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21 PARTICIPANTES DE 9 PAÍSES
COLOMBIA
• Luiz Mello
• Zulma Córdoba
• Jhaider Pérez
• Alexander Jiménez
• Carlos Téllez
• Juan Esteban Sierra
• Carlos Chaverra
• Juan Ángel
• Juan David Londoño
• Andrea Hernández
• Jackson Muñoz
• Marcela Rojas
• Diego Torres

AUSTRALIA: Yolima Montoya

ALEMANIA: Tahis González

ESPAÑA: María Ángeles González

COSTA RICA: Sebastián Falla

ARGENTINA: Eduardo Zemborain

ESTADOS UNIDOS: Ana Gulden

URUGUAY: Mario Alonso

ECUADOR: Javier Chávez

NOMBRE
¿A QUÉ TE DEDICAS?

¿DE QUÉ SERÁ TU LIBRO?
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CONCEPCIÓN
Cómo afinar su idea y 
definir una estructura
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¿POR QUÉ TERMINÉ ESCRIBIENDO?
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¿SOBRE QUÉ ESCRIBO?

Algo que usted conozca 
mejor que el 90% de su 
audiencia objetivo.

2010
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2011
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GUÍA PASO A PASO PARA FACEBOOK...
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REIVINDACIÓN CON LA EDITORIAL
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¿PARA QUÉ QUIERE 
ESCRIBIR UN LIBRO?
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¿POR QUÉ ESCRIBIR UN LIBRO?

• Resolver un problema
• Enseñar algo / compartir experiencia
• Proponer un punto de vista
• Construir reputación
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AUDIENCIA OBJETIVO: 
¿QUIÉN TIENE EL PROBLEMA QUE USTED RESUELVE?

• Es a quien tendrá en mente mientras escribe.
• No debe ser excluyente pero sí primordial.
• Usualmente no es demográfica, es 

comportamental.
• ¿A qué otro contenido están expuestos? 

(con qué lo compararán)
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Una audiencia primaria, 
varias secundarias.
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EJERCICIO 1:
AUDIENCIA OBJETIVO
(INDIVIDUAL)
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¿CÓMO DEFINIR EL TEMA SOBRE EL CUAL ESCRIBIR?
• Que sea relevante para su audiencia.
• Que lo apasione para darle el alcance.
• Que no esté abordado como usted lo hará.
• Que llene un vacío en sus potenciales lectores.
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¿POR QUÉ SU LIBRO ES DIFERENTE?
• ¿Qué tanto existe sobre el tema?
• ¿Desde qué puntos se ha abordado?
• ¿Qué vacío llena en el mercado?
• ¿A quién le importa lo suficiente?
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DIFERENCIALES
• Ridículamente práctico. Lenguaje coloquial.
• Ejemplos cotidianos, no inalcanzables.
• Atacan dolores específicos y aceptados.
• Tácticas listas para implementar.
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¿QUÉ HACE O HARÁ A 
SU LIBRO DIFERENTE?
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¿POR QUÉ DEBE EMPEZAR POR EL TÍTULO Y EL SUBTÍTULO?

• Es la promesa que hace al lector.
• Los libros sí se venden por la portada.
• Definirá el alcance de su contenido.
• Propiedad intelectual y registro de marca.



r i d í c u l a m e n t e  p r á c t i c o

Cada título y 
subtítulo es 

una promesa
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EJERCICIO 2:
PROMESA PARA EL LECTOR
(GRUPOS)
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DELIMITACIÓN DEL ALCANCE: ¿DE QUÉ HABLAR Y DE QUÉ NO?
• Depende de la 

promesa en portada.
• Manténgase en la 

esencia, ni más ni 
menos.

• ¿Demasiado 
contenido? Dos, tres 
o más libros.
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DELIMITACIÓN DEL ALCANCE: ¿DE QUÉ HABLAR Y DE QUÉ NO?
• Depende de la 

promesa en portada.
• Manténgase en la 

esencia, ni más ni 
menos.

• ¿Demasiado 
contenido? Dos, tres 
o más libros.

• Contenido derivado.
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ESTRUCTURA GENERAL DEL LIBRO: BLOQUES Y CAPÍTULOS

• Promesa clara: defina temas 
que contribuyen a cumplirla.

• Agrupe temas basándose en 
similitudes y correlaciones.

• Secuencia lógica de contenido 
para cumplir la promesa.

• La tabla de contenido valida la 
promesa del libro.
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EJERCICIO 3:
ESTRUCTURA 
GENERAL
(GRUPOS)
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CONSTRUCCIÓN
Investigación y escritura
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FUENTES DE INFORMACIÓN PARA NUTRIR EL CONTENIDO

• Investigación bibliográfica 
local e internacional.

• Estudios previos realizados 
alrededor del tema. 

• Información primaria: 
investigación propia, 
entrevistas, experiencias.

• La realidad construye los 
conceptos y valida las teorías.
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EXTENSIÓN, SECUENCIA Y DIAGRAMACIÓN

• No piense en número de páginas sino de palabras.

Libro Palabras Páginas Palabras/Pág.

Bueno, bonito y carito 93.366 317 294

Detalles que enamoran 45.435 268 169

Yellow 24.478 147 166

Negocios inmortales 85.647 353 242

Contigo hasta la muerte 66.752 287 232
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EXTENSIÓN, SECUENCIA Y DIAGRAMACIÓN

• No piense en número de páginas sino de palabras.
• La diagramación define la extensión: interlineado, tamaño de fuente, 

márgenes, gráficas, ilustraciones, tamaño del libro, comienzo de capítulo.
• Capítulos cortos son victorias continuas para el lector.
• De lo general a lo particular. Pasos, procesos y coherencia.
• Una fuente tipográfica principal para los cuerpos y otra para título y 

resaltados.
• Orientación del texto en el lomo y manejo de solapas.
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EL ELEFANTE A PEDACITOS: ESCRIBIR UNA SECCIÓN A LA VEZ
• La escritura no tiene que ser 

secuencial. Luego se conectan.
• Un libro es una colección de 

artículos organizados por afinidades.
• Escoja un capítulo o sección para 

escribir según momento, estado de 
ánimo y entorno disponible.

• Fragmente los contenidos de un 
capítulo para fácil digestión.
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REDACCIÓN Y EDICIÓN

• Es una conversación con el lector.
• Claridad mata creatividad: que la 

gente entienda.
• La simplicidad se propaga. 

Aléjese de los tecnicismos 
(salvo audiencia muy técnica).



r i d í c u l a m e n t e  p r á c t i c o

PROBANDO LA VERSIÓN BETA DEL LIBRO

• Busque representatividad de su 
audiencia (diversidad de opiniones).
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PROBANDO LA VERSIÓN BETA DEL LIBRO

• Busque representatividad de su 
audiencia (diversidad de opiniones).

• Tenga claro qué pedirle a sus 
lectores beta.

• Pida brutal honestidad y no 
cumplidos políticamente correctos.

• Blogs, charlas y otros vehículos para 
tomar el pulso.

Enero 2023

Octubre 2022
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PROBANDO LA VERSIÓN BETA DEL LIBRO

• Busque representatividad de su 
audiencia (diversidad de opiniones).

• Tenga claro qué pedirle a sus 
lectores beta.
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PROBANDO LA VERSIÓN BETA DEL LIBRO

• Busque representatividad de su 
audiencia (diversidad de opiniones).

• Tenga claro qué pedirle a sus 
lectores beta.

• Pida brutal honestidad y no 
cumplidos políticamente correctos.
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EJERCICIO 4:
PROBANDO LA 
VERSIÓN BETA
(INDIVIDUAL)
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AUTOPUBLICARSE VS. EDITORIAL: PROS Y CONTRAS

• Qué implica autopublicarse. 
• Pros y contras de autopublicarse.
• Cuándo auto-publicarse: alta especialización 

(nicho), comunidad robusta, lead magnet.
• Qué aporta una editorial: reputación, calidad 

de producto, distribución.
• Qué busca una editorial en un autor.
• Qué puede esperar de una editorial y qué no.
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COMERCIALIZACIÓN
Acciones para maximizar el alcance
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ENFILANDO LA ARTILLERÍA: MINI-PLAN DE MARKETING
• El que vende los 

libros es el autor.
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• Promoción con clientes corporativos (300 libros)
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300 libros para clientes 

r i d í c u l a m e n t e  p r á c t i c o
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r i d í c u l a m e n t e  p r á c t i c o

• Promoción con clientes corporativos (300 libros)
• Propuesta Cámaras de Comercio



r i d í c u l a m e n t e  p r á c t i c o
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• Promoción con clientes corporativos (300 libros)
• Propuesta Cámaras de Comercio
• Contratación agencia de relaciones públicas
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• Promoción con clientes corporativos (300 libros)
• Propuesta Cámaras de Comercio
• Contratación agencia de relaciones públicas
• Emailing a base de datos Bien Pensado (+50K)
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• Promoción con clientes corporativos (300 libros)
• Propuesta Cámaras de Comercio
• Contratación agencia de relaciones públicas
• Emailing a base de datos Bien Pensado (+50K)
• Entrevistas: influenciadores, bloggers, casos libro.
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• Promoción con clientes corporativos (300 libros)
• Propuesta Cámaras de Comercio
• Contratación agencia de relaciones públicas
• Emailing a base de datos Bien Pensado (+50K)
• Entrevistas: influenciadores, bloggers, casos libro.
• Promociones en redes de Bien Pensado (+200K)
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CAMPAÑA DE EXPECTATIVA O PREPARANDO A LA AUDIENCIA
• Hable con antelación del problema que resuelve.
• Utilice el contenido para pre-vender el libro.
• Videos de expectativa.
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CÓMO LOGRAR LA MAYOR VISIBILIDAD POSIBLE
• Busque el apoyo de terceros afines.
• Relaciones públicas y medios de comunicación.
• Mensaje conciso y clarito de lo que su libro resuelve.
• Opciones para darle longevidad al concepto
• Tour virtual de lanzamiento: invitado en blogs
• Cápsulas de casos o ejemplos del libro
• Frases llamativas con reflexión
• Extractos del libro
• Entrevistas a protagonistas
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LIBROS POR VOLUMEN O CÓMO VENDER MASIVAMENTE

• Paquetes corporativos 
con beneficios especiales.

• Ofertas estratégicas para 
agremiaciones y cámaras 
de comercio
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EJERCICIO 5:
ACCIONES 
PROMOCIONALES
(INDIVIDUAL)



r i d í c u l a m e n t e  p r á c t i c o

INTERNACIONALIZACIÓN

• Somos desconocidos.
• Adaptación a lenguaje local.
• Analizar crecimiento de 

comunidades por país.
• Promoción en el país donde 

se vende.
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LA PIRATERÍA ES 
UNA REALIDAD
• Enfóquese en su comunidad
• Desarrolle otros formatos
• Mantenga el concepto vigente
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NO ES UN LIBRO, ES UN CONCEPTO
• Una filosofía que expande su aplicación más allá del libro.
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FUENTES DE INGRESO DERIVADAS
• Productos complementarios para 

desarrollar el concepto.
• Guía implementación, conferencias, 

workshops, consultoría, etc. 
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ADAPTACIONES / IDIOMAS

• Versión en otro idioma: 
uso estratégico.

• Edición de bolsillo: 
Adaptación para llegar 
a más lectores.
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CÓMO MANTENER EL CONCEPTO VIVO EN EL TIEMPO
• Nuggets o cápsulas alrededor de cada concepto
• Cree categorías de contenido y recuerde el concepto
• Nunca deje de promover el libro y su concepto.
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¿PREGUNTAS?
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BONUS: SESIÓN ADICIONAL OPCIONAL
Sesión adicional de Q&A:
Julio 25 de 7:00 a 9:00am Col.
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