTACLE IS THE WAY

54



LIERO YEHUDA BERG — SATAN: AN AUTOBIOGRAPHY

Estrategia y sistemas

LIBRO SUN TZU — EL ARTE DE LA GUERRA
LIBRO ROBERT GREENE — THE 48 LAWS OF POWER
LIERO BILL EDDY — 5 TYPES OF PEOPLE WHO CAN RUIN YOUR LIFE

Sistema, poder y teoria de juegos

LIBRO BHU SRINIVASAN — AMERICANA: A 400-YEAR HISTORY OF AMERICAN
CAPITALISM

Cémo se mueve el poder en cada era. Los patrones se repiten — y quien los reconoce,
juega diferente.

LIBRO MICHAEL ACEVEDO — MODERN POKER THEORY

No es sobre poker. Es teoria de juegos aplicada: decisiones éptimas con informacién
incompleta bajo presién.

LIBRO WILL DURANT — THE GREATEST MINDS AND IDEAS OF ALL TIME

Cémo piensan las grandes mentes a través de la historia. Marco conceptual para evaluar
ideas bajo presioén.

Recursos de apoyo

ORG. LEGAL AID SOCIETY — LEGALAIDNYC.ORG
Asistencia legal gratuita en casos civiles y criminales para quienes no pueden pagar un
abogado.

ORG.
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ACLU — ACLU.ORG

Defensa de derechos civiles, due process, libertad de expresion.

ORG. MALDEF — MALDEF.ORG

Fondo Mexicano-Americano de Defensa Legal — derechos de la comunidad latina.

Cémo saber si un libro vale tu tiempo ahora

Antes de comprarle el tiempo a un libro entero, usa una IA para hacer el diagndstico. El
filtro son cuatro preguntas:

1. ;Me ayuda a lograr mis objetivos actuales de manera mas eficiente?

2. {Me ensefia cd6mo se mueve el poder?

3. ¢Me muestra cdmo la historia se repite en patrones?

4. ;Me hace rigurosa alguna forma de pensar — game theory, sistemas, incentivos?

Si no pasa al menos una de las cuatro, no le inviertas el tiempo hoy.

Cémo integrar un concepto con IA: el método socratico

PASO 1 — EMPIEZA DESDE LO QUE YA CREES, SIENTES O NO ENTIENDES

No empieces con el libro. Empieza contigo. Antes de abrir el concepto, responde sin
filtro: ";Qué creo sobre esto? ;Ddénde lo siento en conflicto con algo que vivo?"

PASO 2 — TRAE EL CONCEPTO A TU TABLERO

Dile a la IA el concepto que mas te impacté. Pidele que lo conecte directamente con tu

situacion.

PASO 3 — PRUEBALO HASTA QUE SE ROMPA

Pide a la IA que presione el concepto contra tu caso: ";Dénde NO aplica esto a mi
situacién especifica?"
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PASO 4 — DEJA QUE SE AJUSTE

Cuando encuentres la fisura, no abandones el concepto — ajustalo. Pregunta: "Si esto
no aplica tal cual, ;qué versidén ajustada si aplica?"

PASO 5 — DILO CON TUS PROPIAS PALABRAS

Cierra el documento, cierra el chat anterior, y responde: ";Qué aprendi — y cémo
cambia lo que voy a hacer?"

Este tablero no estad disenado para darte respuestas
definitivas.

Esta disenado para ayudarte a hacer mejores preguntas.

"A mi no me creas." — Gerardo Schmedeling

CUESTIONA. EVALUA. PROFUNDIZA.

ACCESO & RECURSOS

Hub de Miembros & Actualizaciones —

Descargar Versiéon Imprimible (PDF)
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