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Academia + 
Practitioner

• Creador de Material / Dirección 
Académica 

• Varias compañías dedicadas a 
solventar problemática 
compleja específica

• Cienciarte





Gobernar el Marketing en la Era Post-Digital
Cómo los CEOs pueden impulsar una nueva ventaja estratégica







TRANSICIONES DE PARADIGMAS FINANCIEROS

70’s -80’s

Junk Bonds
Milken

80’s -90’s

LBOs – Private Equity
Kravis (KKR)

2000s

Quant Driven Algo Trading
Jim Simons

2020

?





LA MAQUINA SE GRIPA
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NUESTRA INVESTIGACION PRIVADA

 60% FUERA DE TIR

 20% TRIPLE COMBO

 ALGUNAS COMPAÑIAS 16/18 AÑOS EN PORTFOLIO

 3 CEOS, 5 DIRECTORES DE MARKETING…
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LA HORA DEL CAMBIO DE PARADIGMA
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LA HORA DEL CAMBIO DE PARADIGMA

29/04/2026





Cordyceps Financiero





COMPAÑIAS EN NECESIDAD DE REESTRUCTURACION
MILTIPLES FUENTES
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EMPRESAS ATRAPADAS EN EL PRIVATE EQUITY
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COMPAÑIAS CON 
PROBLEMAS DE 
TRANSICION 
GENERACIONAL
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EMPRESAS EN TRANSICION PYME -> EIT
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VOLUMEN DE EMPRESAS / TASA DE FRACASO

60K  Empresas 90%
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VOLUMEN DE LA OPORTUNIDAD EN ESPAÑA / USA

47,860 B€ 
60% -> 28,716 B€

Fuente: Spaincap / ASCRI

3,128 T$
Fuente: Common Fund /S&P Global
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LA ANESTESIA
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Descripción de servicios
CPS

Moonshooting clásico Complex Moonshooting
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Ámbitos de actuación (1)

Reformulación de 
propuesta de valor

+ Estrategia

Skin in the game

Atractores
(contextuales)

Generación
de demanda

Reformulación 
tecnológica

Procesos
culturales

emergentes

Empresa
en fondo

Reformulación integral

Análisis
financiero

Análisis de 
propuesta de valor
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Ámbitos de actuación (2)

Total Rebuild

Posicionamiento
Creatividad

Cultura
Narrativa

Complex 
problem
solving

Generación
de demanda

Finanzas

Expertise
vertical

Tecnologías
de información
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Reformulación e implementación de propuestas de valor
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Ajuste de propuesta
de valor mercado

Declinación a
Operaciones

Conocimiento
del zeitgeist

Mercado

Modelado
personotécnico

Infraestructura

Insights
investigación
de mercado

Entrevistas a 
stakeholders

Propuesta
de valor

estratégica

Modelado
contextual

Segmentación
de valorHDM / CDM

Software y versionado

PPMPorfolio actual

Necesidades de prestación de 
servicios personotécnicos a escala

Resolución de las limitaciones
del número de Dunbar
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Propuesta por segmento /
Narrativa / Relato /
Canales / Actuaciones

Estrategia de
generación de demanda

(n)

Diagnóstico 
estratégico

Fidelización 
avanzada



T he  Ps y c ho lo gy o f hu man  
m is j u dg eme n t
https://fs.blog/great-talks/psychology-human-misjudgment/



Fase I: Sensemaking y planteamiento estratégico

Propuesta en 
cuatro fases

Objetivos: 

• Comprender el sistema completo (stakeholders, modelo de negocio, cultura, contexto, tendencias PESTLE, etc.).
• Formular las hipótesis de cambio y primeras líneas estratégicas en cocreación con el leadership de Esergui.
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Fase 2: Validación de hipótesis y plan de acción

Objetivos: 

• Testear las hipótesis identificadas en la primera fase y contrastarlas con la realidad organizacional y del entorno.
• Plan de acciones iniciales y propuesta de escalado, en su caso.

Fase 3: Acompañamiento en la ejecución

Objetivos: 

• Acompañar a la organización en la puesta en marcha de las iniciativas priorizadas, garantizando que las 
líneas estratégicas definidas en fases anteriores se traduzcan en acciones reales, medibles y sostenibles.

Fase 0: Discovery y cocreación del proyecto

Objetivos: 

• Determinación del alcance y planificación conjunta del proyecto.
• Garantizar que el proyecto arranca con una comprensión compartida del contexto, las expectativas y el alcance.

Esta fase busca alinear a todos los actores clave sobre qué vamos a explorar, con qué profundidad y qué entregables 
tendrá la primera fase (sensemaking + planteamiento estratégico).
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YA ESTAMOS GESTIONANDO COMPAÑIAS DE OCHO CIFRAS
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A DONDE NOS LLEVA ESTO?
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Nuevo paradigma

Oportunidad para el CPS Hispano

Trascender al mundo financiero en los turnarounds

Amenaza / Oportunidad 



“¿Y cómo llegaste a quebrar?” – preguntó 
Bill
De dos maneras, dijo Mike
Poco a poco y después de golpe ”

— Ernst Hemingway, The Sun also Rises



¡Muchas gracias!
No dudes en pornerte en contacto con nosotros si 

tienes alguna duda 

Teléfono Sitio WebCorreo electrónico

www.mpfg.es636468757 Javier.recuenco@singularsolving.com




