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COLOMBIA

* Luiz Mello

e Zulma Cdérdoba

e Jhaider Pérez
 Alexander Jiménez
e Carlos Téllez

e Juan Esteban Sierra
* C(Carlos Chaverra
 Juan Angel

e Juan David Londofo
* Andrea Hernandez
e Jackson Muhoz
 Marcela Rojas

* Diego Torres
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21 PARTICIPANTES DE 9 PAISES

AUSTRALIA: Yolima Montoya
ALEMANIA: Tahis Gonzalez
ESPANA: Maria Angeles Gonzalez
COSTA RICA: Sebastian Falla
ARGENTINA: Eduardo Zemborain
ESTADOS UNIDOS: Ana Gulden
URUGUAY: Mario Alonso
ECUADOR: Javier Chavez

NOMBRE
¢A QUE TE DEDICAS?

¢DE QUE SERA TU LIBRO?




CONCEPCION

Como afinar su idea y
definir una estructura



Marketing
od Goach

(',PR QUE TERMINE ESCRIBIENDO?

bienpensado
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\ This complete small business
\ marketing program contains
\ 14w orkbooks and 4 audios

\ CDs - packaged in the Duct
Tape Marketing 1 ring binder
\ Order The Ultimate

\ Marketing System hete

| Now the best selling book is 3
\ software planning ool! Order
Marketing Plan Pro here

\ get LOC3 gearch Engine

| Google

f LOCAL
{ superpages com
\ ‘ Swnchboard

THE WORLD'S MOST PRACTICAL SMALL BU

-

Now an active coach, David is still holding tight to the idea of

marketing as 3 8¥ sem He says 1t has been 50 great to have an
exg:mzed structure and methodology @ deliver and implement
marketing 3t small businesses

{n addition 10 finding the Duct Tape Marketing system approach
very effecive David is also glad for the suppottive petwork of
coaches around the W orld who share useful experiences He likes the
fact that heis not alone in this process and that he s pull from
other coaches business experiences W ithout having 1@ reinvent the
wheel

From the perspective of an intemational coach, David does not feel
the cultural difference indicates different small business needs
Though adjustments peed to be made to fit int® local needs, David
potes that the overall system approach works worldwide He says,

Where there $3 need fora business improy ement, there s 3 need for
Duct Tape Marketing

One tip David offers from his oWB coach experience is to have
persistence Though it may feel OV erwhelming 3t the beginning
David believes ¥ ou begin 10 master the system as time passes
Patience and hard work W ill pay off He feels W ith persistence, the
Duct Tape System can allow youto e as effective 38 any major
corporation if vou are W illing to put in the time

More on David hete

3

pack 10 109
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i1 ;SOBRE QUE ESCRIBO?

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

bienpensado \
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Un espacio para
compartir ideas
de mercadeo

G Muro

Pubhcaciones ocuitas
—
] Informacion
‘ Suscripain boletin

& Tainer
u YouTube

W& SudeShare

ﬂ Recurson q:n!mrc:o
ﬂ Acerca ge
VIR MAS ~

informacior »
Mercaded simple, priacy

Bien Persado@)

Sion Pensado - Todos (MAs recicotes) >~

#1] Enlace W* Video

Pregunta

wiee)  Bien Pensado

Suenas recomendaciones Dard ir AVaNZando en ¢ entendimiento vy ia
utilidad de Googie+

S consejos para usar mejor Googles . hitge/ /htly/6vghg
®

£ A S persanas les gusta ¢5to

Bien Pensado

Para aquelios que estan prepardndose para convertirse en Community
Managers, este pOst les puede ser de utiidad

Responsabilidades de un Commanity Manager

WWW Dicopensalo com
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GUIA PASO A PASO PARA FACEBOOK...

Esta es una Opcion creativa que puede emplear Para vincular su foto
de perfil con las i imagenes quc se despliegan 2 Ia derecha. 1o puede
hacer con Profile Pjc Maker.*

Mercadeo Bien Pensado
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& Mercadeo y #hora son amigos
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;PARA QUE QUIERE
ESCRIBIR UN LIBRO?




el
:: ;POR QUE ESCRIBIR UN LIBRO?

e Resolver un problema

* Ensenar algo / compartir experiencia
* Proponer un punto de vista

e Construir reputacion

bienpensado \ /// L



 AUDIENCIA OBJETIVO:
;QUIEN TIENE EL PROBLEMA QUE USTED RESUELVE?

* Es a quien tendra en mente mientras escribe.
* No debe ser excluyente pero si primordial.
e Usualmente no es demografica, es
comportamental.
e iA qué otro contenido estan expuestos?
(con qué lo compararan)
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Una audiencia primaria,
varias secundarias.

T SpaAv) b GOMEZ

STA
MUERIE

arte de cultivar
clientes de por vida
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EJERCICIU 1 <Cudl e la audiencia primaria ge <., ¢
AUDIENCIA OBJETIVO '

(INDIVIDUAL)
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:: ;COMO 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 hara.

* Que llene un vacio en sus potenciales lectores.

bienpensado \ // S ar



el
. ;POR QUE SU LIBRO ES DIFERENTE?

¢ Qué tanto existe sobre el tema?

¢ Desde qué puntos se ha abordado?
¢Qué vacio llena en el mercado?

e (A quién le importa lo suficiente?

bienpensado \ /// S ar



W vt
' " &

: NEC
L

-
——

DIFERENCIALES

* Ridiculamente practico.'Lenguaje coloquial.
* Ejemplos cotidianos, no inalcanzables.
* Atacan dolores especificos y aceptados.
* Tacticas listas para implementar.
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7QUE HACE 0 HARA A
SU LIBRO DIFERENTE?




e A
:: ;POR QUE DEBE EMPEZAR POR EL TITULO Y EL SUBTITULO?

* Esla promesa que hace al lector.

* Los libros si se venden por la portada.

* Definira el alcance de su contenido.

* Propiedad intelectual y registro de marca.

bienpensado \ // S ar
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oblener resultades concratos,

.

Como las pequenas empresas pueden competir con
gigantes, apalancindose en herramientas digitales

vencio a

OLIAT

Incremente la visibilidad de su negocio y atraiga mas
clientes, utilizando 6 palancas de marketing online

BUENO,BONITO Y CARITO®

' Presenta:

NEGOCIOS

 INMORJALES

€omo vender de manera
rentable en tiempos dificiles

David Gomez |

Daver é/'mq

BUENO,
BONITOY

CARITO

Como diferenciarse para dejar
de competir por precio

DAVID GOMEZ
& ’w
2

1 i
-
~—

El arte de cultivar
clientes de por vida

t seller BUENO, BONITO Y CARITO

Como derretir a los clientes para que
no quieran comprarle a nadie mas.

INCLUYE
100 TORNAS

Cotcany DL ENAMORAR

A LOS CLENTES §
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EJERCICIO 2:

PROMESA PARA EL LECTOR
GRUPOS)

i ’ B 1A J
ESCRIBtios

-NCIA, en términos ¢
un punta de v

npetir por pr to)
NO quieran compre e 0 nadie mas (Detalies
en tiempos difi g s lnmorfoles.,‘l

0 hasta lo muerts )

tes para que *que Enamoran)
de manerg rentable
ltivar ¢ (Cont

rba lo mas conciso ible la promesa que hace sy libro g lector

TEMAS ESPECIFICOS PARA CUMPLIR LA PROMESA

Sica

2 Promesa que ha hec

Or deberia expe rimenter. Para que seq

clientes ¢ \recurrencia) - C.o'\:igr;

hasta la muerte
NGO relacio,

e deben cubrir Pora cumplir Ig Promesa que




et S A o
> DELIMITACION DEL ALCANCE: ; DE QUE HABLAR Y DE QUE NO?

 Depende de la
promesa en portada.

 Manténgase en la
esencia, ni mas ni
menos.

 ¢Demasiado
contenido? Dos, tres
0 mas libros.
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e A
ESTRUCTURA GENERAL DEL LIBRO: BLOQUES Y CAPITULOS

' I .-: ae\ls ?Oif (
* Promesa clara: defina temas e f‘}f;i
que contribuyen a cumplirla. L e | | %z;;
* Agrupe temas basandose en i | Pk | g Aﬁ{:\ \;&\f‘%\» o 113“(
similitudes y correlaciones. SR o |k e
* Secuencia logica de contenido gt | o goos

indiferencia

para cumplir |la promesa.
* La tabla de contenido valida Ila
promesa del libro.

bienpensado
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Investigacion y escritura



e AR !
::  FUENTES DE INFORMACION PARA NUTRIR EL CONTENIDO

* Investigacion bibliografica
local e internacional.

* Estudios previos realizados
alrededor del tema.

* Informacion primaria:
investigacion propia,
entrevistas, experiencias.

* Larealidad construye los
conceptos y valida las teorias.

bienpensado \
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EXTENSION, SECUENCIA Y DIAGRAMACION

* No piense en numero de paginas sino de palabras.

Bueno, bonito y carito
Detalles gue enamoran
Yellow

Negocios inmortales

Contigo hasta la muerte

bienpensado \
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 EXTENSIGN, SECUENCIA Y DIAGRAMACIGN

* No piense en numero de paginas sino de palabras.

* La diagramacion define la extension: interlineado, tamano de fuente,
margenes, graficas, ilustraciones, tamano del libro, comienzo de capitulo.

e Capitulos cortos son victorias continuas para el lector.

* De lo general a lo particular. Pasos, procesos y coherencia.

* Una fuente tipografica principal para los cuerpos y otra para titulo y
resaltados.

* Orientacion del texto en el lomo y manejo de solapas.
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:*  EL ELEFANTE A PEDACITOS: ESCRIBIR UNA SECCION A LA VEZ

* La escritura no tiene que ser
secuencial. Luego se conectan.

* Un libro es una coleccién de
articulos organizados por afinidades.

* Escoja un capitulo o seccion para
escribir segun momento, estado de
animo y entorno disponible.

* Fragmente los contenidos de un
capitulo para facil digestion.

bienpensado \




et
* REDACCION Y EDICION

e Es una conversacion con el lector.

* Claridad mata creatividad: que la
gente entienda.

e La simplicidad se propaga.
Aléjese de los tecnicismos
(salvo audiencia muy técnica).

bienpensado \
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;> PROBANDO LA VERSION BETA DEL LIBRO

A

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




A

Octubre 2022

et
:: PROBANDO LA VERSION BETA DEL LIBRO

* Busque representatividad de su

audiencia (diversidad de opiniones). El objetivo no es la venta, es Ia

recurrencia de la venta

e Tenga claro qué pedirle a sus

lectores beta.
e Pida brutal honestidad y no
cumplidos politicamente correctos.

* Blogs, charlas y otros vehiculos para
tomar el pulso.

bienpensado \
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PROBANDO LA VERSION BETA DEL LIBRO
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* Busque representatividad de su
audiencia (diversidad de opiniones).

e Tenga claro qué pedirle a sus
lectores beta.

e Pida brutal honestidad y no
cumplidos politicamente correctos.

bienpensado
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PROBANDO LA VERSION BETA DEL LIBRO

/

A

@;s terminaba el combustible subsidiado, por lo que las canteras tenian que

comprar los dltimos dias a precio nacional. Otra razon por la cual el diesel B5
era la mejor opcion.

Pero su objetivo de lograr el éxito del cliente no se detuvo ahi. La maquinaria
de explotacion minera usualmente se encuentra arriba en medio de la
montaiia, alejada del centro de acopio. Esto hace que el proceso habitual de
abastecer combustible se realice de forma manual. En la estacion de servicio
ubicada en la parte de abajo de la cantera se llenan contendedores o
“pimpinas” que luego se suben para ser vertidos en la maquinaria. Esto trae
varios inconvenientes para el cliente: desperdicio (lo que cae por fuera de la
pimpina), pérdida de tiempo (mientras se llena el recipiente y se sube) y
contaminacion (polvillo presente en el ambiente). ¢ Cual fue la solucion que les
ofrecié Claret? Un sistema de carro tanques. Vehiculos que llevan el diesel
desde la estacion de servicio en la base hasta las maquinas en la montaia (mas
rapido), que hacen la dispensacion con pistola (sin contaminacion) y permiten
un control exacto del inventario (cero desperdicio). Una propuesta de valor
dificil de superar.

§———n

“Solo se puede ver con el corazon. Lo esencial es invisible a los ojos”, escribio
Antoine de Saint-Exupéry en £l Principito. Las oportunidades rara vez tocan a
la puerta, rara vez se anuncian. Permanecen latentes, casi invisibles,
emanando su tenue brillo como tesoros escondidos. Las oportunidades no
llegan, se crean. Es lo que piensa Liliana Florez, una santandereana especialista
en vender y crecer la demanda para productos “poco atractivos”.

N Poo—

Cada diciembre trabajaba como impulsadora para costearse los libros del aho
siguiente. “Al terminar el bachillerato a los 17 afios me dicen, ‘vayase a
vender’. Lioraba de la depresion. Me parecia terrible. Me imaginaba como la
pobre vendedora con el maletin recorriendo las calles”, me cuenta. Empezo
como impulsadora de mostrador en puntos de venta promoviendo licores de
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PROBANDO LAVERSION BETA .
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Una vez finaii Ice de escribir sy libro, e} SiQuiente POsS0 es buscar retroalimentacion 'O MAs sincera
Posible para hacer los ajustes corr BSpond| entes,

,omm SU Qudiencia ob Jetivo, Ja qué perfiles de persenas je p“'c"l" 4 retroclimentacion de su libro?

Sorefemplo: Fm prendedores de aux - Laracteristicas, profi SS0r universitarin maare de familia

-HICQ, pacente, et

VERSION BETA
(NDIVIDUAL

cQueé quiere que eval uon moruuon 0 onoten e nl ibro?, squé esta buscando que detecten?

Por ejery NRlo: hilo ¢ clor, duplicidades representativ dad. o oherencia. et
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:: AUTOPUBLICARSE VS. EDITORIAL: PROS Y CONTRAS

* Qué implica autopublicarse. i

* Pros y contras de autopublicarse.

* Cuando auto-publicarse: alta especializacion
(nicho), comunidad robusta, lead magnet.

 Qué aporta una editorial: reputacion, calidad
de producto, distribucion.

* Qué busca una editorial en un autor.

* Qué puede esperar de una editorial y qué no.

bienpensado \ //// S ar



COMERCIALIZACION

Acciones para maximizar el alcance
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:: ENFILANDO LA ARTILLERIA: MINI-PLAN DE MARKETING
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* El que vende los

libros es el autor. N\ R\ S
300 libros para clientes Q« B \ r

Contigo hasta
la muerte

Actividades de
lanzamiento

bienpensado \

Abril 2023




(ONTIG) HASTA 12 MUERIE

* Promocion con clientes corporativos (300 libros)
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300 libros para clientes

—

DAVID GOMEZ
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: El arte de cultiv?r
= clientes de por vida

CONFERENCIA

'f\ Cantidad: 2523 49 libros

@ lncluye dedicaton'a

X‘/j
(Sl Cantidag:

i 50299 lib, —_—
;;ndeo-s_aludo -~ g
FSonalizage, Dedicatoria :
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:(\ Cantidag: 100 3 199 libros s
pa.q.Power Talk 30 min, Dedi ia !
L ICatoriy !
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i Cantidad; 200

Pagq,

Una experiencia inigualable
que le ensenara el arte de
cultivar clientes de por vida.

Mas informacion en:
contigohastalamuerte.net

Comunicate con Nosotros.

O mas libros

a Sol Alvarado
, (+57) 316 8759851
salvarado@bienpensado.com

LS ANAD COWMET

bienpensado

ridiculamente practico



(ONTIG) HASTA 12 MUERIE

* Promocion con clientes corporativos (300 libros)
* Propuesta Camaras de Comercio
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(ONTIG) HASTA 12 MUERIE

* Promocion con clientes corporativos (300 libros)
* Propuesta Camaras de Comercio
- (Contratacion agencia de relaciones publicas
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(ONTIG) HASTA 12 MUERIE

Promocidn con clientes corporativos (300 libros) [J o
Propuesta Camaras de Comercio
Contratacion agencia de relaciones publicas El arte de cultivar

clientes de por vida

Emailing a base de datos Bien Pensado (+50K)




Gy HASTA 2 UERE

Promocidn con clientes corporativos (300 libros)
Propuesta Gamaras de Comercio

Contratacion agencia de relaciones publicas
Emailing a base de datos Bien Pensado (+50K)
Entrevistas: influenciadores, bloggers, casos libro.
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(ONTIG) HASTA 12 MUERIE

Promocidn con clientes corporativos (300 libros)
Propuesta Camaras de Comercio

Contratacion agencia de relaciones publicas
Emailing a base de datos Bien Pensado (+50K)
Entrevistas: influenciadores, bloggers, casos libro.
Promociones en redes de Bien Pensado (+200K)
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; ificia .
David Gémez Rl Bien Pensado
178 mil Me gusta + 179 mil seguidores
2 ﬂ?m.’-& ,’Q. Mas informacién

2 f
Escritor| S jombia * |ntormacién de contacto

Bogota pistrito Capital, CO

3 tactos
15.430 seguidores Mas de 500 con

CONTIGO HASTA
LA MUERTE

bienpensado

ridiculamente practico
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CAMPANA DE EXPECTATIVA 0 PREPARANDO A LA AUDIENCIA

* Hable con antelacion del problema que resuelve.

° . . o DEL VE
* Utilice el contenido para pre-vender el libro.  OTRAS §ED0R
; 'Es
* Videos de expectativa.
: 'ﬁa‘i’Z{#T;ﬁ?I dd libgg,
oAb Bonal Por
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COMO LOGRAR LA MAYOR VISIBILIDAD POSIBLE

* Busque el apoyo de terceros afines.
* Relaciones publicas y medios de comunicacion.
* Mensaje conciso y clarito de lo que su libro resuelve.
* Opciones para darle longevidad al concepto
e Tour virtual de lanzamiento: invitado en blogs
e Capsulas de casos o ejemplos del libro
* Frases llamativas con reflexion
* Extractos del libro
* Entrevistas a protagonistas

Peor que no teper

cuentes,y es tener
malos clientes”

bienpensado \
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David Entrevistaaun
Negocio Inmortal

David Entrevistaa un
| Negocio Inmortal

| cultura

frecuentes?

compradores
o‘ .
ny Sandra sofl 4
Alexs(']‘:::\:aca‘g'\se{as \a Teja Y == ¥
Karla y Karen Molina

David Gomez autor del libro "Contigo hasta la muerte”

(Eyespop: helados con ojitos)

20 de noviembre
11:00 am (Colombia) ‘
10:00 am (Guatemala) »

-N
[ §Juve]

David Entrevista a un

04 de diciembre
11:00 am {Colombia)

=
Negocio Inmortal David E :
avid n.trewstaaun LANZAMIENTO
Negocio Inmortal

.
Y FIRMA DEL LIBRO VU4
ﬂ" semana

G Hable con el programa

(e) Sanamente

:;Como lograr que los compradores sean recurrentes, leales y

David Gémez en su libro “Contigo hasta la muerte” da claves para mejorar en ventas y las relaciones con los

2- Oitimas Noticias

Aumenta tension en Rusia: grupo Wagner, en
rebelion, dice que estan “listos para morir"

Grupo |
minist¢
Militar

Patriot
enel Ty

CONT‘GU HASTA ‘ 3:0 Grados / Libr¢

LA MUERTE

: S
DEL AUTOR DAVID GOMEZ LIBRO

JAVID COMEZ

cesgir@pontafolio
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S . E - * WVERSA CON la muerte
Maye Rodriguez , - < 2 ;:L J,,::i_\g‘;qA GUTIERREZ o
Fotografa P David Gomez Gomez
: Sello
02 de marzo [:ON fii Jueves 29 dejunio Bdiciones B
1:00 pm (Colom§ HAS l]é S opim
12:00 pm (Méxic | — T:001PI1:
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Universidad Santo Tomas aemeacwwa"‘?ﬂ(;:'mommm navez.sielclir
Cra. 9 # 72-90 pregurtas: dde AUty o propuesta de Contigo

repitey nones :
hasta la muerte esmuy sencilla; aprer

EVENTO PRESEN CIAL

bienpensado

pensal sar
1 en transacclones para pen
como convertir clientes esporddicos

e o cgmipla SUS PrOmes:

|a recurrencia como dejar de

enrelaciones,y
enfervientes

Laformaparalograrlo e
mmqadesum'“ asy nose plerda del radar. Se
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‘Contigo hasta
lamuerte’

nencia.

Autor: David Gémez
Editorial Blen Pensado
N¢ de paginas: 284
Precio: $57.000

Lograr uns
venta es
facil: baj
el precio
ofrezca u
benefici
adicional

prometa un servicio extrs
y el cliente aceptara. H
sido la formula por siglos
Ahora la pregunta es: ¢d
qué sirve vender una vez
si el cliente no repite y n
nos recomienda? Aqui es
tan las claves para hace
ventas con €xito y perma
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> LIBROS POR VOLUMEN 0 COMO VENDER MASIVAMENTE

DAVID COMEZ
e

* Paquetes corporativos 5 PAQUETES CORPORATIVOS wﬁm
DE LIBROS POR VOLUMEN !t

con beneficios especiales.

e Ofertas estratégicas para
agremiaciones y camaras
de comercio

Mas informacion: (+57) 316 8759851 & &

bienpensado \




EJERCICIO 5.
ACCIONES

PROMOCIONALES
(INDIVIDUAL)

ACCIONES PROMOCIONALES
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" INTERNACIONALIZACION
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* Somos desconocidos.

e Adaptacion a lenguaje local.

* Analizar crecimiento de
comunidades por pais.

* Promocion en el pais donde
se vende.

bienpem



. LAPIRATERIA ES 7 ' BUE{ﬁ 0

UNA REALIDAD “BONITO Y BUNITUY
CARITO | CARI

* Enfoquese en su comunidad BRAALLLE

Cémo diferenciarse para dejar

e Desarrolle otros formatos | e compalr por reci
 Mantenga el concepto vigente -

Cémo diferenciarse para dejar
de competir por precio

O
st sol CARITO ¥ 2
Autor del best seller BUEND, BONITO'Y CAl “-: DAVID GOMEZ
O

Autor delos bestsellers Buana, Bonito y Carita
yBetalles que Enamaran

24 el

5
Cémo derretir a los clientes para que o Como crear una cultura de servicio
no quieran comprale a nadie mas - y ponerse la camiseta por los clientes
n

Parabola empresarial inspirada
et Catroies i en hechos de lo vido real
INCLUYE
100 FORMAS

DE ENAMORAR
ALOS CLIENTES

bienpensado



et
NO ES UN LIBRO, ES UN CONCEPTO

* Una filosofia que expande su aplicacion mas alla del libro.

A

BUENO, BONITOY £ ARIT0* ) DAVID GOMEZ s

Presenta: 7 | 1 A Q?}\‘r

NEGOCIOS
INMORJALES

Gémo vender de manera
| rentable en bempos dificiles

L}
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:: FUENTES DE INGRESO DERIVADAS ~ Wontss,

—

: a3 cartad,
* Productos complementarios para NEGOCIACION

desarrollar el concepto.
* Guia implementacion, conferencias,
workshops, consultoria, etc.
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S ADAPTACIONES / IDIOMAS
* Version en otro idioma:
uso estratégico.
e Edicion de bolsillo:
Adaptacion para llegar
a mas lectores.
\

bienpensado

What every salesperson, entrepreneur
and business professional needs to know
to differentiate their product or service
and make price irrelevant,

bienpensado




/ = N e
/ ' = P —— 5

COMO MANTENER EL CONCEPTO VIVO EN EL TiEIdPU

* Nuggets o capsulas alrededor de cada concepto
* Cree categorias de contenido y recuerde el concepto
* Nunca deje de promover el libro y su concepto.

CONTRATE GENTE CON 1 L

5
ACTITUD DE SERVICIO

....lllln,,””,
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brillantes en los aspectos
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iAse9 2 |\l B gl Lo que por precio viene,
Bt S - B por precio se va.
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#BuenoBonitoyCarito
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BONUS: SESION ADICIONAL OPCIONAL

Sesion adicional de Q&A:
Julio 25 de 7:00 a 9:00am Col.
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