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17 PARTICIPANTES DE 5 PAISES

AUSTRALIA: Yolima Montoya COLOMBIA
* Miguel Echeverry
* Mauricio Morales
ARGENTINA: Juan (God Of PES) * Mauricio Guio
* Viviana Gonzalez
* Javier Caro
e Julian Andrés Hincapié
* Natalia Restrepo
 Andrés Angarita
NOMBRE * Jorge Cardenas

¢A QUE SE DEDICA? e Daniel Portilla

¢DE QUE SERA SU LIBRO? « Olay Alvarez
e José Ignacio Diaz

e Christian Arciniegas

bienpensado \ /

ALEMANIA: Tahis Gonzalez

MEXICO: Pedro Garcia




NUESTRO PLAN DE VUELO

MARZO 14: SESION 1 - CONCEPCION
Audiencia objetivo, promesa y estructura general

MARZO 28: SESION 2 — CONSTRUCCION
Investigacion, escritura y prueba preliminar

g
ABRIL 11: SESION 3 — COMERCIALIZACION
Marketing, visibilidad y aplicacion del concepto



AGENDA DE HOY- CONCEPCION

0:00-0:05 Bienvenida

0:05-0:20 , Afidiencia objetivo

0:20-0:35 Ejercicio 1: Audiencia Objetivo
0:35-0:45 Promesa para el lector

0:45-1:10 Ejercicio 2: Promesa para el lector
1:10-1:20 Estructura general del libro
1:20-1:45 Ejercicio'3: Estructura del libro
1:45-2:00 Receso

2:00-2:30 In?itado Especial: Ricardo Gdmez
2:30-2:55 Invitado Especial: Alfonso Carvajal
2:55-3:00 Cierre y proximos pasos



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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uct Tape merketing.
The Referra! Engine
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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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v Estado W rows 43 Enlace S Waeo E Preguna
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& Mercadeo y #hora son amigos
B Mercases esed Vguiands "N su competider dvecs 1a.8 104 precaoy
sites

& Mercades by CArDado & viguiente mformacidn Sotre m

& Mercageo Cambid (a 1oto e sy pertit
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:: ;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



 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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Peraciones, soporte tecnico AP R

EJERCICIU 1 <Cudl e la audiencia primaria ge <., ¢
AUDIENCIA OBJETIVO '

(INDIVIDUAL)




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
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DIFERENCIALES

* Ridiculamente practico.'Lenguaje coloquial.
* Ejemplos cotidianos, no inalcanzables.
* Atacan dolores especificos y aceptados.
* Tacticas listas para implementar.
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PROMESA PARA
EL LECTOR



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 \ // “u



WEVIS LOIBET ha gesciirade ol cédigo para
pricticas y rentables usando Facedook™,

}u

'..-...-.-.

Jaha Jastsed -Fundader do Duct Tape

Sctar de o destucller Osct Tope Mavkstiogy The Referral Englse

FACEBOOK

TOOLBOX

Guia prdctica para fortalecer
Su negecia en Facebook
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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




ESTRUCTURA
GENERAL DEL LIBRO



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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SCRIBIR LY
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ESCRIBIRUAL
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| - . 'ROMESA PARA L
30 UNG en subtema p ara cumpli NQ prome o
*NCia de la future tabl ando a aspectos especificas
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INVITADO ESPECIAL
RIGARDO GOMEZ

&



INVITADO ESPECIAL
ALFQNSO CARVAJAL

\l_



AFINE PARA LA PROXIMA SESION:

AUDIENCIA @BJI;‘:TAIVO

Entre mas detall&:l.a mejor.

PROMESA PARA EL LECTOR
Propuesta unica ,é_le‘valor, por que le deberia importar.

ESTRUCTURA GEEI\ERAL DEL LIBRO
Bloques y capitules principales.
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