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CAPITULO 01

La mentalidad
del arquitecto

Mentalidad de negocio para
construir en digital, explicada para
que hasta tu abuela la entienda.

Deja de perseguir ventas Unicas y empieza
a construir relaciones que multiplican su

valor con el tiempo.
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01 — LA MENTALIDAD DEL ARQUITECTO

El juego del
volumen frente
al juego del valor

e El juego del volumen. Fabricacién masiva y
rapida: copiar lo que ya existe y producir
cien libros con |A. Compite por ser el mas
barato, paga anuncios para sobrevivir y,
como cada venta es Unica, empieza cada
mafana desde cero.

e El juego del valor. Un solo producto de
maxima calidad, centrado en un dolor
humano real, con un precio premium y
contenido orgénico para crecer.

LA RAIz

Un producto excepcional con un sistema
sélido supera a cien productos mediocres.
La rentabilidad esté en la raiz, no en la
superficie.
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01 — LA MENTALIDAD DEL ARQUITECTO

El cambio
de lente

0 El trampero. La plataforma es su jefe. Busca
el billete de loteria répido y vive
obsesionado con crear a destajo.

e El arquitecto. La plataforma es solo su
proveedor; él es el duefio del negocio. Juega
un maratén a largo plazo, porque la
paciencia vence a la prisa, y vive
obsesionado con construir sistemas.

QUIEN ERES

Un emprendedor que usa la publicacion
como herramienta, no un escritor
esperando tener suerte. El negocio es el
sistema, no el articulo individual.
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01 — LA MENTALIDAD DEL ARQUITECTO

La regla
de oro de
la profundidad

a A lo ancho. Buscar constantemente
compradores nuevos para un producto
genérico: mucho movimiento y poca agua.

e A lo hondo. Profundizar con una persona en
lugar de ir buscando multitudes. Cuando
creas algo que de verdad le cambia la vida a
alguien, no necesitas competir por ser el
mas barato.
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01 — LA MENTALIDAD DEL ARQUITECTO

Amazon es
tu proveedor,
no tu negocio

Amazon imprime, cobra, envia y gestiona
las devoluciones en una plataforma en la
que todos confian. Es un aliado logistico
increible, pero no hara el trabajo por ti: el

tuyo es crear una obra maestra y traer a las

personas adecuadas para que la vean. TG

eres el duefio de la marca y de la relacién

con el cliente.

TERRENO ALQUILADO

La confianza del mercado es prestada: tu
trabajo es convertirla en una relacion
propia. No construyas tu casa en un
terreno alquilado sin tener las llaves.

Creautores.com
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CAPITULO 02

Empieza
por el dolor

Un pequenio esfuerzo inteligente
valida una idea gigante.

Tu libro no es el destino final. Muchos
creadores fracasan porque ven su libro
como la meta; los que construyen algo
duradero entienden que un libro validado
es solo la semilla de un ecosistema
mucho mayor.
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02 — EMPIEZA POR EL DOLOR

Las ideas nacen
de la frustracion,
no de un algoritmo

Empezar por una palabra clave te lleva a
crear un producto genérico para un robot.
Las métricas te dicen qué busca la gente,
pero no qué siente. Empezar por un dolor
concreto te lleva a crear una solucién

exacta para una persona real.

Los mejores productos nacen de una
frustracion real, un obstéaculo cotidiano o
un problema que td mismo has vivido y
superado. Si conoces el dolor de primera

mano, tu solucidén se sentira auténtica.

Creautores.com



02 — EMPIEZA POR EL DOLOR

Pela la cebolla
del cliente

0 La capa exterior. Edad, género, ciudad. Los
datos demograficos son superficiales y, por
si solos, no venden.

e La capa media. Sus habitos: qué hace en su
tiempo libre, en qué invierte su dinero,
cuéles son sus rutinas. Importan mas que los
datos.

e El nacleo. Sus emociones: los miedos, las
inseguridades y los deseos ocultos. Es el
verdadero motor de cualquier compra.

UNA SOLA PERSONA

Si no puedes describir con esta precision a
quien va a comprar tu libro, todavia no
tienes un producto: tienes una suposicion.
Si le hablas a todo el mundo, nadie te
escuchara.

Creautores.com 10



02 — EMPIEZA POR EL DOLOR

El diagnéstico
de la realidad

Validar no requiere encuestas complejas.
Consiste en ir a Reddit, a grupos de
Facebook o a las resefias de otros libros y
escuchar dénde se queja la gente del
mismo problema una y otra vez.

LA PRUEBA DE ORO
La queja repetida es tu mejor sefial de que

el dolor existe.

Creautores.com 11



02 — EMPIEZA POR EL DOLOR

~

4$15+

El termémetro
de la billetera

Hay problemas reales que a nadie le
importan lo suficiente como para pagar por
resolverlos. La validacion definitiva es
responder con brutal honestidad: smolesta
esto tanto como para que alguien pague 15

délares por aliviarlo?
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02 — EMPIEZA POR EL DOLOR

El filtro de
los 90 dias

Tu libro seréa el motor de tu contenido
diario. Si no te imaginas hablando de este
tema durante 90 dias seguidos en redes
sociales sin aburrirte ni quedarte sin ideas,

la idea no esté validada. Descartala.

Creautores.com 13



02 — EMPIEZA POR EL DOLOR

La forma sigue
a la funcién

El formato obedece al problema. No
decidas de antemano si haras un libro, una
guia o un diario: el formato es solo el
vehiculo. Entiende primero qué herramienta
necesita tu cliente para superar su
obstaculo y deja que su problema dicte la
forma exacta de la solucion.

Creautores.com 14



CAPITULO 03

El producto
del artesano

Coémo construir un producto
perfecto que las personas amen,
recomienden y compren.

Creautores.com




03 — EL PRODUCTO DEL ARTESANO

La tecnologia
construye el
esqueleto, ta
aportas el alma

Usar la inteligencia artificial para organizar
ideas, estructurar capitulos o corregir
textos es trabajar con inteligencia. Pero si
delegas la creacién completa, el resultado
seréa genérico, frio y aburrido.

Las maquinas escriben rapido, pero no
tienen alma ni cicatrices. Tu empatia, tus
historias personales y tu experiencia real
son lo Unico que el lector valora de verdad.
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03 — EL PRODUCTO DEL ARTESANO

Escapa del
pan de molde
del super

Un commodity es un producto genérico
que la gente elige solo porque es el mas
barato o el primero que vio. Si tu libro es
idéntico al resto, solo podras competir

bajando el precio.

Dale un angulo Unico: herramientas,
ejercicios interactivos o una experiencia

que nadie mas ofrece.

EL PRECIO TAMBIEN HABLA

Lo muy barato se percibe como mala
calidad. Un precio justo, y hasta alto,
comunica que tu solucién es la mejor, y el
trabajo excepcional deja fuera a la
competencia perezosa.

Creautores.com 17



03 — EL PRODUCTO DEL ARTESANO

La balanza
del valor

Tu cliente pesa lo que gana contra lo que le
cuesta conseguirlo. Para que la balanza

caiga de tu lado:

0 Aumenta. El suefio: que la promesa final sea
mas grande y emocionante. Y la certeza:
demuestra que tu método funcionar para
él.

e Reduce. El tiempo: acorta los meses o dias
que tardaré en ver resultados. Y el esfuerzo:
elimina los sacrificios y los pasos pesados.

Creautores.com 18



03 — EL PRODUCTO DEL ARTESANO

Disena para que
el ojo respire

Un producto premium nunca abruma. Usa
margenes amplios, parrafos cortos y
espacio en blanco, e incorpora iconos,
resimenes y preguntas al final de cada
seccion. El aire es calidad: un disefio que
respira relaja al lector y eleva tu marca

al instante.

EL ENVOLTORIO IMPORTA

El disefio interior es una herramienta de
marketing: si se ve facil de leer, la gente
confiara en él. Un acabado descuidado
destruye la confianza por muchas resefias
positivas que tengas.

Creautores.com 19



03 — EL PRODUCTO DEL ARTESANO

Una imagen
vale mas que
mil descripciones

Las portadas mas memorables no
necesitan texturas complejas ni docenas
de fotos amontonadas: fusionan dos
conceptos simples en una sola imagen. Si el
libro trata sobre la psicologia del dinero, un
cerebro hecho de monedas comunica el
mensaje en un segundo.

— Titulo corto y memorable. El subtitulo

explica el beneficio; nada de rellenarlo con
palabras clave.

— Fondo claro y limpio. El espacio negativo
grita «calidad premiumy.

— Tipografia simple y grande, con alto
contraste, legible a tamafio miniatura.

Creautores.com 20



CAPITULO 04

Atrae sin
pagar peajes

Un sistema organico y artesanal para
atraer a las personas correctas,
ganar su confianza y crear clientes
para toda la vida.

Creautores.com




04 — ATRAE SIN PAGAR PEAJES

Sal del charco,
navega el océano

Competir solo por quienes ya buscan tu solucién
en Amazon es pelear por la parte mas pequena y
saturada del mercado. La mayoria sufre el
problema mientras navega por TikTok o Instagram,
sin saber que un libro es la solucién. Eres invisible
en la tienda, pero puedes ser visible en la calle.

LA PIRAMIDE DEL COMPRADOR DE CHET HOLMES®

3 % Busca activamente y compraria hoy
@

o) Est4 abierto a comprar, aunque no
7 /0 busca
-

% i

30 (o) No piensa en ello
.}
30 % Cree que no le interesa
D
30 % Sabe que no le interesa
D
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04 — ATRAE SIN PAGAR PEAJES

Una semilla
plantada hoy da
frutos todos los dias

Crear contenido es gratuito y su valor se
acumula: un video trabaja para ti durante
meses y busca a tus clientes ideales
mientras duermes. Los anuncios, en
cambio, te vuelven invisible en el instante

en que dejas de pagarlos.

MAS ALLA DE INFORMAR

El contenido organico educa y crea un
deseo de compra que minutos antes no
existia.

Creautores.com 23



04 — ATRAE SIN PAGAR PEAJES

La regla del
menor esfuerzo

— Autenticidad sobre perfeccion. Documenta,
no dirijas. Un video casero, real y sincero vale
mucho més que un comercial de cine pulido.

— Constancia. Dos o tres piezas rapidas al dia
superan a una obra maestra mensual. Hecho
es mejor que perfecto: el pequeno esfuerzo
constante vence a meses de parélisis por
analisis.

— Microtrabajo. Mostrar el interior de tu obra
durante 10 minutos al dia es suficiente. No
necesitas ser un experto en camara.

LA CLAVE
La constancia gana a la viralidad. Solo

necesitas aparecer.

Creautores.com 24



04 — ATRAE SIN PAGAR PEAJES

Llama a la puerta
diciendo qué
dolor vas a curar

° El primer segundo. Hablales de su
problema. El anzuelo visual o la primera frase
es tu herramienta mas fuerte: si no los frenas
ahi, el resto no existe.

e Abre el libro. Deja que prueben un bocado
visual de lo que hay dentro.

SIN FAMA

No necesitas mostrar tu rostro ni ser
famoso para triunfar. Solo necesitas
mostrar con sinceridad la solucion.

Creautores.com 25
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04 — ATRAE SIN PAGAR PEAJES

Si traes amigos a la
fiesta, el anfitrion te
da el mejor asiento

Traer gente de fuera es lo que la tienda
mas premia. Las redes sociales llevan tu
mensaje al barrio correcto, y cuando le das
a la plataforma visitantes nuevos, su
algoritmo te recompensa poniéndote
frente a mas clientes, gratis.

EL CIRCULO VIRTUOSO

Tu propia audiencia es la comida favorita
del algoritmo: cuanta méas gente traes, méas
gente nueva te encuentra.
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04 — ATRAE SIN PAGAR PEAJES

Los anuncios
amplifican,
Nno Inventan

Pagar anuncios desde el primer dia es
competir a gritos con gigantes. El
contenido orgéanico es la cerilla que
enciende y valida tu idea; los anuncios son
bidones de gasolina. Jamas viertas gasolina
sobre una idea que todavia no ha
demostrado que puede arder sola.

PRIMERO, EL VALOR

La publicidad no arregla un producto roto
ni una oferta débil. Las resefias de cinco
estrellas llegan solas, pero solo después de
obsesionarte con entregar un valor
transformador.
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CAPITULO 05

Haz tuya
la relacion

Un negocio es un sistema de piezas
que giran juntas, no un producto
aislado.

Creautores.com




©5 — HAZ TUYA LA RELACION

La arquitectura
de la confianza

No pides compromisos a un extrafo en la
primera cita. La confianza se construye por
escalones, y cada uno prepara el siguiente.

TRES ESCALONES

El conocimiento

Gratis :
Empieza regalando valor.

El compromiso menor

Bajo coste Ofrece algo fisico y
accesible: tu libro.

La solucion profunda

Reserva tu oferta mas
Premium completa y costosa para

quienes ya confian

plenamente en ti.

Creautores.com 29



©5 — HAZ TUYA LA RELACION

El iman externo:
dar para recibir

La gente dudara en darte su dinero al
principio, pero te daré su atencidn si el
intercambio es claramente favorable para
ella. Antes de pedir nada, ofrece en redes
una herramienta o un recurso 100 %
gratuito y de altisimo valor a cambio de un

correo electrénico.

Regala tus mejores secretos sin miedo: si tu
material gratuito resuelve un problema real,
la gente pagara feliz por tu

acompafiamiento.

UN APRETON DE MANOS

Un correo es un apretdn de manos digital:
el primer paso para que tus contactos
sean tuyos y no del proveedor.
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©5 — HAZ TUYA LA RELACION

El libro es la puertaq,
no el destino

El error méas comun es pensar que la venta
del libro es el final del proceso. En realidad,
es lo mas barato que venderas: un
producto fisico y real que construye

confianza al instante.

Su Unico trabajo no es hacerte rico, sino
filtrar a los curiosos de los clientes serios e
invitarlos a entrar en tu propio ecosistema,

donde tu pones las reglas.
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©5 — HAZ TUYA LA RELACION

El iman interno: el
caballo de Troya

Cuando alguien compra a través de una
gran plataforma, ella se queda con sus
datos. Esconde dentro de tu libro un regalo
sorpresa (una plantilla, un video, un audio o
una herramienta) que invite al lector a tu

propia casa a cambio de su correo.

Asi separas a los curiosos de los
compradores de accidn, conviertes a los
anénimos en clientes con nombre y
apellido y elevas el valor percibido: quien
recibe mas de lo que pagd deja mejores

resefias y vuelve.
RECUERDA
Un cliente no es tuyo hasta que esta en tu

lista privada.
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©5 — HAZ TUYA LA RELACION

Eres dueno
de tu lista, no
del algoritmo

La independencia digital es no depender
de las reglas cambiantes de un tercero
para hablar con tus clientes. Si tu Unica
forma de llegar a tu audiencia depende de
un algoritmo, estas alquilando tu negocio.

Tu lista de correo es tu verdadera
propiedad: si la plaza cierra mafiana, tu
libreta de direcciones salva tu negocio.
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©5 — HAZ TUYA LA RELACION

Las amistades
largas se construyen
con buenas
conversaciones

Un correo no es una excusa para enviar

spam; es una linea directa para cultivar una

amistad a largo plazo.

— Escribe cartas Gtiles que de verdad ayuden
a la persona, no catalogos de venta.

— Cultiva la confianza despacio. Nutre la
relacién antes de pedir el siguiente favor.

— Aporta valor de forma constante y la gente
decidira comprarte sin que se lo pidas.

Creautores.com 34



CAPITULO 06

Mas alla de

la primera
compra

Coémo dejar de perseguir ventas
dnicas y construir relaciones que
multiplican su valor en el tiempo.

Creautores.com




06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

logi

El error méas comuUn después de una venta
es ofrecer algo completamente distinto.
Quien ama tu libro no quiere cambiar de
tema: cuando resuelves la primera capa de

su problema, quiere profundizar contigo en

la siguiente.

No vendas méas de lo mismo en horizontal.
Disefa el siguiente paso légico de su
transformacién: cursos avanzados,
consultoria o una comunidad privada. Tu
libro construyd la confianza; ahora ofreces
la transformacién completa.
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

La salaVIP

Siempre habréa un pequefo porcentaje de
clientes felices que querra, y podra, pagar
mucho mas por velocidad, cercania y
atencién personalizada. Para ellos es tu

soluciéon mas profunda.

Con un producto premium en tu escalera,
una fraccidon de tus clientes basta para
multiplicar los ingresos: unos pocos
clientes VIP sostienen la economia de todo

el ecosistema.
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

La nueva
matematica

Una venta de alto valor equivale a docenas
de ventas de bajo valor. El valor de vida del
cliente lo cambia todo: si cubres los costes
del libro, ya ganaste, porque tu rentabilidad
esta protegida en lo que viene después.

Por eso puedes permitirte conseguir
clientes: es mucho més facil ofrecer una
nueva solucién a quien ya te compro, y le

gustd, que convencer a un extraio.

LO QUE CUESTA UN EXTRANO

5-25x

Méas caro, segln el estudio y el sector,
conseguir un cliente nuevo que conservar
uno que ya tienes.?
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

La magia del
apalancamiento
digital

Escalar un negocio fisico significa

multiplicar tus costes. Escalar un negocio
digital significa multiplicar tus méargenes.

Los productos de informacidn y las
soluciones digitales casi no cuestan nada
por cada copia adicional: haces el esfuerzo
de creacidon una sola vez y el sistema lo

entrega de forma automatica e infinita.
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

El ciclo infinito
de los ingresos
recurrentes

El santo grial de cualquier negocio no es un
pico de ventas espectacular, sino la
previsibilidad de unos ingresos que llegan

cada mes.

Una comunidad o una membresia
transforma un pago aislado en una relacion

continua de meses o afos.

LA DIFERENCIA

La recurrencia es lo que convierte un
proyecto que da dinero extra en un
negocio real, sélido y predecible.
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

La red
de seguridad

Un «no» a tu producto principal no significa
que el cliente no quiera ayuda; a menudo
solo significa que el formato o el precio no
encajan. Si rechaza tu oferta premium,
ofrécele de inmediato una versidon mas
ligera, més accesible o en otro formato.

LA REGLA

Nunca dejes que un cliente interesado y
con confianza se vaya con las manos
vacias por falta de opciones.
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

Dos modelos
de negocio

LA FABRICA

EL ECOSISTEMA

Foco

Métrica

Producto

Trafico

Ingresos

Final

Perseguir ventas a
ciegas.

Volumen de clientes
Unicos.
Genérico y barato.

De pago, quemando
margenes.

Dependen de crear

mas. Estrés constante.

Vender, cruzar los
dedos y olvidar.

LO QUE VALE

Guiar a personas a
través de soluciones.

Valor de vida del
cliente, en
crecimiento.

Especifico y premium.
Organico.
Dependen de

profundizar la relacion.
Estabilidad.

Atraer, capturar, nutrir,
escalar y retener.

El verdadero valor de tu negocio no esta en
la transaccién de hoy, sino en la

transformacién que logras en tu cliente a

lo largo del tiempo.

Creautores.com
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

El mapa a
prueba de fallos

Encuentra un dolor real y validalo de forma
organica. Conviértelo en un libro
excepcional, captura el correo de tu lector
y ofrécele la solucién definitiva.

e El contenido organico atrae a quienes
tienen el problema.

e Tu libro en Amazon es la puerta de entrada.
e Tu lista de correo hace tuya la relacion.

° La oferta de alto valor sostiene el negocio.

TU CONSTRUYE SOLUCIONES

Deja que la mayoria pelee por las palabras
clave. La puerta de entrada es prestada,
pero el salén principal es tuyo.
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06 — MAS ALLA DE LA PRIMERA COMPRA

Domina tu
propio camino

Comprende a fondo el dolor de tu cliente
ideal. Crea un producto excepcional que
reduzca su esfuerzo y aumente su certeza.
Cuida una relacion honesta y directa, sin
intermediarios. Cuando unes las tres

piezas, la suerte deja de ser un factor.

Construye con paciencia y conviértete en
el arquitecto de tu propio ecosistema.
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FUENTES

De donde
salen las cifras

1 Chet Holmes. The Ultimate Sales Machine (Portfolio /
Penguin) (2007). books.apple.com/nl/book/the-ultimate-
sales-machine/id401047765

2 Harvard Business Review. Amy Gallo: «The Value of
Keeping the Right Customers» (2014).
hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-
customers
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LA SERIE

Mas guias de creautores.com

Todas son gratuitas y se pueden leer en el mévil o descargar
en PDF.

01

02

03

04

05

o7

Guia de autopublicacion en la era
de la lA

Escribir, publicar y vender tu libro con ética
e inteligencia artificial.

creautores.com/guiadeautopublicacion

Guia del audiolibro en la era de la
1A

Producir, publicar y monetizar tus libros en
audio.

creautores.com/guiadelaudiolibro

Guia de storytelling
La estructura que siguen todas las grandes
historias.

creautores.com/guiadestorytelling

Guia de autopublicacion con
Amazon KDP

Construir un negocio editorial que trabaje
para ti.

creautores.com/guiaamazonkdp

Guia para crear tu marca
personal

Confianza, contenido y equipo para una
marca en la que la gente crea.

creautores.com/guiamarcapersonal

Manual de ingenieria de la
atencion

Cobmo captar la atencién en los primeros
segundos y mantenerla hasta el final.

creautores.com/manualingenieriaatencion
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Te ayudamos a convertir tus
historias y tu conocimiento en
ingresos recurrentes.
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