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Introduccion

Mi hija de 8 afos, Misha, quiere ser una youtuber cuando ella crezca. Eso
probablemente no sea una sorpresa, muchos niflos jovenes descubren que hacen sus
padres y deciden que eso también es su ambicidn (ademas de convertirse en un bombero o
cuidador de zooldgico). Mi hija me ve usando las plataformas online para hablar con
personas y construir negocios, y ella sabe lo mucho que lo amo. Claro, ella cree que desea

lo que yo hago.

La marca personal puede que no sea un elemento basico del dia de la escuela
primaria todavia, pero los nifios hoy saben que hacer videos en YouTube, publicar en
Instagram, tuitear 280 caracteres, y hacer snapping en Snapchat es una carrera valida y eso
incluso puede para algunos traer fama y fortuna. Suefian con crear una presencia popular

en linea de la forma en que los nifios solian sofiar con convertirse en estrellas de Hollywood.

Desafortunadamente, a menos que sean emprendedores ellos mismos o estén
profundamente informados, la mayoria de los padres responderan a esta aspiracion de
carrera con ";Eh?" o peor, cinismo de mente cerrada: "Ese no es un trabajo real." Incluso los
pocos que sonrien sin comprender y ofrecer un leve: "jGenial, carifio! jAdelante!"

Probablemente sacuden la cabeza en silencio ante la dulce ingenuidad de la juventud.

Obviamente, las primeras respuestas apestan de cualquier forma que las mires, pero
todas estas las respuestas revelan una falta total de comprensién sobre el tipo de mundo en
el cual vivimos. Es el tipo de mundo en el que un nifio de once afos y su padre pueden
convertirse en millonarios creando un canal de YouTube donde comparten videos en linea

de ellos mismos cortando cosas a la mitad.

Sabia que esta era la forma en que las cosas pasarian. Para alguien como yo con una
tendencia a hacer pronunciamientos exagerados, es ironico que una de las cosas mas
proféticas que alguna vez he dicho también pudo haber sido una de las mas subestimadas

de mi vida:

Mi historia esta a punto de convertirse en mucho menos inusual.



Primero lo hice cuando Misha era solo una recién nacida, en la introduccion de mi
primer libro de negocios, Crush It! Estaba contando como habia usado Internet para
desarrollar una marca personal y hacer crecer mi negocio familiar de $4 millones, Shopper's
Discount Liquors, en un negocio de $60 millones. Mi estrategia fue simple e indignante en
ese tiempo: hablé directamente con clientes potenciales a través de un blog de videos
basicos y desarrollé relaciones con ellos en Twitter y Facebook, invitando a una interaccion
uno a uno que anteriormente solo existia entre comerciantes y clientes en las pequefias
comunidades y barrios muy unidos del ultimo siglo. Cuando escribi el libro en 2009, me
habia ramificado desde mi primera pasion -ventas y vino- a mi pasion que lo abarca todo,
construir negocios. Yo estaba viajando por el mundo difundiendo la palabra a cualquiera
que quisiera escuchar que las plataformas que la mayoria de las empresas y los lideres
empresariales todavia etiquetan como inutiles y una pérdida de tiempo -Facebook, Twitter
y YouTube- eran en realidad el futuro de todos los negocios. Parece imposible ahora, pero
la revolucion digital era tan joven que yo tenia que definir las plataformas. En aquel
entonces, tuve que dedicar un tiempo considerable para explicar que Facebook era este sitio
en linea donde se podia compartir articulos, fotografias, sus sentimientos y pensamientos,

y Twitter algo similar pero siempre publico y limitado a, en ese momento, 140 caracteres.

:Marca personal? Nadie sabia de qué demonios estaba hablando. Es dificil creerlo
ahora, pero ni siquiera una década atras, la idea de que mas que solo unas pocas personas
podrian construir de manera realista un negocio mediante el uso de las redes sociales era

exagerado.

Ahora dirijo una enorme compafia de medios de comunicacion digitales con oficinas
en Nueva York, Los Angeles, Chattanooga y Londres. Todavia estoy involucrando personas
con Twitter, Facebook, Instagram, Snapchat y cualquier otra plataforma que atraiga la
atencion de las personas. Todavia soy invitado a hablar en todo el mundo, pero también
alcanzo a millones de personas a través de mi show de negocios de Youtube de Q&A,
#AskGaryVee; mi documental diario en video, DailyVee; mi rol en Planet of the Apps, un
reality show de Apple que trata sobre el desarrollo de aplicaciones, y libros como el que
tienes en tu mano. Estoy trabajando mas que nunca. Estoy teniendo mas impacto que nunca.

Estoy mas feliz que nunca.
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Y soy todo menos que inusual.

Hoy hay millones de personas como yo que han usado Internet para construir marcas
personales, negocios prosperos y una vida en sus propios términos. Aquellos que realmente
lo estéan aplastando, lo han hecho construyendo un negocio lucrativo alrededor de algo que
aman que les permite hacer lo que quieren todos los dias. Pero mientras en 2009 ese "algo”
podria haber sido conservas caseras o casas de arbol personalizadas, hoy también podria
incluir ser una mama, ser elegante o tener una vision del mundo poco ortodoxa. En otras
palabras, usted puede usar su marca personal -quién es usted- para comercializar su
negocio, 0 su marca personal puede ser realmente el negocio. Personas famosas,
celebridadesy las estrellas de reality lo han estado haciendo durante afios. Ahora es el turno
de todos los demas de aprender como ser pagado por hacer algo que iban a hacer gratis de

todos modos.

Mucho ha cambiado desde que escribi Crush It!, pero sorprendentemente, muchas
otras cosas no lo han hecho. Cualquiera que me siga regularmente sabe que puede avanzar
rapidamente a través de los primeros diez minutos de mis discursos principales, porque voy
a repetir los hechos de mi viday mi opinién del mundo de la misma manera que lo he hecho
durante casi una década. Una vez que esos diez minutos terminan, no es posible saber. Y
eso es lo que voy a compartir en este libro: la parte clave del discurso, eso cambia cada seis
a nueve meses porque esa es la frecuencia con la que las plataformas evolucionan. Quiero
que aprendas la informacibn mas actualizada sobre coémo aprovechar las mejores

plataformas de Internet para crear una marca personal poderosa y duradera.

La mayor diferencia entre mi primer libro y el que estas leyendo ahora es esto: mi voz
no es la Unica voz en este. Quiero presentarte a otros emprendedores que han conseguido
un éxito increible siguiendo los principios de mi libro Crush It! para construir sus marcas
personales. Algunos son internacionalmente conocidos, algunos todavia estan
ascendiendo. Todos ellos estan amando la vida absolutamente. Aunque cada uno es unico,
sospecho que te sentiras aliviado y emocionado de ver que no son tan diferentes de ti.
:Como puedo decir eso cuando no te conozco? Porque el secreto de su éxito (y el mio) no
tenia nada que ver con de donde venian, a quién conocian, a cual escuela iban, o en qué

campo profesional estaban. Mas bien, todo tuvo que ver con su valoracién por las
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plataformas a su disposicion y su voluntad de hacer lo que fuese necesario para hacer que
estas herramientas de medios sociales funcionaran a su maximo potencial. Y eso, mi amigo,

es algo que yo también puedo ensefarte a hacer.

Sin embargo, lo que funciond para mi no funcionara para ti, y viceversa. Es por eso
que la autoconciencia es tan vital; debes ser sincero contigo mismo en todo momento. Lo
que yo puedo ofrecerte es un conjunto de principios universales. Disecaremos cada gran
plataforma actual para que todos ustedes, desde fontaneros (su pilar debe ser Facebook;
ver Capitulo 12) a guarda parques (el suyo es YouTube, vea el Capitulo 11), sabran
exactamente qué plataforma usar como pilar de contenido, y cémo usar las otras
plataformas para amplificar sus marcas personales. Analizaremos las plataformas sociales
que dominan el mundo de los negocios hoy. Hablé sobre algunas de estas en Crush It!, pero
han evolucionado, y ahora hay mejores formas de navegarlas. Ofrezco consejos tedricos y
tacticos sobre como convertirse en lo mas grande en plataformas viejas como Twitter,
Facebook, YouTube e Instagram; startups jévenes como Musical.ly; plataformas audio
céntricas como Spotify, SoundCloud e iTunes; y el recién llegado Alexa Skills. Aquellos que
han estado en esto por un tiempo encontraran util los matices poco conocidos, consejos
innovadores y ajustes inteligentes que han sido probados para mejorar las estrategias

probadas y veridicas mas comunes.

Si me has estado observando de cerca durante afios y crees que lo sabes todo, por
favor reconsidéralo. Hablo con miles de personas cada afio, y escucho las mismas preguntas
unay otra vez. Si tantos todavia no han perfeccionado su juego, hay muchas posibilidades
de que tu tampoco lo hayas hecho. Hoy podria ser el dia en que finalmente obtengas esa
pequefa pepita de informacién que te ayudara a pulverizar lo que sea que te haya estado
frenando. Muchas de las personas entrevistadas para este libro dijeron que habian leido
Crush It! varias veces. El emprendedor y podcaster John Lee Dumas lo revisa anualmente.
Tiene solo 142 paginas, no tan densas que no podia comprender la esencia en una hora
aproximadamente, Dumas admite que escucho el audiolibro tres veces antes de que
finalmente entendiera lo que queria decir acerca de marca personal. Ese momento eureka
lo llevo a fundar Entrepreneurs on Fire, su podcast diario de entrevistas a los emprendedores

mas inspiradores e innovadores del pais. Hoy su show es uno de los podcasts de negocios
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mejor clasificados en iTunes, recaudando alrededor de $200,000 por mes. Lo sé porque
publica sus finanzas mensuales en su sitio web y comparte los detalles sobre sus gastos en
su podcast para que otros emprendedores puedan aprender de sus movimientos
inteligentes y evitar sus errores. Eso es solo un ejemplo del tipo de sorpresay delicia que los
emprendedores en este libro regularmente evocan para distinguir sus marcas personales de

las de la competencia y ganar hordas de admiradores leales y adoradores.

Como siempre, voy a ser sincero contigo: incluso si absorbes todas las lecciones y
sigues cada consejo en estos capitulos, la mayoria de ustedes leyendo este libro no se
convertiran en millonarios. iNo dejes de leer! Ninguna de las personas entrevistadas para
este libro sabia que se harian ricos; se hicieron ricos porque fueron increiblemente,
ridiculamente buenos en lo que hacen y trabajaron tan malditamente dificil que nadie mas
podria dar la talla. La mayoria comenz6 con modestas ambiciones de ganar lo suficiente
para disfrutar de las cosas buenas de la vida, encontrar estabilidad, apoyarse a ellos mismos
y sus familias, y viviendo en sus propios términos. Alcanza ese tipo de riqueza, y no
necesitaras fortunas. Y quién sabe, tal vez en el proceso de llegar alli, como John Lee Dumas
y sus cohortes, descubriras que tienes el talento y el conocimiento de marketing para
convertirte en millonario. Sélo hay una forma de averiguarlo. De cualquier manera, tu ganas.
Se necesita presion y fuego para convertir un trozo de metal sin importancia en una obra de
arte finamente disefada. Este libro esta lleno de inspiracién y consejos de otros que
caminaron a través de esas llamas; dejemos que te guien para que puedas ver a donde eres

capaz de llegar.

Considera la experiencia de Louie Blaka (IG: @louieblaka), quien explicd en un correo
electrénico sobre cémo pasé de maestro de arte a artista préspero confiando en sus

instintos y poniendo sus pasiones a trabajar.

Soy un profesor de arte de la escuela secundaria, pero un buen artista de corazon.
Hace tres anos decidi dar una oportunidad a mi carrera de arte fuera de mi trabajo de
docente de siete a tres. Mi trabajo de arte despeqgo, pero no tan bien como yo habia
esperado. No me rendl, pero me desanimé un poco. Escuché Crush It! hace dos arnos,
¥ me ayudo a pensar en algo mas que simplemente vender pinturas. Vi una tendencia

de vino y clases de pintura recorriendo el pais. Me prequnté por qué no estaba

13



organizando estas clases si yo tenia un grado de ensenanza real junto con la
experiencia de un artista profesional (jDuh!). Asi que tomeé su consejo de marketing a
través de las redes sociales y organicé clases gratuitas de vino y pintura para mi alma
mater, estado de Montclair. Publiqué una foto del evento en mi Instagram, y comencé
a obtener peticiones para reservar clases. Empecé con una clase de diez personas, con
tal vez una clase cada dos o tres meses, y he crecido a por lo menos tres clases al mes
con mi proxima clase programada para recibir a cien personas. He gastado cero dolares
en marketing, usando IG y el boca a boca. He podido comercializar mis pinturas (como
artista) a traves de mis clientes de la clase de vino y pintura. Tomé todos los materiales

no utilizados "desperdicio” de mis clases y los usé para mi obra de arte personal.

Pude hacer crecer mi carrera personal como artista pasando de vender una pintura por
$200 a tener una subasta de pintura por $1,300 en el Festival del Café de NYC en
septiembre pasado. Yo empecé mi negocio de vino y pintura con un evento gratuito
con aproximadamente diez personas en un campus universitario, y ahora espero llegar
a $30,000 en ventas el proximo ano (sé que no es mucho, pero para un maestro de

tiempo completo y artista es enorme).

La explosion de YouTube e Instagram, la aparicién de podcasts, la ubicuidad de
plataformas como Facebook y Twitter, todas nos han llevado a los puntos altos que predije
hace nueve afios. Ya tienes las herramientas para construir el tipo marca personal poderosa
que puede cambiar su futuro. Si has estado en esto por un tiempo y no has llegado adonde
quieres ir, este libro explicara por qué. Si eres un Lista-D con los ojos en la Lista-A, puedo
ayudarte a subir esa escalera (y me identifico: estuve en la Lista-Z durante afios y sé cdmo
es la vista desde alli abajo). Si has estado poniendo excusas, estaras expuesto, podras decidir
dejar de vagary lograr lo que te propusiste lograr o admitir que tu versién de Crushing it! es

un poco diferente a lo que originalmente pensaste que era.

Mira, este libro es para dos audiencias. El primero es gente que conoce desde las
profundidades de sus almas que nacieron para construir algo grandioso. Emprendedores
innatos deberian encontrar toda la informacion que necesitan para mejorar sus esfuerzos
actuales o comenzar a hacer sus propios planes. La segunda audiencia es todos los demas
quien quieren trabajar. No solo los jévenes, no solo los orientados a la tecnologia. No solo

profesionales en carreras establecidas o aquellos que buscan renovarse porque han
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superado su industria o, peor aun, su industria se esta reduciendo. Es del interés de todos
construir una marca personal, incluso si tienen poco interés en hacerse ricos o famosos. ;No
eres experto en informatica? Consigue las habilidades informaticas o tecnolégicas que
necesitas para hacer esto. No es dificil, y muchas de las personas de las que hablamos en
este libro tenian tan poca experiencia con computadoras como tu. Si no lo has notado,
ningun trabajo es particularmente estable ahora. Imagina la seguridad que sentirias si
tuvieras un proyecto alterno que pudieras explotar a lo grande si inesperadamente te
quedaras con nada excepto tiempo (conoce a Pat Flynn en el capitulo 5). La desesperaciéon
puede ser un gran motivador, pero es mucho menos estresante si planificas el futuro para

que nunca sepas la sensacion.

Si estas ganando lo que necesitas para vivir la vida que quieres y amas todos los dias
de eso, lo estas aplastando (Crushing it). Eso es todo lo que quiero para ti. Pienso en los
amigos con los que creci que amaban los videojuegos pero cuyos padres los obligaban a
dejar de jugar porque los juegos eran nuevos y aterradores y los distraian de sus estudios.
Esos nifios pudieron haber crecido y tener una vida lo suficientemente decente, pero
haciendo algo que toleran o incluso algo que odian. Si solo sus padres pudieran haber visto
como el mundo evolucionaria. Tal vez el nifio que se convirtié en abogado para complacer
a sus padres podria estar ganando la misma cantidad ahora como un promotor de eSports
(gaming competitivo), o ganar millones como jugador de video juegos profesional. De

cualquier manera, ese abogado seria infinitamente mas feliz.

Los padres estan tratando de sacar a sus hijos de Pokémon Go cuando los juegos de
realidad aumentada van a ser enormes por generaciones. Ellos piensan que sus hijas
deberian hacer menos Slime (googlear "Slime") y hacer mas algebra. Slime puede ser una
moda pasajera; Slime podria convertirse también en la herramienta a través de la cual una
nifa aprende la dinamica de la oferta y la demanda en Instagram y a crear una marca
personal y compafia de un millon de ddlares. Lo loco es que ella no seria la primera. Karina
Garcia lo hizo. Ella solia ser una camarera; ahora es una exitosa estrella de YouTube famosa
por hacer, tu lo adivinaste, Slime. ;Qué tan exitoso? Con ganancias de seis cifras cada mes,
ella fue capaz de retirar a sus padres.® En agosto de 2017 hizo una gira por 14 ciudades de 7

semanas para conocer a sus fanaticos. La gente pagd $40.00 a $99.99 por pases VIP.2
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Historias asi ya no son infrecuentes, e ilustran por qué tenemos que dar a nuestros nifios la
mayor libertad posible para gravitar hacia lo que aman hacer. Porque en su mundo, nada
estara fuera de los limites cuando se trata de como puedes ganarte la vida y construir una
carrera estelar. Cuando era un nifio obteniendo Ds en la escuela y era atrapado leyendo
catalogos de tarjetas de beisbol en clase, asi sabria cuanto cobrar por los intercambios,
todos dijeron: "Vas a ser un perdedor." Hoy dirian: "Vas a ser el préximo Zuckerberg."
Cuando se trata de oportunidades profesionales, este es el mejor momento para estar vivo

en la historia de humanidad. No quiero que nadie lo desperdicie.

Si obtienes algo valioso o util de este libro, espero que le des una copia a alguien que
sea importante para ti que no esté contento en su trabajo actual o carrera. Si eres padre, por
favor daselo a tus hijos cuando comiencen a imaginar qué y quiénes quieren ser. Digo esto
no porque quiera vender mas libros. Obtenlo de la biblioteca; no me importa. Digo esto
porque quiero que todos sepan que estas oportunidades existen, de modo que si alguien
tiene dificultades o es miserable o esta asustado, puede hacer algo para cambiarlo. Si te
importan las personas en tu vida, quieres que sean felices haciendo algo que aman. La vida
es corta; su brevedad e imprevisibilidad es lo Unico que me asusta. También es larga; alguien
con cincuenta afos de edad podria esperar otros cuarenta o incluso cincuenta afos
productivos. Nos debemos a nosotros mismos y a nuestros seres queridos estar tan
satisfechos y emocionados como sea posible todos los dias, asi siempre estaremos listos
para compartir lo mejor de nosotros mismos con los demas. Hay tantas cosas en la vida que
son incontrolables, pero nuestra felicidad no tiene que serlo, ni tampoco nuestras carreras.
Podemos tener todo el control. Cada maldito pedazo. Cuanto antes nos demos cuenta de

eso, mejor estaremos todos.

No puedo hacer nada para volverte mas creativo, pero espero poder ponerte en el
estado de animo adecuado para que cuando estés listo para desatar esa creatividad, tengas
éxito. A menudo nos dicen que tenemos que hacer una eleccién: establecernos y hacer algo
tolerable para ganar dinero, o seguir nuestra pasion con la expectativa de que seremos
pobres. Todavia hay personas que creen que es raro que una persona ame su trabajo. Eso
es mierda. Nuestras elecciones son infinitas cuando entendemos el entorno digital de hoy,

como lo son nuestras oportunidades. Nosotros solo tenemos que encontrar el coraje para
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alcanzarlas y hacerlas. Vas a escuchar historias de personas que tenian miedo, como tu.
Quienes tenian obligaciones, al igual que tu. A quienes se les dijo que estaban siendo tontos,
imprudentes o irresponsables, o inmaduros. Lo hicieron de todos modos y cosecharon las
recompensas. Si hay algo que este libro deberia ensefarte, es que lo Unico que te impide

alcanzar una carrera duradera y felicidad en la vida eres tu.
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1 - La Ruta Es Toda Tuya

Un emprendedor es alguien que consigue una ruta.

Shaun “Shonduras” McBride

La promesa de mi primer libro de negocios, Crush It!, fue ensefar a los emprendedores
como monetizar su pasion mediante el uso de las redes sociales para construir una marca
personal fuerte para atraer clientes y anunciantes a sus sitios web, asi como transformarlos
en esos expertos de confianza o figuras de entretenimiento que las marcas y puntos de
venta les pagarian para hablar, consultar y asistir a eventos. En otras palabras, fue todo sobre
la construcciéon de una marca personal alrededor de su negocio lo suficientemente fuerte
como para hacerlo a usted un influencer. Y, sin embargo, la palabra influencer no aparece ni
una sola vez. La industria multibillonaria de mercadeo influyente (Influencer Marketing) era
todavia tan nueva en el momento, que el concepto no se habia cristalizado cuando ese libro
se publicd en 2009. Sin embargo, hoy en dia, el marketing influyente esta preparado para
comerse una buena porcién del almuerzo del marketing tradicional. Los consumidores mas
jovenes pasan cada vez menos tiempo en los medios tradicionales y mas tiempo

consumiendo contenido en linea.

e Laaudiencia diaria de YouTube se esta acercando a los 1.25 mil millones de horas de
TV dia, el mismo tiempo que la audiencia de television cae todos los afios. *

e Uno de cada cinco minutos que se gasta en dispositivos moviles se destina a las
aplicaciones de Facebook y servicios. 2

o Cada minuto, 65,900 videos y fotos se publican en Instagram. *

o (Cada dia se crean mas de 3 mil millones de Snaps en Snapchat, donde mas de 60%

de anuncios se mira con el audio encendido. %

En consecuencia, desde 2009, las marcas han triplicado la cantidad de dinero que gastan
en redes sociales.> Con la explosién en el nimero de redes sociales disponible para
cualquiera que quiera reunir una audiencia, y grandes sumas de dinero siendo redirigido

hacia esas redes, el marketing influyente se ha convertido en una estrategia legitima de
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monetizacion para cualquiera que construya un perfil en linea, que significa casi cualquier

persona en el negocio.

:Qué tan legitimo? Los YouTubers con mayor recaudacion ganaron $70 millones
combinados en 2016. Muchos se ajustan a un tipo determinado, varios son jugadores, por
ejemplo, pero Lilly Singh es una rapero-comediante que presenta la cultura Punjabi en sus
videos, Rosanna Pansino es panadera y Tyler Oakley es activista LGBTQ. © En el pasado, la
lista mas taquillera también incluia a la violinista bailarina Lindsey Stirling y la artista de
magquillaje Michelle Phan. ’ Los usuarios de Instagram mas populares pueden ganar siete
cifras anuales de sus esfuerzos en los medios sociales. Incluso con solo mil seguidores, un
principiante de Instagram podria ganar alrededor de $5,000 por afo con solo dos
publicaciones por semana, y diez mil sequidores podrian generar casi $20,000 por cada afio.
8 Nuevamente, eso es solo con dos publicaciones por semana; imagina las ganancias si ese
Instagrammer publicara con mas frecuencia. Pensemos en eso. El salario medio para los
empleados de EE. UU. es de aproximadamente $51,000.  Puedes ganar eso como un
gerente de oficina, o puedes ganar la misma cantidad creando tu propio negocio construido
alrededor de algo que amas mas que a nada en el mundo. ;Quieres ir a lo seguro? Puedes
trabajar como gerente de oficina, ir a casa y luego ganar $10,000 extra al afio en Twitch
dejando que la gente te vea jugar y comentar tu videojuego favorito, porque realmente eres
tan bueno en eso. O usa YouTube para compartir experimentos de ciencia increiblemente
geniales. O publica imagenes en Instagram de tu erizo mascota con pequefios sombreros.
Gracias a la proliferacion de plataformas y a la migracion de televidentes y lectores de
revistas a Internet, hay espacio para muchos, muchos mas expertos y personalidades para
crear un ecosistema lucrativo y sostenible que promueva y haga crecer sus negocios o

incluso sus negocios alternativos.

Es un gran momento para ser un modelo de moda, por ejemplo. Hubo un tiempo donde
solo habia espacio para que un pufiado de superestrellas se vieran a si mismas en difusion
de moda editorial y en las pasarelas. Entonces tal vez habia mil en el medio obteniendo un
trabajo comercial constante en prensa y televisién. El resto se encontraban a si mismos en
la parte inferior, raspando y haciendo un catalogo y trabajo promocional. Pero Internet ha

abierto una gran cantidad de oportunidades para cualquier persona dispuesta a apresurarse
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para hacer crecer una base de fans a través de blogs y canales de video para atraer la
atencién de los cientos de miles de marcas ansiosas por gastar dinero apoyando a los
populares, personas guapas y de moda por contenido de marca y publicidad. No solo eso,
gente bendecida con un buen aspecto de modelo, o incluso simplemente bendecido con el
anguloy filtro habil: no tiene que modelar para recibir el pago. El gran cambio en la atencién
alas redes sociales significa que las personas hermosas ya no estan en deuda con las revistas
o agencias de talentos o alguien, realmente, para ganar dinero con su apariencia. Pueden
verse fabulosos todos los dias en sus propias plataformas mientras interactian con una
audiencia en constante crecimiento, y las marcas vendran pidiendo exposicion. Solo

pregunta a Brittany Xavier (ver el Capitulo 13).

A menudo definimos a un influencer como alguien que atrae a una audiencia tan grande
en las redes sociales que las marcas se ofrecen para pagarle a esa persona para que asista a
eventos, se tome selfies con productos o hable de servicios. Las marcas han pagado a la
gente famosa en internet miles de millones de dolares para ser sus patrocinadores,
promotores y ubicadores de productos. La colocacion del producto encaja perfectamente
con la multitud de YouTube e Instagram, pero puede dejar a los bloggers de rey de la
motocicleta o los podcasters de raspberryjam, aquellos que puedan no sentirse
suficientemente fotogénicos o carismaticos para selfies constantes o video, sentir como si
sus opciones para hacer crecer su influencia y la creacién de flujos de ingresos se limiten a
la venta de espacios publicitarios. Estoy aqui para decirte, no lo son. Solo tienes que ser
inteligente y estratégico acerca de como usar tu contenido. Mira, me pagaron para escribir
libros y hablar en escenarios nacionales e internacionales, y he ganado lo suficiente para
hacer el tipo de inversiones que podria pagar por generaciones. Sin embargo, no he ganado
ni un centavo porque una compafia de bebidas energéticas me pague para decir: "Este es

mi secreto para trabajar dieciocho horas al dia."

Soy un empresario que construyé una compafia de medios de $150 millones en parte
debido a mi marca personal, que desarrollé creando primero contenido valioso que
aumento mi influencia. Esa es una forma de aplastarlo (Crush it). Por supuesto, sin embargo,
puedes ganar dinero con el tiempo mediante la publicacién de anuncios, por ejemplo,

vendiendo espacio publicitario a una compania de barras de caramelo. A medida que tu
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estrellato se eleve, podrias recibir $10,000 por colocar una barra de chocolate en tu mesa
mientras trabajas. Pero, por el amor de Dios, no te detengas alli. Ahi es donde empiezas. No
dejes dinero sobre la mesa porque no te percatas de cuanto mas grande puedes ser ;Cuan
grande? Internet es la ostra de un emprendedor y puedes usar sus plataformas de perlas
para construir una marca personal tan poderosa que el mundo no solo estara dispuesto a
pagar por tus productos o servicios o promocionar los productos y servicios de otras
personas, también podria estar dispuesto a pagarte solo por ser td. Para mi, eso es cuando
te has convertido en un verdadero influencer. En su apogeo, el marketing influyente es la

realidad de TV 2.0. Quiero que pienses en ti mismo como la nueva estrella de mafiana.

Tu, el emprendedor, no eres diferente de la marca organica de macarrones con queso
que se ramifica en galletas de queso cheddar y sopa de fideos de pollo. La marca nunca fue
sobre macarron con queso organico; era sobre comida organica cémoda. Eres la madre
expectante que comienza un podcast de embarazo y luego escribe un libro sobre criar nifios
que sufren de ansiedad. Eres el cocinero casero con una bella transmision de Instagram que
inicia un podcast sobre procesos de conservacion y recibe una invitacion para escribir una
columna sobre jardineria urbana en una revista nacional. Tu eres el chico que comenzé un
blog de vinos que no era realmente sobre vino, sino sobre hacer un nombre para si mismo
como la persona que podria mostrar a otras empresas mejores formas de comunicar y
vender. El Instagram del cocinero no se trata de comida sino de ir construyendo su influencia
en la categoria de estilo de vida saludable. El podcast de la madre sobre embarazo es solo

la fritura de la hamburguesa de la paternidad.

Tu marca personal te puede hacer obtener todas las mejoras que desees. Su importancia
en el mundo de los negocios de hoy significa que el estrellato ya no se limita al mas bello o
telegénico entre nosotros; el campo esta abierto para muchos, muchos mas jugadores.
También significa que la mayoria de los emprendedores todavia tienen mucho espacio para
mejorar su juego para convertirse en influencers. Te estoy mirando por ahi, y me sorprende
como muchos empresarios se atrapan ellos mismos en cajas hechas por ellos, a pesar de

que tienen mucho mas poder que antes.

Digamos que lo estas haciendo muy bien en Twitter. ;Qué vas a hacer el dia que te des

cuenta de que estas cansado de Twitter? ;Qué vas a hacer si Twitter desaparece? ;Qué pasa
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si eres el apicultor favorito del pais y desarrollas una alergia mortal a las abejas? Es una
cuestion de supervivencia pensar mas alla de tus éxitos actuales y buscar constantemente
formas de crear nuevos éxitos para que nunca te limites a una Unica plataforma o incluso un
unico tema. ;Como haces eso? Creando una marca personal tan poderosa que trascienda

plataformas, productos e incluso tu pasion.

Toma el icono cultural Julie Andrews, * la estrella de mejillas sonrojadas de multiples
obras maestras de Broadway y Hollywood como Camelot, The Sound of Music y Mary
Poppins. Toda su carrera, toda su identidad, fue construida en la altisima voz de soprano
que la convirtié en un nombre familiar. "Pensé... mi voz era lo que soy. " *° Luego, hace unos
veinte afios, se sometid a una cirugia para extirpar quistes precancerosos en sus cuerdas
vocales. Cuando despertd, los quistes se habian ido, pero también su voz. Pero como ella
era Julie Andrews, ese no fue el final de su carrera. Desde entonces, ha escrito docenas de
libros para nifos, protagonizo una serie de peliculas de éxito, The Princess Diaries, y mas
recientemente, en conjunto con Jim Henson Company, produjo y protagonizé una serie de

Netflix que ensefa apreciacién artistica para preescolares.

Oprah no era solo una presentadora de un programa de entrevistas. Muhammad Ali no
era solo un boxeador. La Roca no es solo un luchador. Una marca personal fuerte es tu boleto
para alcanzar la libertad personal y profesional. Quiero que te conviertas en la Julie Andrews
o el Muhammad Ali de tu industria. Por supuesto, para que esto funcione, debes comenzar
con un talento fenomenal. A diferencia de estas celebridades, sin embargo, no necesitaras
un agente para hacerte notar por las personas adecuadas y comenzar a ganar mejor dinero.
En el 2009, un comediante que amasé a miles de seguidores haciendo chistes en Twitter
comenzd a ganar dinero real solo cuando fue contratado por la Agencia Creative Artists y
consiguid un "trabajo real" escribiendo chistes para David Letterman. Hoy, sin embargo, no
es necesario escribas chistes para otras personas cuando el creador de M&M's, Mars, podria
pagarte $10,000 para tuitear tu propia broma de M&M. Y no necesitas vender tu material a
una red de television para obtener un trato lucrativo. Vamos a recordar el 2009, la gente
todavia usaba sus teléfonos como teléfonos. Todavia usabamos camaras flip para filmar
nuestros videos, y nuestros teléfonos no se habian transformado en nuestros televisores y

pantallas de cine. Todo eso ha cambiado. Internet se convirtié el intermediario supremo,
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permitiendo a cada industria ir directamente al consumidor, desde musica y publicacion en
taxis y hoteles. Snapchat, Instagram y Facebook son la NBC, ABC y CBS de nuestros dias. Tu
audiencia te esta esperando. Lo que tuU tienes que hacer es descubrir como te vas a convertir

en el préximo imperio.

En el 2009, estaba tratando de hacerte entender que podias hacer dinero en el mundo
en linea o utilizarlo para catapultarte a la corriente principal si ese era tu objetivo final. Hoy,
Internet es la corriente principal. Estas en completo control de cémo te ve el mundo, con
qué frecuenciay en qué contexto. El fendmeno de medios de comunicacién social John "The
Fat Jewish" Ostrovsky habia estado en el circuito de entretenimiento durante afios, firmando
con un sello discografico en la universidad y presentando un programa de entrevistas a
celebridades en E!, pero no fue hasta que amasé medio millon de seguidores en Instagram
que fue capaz de convertir su comedia y el arte de actuacién en un libro, una etiqueta de
vino, y apariciones en un reality de TV (lo que llevo a su ganar diez millones seguidores en
Instagram). El cineasta superestrella Casey Neistat comenzé a hacer peliculas en linea en el
2003, pero fueron los cortometrajes de alta calidad y el vlog diario creativo que publicé en
YouTube lo que consolidé su marca personal en las mentes y los corazones de ocho millones
de seguidores. Con esa audiencia, él pudo vender su empresa a CNN por $25 millones,
lanzar un nuevo proyecto que apunta a tender un puente sobre "la brecha gigantesca" entre
su audiencia joven y los medios de comunicacién dominantes, ' y convertirse en la cara de

un comercial de Samsung emitido durante los Oscar de 2017.
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Las marcas personales son para todos

Desarrollar estratégicamente una marca personal a través de las redes sociales
funciona brillantemente para los creativos, como lo demuestra la gran cantidad de
fotografos, artistas, y musicos que ofrecieron compartir sus historias para este libro cuando
informé que necesitaba ese tipo de material. Sin embargo, puede funcionar para cualquier
persona en cualquier industria que quiera trabajar duro. Ya no tienes que trabajar de
incognito detras del nombre o logotipo de alguien mas hasta que acumules la credibilidad
suficiente para hacerlo por tu cuenta. Por supuesto tu puedes, y muchos lo hacen, desarrollar
tus conocimientos, experiencia de vida y ahorros antes de tomar ese salto emprendedor.
Varias de las personas entrevistadas para este libro dijeron que las experiencias y
habilidades que obtuvieron en sus trabajos anteriores, incluso los que odiaban, eran
esenciales para ayudarlos a convertirse en los empresarios que son hoy. Tomemos, por
ejemplo, a Dan Markham, que es coautor del canal de YouTube ;Qué hay dentro de

YouTube? con su hijo, Lincoln.

Como representante de ventas, por extrafio que parezca, aprender como convencer a
los médicos para que usen clertas drogas me ensefio como ser un YouTuber. Practicaba
con los otros representantes. Practicabamos y practicabamos y practicabamos y
practicabamos. Nunca habia estado en frente de la camara, pero siento que la camara
es como hablar con uno de esos otros representantes de medicamentos o en frente
del médico. Y entonces, mi trabgjo en realidad me ayudo. Sabla que queria ser un
emprendedor, sabia que queria tener mi propio negocio. Pero estaba trabajando tan
aduro yendo a la universidad y yendo a mi trabajo diario y aprendiendo todo lo que
pudiera para ser un representante de ventas. Y luego haciendo todas las cosas

pequenas a un lado. Y fallando y triuntando. Y finalmente, simplemente se unio.

Tengo treinta y siete anos, y he estado trabajando en esto desde que tenia diecinueve
anos, tratando de desarrollarme. Tomao todos esos afios para que sucedlera. Pero ahora
siento que finalmente estoy en el lugar donde yo queria estar. Es una locura que esto

esté donde esta, pero me encanta.

¢No es genial saber que no hay una ruta prescrita? Si eres un gerente de proyecto quien

prefiere ser apicultor, por ejemplo, mafana, si, mafiana, tu podrias lanzar un podcast y blog
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orientado a la naturaleza con perspicacia, humor, contenido creativo y amplificar tu voz en
todo tipo de escenarios mas alla de las abejas. Luego, podrias comenzar a producir videos
instructivos o escribir un libro sobre cémo comenzar en el negocio, asegurando que tu
conocimiento pase a la nueva generacion de apicultores. Estarias compartiendo informacién
importante y haciendo crecer tu marca personal al mismo tiempo. Y luego, te podrian pedir
que organices un especial para Animal Planet, o National Geographic podria llamarte y decir
que quieren hacer un programa. A medida que tu marca personal crece, puedes desarrollar
una receta para un nuevo sabor a miel para dulces, protector labial, pastillas o yogurt.
Puedes crear un nuevo aerosol o mascara para insectos, o disefiar bolsas con la marca de la
abeja y materiales de jardineria. O puedes recibir un mensaje directo en Instagram de la
modelo Karlie Kloss, quien, resulta, esta super interesada en la cultura de las abejas, y el selfie
con etiquetas que se toman juntos no solo aumenta las ventas de tu libro de trescientos a
treinta mil, sino también despierta el proximo capitulo de tu carrera. Esa mierda realmente
estd sucediendo. Usa las plataformas de medios sociales hoy para desarrollar tu marca y
expandir tu influencia, y puedes construir un negocio que pueda continuar creciendo incluso

si nunca tocas otra colmena.

Este es solo un ejemplo hipotético, pero leeras muchos ejemplos reales en los
siguientes capitulos. Este libro es una celebracion para todas las personas que han puesto
en practica los principios de Crush it! y han visto el éxito masivo como retorno. Quiero que
tu aprendas de sus ejemplos. Algunos representados aqui son mis amigos; muchos son solo
personas al azar que, cuando tuvieron la oportunidad, se acercaron para compartir con
ustedes como ellos lo hicieron. Era casi imposible elegir entre las historias inspiradoras que
escuchamos, y desearia haber presentado a todos los que se acercaron a mi y mi personal.
Simplemente no habia espacio. * Escuchamos grandes historias de artistas, profesionales
del fitness, bloggers de moda y, por supuesto, consultores de marketing, personas de las
que podrias esperar estar aplastandolo (Crushing it!) en las redes sociales, pero también
escuchamos de un dentista, un planificador financiero, un entrenador de perros, un
planificador de convenciones LEGO, y un propietario de negocio de cambio de aceite de
lubricacion rapida para autos, entre decenas de otros. Muchos comenzaron jovenes y
solteros, pero algunos ya tenian niflos cuando decidieron ponerse en accién y aplastarlo.
Varios renunciaron a trabajos lucrativos para dedicarse a su pasion. Lo que esto deberia
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decirte es que si no estas aplastandolo (Crushing it!), no es porque eres demasiado viejo o
pobre o tienes muchas otras responsabilidades. Es porque aun no te has comprometido
completamente a dar el salto. Estas creando excusas, como: "Gary lo hace parecer tan facil,
sin embargo, esto es realmente casi imposible." En realidad no es asi, pero no puedes
hacerlo a medias. Exigira tomar grandes riesgos. Ocupara toda tu capacidad mental, tu
tiempo y tu ocio. Vas a comer mierda durante mucho tiempo, pero lo prometo, los
sacrificios valdran la pena. Yo también te prometo que una vez que hayas desarrollado una
marca personal robusta, podras disfrutar de tanto o tan poco tiempo libre como desees,

porque tendras el control total de tu propia vida.

Sin embargo, no busques aqui un programa de nueve pasos para el éxito. No puedo
darte uno. Los principios son universales; el camino es todo tuyo. Te daré ejemplos de como
usar las plataformas, al igual que las personas que compartieron sus historias con nosotros.
Pero son solo ejemplos, no comandos. Puedes hacerlo a mi manera, o puedes hacerlo a tu
manera. Traza tu camino en el espiritu de Crush It !, al pie de la letra. Solo tienes que tomar
la decision de hacerlo realmente. Estoy tan cansado de las excusas. Por qué no intentar algo

nuevo? Sé optimista, muestra paciencia, cierra la bocay ejecuta.

Lo mas emocionante del mundo de los negocios en el que vivimos es que todavia
esta en su infancia. Hay mucho espacio para tener éxito aqui. Increiblemente, muchos de
ustedes todavia parecen resistirse a experimentar con plataformas nuevas y prometedoras.
Td no quieres perder el tiempo por si resulta ser simplemente otra tendencia que se
desvanezca rapidamente, pero luego te preguntas por qué los influencers como los que
estas a punto de conocer estan teniendo mucho mas éxito que tu. Esa desconexién es lo
que da los emprendedores como tu una ventaja importante. Ahora hay aun mas
oportunidad de sacar provecho de tu pasion de la que habia en ese entonces. Toma tu lugar,

deja tu huellay comienza a vivir en el universo de Crush It!.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Amy Schmittauer, Savvy Sexy Social
|G: @Schmittastic
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Amy Schmittauer se convirtié en una sensacion de Internet porque ella fue elegida
de ultimo para ser una dama de honor. Era 2007, y aunque ella fue la ultima elegida, ella
queria ser la favorita, por lo que pensé en lo que podria hacer para que la novia se sintiera
especial y se le ocurri¢ la idea de hacer un video con una de las otras damas de honor. Se
divirtié haciéndolo y estaba segura de que la novia apreciaria el gesto, pero no fue hasta
que lo puso en la cena de ensayo que se dio cuenta del poder del medio. La novia no era la

Unica que lloraba por el video; toda la habitacion se conmovio hasta las lagrimas.

"Me enganché de inmediato. Me encant¢ la idea de contar una historia y poder tener

un control emocional sobre una audiencia. Eso involucra a todos los sentidos a la vez."

El video que Amy habia hecho para la boda fue quemado en un DVD. Sin embargo,
estaba encantada de descubrir la existencia de plataformas en linea en las que podia subir
videos y compartirlos. Ella comenz6 a filmar piezas de su vida, se ensefi¢ a si misma como
editar videos y mostrar los resultados en YouTube. El proceso se convirtio en su salida

creativa.

Mientras tanto, se especializaba en ciencias politicas en La Universidad Estatal de
Ohio, pensando que podria querer ir a la escuela de leyes, ella logroé obtener un trabajo de
ensuefio en un bufete de abogados, donde finalmente se involucré en un grupo de presion
para el gobierno, recaudacion de fondos y politica publica. Pero también se hizo conocida
como la persona que sabia codmo editar videos y podria ayudarte a descubrir la
configuracién de privacidad en tu pagina de Facebook, que no habria sido notable en Silicon
Valley, pero era inusual en Ohio en ese momento. Fueron amigos que vivian en la costa oeste
los que le informaron que la administracion medios sociales era un trabajo real. Y penso,

podria conseguir que me paguen por hacer esto?

Ahi fue cuando comenz6 su trabajo secundario. Después de llegar a casa desde su
trabajo diario, a veces tan tarde como las siete p.m., ella se abrochaba el cinturdn al trabajo
independiente. Las primeras empresas pequenas a las que se acercé ya estaban abrumadas
por todo el contenido que tenian que crear para Facebook y Twitter, y ahora aqui estaba
esta persona diciendo ellos también tenian que hacer videos? Ellos no querian escucharla.

Amy se dio cuenta de que la Unica forma en que iba a hacer que las pequefias empresas la
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tomaran en serio era mostrarles por qué los medios sociales importaban. Ella consiguio su
primer cliente, una revista local de alimentos sostenibles, enviando un correo electrénico
explicando que aunque ella no tenia ninguna experiencia formal de medios sociales, estaba
segura de que ella podria ayudarlos a desarrollar su marca. Ah, y ella estaba dispuesta a
hacerlo gratis. No fue muy dificil convencerlos para que la tomaran como su administradora

de medios sociales.

Ella habia estado trabajando en su trabajo secundario junto con su trabajo de tiempo
completo en la firma de abogados durante tres o cuatro meses cuando Lewis Howes,
también de Ohio, que para ese entonces se estaba haciendo un nombre con LinkedIn (ver
Capitulo 2), sugirié6 que se reunieran. El no la encontré a través del trabajo que estaba
haciendo para la revista de comida sostenible; él habia notado las fotos y vlog que ella
estaba haciendo en YouTube y otros sitios de redes sociales, y queria saber mas sobre lo
que estaba haciendo. Se encontraron con hamburguesas en la primavera de 2010, y él le dio

dos consejos para utilizar si ella queria comenzar a recibir clientes de pago:

1. Ir a Las Vegas y asistir a BlogWorld, la conferencia de nuevos medios donde los
lideres en blogs, podcasts, y la creacién de contenido de video se rednen para hablar
sobre su artesania y negocios.

No era un problema. La revista ya la habia ayudado compra una entrada.

2. Leer Crush It! de Gary Vaynerchuk.

Eso fue facil, también. Amy fue a la biblioteca y consiguié una copia. Lo ley¢, y fue

entonces cuando supo que ella no iba a ser abogada después de todo.

Hubiera estado feliz de hacer esto como un trabajo secundario para siempre. No sabia
que podlria ser lo suficientemente poderosa como para hacer que esto sucediera. Crush
it! me hizo capaz de imaginar como podria ser mi futuro. Habla estado pensando que
YO primero necesitaba convertirme en una empresa prestigiosa para lograr que otras
empresas me contrataran, y no di suficiente crédijto al hecho de que ya estaba siendo
observada, me pedian consejos, confiaban en mi y me consideraban un mini lider
debido a la marca personal que habia desarrollado a través de los videos acerca de mi

vida.
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Me hizo darme cuenta de lo importante que es la marca personal para hacer crecer un
negocio, y ya lo estaba haciendo sin siquiera saberlo. Entonces tal vez yo estaba mas
adelante de lo que pensaba! Tal vez podria convertir esto que estaba haciendo por
diversion en otra cosa simplemente aprovechando lo que sabia muy bien -como usar
video, como hablar con una camara como si fuera una persona- y lueqo crear mensajes
para un tipo muy especifico de persona. Era la Unica chispa que realmente necesitaba

para hacerlo funcionar porque ya sabia qué hacer en ese punto.

Ahora sabia que la gestion de los medios sociales no iba a ser su sector del mundo
en linea. Ella iba a ir por la consultoria para vlogs y marca personal. Y ella iba a pedir lo que

valia.

Obviamente, la definicion de devaluarse a si mismo es trabajar gratis, pero yo también
creo que me hubiera quedado con un precio muy abajo debido a la forma en que en
un principio estaba devaluada la industria. Crush it! me permitio ser consciente sobre
el hecho de que mi habilidad era un activo, importante, muy importante, tanto en
marketing como en servicio al cliente para empresas. Eso fue lo que me hizo tener
mucha mas confianza en mis precios y la monetizacion bajo mis condiciones. Y mi
confianza, creyendo que yo valgo mas, ha ayudado a que me paguen mucho mas en
mi carrera. Solo sequi arriesgandome, porque sabia que estaba haciendo un buen

trabajo.

Ella comenzé su vlog, Savvy Sexy Social, "para terminar con la miseria por la que las
pequefas empresas estaban pasando.” En el momento en el que ella dejo su trabajo a
principios de 2011, ella habia recibido algunos clientes de pago, pero el cambio de
empleado asalariado a independiente seguia siendo un gran riesgo. Ella se mudo con su
novio, se deshizo de su coche, e hizo todo lo posible para mantener sus gastos baja. Ella se
estaba preparando para que tomara meses traer nuevos clientes, pero todo el trabajo que
ella habia hecho hasta el momento -hacer que la gente supiera de ella y confiara en ella
hablando de su trabajo, asistiendo a BlogWorld, haciendo un seguimiento de su red y siendo
diligente con la construccion de sus relaciones- pago. Ella consiguio clientes de pago al cabo
de unas pocas semanas. (Para asegurarse de mantenerse firme en sus precios, por un tiempo
ella cre6 un correo electronico de asistente virtual por separado y negocio por ella misma

bajo una persona diferente.)
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Mientras continda ensefando en Savvy Sexy Social, que tiene mas de setentay cinco
mil suscriptores y ha recibido mas de cinco millones de visitas, Amy ha escrito un best-seller,
creado una serie de cursos en linea sobre vlogging para empresas, y comenzado un segundo
negocio exitoso de video marketing, y ella todavia presenta conferencias en todo el mundo.
Ella esta recién casada (hola, jSra. Landino!), Ella tiene un perro lindo, y el negocio esta
prosperando. Por cualquier medida, ella lo estd aplastando, sin embargo, ella es reacia a

felicitarse si misma.

Me ha costado mucho apreciar lo que he logrado en cualquier punto. Entiendo que
tengo el control completo, y eso es un sentimiento abrumador porque significa que
slempre puedes estar haciendo mads, y eso significa que quizas no estés haciendo lo
suficiente. Cosas asombrosas suceden, y luego hay un dia en gue me levanto y es un
mal dia y pienso, ‘estoy fallando.” Nunca estuve cerca de renunciar, pero hubo dias
en que pense, "Realmente estas hecha para esto?” Yo era mi mayor reto. No me
tomé el tiempo para estar agradecida y darme el respeto por haber llegado tan lejos.
Suena tonto, pero tuve que empezar a sentarme y reflexionar diariamente
semanalmente, mensualmente sobre lo que hice bien, y ser feliz con eso, y recordarlo
al dia siguiente, porque va a ser duro todos los dlias. Despertando y sabiendo que los
desafios vendran -V lo hacen-, todavia no cambiaria nada. Sé que elegi el camino

correcto, y me encanta continuar en mj camino pase lo que pase.

Amy tiene una gran historia, ;verdad? Me encanta cémo rascé su propio picor. Me
encanta como canalizé con éxito toda su energia para crear una marca increible y, a pesar
de haber logrado tanto, continia navegando y no se rinde por un segundo. Ella es la
encarnacion de la paciencia y la tenacidad, como lo son todas las otras personas que

entrevistamos para este libro. No puedo esperar a que los conozcas.
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2 — Lo Que (aun) Importa

Antes de explorar qué plataforma debes seleccionar para mantener tu pilar de
contenido, quiero recordarte que incluso un pilar bien disefado caera si no es establecido
en una base sélida. Lo que generalmente perjudica a los emprendedores no son
simplemente los errores que cometen al ejecutar su vision, sino los errores que cometen
incluso antes de que comenzar. Si bien puede ser dificil determinar por qué los influencers
crean marcas personales atractivas y lucrativas que tienen éxito mas alla de sus expectativas
mas salvajes, no es dificil averiguar por qué tantos que intentan hacerlo fallan. En general,
es porque estan poniendo sus energias en cosas equivocadas. Les importa, pero no lo
suficiente lo que realmente importa. Y lo que realmente importa es una lista bastante corta:

intencion, autenticidad, pasion, paciencia, velocidad, trabajo y atencion.

Intencion

En los negocios, el como importa, por supuesto, pero el por qué importa igual. Tal vez Mas.

;Por qué quieres ser un emprendedor?

e Para compartir tu conocimiento?

e Paraayudar ala gente?

e Para construir algo que deje un legado?

e Crearun buen ingreso para darte a ti y tu familia seguridad financiera y espacio para
respirar?

e Paradivertirte con un trabajo creativo?

e Para crear una comunidad?

Todos estos son excelentes motivos para construir un negocio y convertirse en un

influencer.

Observas lo que no esta en la lista?
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Con el espiritu emprendedor convirtiéndose en moda, mucha gente se esta llamando
a ellos mismos emprendedores cuando realmente no lo son. Deberian llamarse a si mismos
quieroemprendedores en su lugar, y desearia que lo hicieran antes de que arruinen la
reputacion de verdaderos emprendedores de la misma manera que los intermediarios
inescrupulosos arruinaron cémo algunos se sienten acerca de los agentes inmobiliarios o la
forma en que los perseguidores de ambulancias y las personas mala gente de los medios
empafaron nuestra opinién de los abogados. (Y desearia que se renombraran antes a si
mismos antes de que pierdan mucho tiempo y potencialmente dinero). Te prometo que
entrar en este juego por el oro es el camino mas rapido para el fracaso a largo plazo. Cuando
tu intencién viene del lugar equivocado, los clientes alin podran hacer negocios contigo si
no tienen otra opcion (una situacion cada vez mas rara), pero no recomendaran a otros que
lo hagan. Por definicidon, un influencer provoca el boca a boca positivo. Si a ti no te importa
lo suficiente inducir a los demas a hablar bien sobre ti, todo lo que estas haciendo es

sostener un lugar para que alguien a quien realmente le importe, llegue y te destierre.

Este libro presenta a emprendedores en todos los niveles de éxito financiero y todas
etapas de influencia, pero los que actualmente se encuentran en el pinaculo de ambos

comparten tres caracteristicas:

e Un compromiso por servir
e Undeseo de proporcionar valor

e Unamor por la enseflanza

Un ndmero se inspird para crear sus productos después de buscar infructuosamente
esos productos, seguros de que si ellos los necesitaban, otros también lo necesitarian.
Comenzaron a ensefiar cuando todo lo que encontraron al buscar tutoria o inspiracién
fueron los cursos en linea con sobreprecios que ocuparon su tiempo pero no ofrecieron algo
verdaderamente Util. Al crear su contenido, se comprometieron a tomar el enfoque
completamente opuesto al ofrecer contenido sélido y valor real. La mayoria no comenzé
como el mas conocedor en sus campos, y ciertamente no fueron los mas refinados. Pero lo
que les faltaba de experiencia lo compensaron con sinceridad, honestidad y humor. Todos
los dias sus podcasts, fotos, videos y publicaciones de blog mejoraron, atrayendo a sus

audiencias una y otra vez. Dieron, dieron, dieron, dieron y dieron mas, a menudo gratis. Y
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los clientes volvieron una y otra vez. ;Fue porque les gustaba conseguir cosas gratis? Claro,
a todos nos gusta eso. Pero si un producto apesta, incluso gratis no compensara la
decepcion de tus clientes. Ademas, un producto apestoso evapora cualquier posibilidad que
hayas tenido de ganarte la confianza y la lealtad de tus clientes. Nadie vuelve por productos

0 consejos que no funcionan.

Ahora, soy la persona menos ingenua que hayas conocido. Algunos pueden odiarme
por decir esto, pero no creo que la mayoria de estas personas ofrezcan tanto porque son
tan malditamente desinteresados. Son humanos, lo que significa que, como todos los
demas, tienen sus propios deseos y necesidades egoistas. Pero también creo que son
humanos que caen en el 51 por ciento. Es decir, si tu naturaleza es al menos 51 por ciento
altruista y solo 49 por ciento egoista, tienes una oportunidad real de lograrlo, porque la gran
mayoria de las personas son del 70 al 99 por ciento egoistas. Podrias usar el altruismo como
tactica? Claro, pero el altruismo no es el tipo de cosa que puedes fingir por mucho tiempo.
Todas las personas que he conocido que lo han intentado han podido crecer para luego
quebrarse financiera o emocionalmente. Apuesto a que algunas de las personas
mencionadas en este libro comenzaron a usar el altruismo como tactica, y fueron buenos en
eso porque vino de forma natural. Luego notaron que los consumidores reaccionan con
fuerza cuando sienten que les importas una M, lo que les dio el incentivo de jugar de ese
lado de si mismos en lugar de luchar contra él, que es lo que a la mayoria de nosotros que
nos criamos en capitalismo siempre se nos ha ensenado a hacer. Romper la regla del dinero
primero es también cémo he llegado a donde estoy. Nunca me he preocupado por el dinero.

Sin embargo, me importa profundamente, obsesivamente, mi legado.

Quiero que el mundo llore por mi cuando muera, no solo por ser un ser humano
decente, sino para construir algo tremendo y predecir el futuro de a dénde llegarian los
negocios. Y luego quiero poseer el mas alla. Siendo bueno y generoso y preocuparme por
los demas es lo Unico que me conseguira cualquiera de esas metas. Tres de cada diez
personas no me quieren la primera vez que me ven en linea o me escuchan hablar porque
piensan que estoy lleno de M, y que mi habito de dar mucho mas gratis ya sea tiempo,

consejos o tutoria, es solo una puerta de entrada para ganar dinero. No creen que a alguien
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realmente le importe tanto. A mi me importa, sin embargo, por eso la mayoria de las

personas que me odian eventualmente cambian de opinidn si me escuchan justamente.

Hay un nimero aterrador de personas que dicen que estan comenzando su negocio
porque quieren hacer del mundo un lugar mejor pero se revelan como fraudes e hipdcritas
al responder una o dos preguntas directas sobre su modelo. También hay un nimero
aterrador de personas que son tan cinicas que no pueden creer que alguien haga algo sin
esperar algo a cambio. Yo reconozco la dualidad de la naturaleza humana, incluida la mia.
Quiero comprar a los New York Jets (seamos honestos, soy adicto al proceso de intentar
comprar alos New York Jets), lo que significa que hago lo que hago para poder ganar mucho
dinero. Al mismo tiempo, me encanta cémo se siente el tener un impacto positivo en la vida
de las personas, lo que significa que hago lo que hago para poder ayudar a otros
emprendedores a tener éxito. Aceptar estas dos verdades y combinarlas en mis acciones
diarias es la razon por la que yo gano. También es por eso por lo que dejo escandalosas
cantidades de dinero sobre la mesa. Por ejemplo, muchos influencers, incluidos algunos que
conoceras aqui, venden cursos en linea. Cursos que podrian proporcionar una fuente de
ingresos considerable, y si se hace bien, pueden ser recursos increibles. Elijo no hacerlo
porque me preocupa que, una vez que coloque un valor monetario en lo que sé, me sentiré
obligado a reservar lo mejor para la gente que esté dispuesta a pagar. Crearia un conflicto
de intereses que iria en contra de todo lo que quiero que sea mi marca. Publico libros, pero
aparte de una ocasional anécdota personal, no hay informacién en ellos que yo no haya
discutido en un foro publico, gratuito en otro lugar. Para cualquiera con el tiempo y la
disposicion para hacer la investigacion en linea a fondo, la informacién esta alli para que sea
tomada, aunque a veces en un formato menos expansivo y menos detallado. Estos libros
existen para ahorrar el tiempo de las personas y para proporcionar un recurso portatil al que

las personas pueden consultar facilmente.

En cada decision que tomo, considero el equilibrio que estoy dispuesto a lograr entre
egoismoy altruismo, con mi lado egoista que a menudo se queda corto a corto plazo. Estoy
bien con el hecho de esperar unos afios mas de lo que podria haber tenido que esperar para
comprar los Jets si eso significa que puedo vivir con la conciencia tranquila y el conocimiento

de que no he sacrificado mi legado. Puedes tomar una decision diferente. La verdad es que
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no tienes que ser tan altruista como yo para ganar a lo grande; en un mundo donde el
estandar es practicamente nada, tienes que ser simplemente lo suficiente altruista. Pero
créeme, si todas tus interacciones y transacciones se basan sobre lo que piensas que

obtendras de ello, nada en este libro funcionara para ti. Considérate advertido.

En el otro extremo del espectro, es interesante la frecuencia con la que el producto
en realidad parece estar a un lado para muchos de los emprendedores exitosos
entrevistados para este libro. Su pasién no esta completamente ligada a la proteina polvo,
la técnica de entrenamiento o los productos de belleza. Para muchos de ellos, tomo
prestadas las palabras del disefiador grafico y el instructor de branding Jenna Soard (IG:
@youcanbrand), fundador de You Can Brand, su "verdadero amor es ver como los 'Aja’
estallan en las mentes de las personas.” Se trata de ver cdmo su producto o servicio hace
sentir a los demas, en ayudar a los clientes a resolver problemas, lograr mas o sentirse mejor

sobre ellos mismos. En resumen, la fuente de su éxito radica en la cantidad que a ellos
LES INTERESA. (CARE)

Sigue siendo la mejor estrategia de marketing de todos los tiempos.
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Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Lewis Howes, School of Greatness (Escuela de Excelencia)
IG: @LewisHowes

Lewis Howes conoce el sonido de un suefio roto. Para él, fue el chasquido de su
mufieca cuando se estrell6 contra una pared durante su segundo juego como jugador
profesional de futbol de arena. Como un jugador de futbol americano y decatlonista, Lewis
al principio se negd aceptar que la lesion significaba que nunca practicaria deportes
profesionales de nuevo. Durante seis meses, mientras se recuperaba de una extensa cirugia
y con un yeso de brazo completo en el sofa de su hermana en Ohio, esperaba recuperarse
lo suficiente como para retomar su carrera atlética. Pero después de otro afio de intentary
no recobrar la fuerza que una vez tuvo en su brazo, tuvo que aceptar que se habia terminado.
Para mucha gente, se habria sentido como el final. El ya habia sobrevivido al abuso sexual
infantil y habia sido intimidado en la escuela, donde luchaba para mantenerse al dia debido
a la dislexia. Los deportes habian sido su refugio y su salvaciéon, y habia abandonado la
universidad para probar la NFL. Ahora, a pesar de todos sus esfuerzos, se quedo sin nada,
sin titulo, sin habilidades y sin dinero. Y fue en 2008, cuando incluso las personas con

grandes cantidades de las tres no podian encontrar un trabajo.

Lo que Lewis tenia, gracias a su entrenamiento atlético, era una creencia en si mismo.
El comenzé a ponderar la pregunta, "; Qué podria crear si pudiera crear algo en el mundo?"
Ya sabia lo que se sentia recibir un pago por hacer algo que amaba, por lo que no se trataba
de tomar ningun viejo trabajo corporativo que pudiera conseguir. Pero él necesitaba hacer
algo, porque después de muchos meses de vivir en su sofa con alquiler gratis, su hermana

se estaba poniendo impaciente.

Un mentor le sugiri6 que entrara en LinkedIn. Lewis se dio cuenta de que la
plataforma le daba acceso directo a muchas personas exitosas, personas que podrian ser

capaces de darle oportunidades o al menos explicarle como llegaron a donde estaban.

"Todo lo que siempre quise hacer fue estar cerca de personas inspiradoras de las que

pudiese aprender.” Paso el proximo afio, ocho horas al dia mas o menos, conectandose con
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lideres empresariales locales, invitandolos a almorzar y conduciendo entrevistas
informativas para aprender mas acerca de cémo habian logrado su éxito. Pensando que
podria ser apto para un trabajo en el mundo de los deportes, al principio se habia
comunicado con una serie de ejecutivos de los deportes. Como una persona lo conecto a
otra persona, que luego sugirié que se reuniera con otra, su circulo crecié ampliamente. A
medida que aprendié mas sobre las posibilidades de LinkedIn, optimizé su perfil, que luego
lo llevd a personas muy influyentes que acordaron reunirse con él. Al final de 2009, tenia

treinta y cinco mil conexiones.

Para ese momento, Tweetups -reuniones en persona de usuarios de Twitter en torno

a una causa comun- era un lugar popular para establecer contactos.

"Fui a un pary pensé, Uhmm, estoy construyendo esto usando Linkedin. ;Por qué no
hago una reunion de Linked/n?"Entonces €l hizo una en St. Louis, donde una vez habia ido
a la escuela privada de internado. Asistieron trescientas cincuenta personas, y gracias a la

venta de algunas mesas de patrocinio, gano aproximadamente mil délares.

"Entonces yo estaba como, Uhmm, ;por qué no veo si puedo hacer otro evento y
cobrar cinco ddlares en la puerta?"El lo hizo, y consiguié dinero de la tarifa de entrada, asi

como los patrocinios.

"Y entonces yo estaba como, Uhmm, estoy construyendo una relacion con estos
lugares. ;Qué pasaria si solicito una comision del 10 por ciento sobre las ventas de comida

y bar de estos eventos de Networking? "Dijeron si.

En poco tiempo, Lewis traia un par de miles dolares al mes, lo suficiente para
finalmente salir del sofa de su hermana y mudarse a su propio departamento, el mas barato

gue pudo encontrar, un dormitorio pequefo por $495 por mes en Columbus, Ohio.

La gente estaba asombrada. ;C6mo él estaba haciendo esto? El no tenia un trabajo
real, no tenia un titulo universitario, y sin embargo él estaba reuniendo a grandes influencers
en todo el pais y se le pedia que hablara en conferencias. Todo a través de LinkedIn. Ellos
comenzaron a preguntar si podia mostrarles como usar la plataforma para sus negocios. Y

Lewis pens6, Uhmm.

38



Lewis comenzé a ensefar a otros emprendedores y empresarios coOmo optimizar su

perfil y llegar a clientes potenciales, inversores, o a quien necesitaran.

"Creo que porque vine con energia y pasion, atraje oportunidades. Atraje a personas
para que vinieran a estos eventos. Yo me apasioné por la enseflanza, porque nadie mas
estaba hablando acerca de LinkedIn como yo. Lo hice divertido cuando LinkedIn es muy

aburrido para mucha gente."

Poco tiempo después, descubrié que un emprendedor llamado Gary Vaynerchuk
estaria firmando su nuevo libro, Crush It!, en St. Louis. Lewis se acercé y se ofrecié a ayudar
promocionar el evento en LinkedIn. * Dado que estaba ayudando promocionar el libro, tenia
sentido leerlo. Fue hace mucho tiempo, y él recuerda muy pocos detalles hoy, a excepcién

de un capitulo: Interés (CARE).

Nunca me senti como si fuera inteligente. Nunca senti que tenia la inteligencia, o las
habiliaades, o la experiencia, o las credenciales. No tenia nada de eso. Asi que cuando
lel esa palabra, pensé: [Sil Necesitaba continuar profundizando mi nivel de interés
(CARE)! Cuando me encontrara con estas personas influyentes, nunca les pediré
consejos. Solo diria: "Tengo tanta curiosidad por escuchar tu historia sobre como
llegaste a ser exitoso." Y al final de eso diria: ';Cual es el mayor desafio que tienes en
tu negocio, o tu carrera, o tu vida en este momento?" y escucharia. ¥ ellos me contarian
todo que necesitaban. Le diria: ";Necesitas un vendedor? Tengo tres de los mejores
aqui. ;Necesitas un programador? Tengo esta persona. ;Tu necesitas un disefiador?
Conoci a uno la semana pasada. El fue genial." Me converti en el conector de todas las
personas mas exitosas. Nunca pedi un trabajo. Yo nunca les pedi negocios. Ese capitulo
de una sola palabra confirmd que cuando nos presentamos y agregamaos valor y nos
importa, entonces podemos aprender como ganar dinero con eso mas tarde. Pero

aparece primero con valor. Asi es como yo construi la Ultima década de mi vida.

Lewis ya se estaba enseflando a si mismo a ser emprendedor e ir ganando un poco de
dinero, pero ahora, inspirado, realmente puso el combustible. Crush it! dijo que tenias que
tener un nicho, asi que decidié que no iba a ser "el chico de los medios sociales" como todos
los demas en 2008-20009; él iba a ser el chico de LinkedIn. Crush it! dijo trabaja quince a

dieciséis horas diarias, asi que eso fue lo que hizo. "Yo estaba trabajando duro." Hizo crecer
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su experiencia hasta que cada conferencia de medios sociales lo estaba reservando como el

vocero de LinkedIn. El también se volvié creativo.

Empecé a acercarme a lugares, que en su mayoria eran restaurantes y bares, y construi
una relacion con el gerente o el propietario. Lo hacia pensando en como podlria hacer
que mi evento fuera valioso para ellos. ;Como podria interesarme por su mayor
necesidad, sus mayores desatios? Entonces comencé prequntando: ";Cual es la noche
en que haces la menor cantiagad de dinero?" Y respondian "martes por la noche" o
‘miércoles por la noche” o la que sea, y yo decia, "OK. Voy a traerte quinientas personas
en esa noche, porque quiero que cada noche sea una noche provechosa para t, no
solo los fines de semana. Y voy a traer nuevos lideres empresariales, una nueva

audlencia de personas de calidad para tu negocio.”

Lewis lo hizo, y la que alguna vez habia sido la peor noche de estos lugares se
convirtio en su noche mas grande. A partir de ese momento, estaban dispuestos a dejar que
Lewis organizara eventos cada vez que preguntara. El lo hizo, pero también comenzé a

tomar riesgos mas grandes.

"Empecé a pedir lo que queria, incluso si pensaba que no iba a funcionar. Empecé a
pedir un 20 por ciento de comision en la comiday el bar, a diferencia del 10 por ciento. Yo
cobré veinte dolares en la puerta en lugar de cinco. Y comencé cobrando mas por

patrocinios."

Debido a que Lewis estaba aportando mucho valor a los lugares, los patrocinadores,
y los asistentes al evento, todos estaban mas que felices de pagar un precio mas alto por los

servicios de Lewis. En un afio, fue anfitrion de veinte eventos en todo el pais.

Se ramificd en otros productos de servicio, y en dos afos, la compafhia estaba
generando mas de $2.5 millones en ventas. Pero a pesar del éxito, después de unos afos,
Lewis estaba listo para hacer algo nuevo. "Me volvi menos apasionado. No hay mucho de lo
que puedo hablar sobre como agregar la fotografia correcta y optimizar su perfil de
LinkedIn." Vendié su negocio y comenzo a su proximo proyecto, School of Greatness, un
podcast que comparte historias inspiradoras, mensajes y consejos practicos de algunos de

los atletas, celebridades y mentes de negocios mas grandes del mundo.
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Desde su inicio en 2013, School of Greatness ha sido descargado decenas de millones
de veces y aparece regularmente en el Top 50 de los podcast de iTunes. En 2015, Lewis
publicé su best seller del New York Times, The School of Greatness. Contintia haciendo
coach, asistiendo a eventos para dar charlas, y contribuir con articulos para los principales
medios de comunicacion. Y aunque Lewis todavia ama y usa LinkedIn, él también ha
centrado sus esfuerzos en otras plataformas que manejan una mayor cantidad de trafico,
descargas y ventas y lo ayudan a continuar construyendo su audiencia. En este punto, lo
unico que lo detiene es que él es un solo hombre, por lo que ha contratado un equipo estelar
para ayudarlo a manejar todos los aspectos del negocio, desde la edicién del podcast a

Facebook ads y soporte al cliente.

"Me siento el tipo mas afortunado del mundo. Tuve que aprender las habilidades que
necesitaba y llegar a ser lo suficientemente competente para que coincidiera con mi
confianza, pero lo que mas me sorprende es aprender que no se trata de cuanto sabes; se
trata de cuanto te interesa (CARE). Podemos crear cualquier cosa que queramos si tenemos
la pasion, la energia, el empuje y el compromiso con nuestra visidn. Si yo hubiese sido un
patan todo el tiempo y no me hubiese interesado en la gente, no hubiese habido la
posibilidad de poder hacer esto. Si apareces con esa energia e intensidad todos los dias,

cosas buenas van a pasar."
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Autenticidad

Tu intencidn se reflejard en tu autenticidad. Seras mil veces mas exitoso si te
despiertas ansioso por compartir y crear algo porque crees que el mundo lo disfrutara en
lugar de porque has calculado que esto es lo que debes hacer para convertirte en una
celebridad de Instagram. La autenticidad es un alivio bienvenido para los consumidores que
viven en una sociedad donde constantemente sienten que se estan aprovechando de ellos
0 que escuchan solo partes de la historia completa. No intentes fingirlo. Eventualmente,
seras visto como lo que eres. En lugar de eso, aprende como usar las plataformas modernas
-Instagram, Snapchat, YouTube y todas las otras que trataremos en este libro- para regalar
esas cosas buenas que tienes, ya sea tu increible sentido de la moda, tu divertida marca de
comedia, tus estrategias innovadoras para el trabajo en equipo, o tus sorprendentes ideas
de arreglos florales. Descubre las mejores plataformas para mostrar tu verdadero yo, tu arte,
tu alegria y tu amor por lo que haces. Cuanto mas auténtico seas, mas personas estaran

dispuestas a perdonar tus inevitables errores y tropiezos.

Mencioné anteriormente que una buena parte de mi audiencia son conversos,
personas que pensaron que solo era un fanfarron hasta que se dieron cuenta de que mi
mensaje era consistente y que segui probando que estaba en lo cierto. Incluso si la gente no
me quiere, pocos dudan que soy real. Hay tres cosas que funcionan a mi favor en este
sentido: nUmero uno, realmente me importa una M lo que piense la gente, lo que me da
completa libertad para hacer y decir lo que quiera; nUumero dos, me importa muchisimo lo
que todos piensan y paso una gran cantidad de tiempo respondiendo a escépticos que se
toman el tiempo para tuitear o comentar sus criticas, para ayudarlos a ver de dénde vengo;
y numero tres, que podria ser mas importante que la numero uno o dos, siempre respeto a
mi audiencia. Yo creo en la intuicién de la gente, y creo que la mayoria son muy buenos
olfateando la hipocresia y oportunismo. Explotar a tus consumidores porque crees que son
tontos -por ejemplo, vendiéndoles un costoso curso en linea que es en su mayoria aire y
tonterias- es, tonto. Puedes contar con la ignorancia de la gente para hacer un montén de
dinero a corto plazo, pero estaras en un lio de estiércol en el momento en que tus clientes

se den cuenta de que estas aprovechandote de ellos. Eso va para las corporaciones asi como
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también para las marcas personales. Todo lo que se necesita es un solo video viral de un
cliente siendo sacado a la fuerza de un avién para exponer las politicas corruptas de una
empresa. Cuando faltas el respeto a tu cliente, estas a una publicacion de lejos en las redes
sociales de hacer que todo tu negocio caiga a tu alrededor. No tengo interés de tomar ese

tipo de riesgo, y tU tampoco deberias.
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Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Lauryn Evarts, The Skinny Confidential
IG: @theskinnyconfidential

Lauryn es la bomba escurridiza y descarada detras y delante del sitio web de estilo de vida
The Skinny Confidential. Cuando se le pidié describir su pasion, ella dijo que se trataba de

construir comunidad y unir a las mujeres. Pero ella también se burla un poco de la pregunta.

No soporto cuando la gente habla de pasion, pasion, pasion. £s mucho mas que pasion.
Es ejecutar. Veo mucha gente en mi generacion hablando de ideas y diciendo lo que
van a hacer. Odjo hablar acerca de lo que voy a hacer. No creo que haya hablado
sobre The Skinny Confidencial una vez durante todo el afio que estuve construyéndolo

hasta que estuvo aqui. Porque me gusta mostrar.

Esa es probablemente la razon por la que su padre, también un emprendedor, pensé
en darle una copia de Crush It! en la Navidad del afo en que salié a la venta. En ese
momento, Lauryn todavia era una estudiante de radiodifusién de TV y teatro en el estado
de San Diego. Ella estaba sirviendo en bares, ensefiando Pure Barre y Pilates, asistiendo a
clases, y aburriéndose en su mente. Un espiritu creativo e independiente, ella sentia que la
universidad era una pérdida de tiempo, pero sin otra alternativa en mente, sintié que no
tenia mas remedio que hacer lo que se esperaba y obtener un titulo. A lo largo del camino,
sin embargo, ella noté que algo despertd su interés. Con Crush It! fresco en su cabeza, una

idea comenzo a formarse.

No habia muchas plataformas en linea que inspiraran a las mujeres a ser ellas mismas
sin arrepentimientos. Hay muchos hombres como Gary y Tony Robbins y Tim Ferriss,
fodos estos hombres fuertes e increibles, y yo no vi-a una mujer en ese espacio. Yo
queria crear una. Y no seria solo sobre mi, yo, yo y el atuendo que llevaba puesto, sino
un lugar donde podria traer modelos y madres y mujeres comunes para conectar y
compartir sus secretos. Queria proporcionar valor, que es algo que definitivamente

aprendl en Crush It/
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Lauryn uso sus notas de iPhone y un archivador para recolectar una lista tremenda
de ideas para el contenido. Entonces, aunque ella estaba quebrada, contraté a un
desarrollador web, pagandole con diez cuotas de cincuenta ddlares. Durante un afo, ella
refind su oficio y construy6 credibilidad, continué ensefiando y obtuvo su licencia en linea
como un especialista en fitness y nutricion. "Otra cosa que Crush it! dijo que reson¢ para mi
fue, 'Siempre devuelve tu dinero a tu negocio.' Entonces, yo estaba como, trabajo, trabajo,
trabajo para conseguir dinero con las propinas y luego lo llevaba a The Skinny Confidential.
Y entonces trabajaba, trabajaba, trabajaba para obtener mas propinas y llevarlas a The

Skinny Confidencial. Tuve cero dolares en mi cuenta bancaria por mucho tiempo."

Cuando finalmente se lanzé, mantuvo su contenido estrictamente enfocado a temas
relacionados con la salud. "Encuentra ese nicho en el que eres tan bueno y cabalgalo, y
cabalgalo, y cabalgalo hasta que puedas expandirte lentamente." En retrospectiva, ella
podria haber sido capaz de comenzar a diversificar su marca luego de tres meses, pero su

brutal horario lo hacia dificil.

Yo tomaba todas mis fotos de 2:00 a 3:30, atendlia la barra de 4.00 a 12:00, volvia a
casa, escribia mi publicacion del blog de 12:00 a 2:00, despertaba, ensefiaba Pure Barre,
ensefiaba Pilates, iba a la escuela, enjuagaba y repetia, cinco dias semana. v luego el
fin de semana, hacia Instagram, Twitter, Facebook, y los correos electronicos y todas

las otras cosas pequenas que vienen con eso.

Lenta y metddicamente, comenzd a expandir el alcance de su marca en otras
categorias: bienestar, belleza, decoracion del hogar y ropa. Pero ella no gand ni un centavo
durante dos aflos y medio. "El mayor error que veo que los influencers cometen es que
trabajarian con cada marca en el planeta. Es todo acerca de con cuantas marcas pueden
trabajar, no sobre la audiencia, no sobre el nUmero de lectores. No veo longevidad alli. Estoy

mas centrada en construir mi propia marca que las marcas de otras personas.”

Ella finalmente monetizd después de ser abordada por una marca que de todos
modos, llevaba todo el tiempo, y hoy gana "definitivamente una muy buena cantidad ", que
se traduce en suficiente para proporcionar una vida comoda, asi como emplear un
disenador grafico, un asistente, gerente de proyecto, editor, fotdgrafo y desarrollador de

back-end para ayudarla con las operaciones diarias del negocio. Pero ella sigue rechazando
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marcas cada dia, incluso ofertas de $10,000 a $15,000 para colaborar por una solo entrada

en el blog.

Nada estaba prohibido en The Skinny Confidential: "La narracion de historias esta tan
subestimada.” Lauryn escribid sobre aceites esenciales y consejos sobre la dieta, pero
también operaciones de tetas y Botox. Ella empezd a incluir nuevos personajes de su vida,
usando sus relaciones para un contenido mas profundo e historias frescas para compartir
con sus lectores. Su querida abuela, conocida como The Nanz, se convirtié en un accesorio
en el sitio, dando a Lauryn una manera de ofrecer una perspectiva inesperada sobre los
temas elegidos. Ella devel6 a su novio, Michael, cuando se comprometieron; el blog ahora

tiene todo un espacio dedicado a Michael llamado El, y la pareja produce un podcast juntos.

Naturalmente, los lectores tuvieron acceso a todos los detalles del compromiso de
Lauryn y la boda. Pero también han sido invitados a compartir los momentos mas oscuros.
El triste y tierno poema de Lauryn a The Nanz después de la muerte inesperada de la
matriarca invito a una inundacion de respuestas empaticas. Cuando la cirugia de mandibula
dejo su rostro groseramente hinchado durante dos afios, Lauryn, quien lo admitié cuando
"me llevé con mi apariencia”, mostré las imagenes y hablé sobre cémo la desfiguracion
afect6 su autoestima. Los lectores corrieron para apoyarla cuando compartio la historia de
como habia escuchado, aturdida y herida, como dos ejecutivos de una marca, sin saber que
todavia estaban conectados con ella en una conferencia en linea, se burlaron y la
ridiculizaron luego de lo que ella pensaba que habia sido una llamada telefénica
prometedora. Ese momento también le dio la oportunidad de explorar la hipocresia de las
marcas que afirman que empoderan y defienden a las mujeres, pero solo mientras esas

mujeres encajan en cierto molde.

Me llevé todo mi dolor y lo puse en esta publicacion del blog. Y no podia creer la
respuesta. Mujeres de todo el mundo me escribian historias acerca de como habian
escuchado a alguien hablar mal sobre ellas o habian sido intimidadas o haberse
esforzado y ser vapuleadas por ello. Fue realmente genial ser capaz de unirlas a todas

y/evam‘amos unas a otras.

Todo el mundo dice esfuérzate, sé tu yo auténtico, pero cuando tu yo auténtico no es

lo que les gusta, ellos responden. Fue una experiencia muy extraia. Pero en lugar de
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silenciarme, voy a continuar esforzandome aun mas. Y espero haber respondido de la
manera que pueda convertirme en un buen modelo a seguir si mis lectores,
especialmente las chicas mas jovenes, alguna vez se encuentran en una situacion como
esa. Si puedo cambiar la mente de alguien acerca de ser malicioso... si puedo usar la
plataforma para hablar de eso y decir gue no hay nada de bueno en ser mezquino, ya
sea cyberbullying o bullying o hablar M sobre alguien, entonces eso es una buena

causa.

Si bien es lamentable que ella no haya documentado ese primer afio cuando estaba
reuniendo sus ideas y planeando la trayectoria de su negocio, en su caso el proceso parece
haber sido agudizar sus ideas para desperdiciar menos tiempo y poder actuar con mas

propodsito una vez que ella se lanzara. Ella es un ejemplo admirable de velocidad y paciencia.

Esto es algo en lo que he estado trabajando cada dia durante seis anos, siete dias a la
semana. No ha habido un dia libre. Si estoy de vacaciones, estoy trabajando. Y todavia
tengo mucho trabajo por hacer. Acabo de hacer lo que djjo Gary en Crush It!, que es
estar constantemente trabajando dia tras dia, sin rendirme nunca, manteniendo las
vendas puestas, centrandome en mis propias cosas, y realmente realmente
haciéndome yo. Haciéndome lo mejor que puedo. Crush It!, y sus otros libros también,

me han permitido ser quien soy y no lo lamento.

Pasion

Conozco a muchas personas que trabajan en trabajos que les generan montones de
dinero que no son felices, pero no conozco a nadie que trabaje en torno a su pasién todos
los dias no esté amando la vida. Como dije antes, podria tomar algunos atajos para hacer
mas dinero y asi acortar el tiempo que me llevaria cumplir mi objetivo de comprar los Jets,
pero no lo hago, porque esas cosas no me harian feliz. Prefiero esperar y llegar alli en mis
propios términos. Estamos en esta tierra por poco tiempo, y la mayor parte de nuestros dias
de adulto se gastan en el trabajo. Vale la pena seguir los pasos necesarios para asegurarse

de que esas horas sean tan gratificantes, productivas y agradables como sea posible.
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Cada una de las personas entrevistadas para este libro estuvo de acuerdo en que no
tiene sentido tratar de ser un emprendedor sin pasion. Tu negocio no puede ser solo un
trabajo; tiene que ser un llamado. Andy Frisella, fundador de las marcas de nutricién y fitness

Suplemento Superstore y 1st Phorm, lo explica mejor:

Vas a pasar un tiempo en el que no vas a ganar dinero. No va a ser una semana, no va
a ser un mes, no va a ser un ano. Van a ser afios. Y durante ese tiempo, si no amas o
que haces, va a ser muy dlificil aguantarlo. Eso es algo que las personas no entienden
cuando escuchan: 'Sigue tu pasion." Ellos escuchan arcolris, unicornios, M. Pero la
verdad es que es importante, porque si no disfrutas lo que estas haciendo, va a ser

mucho mas probable que renuncies cuando la M sea dificil.

Cuando te apasiona lo que le estas ofreciendo al mundo, ya sea un método de
entrenamiento de ventas o juguetes antiguos, la calidad de tu producto y tu contenido es
mas probable que sea lo que se necesita para ser notado, valorado y que se hable de ello.
Curiosamente, muchas de las personas que entrevistamos sefialaron que ni siquiera tienes
que ser apasionado por el producto o servicio que estas ofreciendo. Lo que es imperativo
es que te apasione dar. Eso es lo que Shaun "Shonduras” McBride descubrid. Antes de
desarrollar su marca personal de gran éxito en Snapchat, vendio joyas en linea. El tipo era
un patinador y snowboarder; tenia poco interés en las joyas per se. Pero después de leer
Crush It! en la universidad, decidié vender joyas para probar los principios del libro y
confirmar lo que sus instintos le decian que era cierto: que involucrarse con los clientes e
involucrarlos en el desarrollo de su marca pagaria dividendos sin importar lo que vendiera.

Como vera mas adelante en este libro, él tenia razén.

Finalmente, la mayoria de los emprendedores te diran que la pasion es protectora,
salvandote cuando sientas la amenaza de sentirte abrumado por el estrés y la frustracion
que es un subproducto natural del espiritu emprendedor. La pasion es tu generador de
energia de repuesto cuando todas sus otras fuentes de energia comiencen a agotarse. Y
la pasion te mantiene feliz. Cuando amas lo que haces, hace que cada eleccién sea mas facil.
Cuando decides seguir trabajando en el trabajo que odias de nueve a cinco porque necesitas

los beneficios de salud hasta que despegue su negocio, cuando aceptes trabajar por menos
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dinero de lo que quieres porque la experiencia que obtengas te pagara mas tarde, cuando

comas M, la pasién hara que todo sea mas facil.

Cémo lo estoy aplastando (Crushing it)

Bryan Wampler, Wampler Pedals
IG: @WamplerPedals

Los padres de Brian Wampler, ambos representantes de ventas comisionados, mas
emprendedores que los mamay papa promedio, criaron a Brian para seguir el dinero y hacer
el trabajo que genere dinero, "Independientemente de si te apasiona o no." Entonces luego
de que Brian se gradu¢ de la escuela secundaria (por la piel de sus dientes) fue a trabajar en
la construccién. Unos aflos mas tarde, a la edad de veintidés, emprendié solo una
subcontratista de remodelacién. No era su pasidon, pero era mejor que trabajar para otra

persona, mejor aun siendo un término relativo, él odiaba lo que estaba haciendo.

Su verdadera pasion era la guitarra, en particular tratar de hacer que la guitarra
sonara de la forma en que lo hacia en las canciones populares. Ese sonido es creado a través
de pedales de guitarra, pequefas cajas electronicas manipuladas por los guitarristas para
crear varios efectos de sonido y tonos. Cuando un amigo presenté a Brian a un foro en linea
para personas interesadas en la personalizacion de pedales de guitarra existentes, Brian se

sumergio.

Durante los proximos anos, yo trabajaba todo el dia, llegaba a casa a eso de las cinco
p.m., cenaba y pasaba un tiempo con la familia, luego pasaba el resto de la tarde
aprendiendo todo sobre electronica a través de la lectura y experimentacion. Hice esto
todas las noches, sin parar hasta las tres o cuatro a.m... a veces me quedaba despierto

toda la noche y luego iba a trabgjar y lo hacia todo de nuevo.

En muchos de estos foros, muchas de las preguntas son formuladas por inexpertos que
no tienen experiencia en electronica. La mayoria de la gente que respondia eran
ingenieros o lo hacian muy complicado causando contusion a las personas que estaban

haciendo las preguntas. Cuando estas personas pidieron que las respuestas fueran
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simplificadas, se burlaron de ellos... Basicamente eran personas de tjpo artistas
haciendo una pregunta e ingenieros pedantes negandose a explicar con sencillez la
respuesta. Una vez fui una de esas personas "tipo artista" en el comienzo. Entonces,
una vez que resolvi todo por mi cuenta, simplemente me asequré de explicar las cosas
de una manera muy facil de entender y digerir de manera que otros pudieran aprender

mas facilmente.
(Que, por cierto, es exactamente lo que hice para el vino).

También comenzd a vender en linea sus propios pedales de guitarra modificados.
Eso llevo a los clientes a hacer preguntas, que se sumaron al nimero de horas que Brian
pasaba respondiendo a los comentarios y contestando correos electrénicos e incluso
llamadas telefénicas. Finalmente publicé una serie de e-books para consolidar toda la
informacién que él estaba propagando. Luego comenzd a vender kits de bricolaje con piezas
e instrucciones para modificar pedales particulares. Cuando los clientes y los minoristas
comenzaron a pedirle que construyera y vendiera los pedales a medida, cred su propia linea,
asi fue como nacié pedales Wampler. Se retiré de la industria de la construccién y se ganaba

la vida vendiendo todos estos productos. La demanda siguié aumentando.

Brian se dio cuenta de que no iba a ser capaz de mantener este ritmo e invirtio la
misma cantidad de tiempo en todos sus productos. Algo tenia que tener prioridad. Fue al
tratar de decidir qué direccion seguir, a principios de 2010, cuando se encontré con Crush
It! Las lecciones que tomo cambiaron radicalmente la forma en que dirigioé su negocio y lo

ayudaron a crecer.

1. Aprovecha tu ADN: "Probablemente debo mi matrimonio a esta idea. Antes de leer
el libro, mi esposa y yo estdbamos tratando de hacer todo a la vez: disefiar nuevos
productos, construirlos, comercializarlos, encontrar nuevos minoristas a nivel
nacional e internacional, mantenernos al dia con el servicio al cliente, enviar todo de
manera oportuna... administrar empleados, etc. Esto cre6 mucha friccion porque
realmente yo apestaba en todo excepto en el disefio de nuevos productos, crear
contenido y hablar con clientes nuevos y potenciales. Después de leer el libro, ella'y
yo decidimos subcontratar todo a contratistas externos o contratar personas que

tuvieran las cualidades que yo no tenia."
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Su epifania también lo ayudd a descubrir de qué lado del negocio deberia
concentrarse. "Me di cuenta de que no era ingeniero, los libros que estaba escribiendo eran
ideas bastante complejas de ingenieria eléctrica que yo estaba simplificando para llevarlas
a una audiencia que los queria, pero mi corazén no estaba tanto en eso como en crear algo
nuevo, algo que inspirara a otros artistas a usarlo como una herramienta para hacer su arte,
y crear algo con mi nombre en é€l, algo con lo que mis bisnietos pudieran mirar hacia atras
un dia y decir: 'Ese fue mi bisabuelo'. Entonces, detuve la venta de todos los productos de

bricolaje y me centré solo en eso."

2. Cuente historias (Storytell): "En ese momento, muchas de las otras compafias no
tenian rostro. Simplemente comencé a ser yo mismo de una forma auténtica y me
converti en el primer presidente de una empresa de instrumentos musicales que hizo
su propio producto demo. Esto era muy extrafio en el momento para muchas otras
compafias. Sin embargo, a nuestros clientes les encantd! Ellos se dieron cuenta de
que yo era un guitarrista real que decidié hacer pedales, en lugar de un ingeniero
que decidid incursionar un poco en la guitarra. Esta diferencia, aunque puede parecer
menor, fue enorme para nosotros y una clave para nuestro éxito."

3. Vaya profundo, no ancho: "La analitica no dice toda historia. En pocas palabras, decidi
dejar de buscar numeros y centrarme mas en crear contenido que trajera mas valor
para nuestros clientes. Mil visitas y cien comentarios son mucho mejores que diez mil
visitas y un comentario."

4. Todos necesitan convertirse en una marca: "Insisti en que todos los que trabajaron
para mi se convirtieran en la cara de la compafia junto a mi. Tenian que entender que
todo lo que publicaran en linea reflejaba la marca. Igualmente importante para mi, al
entender el hecho de que todos son basicamente una marca, tendrian una ventaja
sobre los demas si deciden seguir algo mas fuera de mi compafiia.”

5. Tienes que ser tu: "Salté con ambos pies, convencido de que si seguia mi pasiéon con
vigor extremo, algo, en algun lugar pasaria... yo solo tenia que ser paciente y trabajar

mas que nadie en mi nicho."
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Paciencia

Es interesante como la pasiéony la paciencia van de la mano. Para vivir en linea con tu pasion
probablemente requiera que vayas mas lento de lo que desearias. Eso definitivamente
significa que dirds no mas de lo que diras que si. Espera tu momento; te degradas a ti mismo
cuando haces tratos mientras te tapas la nariz. Recuerda, solo lo estas aplastando (Crushing

it) si estas viviendo completamente en tus propios términos.

No es imposible hacer grandes cantidades de dinero cuando construyes un negocio
con el Unico objetivo de hacerte rico, pero muy a menudo los emprendedores que se
enriquecen rapidamente sacrifican sus posibilidades de riqueza a largo plazo. Cuando recién
comenzaba a hacer crecer a mi negocio familiar, mis amigos que se graduaron de la
universidad al mismo tiempo que yo también fueron a trabajar. Empezaron a ganar dinero
y a gastarlo en viajes a Las Vegas, chicas calientes y buenos relojes. ;Yo? Yo también estaba
ganando dinero. En los primeros cinco o seis afos, hice crecer ese negocio a $45 millones, y
no muchos afios después, era un imperio del vino de $60 millones. Cuando un tipo normal
de veintiséis aflos construye un negocio de $60 millones, se apalanca en cosas de personas
de veinte afios. Sin embargo, vivi en un apartamento de una habitacién en Springfield,
Nueva Jersey. Manejé un Jeep Grand Cherokee. No tenia relojes, ni trajes, ni era ostentoso.
Pude haberme pagado cientos de miles de ddlares por afo, pero lo maximo que tomé
fueron $60,000. Mantuve mi cabeza baja como un buey en un arado, poniendo cada
moneda de diez centavos que gané de vuelta en el negocio y enfocando toda mi energia en
construir una marca personal alrededor de un servicio al cliente inigualable, tanto en la
tienda como en linea. Cuando no hablaba con clientes, yo era el ser humano mas aburrido
del planeta. Hoy no solo tengo todo lo que siempre he querido (excepto los Jets), como
todos los demas empresarios en este libro, pero también estoy teniendo el mejor momento
de mi vida. Algunos lograron el éxito en un tiempo relativamente corto; la mayoria trabajo

muy duro durante aios antes de que nadie supiera quienes eran.

No tienes ninguna razén para comenzar a actuar como algo especial hasta que
realmente tengas algo especial para mostrar. Incluso entonces, no actles de manera
especial; en el momento que lo hagas, comenzaras a moverte en la direccidon opuesta. Sigue
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mi consejo: come M por el tiempo que tengas que hacerlo. Eso significa ser un hombre o
una mujer mas grande que todos alrededor tuyo. Eso significa que el cliente siempre tiene
la razén. Eso significa que pones a tus empleados por delante ti. Eso significa que no te
tomas muchas vacaciones, tal vez por afios, y tu Unico tiempo libre es para los dias feriados
importantes y estar alli para tu familia (o tus amigos que son como familia). Se paciente. Sé
metddico. Paga de tus deudas, a menos que tu marca sea glamorosa vive simplemente, e
incluso entonces se practico y calculador. Ponte de ultimo. Una vez que hayas alcanzado tu
marca y objetivos comerciales, entonces puedes comenzar a disfrutar al maximo (sin

endeudarte, porque eso es una locura).

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Alex "Nemo" Hanse, Foolies Limited Clothing Company
IG: @Foolies

El dia después de que Alex "Nemo" Hanse cumplio treinta afos, estaba en Nueva

Orleans para tratar de conocer a algunas mujeres.

No solo cualquier mujer. Especificamente, algunas de las estrellas enumeradas en su
camiseta, como Taraji P. Henson y Ava DuVernay, que estaban en la ciudad para asistir al
Essence Festival, un evento de cuatro dias de mega celebracién de la cultura negra en
general y las mujeres negras en particular. Fue su camiseta la que puso su marca de ropa,

Foolies Limited Clothing Company, en el mapa.
Pero lo que es realmente interesante de su presencia en el evento es como lleg¢ alli.

Sus fanaticos y clientes le dieron dinero de cumpleafios para pagarlo. Literalmente le
enviaron el dinero para comprarse un boleto de avion para poder asistir y conectarse con

personas que podrian ayudarlo a hacer crecer su marca.

Esa es una lealtad y amor del cliente bastante espectacular. Alex debié haber estado

haciendo algo bien.
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Alex siempre ha tenido un fuerte espiritu emprendedor. Su madre murié cuando
estaba en quinto grado, y como no tuvo una figura paterna, fue recibido por un amigo de la
familia (que tenia doce hijos propios). Estaba agradecido de tener un techo, pero en la
escuela estaba cansado de ser molestado por su ropa harapienta y zapatos, asi que llevaba
una gran bolsa llena de dulces, barras de caramelo y Capri Suns que podria vender para
ganar un poco dinero. También trabajaba después de la escuela en un autolavado, donde le
pagaban por debajo de la mesa porque era menor de edad. "Sélo estaba tratando de

sobrevivir."

En 2005, cuando era estudiante en la Universidad de Florida, Alex era un rapero.
"Rapeaba y escupia letras calientes de fuego... al menos, en mi mente lo era." Al buscar en
Google "Cémo crear una marca para un rapero”, encontré un articulo que decia que un
rapero necesitaba crear una identidad para sus fanaticos. Entonces él y su "hermano de otro
color", Billy, un gran fan de su musica, trabajaron para crear algun tipo de frase atractiva y
comica. "Y estabamos sentados alrededor y deciamos, '"Hombre, esta idea suena tan tonta.
Es tan tonto de nosotros.' Seguiamos repitiendo y jugando, y empezamos a decir, 'Si, somos
tontos'. Y fue como, ';Qué es un ;Foolie? (tonto)' Y yo dije: 'Creo que alguien que es lo

suficientemente tonto como para probar algo y resolverlo al final.

Después de graduarse en 2009 con un titulo en medicina deportiva, Alex no pudo
encontrar trabajo, por lo que siguid concentrandose en su musica mientras trabajaba en una
tienda de AT&T. Luego él y Billy decidieron que los raperos necesitaban una linea de ropa.
No tenian dinero, entonces plancharon la palabra FOOLIES en una camiseta blanca sucia.
Hicieron lo que Alex llama el efecto Daymond John: "Ponlo en una persona, toma una foto,
se la quitas. Ponlo en otra persona, toma una foto, se la quitas. Ya que no tienes dinero, no
puedes dar camisetas a todos, pero si puedes publicar fotos en Facebook y Twitter y hacer
que parezca que todos tienen una camiseta, tal vez otra gente la querra también. Y eso es lo

que comenzo a suceder con nosotros, lentamente.”

Las camisetas fueron creadas para llamar la atencidn sobre la musica de Alex, pero
pronto se convirtieron en su producto principal. El ide6 formas inteligentes para entregar
una experiencia especial extra a sus clientes. Cuando él tenia una venta especial, enviaba a

los clientes que compraron una camiseta un enlace personalizado a un video de YouTube
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de si mismo cantando una cancién con su nombre en él, o0 algin otro mensaje personal. El
enviaba las camisetas dentro de latas de pintura en miniatura, la idea era que cuando
abrieras la lata, estarias liberando tus suefos. Y él enviaba una carta hecha a mano a cada
cliente, junto con un diario de suefios, "Porque esa es la cosa mas grande que las personas
no hacen: ellos no escriben sus objetivos, por lo que nunca pueden manifestarse y hacerse

realidad."

Tan pronto como los clientes recibian su pedido, publicaban una imagen en las redes
sociales. Excepto, curiosamente, a veces no colocaban la camiseta, publicaban la carta, la
lata o el diario de suefios. Le agradecerian a Alex, diciendo que habian pasado afios desde
la Ultima vez que alguien le haya escrito una carta hecha a mano, y algunos adjuntaban las

cartas a sus refrigeradores o paredes de bafio.

La compania se mantuvo en existencia, a duras penas, al tiempo que Alex continuaba
trabajando en su trabajo diurno, con tutores, con mentores en Clubs de hombres y mujeres,
y hospedandose temporalmente en casas de conocidos. Fue dificil, pero se mantuvo en ello.
Al leer Crush it! en 2015 "fue una confirmacion de que no estaba loco. Iba a competiciones
y los inversionistas falsos me decian afuera: ';Cémo es eso escalable? ;Por qué escribes
cartas a cada cliente?’ Comencé a leer el libro y pensé, hombre, alguien finalmente me
entiende. Fue como encontrar un amigo perdido de hace mucho tiempo o conocer a tu

gemelo después de haber sido separado y ni siquiera saber que tenias uno."

Se dio cuenta de que su problema era que no estaba creando suficiente contenido.

"Fue muy motivador, enyesé Facebook con mensajes."

En septiembre de 2015, vio en la television como Viola Davis gané su primer Emmy.
Esa misma noche, Regina King gand su primer Emmy, también. "Estaba llorando. Mi marca
nunca ha enfocado deliberadamente en las mujeres negras, pero siempre me han apoyado.
Asi que fue como, 'Hombre, tenemos que hacer algo motivacional de estas maravillas que
estas mujeres negras estan haciendo.' Fue ahi cuando enumeramos todas las frases, como

graficos regulares.”

El grafico era una lista de formas en que las personas podian emular las poderosas
mujeres negras de nuestra era: ESCRIBE COMO SHONDA. HABLA COMO VIOLA. CAMINA
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COMO KERRY [WASHINGTON]. SE FEROZ COMO TARAIJI. SE FUERTE COMO REGINA.
LIDERA COMO AVA.

"Publiqué el grafico justo antes del trabajo a eso de las ocho y media de la mafiana,
y alrededor de las diez y quince, mi teléfono comenzd a zumbar. Asi que fui a mi pagina de
Facebook y vi mas de cuarenta shares. Habia obtenido shares antes, pero este era un nimero

raro, y siguié aumentando. ;Qué estaba pasando?”

Larazon por la cual el teléfono de Alex zumbaba incesantemente era porque la autora
de best-sellers, oradora y estratega digital Luvvie Ajayi, alias Awesomely Luvvie, habia
publicado el grafico en su pagina de Facebook. Ella le envid un mensaje y le dijo que
necesitaba poner esos nombres en una camiseta. "Ella ni siquiera sabia que tenia una
empresa de camisetas. Ella solo pensé que yo era un tipo al azar, lo cual es una locura cémo

Dios trabaja y cdmo todo se alinea."
Entonces, Ava DuVernay volvid a publicar el grafico en Twitter.

"Comencé a enloquecer yendo a todas partes.” Alex agregé rapidamente algunos
nombres mas al grafico: LUPITA [NYONG'O], UZO [ADUBA], ANGELA [BASSETT], y QUEEN

[LATIFAH], y lo convirtio en una camiseta con el logo de los Foolies en la espalda.
Ese detalle, la ubicacion del logotipo, es importante para lo que sucedi6 después.

Unos meses mas tarde, un miércoles, Alex recibio un correo electrénico de £ssence
pidiendo camisetas para un coro juvenil para usar en un evento llamado Black Women en
Hollywood. Las necesitaban para el domingo a tiempo para grabar el programa mas tarde

en la semana.

"Fue una mision de Avemaria." Por lo general tardaba semanas en tener impresas las
camisetas, y encima de eso, él acaba de cambiar de compafia de impresion porque la
anterior seguia retrasandolo. La nueva compania logré darle un tiempo de respuesta rapido,

y él envid las camisas a tiempo para el evento.

No hubo filmaciéon cuando ocurrié el evento en si, pero poco después recibidé una
alerta de Instagram. Era una imagen de las chicas vistiendo su camiseta, paradas ahi

abrazandose y acompafadas por Oprah Winfrey.
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No tenia idea de que el evento iba a ser patrocinado por Oprah Winfrey Network
(OWN).

El y su COO (Jefe de Operaciones), Kim, comenzaron a llevar las camisetas a todas las
partes que ellos podian. Cuando el programa se emitido en OWN, al principio no habia signo
del coro. Alex estaba seguro de que el segmento habia sido cortado. Entonces, justo

después de un descanso comercial, alli estaban.

Las camisetas se veian fantasticas, pero Alex se dio cuenta de que tal vez poner el
logo en la parte posterior en lugar de la parte delantera no habia sido una buena idea.
"Queriamos que la camisa fuera sobre el grafico, no sobre nosotros, y queriamos
asegurarnos de que los clientes supieran que siempre cubriamos sus espaldas. Muy

inteligente, genio."

Esa noche, Shonda Rhimes tuited una foto de la camiseta, etiquetando a Foolies, y lo
publico en Instagram, también. "Yo nunca habia recibido tantas notificaciones en mi vida",

dice Alex.

Desde entonces, cualquier cantidad de dinero que Alex haya ganado ha vuelto al
negocio o dedicado a camisetas gratis para personas influyentes. Hay algunas versiones
nuevas de la camiseta, enumerando diferentes actores. El trata de asistir a tantas
conferencias como él puede donde pueda encontrarse con otros influencers, ofreciéndose
como voluntario para trabajar alli porque usualmente no puede pagar el precio del boleto.
Recientemente recibié un boleto gratis para la conferencia BlogHer de alguien que lo
escucho hablar sobre Foolies en otro evento varios meses atras y queria para asegurarse de

que él pudiese ir.

Estda comprometido a motivar a las personas a alcanzar sus metas con mas que solo
una camiseta. "No quiero solo venderte camisetas. ;Qué pasa si no compras una? ;Ya no
estarias motivado? ;Por qué no servir solo para servir? "Con ese fin, él lanzé un podcast
llamado Sofar sin limites Radio, donde colecciona historias de sofiadores, personas que

marcan el cambio y personas viviendo su proposito.

Los numeros del podcast son interesantes. Creo que hay mas personas que me siguen

como un todo que necesariamente escuchando el podcast. Los episodios fluctuaran,
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por lo que probablemente veamos doscientos o trescientos, o veremos cincuenta,
cuarenta y cinco. Estoy contento con esos numeros solo porque las respuestas que
recibo y la gente, son los cincuenta o doscientos que realmente quiero. No suena tan
genial porque no tengo decenas de miles de oyentes, pero sé que esos cincuenta o
doscientos son los que realmente lo estan tomando y haciendo algo con eso, y eso es
lo que yo prefiero tener. Porque ellos seran los que me den dos, tres, cuatro mil

adespueés.

Yo obtengo la atencion de gente de color y mujeres que no son destacados
suficientemente. Veras a todas estas mujeres maravillosas alli. Me encantan los chicos,
pero sé donde esta mi mercado y mi nicho. La gente me dice, "Oh, necesitas expandirte

v hablar con todas estas personas’, y yo digo, "Gary lo entiende.”

Alex fue mentor de muchos estudiantes de la Universidad de Florida y continta
visitando escuelas intermedias y secundarias para hablar con ellos sobre el espiritu
emprendedor y salir de lo comun. Cuando su marca comenzo a despegar, varios de sus
antiguos aprendices le dijeron a él que tenia perfecto sentido que esa fuera su vocacion.
"Esto siempre ha sido lo que has estado haciendo. Ahora es solo en la forma de una

compania de ropa."

Velocidad

Me encanta una buena contradiccion, pero esta no es una. La paciencia es para el
largo plazo; la velocidad es para el corto plazo. La presion que se genera entre los dos

produce el diamante.

La velocidad es una de mis dos o tres obsesiones en los negocios. Siempre gravitaré
hacia lo que me permita vivir mi vida de manera mas eficiente y hacer mi trabajo mas rapido.
Es una de las razones por las que estoy tan entusiasmado con los asistentes controlados por
voz como Google Home y Amazon Echo (vea mas en el Capitulo 15). Emprendedores —
ihumanos endemoniados! — les interesa el tiempo y la conveniencia, y es mas rapido escupir

la pasta dental y decir, "OK, Google, recuérdame comprar mas pasta de dientes", de lo que
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es agarrar tu teléfono y escribir "pasta de dientes" en tu lista de compras. Si solo estas
comenzando, vas a estar trabajando solo durante un largo tiempo antes de que puedas
contratar a un asistente para que te ayude a administrar tu tiempo. Mientras tanto, utiliza
las herramientas que sea que puedas encontrar para mantenerte en movimiento durante el

diay para darle un buen uso a tu tiempo sabia y eficientemente.

Necesitas estar constantemente en modo hacer. Te veo por ahi pensando de mas
acerca de tu contenido y agonizando sobre sus decisiones, tardando toda la vida para tomar
una decision. Tu confianza es baja, y te preocupa que la gente te llame perdedor si tomas la
decision incorrecta. Supera eso rapido. Me encanta perder porque aprendo mucho de eso.
La razon por la que no hablo mucho sobre mis fracasos no es porque me estoy escondiendo
algo, es porque una vez que he visto que cometi un error, en mi mente, se acaba. Lo admitiré:
me equivoqué en 2010; la aplicacidon de chat basada en la ubicacion Yobongo no fue la
proxima gran startup. Pero qué bien me hizo pensar en lo que no funcioné. Prefiero mirar
hacia adelante para ver lo siguiente que estoy seguro de que lo hara. Mi historial habla por
si mismo. No temer cometer errores hace que todo sea facil para mi. No preocuparse por lo
que la gente piensa te libera para hacer cosas, y hacer cosas te permite ganar o aprender de
tu pérdida, lo que significa que ganas de cualquier forma. Escichame ahora: es mejor para
ti que estés equivocado diez veces y estés en lo correcto tres de lo que seria si lo intentas

solo tres veces y siempre lo haces bien.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Timothy Roman, Imperial Kitchen & Bath
IG: @imperialkb

Timothy Roman sobrevivié con un poco de ayuda de sus amigos.
Una vez que se deshizo de los viejos, eso es.

Timothy es hijo de inmigrantes rusos que lo trajeron a los Estados Unidos hace

diecinueve afios, cuando tenia once afios. Sus padres estaban ocupados haciendo lo que
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hacen los inmigrantes: trabajar, intentar salir adelante y adaptarse a un nuevo pais, un nuevo
idioma y una nuevo nueva forma de vida. Esperaban que Timothy hiciera su parte al salir

bien en la escuela y entrar en la universidad.

El problema era que Timothy odiaba la escuela. "Fallé en todo miserablemente. No
podia concentrarme. Mi cabeza siempre estaba flotando alrededor. Siempre pensando en
otras cosas, ya fueran planes, o ideas, o suefios, o contando mis ganancias. No recuerdo

ninguna educacion formal."

Las ganancias a las que Timothy se refiere fueron de su doble flujo de ingresos. Mira,
él estaba poniendo sus tendencias naturales de emprendedor en uso. Para cuando comenzo
la escuela secundaria, estaba pinchando (DJ) y vendiendo mezclas. El también estaba
vendiendo hierba. En décimo grado, cuando se dio cuenta de que estaba haciendo la misma
cantidad de dinero que sus maestros, le dijo a su madre que lo iba a abandonar e iba a
conseguir su diploma de secundaria. Ella pens6 que él estaba abandonando serun DJ, y ese
fue de hecho el plan original; el trafico de drogas se suponia iba a ser un ingreso
suplementario. Muy pronto, sin embargo, las cosas se revirtieron, y durante

aproximadamente diez afos, esa fue la vida de Timothy.

"Estaba en un barrio pobre. Nadie tiene el conocimiento o lo que sea para influir en
ti lo suficiente como para decir, 'Oye, sabes, tu tal vez podrias intentar hacer algo legalmente
y tratar de convertirte en un emprendedor, y comenzar una pequefia empresa, y trabajar

muy duro, y trata de hacer eso. ' Sabes, eso ni siquiera fue una conversacion."

Hasta que finalmente terminé en la carcel (que fue como su madre descubrié cémo

su hijo realmente se ganaba la vida).

Cuando salié un mes mas tarde, estaba decidido a cambiar. Comenzo eliminando a

todos sus viejos amigos y haciendo unos nuevos.

"Uno estaba haciendo desarrollo web y SEO [motor de mejoramiento busqueda]
(Search Engine Optimization). Otro estaba vendiendo propiedades inmobiliarias de alta
gama. Otro vendia muebles de alta gama. Pero todos crearon estas situaciones por si
mismos y tenian ideas afines. Realmente hicimos clic inmediatamente. Me respetaban y no

podia esperar para aprender como se suponia que debe hacerse."
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El amigo que vendia bienes raices permitié que Timothy se quedara en su sofa.
También present6 a Timothy a su padre, que era duefio de una empresa de construccion,
que luego le ofrecié a Timothy un puesto. Al mismo tiempo, Timothy, que pensé que le
gustaria ser un diseflador de sitios web, estaba pasando mucho tiempo tratando de
educarse a si mismo a través de YouTube. Asi es como de alguna manera se encontré con
un video de Gary Vee. "Descubri que él es ruso y que sus padres son inmigrantes, e
inmediatamente hubo una conexion loca y realmente me atrap6. Me enganché." Arraso
todo el material en video que pudo encontrar, y cuando se dio cuenta de que la Unica otra
forma de obtener mas informacion era a través de Crush It! también lo leyd, aunque leer era
tan dificil para él que habia leido solo un libro (Tony Hsieh's Delivering Happiness) en su vida

hasta ese punto.

Nunca tuve una caja de resonancia, para decir: "Oye, sabes, puedes hacer esto. Sal ahi
atuera; hazlo." El mensaje de Crush It! era, no importa donde estés, quien eres, el color
de tu piel de donde eres, tamano, forma y todas esas cosas buenas, si realmente
sientes que eres bueno en algo, si pones el trabajo, te garantizo, llegaras a algun lado.
Ya sabes, es dificil tenerlo en cuenta cuando no tienes experiencia con eso, pero lo

tfomeé y corri con eso.

Eso fue a finales de 2012. De seis a ocho meses trabajando con el padre de su amigo,
Timothy estaba seguro de que queria comenzar su propia empresa, una contratista con
especialidad en cocina y bafio. En dos afios y medio, pasé de empujar papeles (hacer
trabajos aburridos) a cerrar proyectos, convirtiéndose en la mano derecha del propietario.

Ese era solo durante el dia. Después del trabajo, hasta las dos o tres a.m., Timothy estudiaba.

Aprenderia todo lo que pudiera sobre la industria de la construccion, leeria revistas,
aprenderia nombres de arquitectos. Yo queria tener tanta informacion en el primer dia
de mi negocio que si tuviera una conversacion con un cliente, podria entregar mucho
valor. Estaba tratando de aprender tanto sobre el producto que la gente no veria mi
edad y falta de experiencia como un punto débil, y lo dejarian pasar por alto cuando

les djjera todo lo que yo sabia.

Yo sabia de informatica y tenia algunas habilidades basicas, asi que trabajaria en el sitio

web. Intentaria escribir contenido. Los contratistas no tenian buenos elementos de

marketing. Olvidaban el SEQ. Los que tenian sitios web eran realmente grandes
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empresas con diez camiones. Los contratistas comunes de cocina y bafio estaban en
sus cuarenta, cincuenta y sesenta y habian estado en esos negocios por veinte o treinta
anos. Habian establecido tantas relaciones que algunos estaban haciendo negocios
literalmente a través del boca a boca de la gente. Sablia que me llevaria arios establecer
el boca a boca de la manera tradicional. Estaba haciendo cosas que otros contratistas
ni siquiera entendian, y consumia mucho tiempo. No teniamos todas las aplicaciones

que tenemos hoy que pueden automatizarlo para ti

A través de su trabajo, habia desarrollado relaciones con subcontratistas, y con la
bendicion de su jefe, paso todo su tiempo libre de su trabajo de dia sembrando las semillas
de su propia empresa a través de Facebook y YouTube. Poco a poco, la gente comenzo a
comprometerse con su contenido. Si a alguien le gustaba una imagen, Timothy enviaba un
mensaje de agradecimiento. Si alguien enviaba un correo electrénico para una cotizaciény
él pudo obtener una direccién, esa persona recibia una nota de agradecimiento y pequefios
regalos en las festividades. El aterriz6 sus primeros proyectos a mediados de 2015.
Afortunadamente, no tenia que estar en el trabajo hasta las 9:30 a.m., lo que le daba varias
horas para concentrarse en sus propios proyectos antes de que su dia hubiera comenzado
oficialmente. Esto significaba que a la hora del almuerzo, él podria salir corriendo para
verificar el trabajo de sus subcontratistas, dejando sus tardes libres para correos electronicos

y trabajo de ventas.

Una vez que tuvo tres proyectos alineados, le informé a su jefe que estaba listo para
renunciar. Sin embargo, su agenda no se alivio. El solo rellend esas horas con mas trabajo,
méas compromiso y més creacion de contenido. El usa las historias de Snapchat e historias
de Instagram para compartir los adelantos y detras de las camaras en los proyectos, y ahora
que tiene una sala de exposicién, puede introducir facilmente nuevos productos cuando le

llegan.

Dos afios después de arrancar, la compafiia de Timothy cruzo la marca un millén de

dodlares en ventas, con proyecciones para golpear $2.5M a $3.0M a fines de 2017.

"Sabes, hago sacrificios y tomo decisiones arriesgadas todos los dias, sabiendo que

todo va a funcionar. Ahora se ha vuelto rutina. Ser duefio de tu propio negocio suena
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realmente, realmente aterrador, y es mucha responsabilidad. Pero Gary dijo, ';Qué es lo peor

que podria pasar? Ve por ello. El mercado te dira si lo tienes o no."

Por cierto, la madre de Timothy esta increiblemente orgullosa. "Mi madre llora cada
vez que le cuento de algun nuevo logro, o proyecto que he hecho, o un hito que he cruzado.

Solo ha sido, ya sabes, realmente genial."

Trabajo

He auditado a muchas personas a lo largo de los afios que aparentemente parecian
estar haciendo todo bien. Habian establecido un buen nicho, eran agradables e interesantes,
su contenido era acertado y valioso, sin embargo, expresaban frustracion porque no estaban
consiguiendo sus objetivos comerciales. Cuando miré mas de cerca, vi que todavia estaban
jugando golf o tuiteando sobre el episodio de The Walking Dead de la noche anterior.

Permitanme aclarar esto lo méas que puedo:

Cuando comienzas, no hay tiempo para el ocio, si lo quieres aplastar (Crush it). No
hay tiempo para videos de YouTube o hablar acerca de nada en el cuarto de descanso o
tomarte una hora y media para almuerzo. Es la razén, por supuesto, por la que a menudo se
ve el espiritu empresarial como un juego de gente joven. Se necesita de mucha energia para
hacer despegar una marca personal y negocio. Es mucho mas facil dedicar todo tu tiempo a
un nuevo intento empresarial cuando tienes veinticinco afios y soltero sin nadie a quien
responder mas que a ti mismo. Aun asi, el 95 por ciento de las personas que estan leyendo
este libro, incluso los jévenes, probablemente tengan algun tipo de obligacion: préstamos
universitarios (muchos probablemente estén todavia en la escuela), hipotecas, manutencién
de menores, padres ancianos o familias dependientes. Muchos probablemente ya tengan
un trabajo. Quizas tengas un horario flexible porque estas manejando para una compafia
de viajes compartidos o trabajando medio tiempo o en las noches. Pero la mayoria esta
trabajando de nueve a cinco o incluso de ocho a seis. Su Unica esperanza para vivir algun dia
la vida Crush It!, es desplegar cantidades increibles de trabajo de siete p.m. a dos a.m. de

lunes a viernes, ademas los sabados y domingos todo el dia. Lo ideal es que construyas tu
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negocio alrededor de lo que amas hacer por diversion y relajacion, por lo que no sentiras
que pierdes tu tiempo libre. La Unica cosa adicional para lo que tendras tiempo es tu familia.
Ellos merecen obtener lo mejor de ti, asi que asegurate de no dejar que el trabajo se lleve
todo tu tiempo con ellos, a menos que puedas hacerlos parte de eso, lo que seria
maravilloso. Traerlos a esta aventura contigo! Muchas personas entrevistadas para este libro
lo han hecho. Rodrigo Tasca contraté a su hermana para ayudarlo a construir su negocio
produccién de videos, y trabajaron fuera de su habitacidn en la casa de sus padres. Jared
Poliny Lauryn Evarts presentaban regularmente a sus abuelas en sus blogs. Los hijos de Rich
Roll y su esposa, Julie, son una presencia constante en sus videos y fotografias, y la pareja
aparece como coautora en su primer libro de cocina. Cuando Brittany Xavier reserva una
oportunidad de hacer marca (Branding) o sesion de fotos madre e hija para el dia de la
madre, ella pone una parte de la tarifa en una cuenta apartada para su hija, porque sin su
hija, estas oportunidades no existirian. Desde que cumplié nueve afios, la hija de Chad
Collins, Jordyn, ha llevado a cabo los eventos de trivia realizados en Brick Fest Live, el evento
LEGO nacional que surgi6 del canal de LEGO de YouTube que construyeron juntas. Asi es

como puede ser el negocio de una familia moderna en la actualidad. *

Tienes que decidir cobmo vas a usar tu tiempo. Comienza bloqueando las horas que
debes dedicar a tus obligaciones: tu trabajo, tus hijos, tu conyuge, tu madre anciana. Si eres
serio acerca de aplastarlo (Crushing it), cada minuto no gastado en esas obligaciones
deberia utilizarse produciendo contenido, distribuyendo contenido, interactuando con tu
comunidad o participando en el desarrollo de negocios. Stephen Marinaro (IG:
@TheSalonGuy), que era estilista, DJ, bombero, y un agente de recuperacion de fugitivos
antes de convertirse en TheSalonGuy de YouTube, uno de los canales de cortes de pelo
profesional mas grandes en la plataforma, fue implacable en su busqueda para construir su
marca "Si te sientas sobre tu trasero todo el dia esperando que vengan las cosas a ti, nada
va a suceder." Era solo un vlogger que podria filmarse a si mismo demostrando técnicas de
corte de pelo, su persistencia obstinada lo llevd a aparecer en episodios de reality de
television, haciendo apariciones en Good Morning America y Fox News, haciendo cobertura
de los Oscars, y se convertirse en un elemento fijo en los eventos de la semana de la moda

de Nueva York, donde entrevisté a celebridades y disefiadores. El pasé de ganar un total de
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$20K hace cuatro afios a poder cobrar miles de délares al mes por ofrecer servicios de

medios a las marcas.

iHaz cosas! Crea contenido diariamente. Desarrolla negocios diariamente. Relnete
con dos o tres personas al dia que puedan darte conocimiento, distribucion o ventas, de
alguna manera acercarte a tus metas. Envia mensajes directos a personas en Instagram con
ofertas para colaborar (instrucciones en Capitulo 13). Deberias estar haciendo estas cosas
doce, quince horas por dia. Si estas trabajando en otro trabajo, deberias estar abarrotando
tanto trabajo como puedas para las tres o cuatro horas que tienes para ti por la noche (o dia,
si trabajas el turno nocturno). Y no te olvides de dormir. Seis a ocho horas de suefio por dia
o la noche es ideal para la mayoria de las personas. Simplemente haz que cada minuto de

las dieciséis a dieciocho horas que te quedan cuenten.

;Crees que este tipo de ética de trabajo implacable suena poco saludable? Suena
como demasiado? Presta atencién a esos sentimientos. La autoconciencia es de vital

importancia.

Aplastarlo se trata de vivir en tus propios términos, igualmente satisfecho con tus
ingresos y tu vida. No tendras ningun juicio de mi si tus objetivos son modestos. Tengo una
ambicidn repugnante, pero no creo que todos los demas deberian, y no quiero que nadie
piense que tengo un molde y espero que todos los que lean esto estén obligados a encajar
en él. Pero por favor, si no estas dispuesto a hacer la rutina, por el amor de Dios, no te quejes
cuando tu negocio no crezca tan rapido o sea tan grande como lo deseas. Tal vez decidas
pasar dos horas a la semana como voluntario en el refugio de animales o en el banco de
alimentos, o tal vez decidas unirte a un club de ciclistas. TU vas a ver peliculas. Juegas juegos
moviles durante tus vuelos. Eso esta bien. Probablemente te haga una mejor persona. Pero
luego acepta que tus ambiciones son mas humildes de lo que originalmente pensaste y
siéntete bien con eso. No todo el mundo deberia intentar construir un negocio tan grande
como se pueda. La verdad es que no puedes hacerlo todo, entonces vas a tener que tomar
decisiones. Sé practico. Aumentar tu autoconciencia y sofocar cualquier autoengafio es una

pieza crucial para mantenerte en el camino al éxito, como sea que lo definas.
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Crushing it sigue las leyes de la termodinamica: cualquier energia que pongas en algo
se manifestara en cantidades iguales cuando salga. A veces esa energia resultante se puede
aprovechar para mover los musculos o maquinas; a veces se disipa, sin ser usada, en el éter.
Un emprendedor exitoso es aquel que pone suficiente energia para mover los engranajes y

gjecuta lo suficientemente bien para que el trabajo no sea vano.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Deon Graham, Digital Architect
IG: @deon

Deon Graham era un profesional del tenis. Ahora él es el director digital de Diddy's.

Tiene solo treinta y un afios, pero ya tiene uno de los mas trabajos codiciados en el

mundo de la comercializacién.
Eso es lo que la marca personal puede hacer por una persona.

Esta historia comienza en 2008, en Miami. Durante el dia, Deon estaba ensefiando
tenis. Por la noche, estaba gastando demasiado dinero en los clubes y en "hacer cosas de
jovenes." Noto que habia un vacio en el mercado. Los clubes querian comercializar solo a un
cierto tipo de personas -blanco, hispano, etc.- y aunque les gustaba tener fiestas de hip-hop
porque los ingresos eran buenos, rehuian de proyectar laimagen de tener una gran multitud
de hip-hop. Ninguna empresa de marketing se centraba en los clubes que atendian a un

publico urbano o hip-hop. Entonces Deon decidi6 que él lo haria.

El creé el sitio web de vida nocturna City Never Sleeps. Ofreciendo comercializar las
marcas de clubes en su sitio, eludio la renuencia de los propietarios a comercializar de forma
destacada sus noches de hip-hop. Los asistentes a la fiesta tenian acceso a sus fotos y
propietarios de clubes tenian acceso a los usuarios. La gente amaba el sitio, por lo que sabia

que estaba llegando a algo, pero no habia dinero en ello.
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Pero Deon dice que fue su culpa. "Solo estaba tratando de hacer tratos y hacer
movimientos para obtener ganancias. No estaba tratando de construir una marca. No
estaba comprometido con el proceso de desarrollo de la marca; yo estaba comprometido

con tratar de ganar dinero."

No fue hasta que comenzé a sumergirse en los principios de Crush It! y centrarse en
la construccién de una marca a largo plazo que las cosas comenzaron a darse la vuelta.
Empezo a ser mas selectivo sobre el calibre de clubes con los que trabajaba, rechazando
dinero si no creia que el club estaba alineado a su marca y apuntaria a clientes mas grandes.
"Toda mi toma de decisiones cambi. Las reacciones que estaba recibiendo de las personas

cambiaron, y no por casualidad, los cheques comenzaron a ponerse mas grandes.”

Habia estado involucrando gente en Twitter y Facebook, pero no tanto como deberia
haber sido. El comenzé a ver a Gary Vee. "Este tipo tiene todos estos sequidores, parece que
tiene un negocio mas exitoso que el mio, pero todos los dias esta en las redes sociales
hablando con la gente, dandoles consejos, dandoles contenido gratuito. Entonces, ;por qué

no estoy haciendo eso?."

El doblé el compromiso. "Fue 24/7. Literalmente si alguien mencionaba algo, me unia
a las conversaciones, respondia a todos. Si eran las dos a.m. y habia una fiesta que estaba
empezando, estadbamos en esas conversaciones, haciéndole saber a la gente sobre otras
fiestas en la ciudad. No habia espacio para nada mas." Después de firmar un contrato con
un destacado grupo de vida nocturna, se sintié lo suficientemente seguro como para

renunciar a su trabajo de dia.

La popularidad del sitio aumentd rapidamente hasta que se convirtio en la
plataforma mas grande de catering para el mercado urbano y hip-hop. El fue abordado por

el equipo de marketing de vodka de Ciroc, la Agencia Blue Flame.
"Preguntaron, ‘; Hiciste este sitio?""
"Si"
"Hemos pagado a personas $75,000 para construir un sitio web."

"Dije, 'Lo haré por $10,000'. Solo queria entrar en el edificio."
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Y él lo hizo. La agencia Blue Flame lo contrato, y desde entonces él estuvo ocupado
con proyectos tras proyectos. Durante dos afios y medio, negocio acuerdos con Hennessy,
LVMH (Louis Vuitton Moét Hennessy), cualquier marca que se te ocurra que quisiera llegar

al consumidor urbano de la vida nocturna.

En 2015, Aubrey Flynn de Combs Enterprises le ofrecié a Deon una posicién como su
director digital, trabajando con ocho marcas diferentes, incluyendo una de Tequila, una red

de television y un sello discografico.

Es una vida ocupada. Deon tiene una familia, por lo que mucho trabajo se hace
después de que sus tres hijos se duermen y antes de que todos se despierten. Su bandeja
de entrada ha sido inundada con solicitudes para participar en conferencias desde su

mencion en el nimero de mayo de 2017 de la revista Entrepreneur.
El tiene ambicién masiva, y nada va a interponerse en su camino.

Definitivamente voy a tener una agencia digital similar a la que Gary dirige, haciendo

lo que hago por Sean Combs con muchas marcas dliferentes y celebridades.

A veces voy a estas reuniones, y de alguna manera obtienes una mirada diferente, solo
basado en ser un hombre negro joven. De hecho, esa ha sido la parte mas dificil, ser
tomado en serio por el mundo corporativo. Es por eso que es bueno estar alineado
con alguien como Sean Combs, que lucha por eso. Pero definitivamente es una
conversacion diferente cuando voy a estas reuniones, por ejemplo, Gary. Entro por la
puerta y definitivamente se sorprenden. Puedes decir que estaban pensando o
buscando a alguien mas. Es solo algo con lo que tengo que lidiar, no puedo usarlo

COMmMo excusa.

Lo mas importante es estar completamente comprometido y bloquear cualquier ruido,
porque nadie ha hecho lo que estas intentando hacer. Y la unica forma de obtenerio

es taparte los ojos y avanzar.

Atencioén
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¢A donde van los globos oculares? ;De qué estan hablando tus clientes? ;Cuales son
las ultimas tendencias en tu campo? ;Cuales son las mayores controversias? Tienes que
prestar atencion a todo. Una de mis grandes ventajas ha sido la capacidad de ver hacia
donde esta cambiando la atencién incluso cuando mi competencia esta buscando en otro
lado (generalmente hacia atras). Saber como detectar la atencién infravalorada o
subestimada es una habilidad clave para influir. La gente siempre ha ignorado o
subestimado lo nuevo, de la radio a la television, de Internet a las redes sociales. Son las
mismas personas que creen que Hollywood, no YouTube e Instagram, todavia incuba las
estrellas mas grandes. Como cualquier persona menor de veinticinco afios te dira, que estan

equivocados.

No te sientas tan comodo en una plataforma en la que no te tomes el tiempo para
desarrollar habilidades sélidas en los demas. Por otro lado, no te aferres a tu favorita incluso
cuando se ha vuelto ineficaz o demasiado cara. Continla experimentando incluso cuando
estés seguro de que lo estas haciendo bien. Tu disposicion a arriesgar la incomodidad te
salvara a largo plazo. Hay muchos de ustedes cuyos competidores estaban dominando
Instagram desde hace cinco afios por si acaso se ponia realmente grande, mientras aun

estabas quieto debatiendo si deseabas abrir una cuenta. No vuelvas a cometer ese error.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Andrew Nguyen, Brand with Drew
|G: @brandwithdrew

"Mi mercado comenzo en Facebook, luego saltd a Twitter. Se escaparon de Facebook
y luego saltaron a Instagram. Se escaparon de Twitter y volvieron a Facebook. Y Snapchat,

también." A donde va la atencién, también lo hace Andrew Nguyen.

Andrew puede seguir los ojos, pero siempre ha marchado a su propio ritmo. A los
diecisiete afos, intentd seguir el camino tradicional y complacer a sus padres inmigrantes al

aceptar una beca en una pequefa escuela en Hampton, Virginia, con la intencién de estudiar
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para convertirse en un farmacéutico. Al final del primer semestre, estaba fallando en casi en
todas las clases. Pensando que podria ir mejor, se cambi6 a un programa de MBA de cinco

anos.
El no les dijo a sus padres.

Era verano antes de que finalmente confesara. Naturalmente, ellos estaban furiosos.
También sefialaron que si él solo iba a obtener un MBA, pudo haber ido a la escuela en su
estado natal de Maryland y obtener su titulo por mucho menos dinero. Pero Andrew no
estaba dispuesto a dejar Hampton, porque él ya habia comenzado a hacerse un nombre alli
mismo, primero como barbero. Andrew habia aprendido a cortar su propio pelo por su
padre, que habia asistido escuela de peluqueria después de llegar a los Estados Unidos
desde Vietnam. Cuando Andrew se dio cuenta de que estaba en un dormitorio lleno de
hombres que necesitaban cortes de pelo, vio la oportunidad y colgd un letrero de barbero
fuera de su puerta. El negocio iba bien; a veces cortaba diez 0 méas cabezas por dia. El
también estaba ganando una reputacion como DJ. Se dio cuenta de que el DJ mas popular
en el campus estaba en el uUltimo afio. Alguien tendria que tomar su lugar cuando se
graduara. El pensé: ;Por qué no yo? Usé su dinero de peluquero para comprar un juego de
altavoces y algunos equipos de DJ y los envi6 a la residencia universitaria. Empezé a hacer
algunos eventos de forma gratuita, de nuevo construyendo su marca, hasta que el DJ
reinante noto su potencial y lo tomo bajo su ala, haciendo las presentaciones necesarias
para que Andrew consiguiera buenos clientes que pagaran. "Realmente senti que esto era
algo que yo estaba destinado a hacer. Estaba destinado a quedarme en esta escuela,
destinado a conocer a las personas con las que me iba a encontrar, con la intencién de hacer
crecer este negocio. Llegué al punto donde, una vez que me di cuenta de que realmente

creia en esta vision, estaba dispuesto a hacer lo que fuera necesario para lograrlo."

La madrey el padre de Andrew no estaban contentos y esencialmente lo repudiaron.
Estaba solo, sin siquiera suficiente dinero para pagar el alojamiento. Terminé viviendo en su
auto y trabajando en la cafeteria de la escuela, asi tendria acceso a la comida. Se convirtié
en un reservista en el Cuerpo de Marines de los EE. UU. para ayudar a pagar su matricula.

Eventualmente, sin embargo, construy6é su marca de DJ en un floreciente negocio de 6
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digitos al servicio del campus y la ciudad (su mentor predecesor, Taylor Austin James, seria

mejor conocido como DJ Tay James, DJ oficial de Justin Bieber).

Andrew ya no tenia que cortar el pelo, pero habia sido marcado por los meses de
falta de vivienda. Ahorrar dinero se convirtié en su prioridad. Decidié usar su MBA para
conseguir un trabajo que le permitiera construir una base financiera y ensefarle la logistica
del mundo corporativo. El tomé un trabajo de ventas y marketing con Pepsi. Al mismo

tiempo, decidié comenzar su propia agencia de marketing, la Agencia O.

"Mi pasion no era la barberia o ser DJ. Mi pasién era hacerme branding (marca) para
convertirme en este DJ, esta fachada, esta marca. Hacer branding y el marketing tienen una
cualidad psicoldgica a veces dificil de cuantificar. Tienes que interesarte y mostrar a las

personas la calidad de lo que eres y lo que haces."

Para poner a prueba sus conocimientos y habilidades, también decidi6 desarrollar un
plan de marketing para su amigo Bakari Taylor, un entrenador que habia ganado notoriedad
local por su marca, Body by Bakari, a través de una serie de campamentos de entrenamiento
gratuitos que habia tenido en el area de DC el verano anterior. Taylor tenia las habilidades y
el carisma, Andrew tenia los antecedentes comerciales y de marketing. Juntos, lanzaron una
gran iniciativa de marca, una gira por la Costa Este, llamada "No excusas" para ayudar a crear

conciencia de su marca.

La gira fue un gran éxito, pero casi quebrd a Andrew. "Ese fue el afo mas dificil de mi
vida, incluso dormia en mi coche e iba a la Infanteria de Marina. Sabia que la mayoria de las
empresas fracasan, sabia que las probabilidades estaban en mi contra, y sabia que se
suponia que no debia hacerlo, asi que me despertaba a las cuatro o cinco de la mafana para
trabajar doce horas al dia para Pepsi, luego trabajaba desde las seis p.m. a las dos a.m.,

dedicando el tiempo a la Agencia O y Bakari. Y yo todavia era DJ, también."
Gracias a Dios Pepsi hizo bebidas energéticas, que Andrew podria conseguir gratis.

Después de un afio, ya habia terminado. El abandoné el negocio de DJ y puso su aviso
de dos semanas en Pepsi. Después de seis meses de lanzar la Agencia O, habia adquirido su

primer cliente de la NFL. Hoy trabaja con marcas como 7-Eleven y Sotheby's.
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El ley6 Crush It! solo hace unos dos afios, pero fue reafirmando "Al escuchar a alguien
que tiene muchos, muchos niveles por delante de mi diciendo cosas que ya he pensado... la
mentalidad general es lo que realmente me emociona. Habia tanta confirmacion de que

estaba haciendo lo correcto.”

Hasta hace poco, siempre priorizaba la marca de la Agencia O, prefiriendo esperar

hasta que tuviera algo que mostrar por sus esfuerzos antes de presentar su marca personal.

"Puedes hacerte branding a ti mismo todo lo que quieras, pero si no tienes
credibilidad o no has hecho nada, es casi inutil. T4 solo puedes vender algo que es

actualmente bueno."

Ahora que ha sido capaz de "liberarse" del negocio, él ha comenzado a construir su

marca personal, @BrandwithDrew.

Estoy en un punto en este momento donde me doy cuenta de que probablemente
nunca en mi vida estaré en la ruina de nuevo. Realmente encontré mi pasion. Y una de
las cosas que realmente quiero hacer es ayudar a muchas personas que estan perdidas,
especialmente el mercado millennial. Yo iria aun mas profundo al decir el mercado
minoria. Ese es el nicho al que realmente persigo y me pongo en una posicion donde
realmente puedo ayudar a la gente. No se trata de dinero. Yo hago muchas cosas gratis

porque me importa mas el impacto que las cosas monetarias.

NI siguiera considero como trabajo lo que hago. Me gusta tanto lo que hago. Quiero
continuar hablando y construyendo mi propia marca y escribir libros y crear eventos

que ayuden a las personas. Me encantaria hacer eso por el resto de mi vida.

Estos son los primeros siete elementos esenciales para crear una marca personal
fuerte. Espero que suene familiar para los lectores del Crush It! original. Seria imposible decir
estas cosas demasiado o muy a menudo. ;Sabes como lo sé€? Por el nimero de veces que
me repito cada aino, deberia haber miles y miles mas de ustedes alcanzando sus metas. La
Unica explicacién de que un porcentaje tan grande de ustedes no lo estan logrando es que
no estan tomando mi palabra. Exagero mucho por énfasis y entretenimiento, pero no estoy
bromeando cuando te digo que si escatimas de alguna manera en cualquiera de estos

bloques de construccion, flaquearas. Es solo la verdad.
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Hay un octavo elemento esencial. Es el Unico que ha visto algunos desarrollos

importantes a lo largo de los afos. Es tan importante que merece un capitulo por si solo.
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3 — El Octavo Elemento Esencial — Contenido

Para monetizar tu marca personal en una empresa que utiliza redes de mercadeo

social, dos pilares necesitan estar en su lugar: producto y contenido.

Crush it!, capitulo 5

Todavia es cierto que el producto y el contenido correctos seran clave para construir
una marca personal vibrante. Esa parte nunca cambia. Pero como desarrollas tu contenido
y aumentas su alcance definitivamente ha cambiado. En Crush It! yo recomendé bombear
contenido simultaneamente en todos los canales usando un servicio web de red social
(¢alguien recuerda a Ping.fm?). Fue solo mas tarde, sin embargo, que me di cuenta de que
habia habido otro malentendido. Debi haber especificado que no me referia a que se debe
bombear el mismo contenido en multiples plataformas. Por el contrario, yo queria que
desarrollaras micro contenido nativo de alta calidad. Para aquellos de ustedes nuevos en
esto, eso significa contenido que esta especifica y perfectamente disefiado para adaptarse
a la plataforma que estas utilizando para diseminarlo. La audiencia en Twitter no esta
buscando el mismo tipo de contenido que los seguidores de Instagram. Una publicacion de
Facebook tendra mayor impacto si no es solo un trabajo de cortar y pegar de tu blog o un
video de diez minutos que en realidad deberia estar viviendo en YouTube. Incluso si tu
audiencia se solapa entre las plataformas, las personas se encuentran en una mentalidad
completamente diferente cuando estan visitando una plataforma que visitando a otra. Si
estan en Twitter, estan probablemente tratando de mantenerse al dia con las noticias
actuales. Si estan en Facebook, probablemente estan intentando ponerse al dia con amigos
y familiares. Pueden ir a Snapchat a consumir un poco de entretenimiento en su hora de
almuerzo, peroiranaYouTube cuando estén de humor parainstalarse en la noche con algun
video de formato largo, de la misma manera que las generaciones anteriores veian la
television. Deberias estar maquinando como adaptar tu contenido para que sea atractivo a

cada plataforma que tu audiencia pueda visitar en un dia dado.
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Crear todo ese contenido puede parecer desalentador, pero es mucho mas
manejable si te enfocas en crear una gran pieza de contenido de pilar que se puede dividir
en otros fragmentos mas pequefios de contenido, contenido que se reproduce como
conejos, si tu quieres. El concepto se puede ilustrar mejor con un grafico que mi equipo y yo
creamos para VaynerTalent, una divisién de VaynerMedia que estableci para influencers que
han hecho crecer sus marcas personales tan grandes como pueden por si mismos vy
necesitan ayuda adicional para seguir creciendo. Es un servicio para el 1 por ciento del 1 por
ciento. Si estas leyendo este libro, es probable que todavia no estés alli, pero espero
ensefarte lo que necesitas saber para que si algun dia te haces suficientemente bueno, nos
necesites. De todos modos, usamos un grafico para ilustrar nuestra estrategia para crear

infinitos fragmentos de micro contenido de una pieza de contenido "pilar":

Como se ven esas piezas de contenido, y las plataformas que eliges para usar, es lo

quieres descubrir aqui. Mas sobre eso en la parte Il.
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En Crush It! también estableci que el gran contenido es el resultado de la pasion mas
experiencia. Si bien las oportunidades para que las personas se conviertan en estrellas en
varias plataformas de medios sociales se han multiplicado, para tener una esperanza de
convertirte incluso en el octogésimo octavo (88avo) mejor Instagrammer de whisky, vas a
tener que asegurarte de actualizar constantemente tu conocimiento y proporcionar
informacién y conocimiento que la gente no pueda encontrar facilmente en ningun otro
lugar. Ademas, tendras que hacerlo de una forma uUnica y memorable. No hay forma de
evitarlo, tu contenido debe serincreible. Para algunos, esa realidad puede ser tan paralizante
como una mordedura de serpiente. Aqui esta el antidoto: no tienes que esperar hasta que
seas un experto o tengas un sitio web perfectamente diseflado o tener escritas diez

publicaciones de blog perfectas antes de lanzar un negocio. Todo lo contrario.

Documenta, no crees

En 2009, dediqué solo tres lineas a la idea de que "incluso se puede hacer el proceso
de aprendizaje parte de su contenido." Fue secundario, una posible solucion si eran jovenes
o todavia estaban creando credibilidad. Desde entonces me he dado cuenta de que, en
realidad, el proceso de aprendizaje debe ser tu contenido. Eso significa que no es un
problema si tienes mas pasién que experiencia. Nuestros iconos mas queridos no son los
que han nacido con riqueza y privilegios y la mantuvieron. Son los que comenzaron
testeando en sus sétanos, que vendieron productos de la parte trasera de sus automoviles,
que se levantaron, cayeron y volvieron a levantarse. A los Unicos que no podemos perdonar

son a las personas que no admitiran sus imperfecciones ni reconoceran sus errores.

Es cierto que el gran contenido depende de la gran narracion de historias y que cada
historia en el universo ya ha sido contada. Pero no por ti. Eres Unico, y tu proporcionas
matices, perspectiva y detalles que nadie mas puede. Eso significa que no solo tienes la
capacidad de generar piezas Unicas de creatividad, tu eres la pieza Unica de creatividad. No
te preocupes por llamar la atencién de las personas con un video de poético de YouTube o

al escribir cuatro borradores de una publicacion rapida de estado de Facebook. En su lugar,

76



usa cada plataforma disponible para documentar tu vida real y hablar tu verdad. Permite
que las personas sepan quién eres, luego déjalos ver cdmo te conviertes en quien quieres

ser.

A finales de 2015, Drock, mi videdgrafo, comenzé a seguirme por todas partes con
una camara de video a todos los lugares a donde fui durante las horas de trabajo. La Unica
vez que la cdmara se apag6 fue durante reuniones delicadas o cuando fui al bafio. Queria
que la gente viera como era realmente el bullicio, como podia exprimir tanta productividad
en cada minuto (y de paso, probar que incluso cuando lo has "logrado” y eres "importante”,
no tienes que actuar como un idiota arrogante con las personas con las que interactdas en
el dia a dia, especialmente con aquellos que se dedican a trabajos de servicio). Era
importante para mi dirigirme a una especulacién que estaba viendo en mis feeds
(comentarios web), que era que estaba exagerando acerca de las muchas horas que trabajo
al dia. Queria que la gente viera que cuando dije que trabajaba desde aproximadamente las
seis a.m. hasta las diez p.m. De lunes a viernes, hablaba en serio. Ademas, He estado

trabajando esas horas durante aproximadamente una década.

Sin embargo, lo mas importante es que queria proporcionar una herramienta de
aprendizaje para el tipo de personas construidas como yo. Aprendo mirando y haciendo, no
leyendo. No es poco comun para mi recibir un mensaje de alguien que me dice que
aprendieron algo valioso de verme interactuar con personas en la pantalla o desde una
diatriba aleatoria que di desde la parte trasera del automovil. En la mayoria de los casos, sé
gue ese momento no significa nada para nadie mas, pero escuchar que yo pude ayudar a
una persona significa el mundo para mi. No puedo tener una reunién con cada persona que
quiera mi consejo, pero puedo ensefar con el ejemplo y dejar que ellos aprendan de eso.
Ninguno de nosotros puede predecir con maxima certeza que nos pasara exactamente.
Probablemente nos encontremos con las personas con las que planificamos encontrarnos,
pero también podriamos tener encuentros aleatorios. Probablemente tendremos las
conversaciones que hemos programado, pero ;quién sabe a donde podrian ir esas
conversaciones? Documentarlo garantiza que cada encuentro y cada compromiso sea
capturado entonces podré asegurarme de que nunca me tomen por sorpresa cuando

experimento un momento que podria crear una valiosa pieza de contenido para mis
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seguidores. La documentacion me ha liberado de la presién de tener que crear todo el

tiempo.

Utiliza Snapchat, las historias de Instagram, videos de YouTube y Facebook Live tres,
cuatro, cinco veces por dia para compartir el mundo a través de tus ojos. Deja que tu
audiencia conozca a tu tio malhumorado, permiteles ver lo que estas comiendo para el
almuerzo, déjalos que te sigan mientras avanzas en el entrenamiento fisico que te encanta
odiar. Invitalos cuando te mudes a tu primer departamento post-divorcio o tu residencia
universitaria. LIévalos contigo en tus vacaciones y viajes de negocios. Piensa en ti mismo

como la estrella de este espectaculo y la compania de produccion.

:Es todo sobre tu vida diaria intrinsecamente interesante y nuevo? En las manos
correctas, si. No es facil hacer un documental personal, pero es mil veces mas facil que tratar
de producir Modern Family. ;Y qué crees que tendras hecho mas rapido? ;Cual es el costo?
Vale la pena intentarlo. Tal vez lo odiaras (me tomé varios meses para acostumbrarme a
tener una camara, siguiéndome a donde sea que fuese), y tal vez fallaras. Pero tal vez
construyas una audiencia que te hacer ganar $80K al afio, 0 $380K, que puede venir a través
de la publicidad, afiliados, compromisos para charlas, libros, acuerdos de patrocinio y otros
ingresos auxiliares oportunidades que provienen de tener una fuerte marca personal. Nunca
sabes lo que vas a publicar que inspire a alguien importante para que llegue a ti. Las
personas que ven tu trabajo vendran a ti con ideas y ofertas y asociaciones. Te compraran si
les das la historia correcta. En el peor de los casos, incluso si no te conviertes en la préxima
Kardashian, probablemente descubriras que puedes complementar sanamente tu ingreso

actual haciendo algo que encuentras interesante y divertido.

Documentar para construir una marca personal es una tactica especialmente buena
si estas trabajando en un trabajo del que quieres irte algun dia. Construye tu marca y gana
terreno en tu nicho antes de que necesites ganar dinero, para que cuando estés listo para
salir de su trabajo actual, tu marca estara ahi para sostenerte y llevarte a tu proxima

oportunidad.

Ahora, esta tactica resuelve solo un obstaculo: como generar credibilidad cuando no

tienes todavia. Sin embargo, no puede ayudarte si tu contenido apesta. Lo siento, pero es
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un hecho de que cualquier éxito que logres se basara en la calidad de tu contenido. No creas
que puedes sacar videos y blogs mediocres y obtener cualquier cosa menos que resultados
mediocres, al igual que no se puede pensar que esforzarse a medias te llevara incluso a la
mitad de donde quieres ir. Dicho esto, solo porque apestes ahora no significa que siempre
vas a apestar. Muchos de los emprendedores con los que hablamos no sabian lo que
estaban haciendo cuando comenzaron su vlog o podcast, y lo hicieron. Pero trabajaron en
eso cada dia, analizando su contenido, interactuando con la audiencia para ver lo que
resonabay lo qué no, y estudiaron otras marcas personales para ver qué estrategias podrian
adaptarse para ellos mismos. Practicaron su oficio tan intensa y metédicamente como un
residente de cirugia practica sus puntadas o un jugador de baloncesto preprofesional

practica sus lanzamientos.

La documentacién te mantendra honesto. Me hace reir cuando veo jévenes de
diecinueve afios- y universitarios recién graduados llamandose a ellos mismo en perfiles de
Instagram como "Expertos emprendedores” o "Coachs de vida en los medios sociales." No
lo son. Muy, muy pocos se han ganado el derecho a esos titulos. Las chicas jovenes pondran
perfiles anunciando que son expertas en belleza. No, son unas comentaristas de belleza. No
te hagas llamar un experto hasta que hayas puesto el trabajo y el mercado decida, no tu.
Cuando era un nifio, me sentaba al lado de mi papa en el auto y le decia que yo iba a ser un
experto en vinos y construir la licoreria mas grande en el pais. No podia beber, asi que pasé
todos los afos hasta que cumpli veintiun afios probando todas las cosas, leyendo las criticas
y analizando cuando las etiquetas del vino decian que el vino sabe a hierba, tierra, cerezas,
tabaco, para desarrollar mi paladar mientras aprendi el oficio. Fue s6lo cuando fui mayor de
edad y estaba seguro de que tenia algo de valor real y Unico para ofrecer a mis clientes que
lo hice publico y comencé a construir una marca en torno a mi experiencia. Yo tenia treinta
anhos y habia estado en el negocio de probar cientos de vinos por semana durante una

década.

Si pudiera dar un consejo a mi propio ser a los diecisiete afos, le diria que encendiera
la videocamara y capturara cada minuto de su entrenamiento. Qué fantastico hubiese sido
iser capaz de compartir con la gente la primera vez que probé el sedimento de vino? Me

podria haber filmado probando treinta y cinco Merlots diferentes y diciéndole a la audiencia:
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"Algun dia voy a poder decirte cual es cual con los ojos vendados" y luego, tres aflos mas
tarde, podria haberme filmado a ciegas probando una fila de vinos tintos e identificando
correctamente esos Merlots. Y entonces podria haber creado un contenido para poner
juntos esos dos videos y le mostraria al mundo cuan lejos yo habia llegado. Hubiera sido
honesto, y hubiera sido una gran narracion (Storytelling). A los veintiséis iba a ser quien soy
hoy; es una pena que todo el proceso para llegar aqui se ha perdido en la historia. Claro,
cuento mi historia en libros y durante notas clave, pero imagina las lecciones detalladas que
podria haber compartido, los errores que la gente podria haberme visto cometer, la curva
de aprendizaje que podria haber proporcionado, si solo hubiera pensado en documentar mi
vida en este momento. Los aspirantes a expertos en belleza pueden hacer lo mismo. En lugar
deiralatienda por departamentos para recibir consejos de maquillaje de los representantes
en el mostrador de cosméticos, y luego filmarse a ellos mismos regurgitando la informacién
como si fuera suya, podrian filmarse haciendo las preguntas en el mostrador de maquillaje,
educando a su audiencia mientras se educan a si mismos. Entonces podrian construir

contenido con ese nuevo conocimiento y referir ese video unay otra vez.

Documentar no es valioso porque capta lo interesante que eres (o no eres) ahora; se
trata de preparar como la gente te vera dentro de diez afos. Cassius Clay tenia solo veintiln
anos cuando declarod: "Yo soy el mejor." Pero luego él lo probd y se convirtié en Muhammad
Ali. ;Por qué no puedes hacer lo mismo, incluso a nivel mas bajo? Piensa como te sientes
cuando ves un clip de Justin Bieber cantando cuando tenia doce afos, o videos de Michael
Jackson ensayando para el video de Thriller en un estudio de baile con su coredgrafo. ;Te
imaginas si pudiéramos ver a Vera Wang cortar su primer patron y coser sus primeros
vestidos de novia? O si pudiéramos estar al tanto de pensamientos de George Lucas
mientras desarrollaba ideas para sus peliculas de estudiante en la Universidad del Sureste
de California? No de la manera que podemos hacerlo ahora a través de una biografia o
entrevistas, sino capturadas textualmente en el momento, antes de que pudieran estar
sujetas a la edicion mental que todos aplicamos a nuestra memoria a través del tiempo? Es
algo asombroso ver crecer el talento y dar testimonio de la evolucidn de la grandeza. Algun

dia, podrias ser ese tipo de inspiracién para los demas si capturas el viaje.
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La documentacion también te brinda un archivo con el que trabajar y que puede
ayudarte a validar tus promesas anticipadas o, como me gusta llamarlo, ganarte el sustento.
Por ejemplo, la gente pensd que yo estaba loco en 2012 cuando dije que Facebook robo a
Instagram cuando compré la compafia por mil millones de délares. Me da un placer ridiculo
mostrar esa vieja grabacion ahora que segun su Ultima valoracion, Instagram vale $50 mil
millones (y mucho mas, en mi opinién). Documentar tu negocio asegura que tendra muchas
oportunidades para decir: "Te lo dije." Hace poco filmé una reunién con Kyle, un rapero al
que Rolling Stone escogié como uno de los "10 nuevos artistas de los que debes saber en
2015." Hablamos de musica y marketing y composicion de canciones, y fue increible. En diez
afos, cuando sea tan conocido como Eminem, ese video sera visto miles y miles de veces
mas por sus fanaticos. Para muchos, esa sera mi presentacion. Ain mas increible... para mi
;-

Muchos pseudo-expertos justificaran el subterfugio diciendo que solo estan
tomando el viejo consejo de fingelo hasta que lo logres. Pero nadie necesita hacer eso nunca
mas. La Unica razén por la que la gente solia tener que fingir era porque tenian que
convencer a los guardianes: los agentes, los directores, los editores, los productores de
musica, los cazatalentos, para darles la oportunidad que necesitaban para probarse a si
mismos. Pero ahora Internet juega el rol de intermediario, e Internet no puede impedirte
poner tu trabajo alli. Publica tus cosas y mira lo qué el mercado tiene que decir al respecto.
Quitalo si a nadie le gusta (o mantenlo asi como referencia histérica). CAmbialo e intenta de
nuevo. Toma riesgos y aprende de ellos. Daniel Markham del canal de YouTube ;Qué hay
dentro?, que cuenta con cinco millones de suscriptores, lanzé varios canales de video antes
de dar finalmente con uno que llamé la atencién de las personas. Una vez que comenzé a
ganar terreno, aplicé todo lo que habia aprendido de sus fallas anteriores para mejorar la

calidad de contenido de su canal, la experiencia del usuario y la estrategia de monetizacion.

Hay otra razon para no fingirlo. Las Unicas personas que se enamoran de tu actuacion
cuando pretendes ser algo que no eres son exactamente los mismos clientes que no vas a
querer en diez afios o incluso diez meses. Simultdneamente, perderas credibilidad con los
clientes de nivel superior que vas a necesitar para crecer y sostener tu negocio. Estas

sacrificando el crecimiento a largo plazo por ganancias a corto plazo, y creo que eso coloca
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a los emprendedores en una posicién vulnerable a largo plazo. ;Quién va a confiar en ti

cuando saben que estas dispuesto a enganar a los ignorantes?

No esta bien ser manipulador; esta bien ser un novato. Espero que entiendas la
diferencia. Es emocionante ver a alguien que reflexiva, estratégica e inteligentemente se
convierte en un profesional. Aprovecha tu novedad; puede darte una ventaja de muchas
formas. Es probable que tengas una energia fresca y entusiasmo que muchos profesionales
mas experimentados han perdido. Eso es atractivo. Y admitir que todavia estas aprendiendo
les dara a las personas un motivo para registrarse en tu progreso. También lo hara mucho
mas emocionante cuando finalmente puedas decir: "Te lo dije." jAlguna vez has estado
viendo una pelicula o un programa de television cuando un nifilo que solia protagonizar
todas las obras de teatro de la escuela y hablar sobre cémo iba a llegar a Hollywood aparece
de repente en la pantalla, o ves el rostro de alguien a quien conocias en la portada de una
revista nacional? Es casi imposible no impactarse con eso "jMierda, lo conozco! jLo hizo!." A
partir de ese momento, cada vez que la conversacion lo haga posible, probablemente
comentaras el hecho de que conocias a esa persona cuando mas nadie sabia de él. Ahora,
tan emocionado como estas tU, imagina lo emocionado que esta tu viejo conocido sabiendo
que cientos de sus viejos compaferos de clase estan teniendo la misma reaccion,
especialmente si fue burlado o desalentado por atreverse a pensar que tenia suficiente
talento o inteligencia para ser una estrella. Créeme, se siente bien. Se sentird ain mejor si
has documentado tu viaje hasta ese punto, para que la gente pueda ver lo duro que
trabajaste para lograrlo. Si bastantes de nosotros comenzaramos a documentar, podriamos

destruir por completo el mito del éxito de la noche a la manana.

Pon tus cosas en publico, asi tendras que estar a la altura. Mientras sea valioso y sepas
que es verdad, no lo juzgues. Deja que el mercado te muestre si eres bueno o no. Siempre
hay algo nuevo, y la Unica forma de ganar es si es tu verdad. Solo produce. Conviértete en

esa personalidad y aduénate de ella.

Tus dones naturales pueden llevarte tan lejos. Si quieres ser el mejor, tendras que
trabajar en eso, pero evita ser un perfeccionista. La perfeccion no existe; es totalmente
subjetiva. Nos ganamos el respeto y la lealtad de las personas cuando les dejamos vernos

de cerca y sucios. Sabiendo que deberia aliviar cualquier percepcion errénea de que tienes
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gue comenzar este proceso completamente formado. Recuerda, hubo un momento en que

Kobe y Beyoncé todavia tenian que usar sus apellidos.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Rich Roll, Rich Roll Enterprises, LLC
|G: @richroll

Fue un tramo de escaleras ordinario el que puso a Rich Roll en el camino a aplastarlo.
El afio era 2006 y el hombre de treinta y nueve afios lo tenia todo: una carrera lucrativa como
abogado de entretenimiento, una esposa amada que habia disfrutado de su propio éxito
como una disefiadora de moda e interiores, cuatro niflos sanos y una casa fabulosa ubicada

en tres acres en Malibu Canyon.
El era miserable.

Durante afios habfa perseguido ciegamente la promesa del suefio americano. El lo
tenia todo y habia jugado el juego perfectamente. "Ingresé a todas las universidades a las
que solicité ingreso. Harvard, Princeton... Fui a Stanford. Yo era un nadador competitivo de
clase mundial en la universidad. Me gradué en la escuela de Ley de Cornell en 1994. Todo
fue acerca de, entrar a la mejor escuela, estudiar mucho, ingresar a la mejor escuela de
derecho, obtener un trabajo en la mejor firma de abogados, trabajar duro, presentarse
temprano, quedarse hasta tarde, impresionar a sus jefes, mantenerte en la ruta de la

asociacion, comprar un buen auto."

Logro todo esto incluso mientras luchaba secretamente con una debilitante adiccion
a las drogas y el alcohol que eventualmente estuvo cerca de arruinar su vida. Sin embargo,
a pesar de lograr la sobriedad y todos los adornos materiales del éxito, la felicidad que habia

esperado seguia siendo esquiva, aterrizando en medio de una crisis existencial.

Miré alrededor de la firma de abogados, y no aspiraba a ser ninguno de los socios que
vi. No queria sus viaas. No es que no los respete, es solo que ellos no tenian nada de

lo que yo queria para mi. Y esto creo un gran problema para mi porque habia invertido
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mucho tiempo y dinero y energia, arfios y afios de mi vida, para llegar a este lugar, y
sentia que estaba atrapado. No sabia como salir de eso. Yo nunca me detuve a pensar,
;Qué me haria feliz? O bien, ;Qué es lo que me apasiona? Porque eso nunca fue parte

ae la conversacion.

Luego, la noche antes de su cuadragésimo cumpleafos, mientras subia las escaleras
de su casa, Rich comenzo a sudar y tuvo que parar para recuperar el aliento. Se dio cuenta
de que los afios de comida chatarra y adiccion al trabajo que habia empacado cincuenta
kilos de mas en su cuerpo estaban cobrando su peaje, ! lanzandolo a la mediana edad en el
curso de la misma enfermedad cardiaca que habia matado a su abuelo ? a temprana edad.
En ese momento, lacombinacién de su salud y crisis existencial lo impulsé a hacer un cambio

de estilo de vida masivo.

Literalmente de la noche a la mafiana, adoptd una dieta vegetariana y comenzo a
correr. Luego de dos afnos, con la ayuda de su esposa, que ya era una practicante de la vida
saludable con un interés en la curacion oriental y la espiritualidad, él habia acogido el
veganismo y se transformé de un teleadicto con sobrepeso en un atleta de ultra resistencia
de clase mundial. El también dejé el bufete de abogados corporativo y comenzé su propio

bufete.

Basicamente,  revolucione cada faceta de mi vida fisica, mentalmente y
emocionalmente. Perd/ todo este peso. Mj piel se aclarc. Me senti increible. Tenia una
mejor agudeza mental. Dormi mejor. El simple hecho de que haya cambiado tan
dramaticamente en un periodo de tiempo bastante comprimido me hizo dar cuenta
de cuan resistente es el cuerpo. Y me interesé en intentar probar los limites externos
de eso para mi. Empecé a pensar, si pude cambiar tan dramaticamente en tan corto

periodo de tiempo, ;A qué otra hoja podria darle la vuelta?

Si bien se sentia muy bien acerca de cuan lejos se habia alejado de las elecciones de
estilo de vida que habian debilitado su sentido de la posibilidad, él todavia no estaba seguro
de hacia dénde se estaba dirigiendo. Si él pudiera ganarse la vida como atleta de resistencia,
lo habria hecho, pero él tenia una familia que mantener y una hipoteca para pagar, y habia

cero dinero en los eventos de resistencia.
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O eso pensoé. Después de terminar alto en el Campeonato Mundial Ultraman 2008,
un Ironman doble, tres dias, 320 millas, evento de ultra resistencia en Hawai y convertirse en
el primer vegano en finalizar la carrera, los medios comenzaron a buscarlo para entrevistas.
Todos querian saber: ;como fue que un hombre de cuarenta y dos aflos de edad pudo
desempefarse con niveles tan increiblemente altos con una dieta basada en plantas
completamente? Fue inaudito. De repente, Rich se dio cuenta de que lo que estaba haciendo

podria ser de interés para alguien fuera de su nucleo familiar.

Rich tenia una cuenta en MySpace y una de Facebook y habia comenzado a usar
Twitter relativamente temprano, pero él estaba usando estos "como el ser humano
promedio.” Ahora consciente de que las personas estaban interesadas en saber mas sobre
su dieta y régimen de entrenamiento, él le sugirid a un amigo que se filmaran a si mismos
mientras entrenaban en un campamento en Hawai para el Campeonato Mundial Ultraman
2009. "Compramos una de esas pequefias camaras flip, y comenzamos a hacer videos diarios
sobre nuestro entrenamiento para esta carrera loca. Nosotros deciamos, 'Déjame mostrarte
detras de las escenas. Esto es lo que estoy comiendo. Asi es como estoy entrenando. Y los
subimos a YouTube, solo unos pequefos videos de aficionado de cinco o diez minutos,

ipero obtuvieron un par de miles de visitas! Yo no lo podia creer."
Fue mientras entrenaba para esta carrera que Rich ley6 Crush It

Ya estaba empezando a ver los resultados de lo que estas herramientas de redes
sociales podrian hacer por mi, y aunque no sabia como se traducirian en algun tipo de
profesién tangible, yo creia en su poder. Y yo tenia la fe de que al continuar doblando mi
dedicacion hacia ellos, en algun punto de alguna manera pagaria un dividendo. [El libro]
valido todo eso que se estaba filtrando en mi mente y me dio una guia muy practicay factible
para seguir adelante. Quizas aun mas importante, tomé realmente en serio algo que Gary
dejé muy claro en ese libro y continta dejando en claro hasta el dia de hoy, que es que tu

tienes que tener la perspectiva a largo plazo.

No estaba tratando de sacar provecho de un sequidor de Twitter para hacer un
acuerdo de marca o cualquier cosa como eso. No me importaba ganar dinero en las
redes sociales. Todo lo que queria hacer era entregar contenido Vvalioso,

entretenimiento, informacion, que fuera util para ellos, sin la intencion de buscar alguna
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cosa a cambio. Porque supe que en algun momento, y eso podria ser afnos despues,
podria pedirles que vinieran alrededor de mi. Mientras tanto, todo lo gue me importaba

era tratar de cultivar y cuidar a este rebaro.

[No estaba] tratando de crecer lo mas grande posible, queria aseqgurarme de que /as
personas que me estaban prestando atencion y se hablian tomado el tiempo para
sequir lo que estaba haciendo recibieran algo de valor que seria beneficioso en sus
vidas. Acercarme desde un punto de vista profesional y cambiar mi mentalidad a la de

un practicante fue muy poderoso y empoderador al mismo tiempo.
El se volvié mas decidido, definié su propésito

En lugar de ser ligero y divertido al respecto, realmente pensaba: "OK, ;cudl es el
propdsito de este tweet o este video o esta publicacion en Facebook? ;Qué estoy
entregando que va a ser de valor? Tanto si es una receta de licuado, un cierto tjpo de
estrategia sobre el entrenamiento,... [0 consejo de] como ser un padre y entrenar para

una carrera loca como esta y no terminar divorciado.”

El afio siguiente, en 2010, Rich completo el desafio EPICS5, cinco triatlones de distancia

de Ironman en cinco Islas Hawaianos en siete dias.

Redoblé su trabajo con el blog e interactu6 con seguidores, ganando muchos

reproches de los que estan cerca de él por ser "distraido" y "no estar presente.”

La primera oportunidad de Rich para monetizar se produjo de una manera que apoya
mi teoria en un 100 por ciento de que el numero de seguidores en nuestras redes sociales
es secundario a la calidad de esos seguidores. Rich habia estado blogueando durante unos
cuatro afos cuando recibié una llamada de Sanjay Gupta, el corresponsal médico principal
de CNN. Resulta que Gupta habia estado leyendo el blog, y queria ir a su casa para una
entrevista. Rich se dio cuenta de repente de que sus dias de anonimato podrian haber
terminado. "Pensé, jDios mio! Millones personas me van a ver en la CNN. Deberia tener algo
disponible en mi sitio web para que la gente compre si estan interesados en aprender mas
sobre cdmo he hecho lo que hice. Asi que literalmente trabajé toda la noche y creé un libro
de cocina en linea con las recetas veganas increibles de mi esposa.” En dieciocho horas, él
habia usado sus habilidades rudimentarias de Photoshop para unir algunas fotografias y

recetas y cred un libro electronico, publicandolo en su sitio web por nueve doélares.
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La entrevista se hizo viral, y la publicacion del blog que escribié para CNN fue el
ndmero uno en la pagina de inicio de la red durante tres dias continuos. Ese pequefio libro
de cocina de nueve ddlares que Rich edité de la noche a la mafiana pago la hipoteca familiar

por cerca de dos afos.

Poco después, a Rich se le ofrecié un contrato de $150,000 por su primer libro,

Finding Ultra.

Me di cuenta de que ese libro iba a ser el punto de apoyo que podria apalancar mi
nueva vida por completo. Asi que no solo trabajé increiblemente duro para hacer que
fuera el mejor libro posible, pero también trabajé doblemente en hacerle marketing
una vez que se hizo, porque me di cuenta, de que si no ponia todo lo que podia dar
para sacar ese libro, simplemente saldria y se iria asi como muchos libros. Y luego

tendria que volver a ser un abogado, que era lo ultimo que queria hacer.

Rich fue implacable, escribiendo entradas de blog para cualquiera que lo dejara
contribuir, apareciendo en cualquier podcast que le diera un espacio, aceptando cada
entrevista que pueda obtener, y hablando en frente de cualquier grupo, incluso si su
audiencia eran solo cuatro o cinco personas. También recluté a su comunidad de redes
sociales. "Llamé a mi audiencia para decir: 'OK, aqui esta el libro. Ayaddenme a sacar esto.
Sean mis soldados de a pie. Ustedes saben cuanto contenido les he entregado. Si has
conseguido algo con lo que te he entregado, realmente te agradeceria si pudieras ayudarme

a correr la voz sobre esto."

El dia en que Finding Ultra llego a las librerias en 2012 fue el dia que Rich decidié que
habia terminado de practicar leyes. Seguro que ahora estaba posicionado para cobrar tarifas

considerables por sus apariciones, dejé caducar su membresia en el bar. A pesar de su

popularidad, sin embargo, la demanda todavia no estaba alli. Sin sus ganancias de su trabajo
en leyes u otros flujos de ingresos consistentes, incluso con el dinero que gand del libro y
sus compromisos de charlas, la pareja no estaba trayendo lo suficiente para mantener a la

familia por largo plazo. Los siguientes afios fueron atemorizantes y escasos.

Porque tengo una licenciatura en derecho de Cornell y un titulo universitario de
Stanford, seria muy facil para mi dar marcha atras y consequir un trabajo comodo, bien

pagado. Asi que para mi'la parte mas dificil fue decir que no a eso y mantenerme en
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curso, incluso cuando estabamos a cuarenta y ocho horas de que nuestro hogar fuese
embargado, incluso cuando no podia poner comida en la mesa, incluso cuando mi
coche fue embargado. Cometi muchos errores, y podria argumentarse que fui
imprudente en algunas de las decisiones que tome; 2013 fue un ario muy dificil. Hubo
algunos momentos oscuros cuando todos los que conocia me decian que estaba loco

y que estaba siendo irresponsable.

Logré asegurar un trabajo a corto plazo ayudando a un amigo a lanzar una
plataforma de medios para una nueva empresa de eco-negocios en Hawai y movi6 a la
familia alli. Siendo un gran fanatico de los podcasts, Rich lanzé el suyo propio, The Rich Roll
Podcast, otra plataforma donde comparte sus ideas personales y le da a su audiencia la
oportunidad de escucharlo discutir sus problemas e ideas con invitados interesantes. Se
convertiria en un podcast muy popular y mantendria un lugar consistente en la lista de los
10 principales de iTunes, sin embargo, pasarian mas de dos afios antes de que creciera hasta
el punto en que pudiera monetizarlo con ingresos publicitarios. Mientras tanto, continu6
publicando contenido en su blog y canal de Youtube. Rich admite que cuando sufrié de
dudas y comenzé a cuestionar su juicio, fue su esposa, Julie, quien lo mantuvo en marcha.
"Ella seguia diciendome que tenia que hacer esto, instando a no perder de vista la imagen
mas grande. Cuando tuve mi oscura noche del alma pensé, esto es una locura. ;Qué estoy
haciendo? ella fue quien dijo: 'Tienes que seguir adelante'. Estabamos durmiendo en una

yurta en Hawai, y aun asi ella decia, 'Lo resolveremos."

La familia regresé a Los Angeles, y las cosas comenzaron a darse vuelta. El banco les
permitio renegociar su hipoteca. La audiencia de Rich siguio creciendo, y él comenzé a ser
invitado a aparecer en podcasts mas prominentes. El consiguié mas conferencias de
prestigio para empresas como Goldman Sachs. Logré un trato para un segundo libroy The
Plantpower Way se publicd en la primavera de 2015. Su alcance y popularidad se ha

extendido tanto, que ahora se considera "un influencer de influencers." 3

La historia de Rich tiene un final feliz de cuento de hadas, pero él es muy rapido para
reiterar que la Unica razén por la que él esta donde esta hoy es porque él fue con todo y

tenia una conyuge que estaba dispuesta a ir con todo junto a él. El es muy consciente de los
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sacrificios y las dificultades que su familia aguantd mientras esperaban a que él encontrara

su camino.

Tuve que trabajar duro durante muchos anos para llegar a este punto. Tuve que estar
dispuesto a perder mi casa para persequir este suefio, y reconfigurar mi relacion con
las cosas materiales. Y no podria haberlo hecho sin Julie: ella siempre creyo que esto
iba a funcionar. Arriesgamos todo para estar aqui. Todo. Y valio la pena, pero no fue
lacil. Hasta el dia de hoy, mi hja de trece afios no quiere volver atras a Hawai porque
lo asocia con trauma. Tengo dos nifios, ahora veintiuno y veintidos. Fue duro, pero
también pudieron ver a sus padres persiguiendo lo que aman, navegando juntos las
dificultades. Yo pienso que cosas como estas podrian romper matrimonios y familias.
En nuestro caso, nos acerco mas, y en realidad les enserio a los muchachos una leccion
importante. Como, mira, la vida es dlficil. Simplemente no obtienes lo que quieres
cuando Jo deseas. El hecho de que pudimos superarilo, y superarlo juntos, fue una
leccion invaluable para ellos. Y yo pienso que les ha permitido valorar lo que tenemos
un poco mas a largo plazo. Nos lo han dicho tanto. Estoy atormentado por la culpa de
que mi hja asocia a Hawai con trauma, pero ahora soy mejor padre de lo que seria si
hubiese tenido que volver a ser abogado solo para poder aferrarme a una casa, para

que mi hjja no se incomodara. Qué tipo de ejemplo es ese?

Hice esto porque lo amaba. Fstaba desesperado por encontrar una nueva forma de
vida. Me encanta hacer el podcast. Yo amo escribir estos libros. ¥ ahora cada dia, recibo
correos electronicos que dicen. "Cambiaste mi vida. No tienes idea de cuanto me has
influenciado.” Y estoy sequro de que Gary recibe correos electronicos como €sos en
cantigades exageraaas, pero para mij, la idea de que es ahora donde estoy en lugar de
donde estuve hace poco es absolutamente impactante y sorprendente. V es
completamente atribuible a realmente tratar de entender como convertirse en el mejor
practicante de estas herramientas de los medios sociales increiblemente poderosos que

me han dado esta viada que nunca pensé que podria tener.

Mi recomenaacion y mi mensaje son sobre el poder de la transformacion. Se trata de
ser dueno de tu historia. Se trata del coraje para ser vulnerable. Es acerca de la
capacidad innata que todos tenemos para no solo cambiar, sino también en despertar
reservas de potencial que yacen inactivos. Y se trata de rendimiento. El hecho de que

pude hacer cinco lIronmans en cinco Islas hawaianas en menos de una semana a la
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edad de cuarenta y cuatro arfios con una dieta basada en plantas habla por si solo de
este tipo de reserva de potencial sin explotar que creo que todos tenemos y estamos
sentados encima, porque no me considero algo especial. Y esa hazana es realmente
solo una metafora del tipo de cosas que todos pasamos por alto en nuestras propias

vigas que tal vez deberiamos prestarle mas atencion.

En septiembre de 2017, Rich completd el Campeonato mundial Swimrun OTILLO,
considerado uno de los eventos més dificiles de resistencia en el mundo. Durante el OTILLO,
que significa "isla a isla" en sueco, los competidores nadan y corren cuarenta y seis millas a
través de veintiséis islas en el archipiélago de Estocolmo. Les tomé a Rich y su compafiero
de equipo casi once horas para terminar, tres horas detras del equipo ganador. En una
entrevista con el New York Times, confesé que la carrera fue la cosa mas dificil que habia
hecho alguna vez. Pero también agregé que la experiencia validé uno de los mensajes mas
importantes que frecuentemente comparte con sus seguidores: "Lo principal es darse
cuenta de que incluso si te sientes mal por un tiempo, asi no es como vas a sentir el todo el

tiempo... Las cosas cambian si solo te mantienes en movimiento" 4.
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4 — Que Te Detiene?

Coloca los ocho elementos esenciales: intencidn, autenticidad, pasidon, paciencia,
velocidad, ética de trabajo, capacidad de rastrear la atencién del consumidor y dominar las
plataformas sociales, y contenido, y tienes lo mas parecido a una férmula para aplastarlo
gue yo te pueda ofrecer. Sin embargo, sé que incluso una llamada férmula no sera suficiente
para hacer que algunos de ustedes se pongan en modo hacer. Todos los dias me retino con
personas que juran que van a comenzar su propia "cosa.” La mayoria no lo hara. Le pedi a
mi equipo que me diera una lista de las mas razones comunes que han escuchado, ya sea
en las secciones de comentarios de nuestro contenido o en sus interacciones con otros

aspirantes emprendedores, para no aplastarlo. Esto fue lo que dijeron:
Tengo un trabajo de tiempo completo.
No tengo dinero.
Tengo nifios.
No tengo tiempo.
Mi industria tiene demasiadas reglas estrictas.
Tengo una idea para una aplicacién, pero no sé como programar.
Mis padres no lo entienden.
Mi familia me esta frenando.
Me temo que mis amigos se adelantaran.
Todavia no he terminado los libros asignados por mi entrenador de vida.
Nadie estaba viendo.
Solo unas pocas personas estaban leyendo.
No sé qué idea seguir.

No tengo el equipo adecuado.
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No sé por donde empezar.

Soy demasiado viejo.

Soy un artista, no un empresario.

No me interesa nada monetizable.

Me temo que recibiré comentarios de odio.

Cada uno de estos es una basura, y algunos pertenecen a la categoria de ";Estas tu
jodidamente bromeando?" De los cien finalistas 0 mas contribuyentes que consideramos
para la lista de Crushing it, hasta los que estan incluidos en el libro, solo un pufiado generaba
mas de un ingreso moderado en el momento que decidieron ir con todo y aplastarlo.
Muchos estaban en la quiebra o apenas haciendo lo suficiente para pagar los gastos
minimos. Varios tenian nifios pequefios, y otros tenian la edad suficiente para ser abuelos.
Unos cuantos ya habian fallado en intentos anteriores de construir negocios. Al menos tres
habian cumplido condena en la carcel. Puedes escribir estos ejemplos como algo
anecdotico, pero recuerda, recibimos tantas respuestas que no pudimos incluirlos a todos.
Si cientos de miles de personas pudieron descubrir una forma de aplastarlo, ;no es posible

que tu también puedas? ;No vale la pena intentarlo?

Sobre el correo de odio si, hay personas odiosas que estan cabreadas porque no
estan haciendo una M, y es probable que escuches de ellos, especialmente, como sefala
fotografo Jared Polin, si tienes éxito. No dejes que te detengan, o como también dice Polin:
"Ala M los detractores." A veces puede ser dificil, y algunas personas recibirdan comentarios
mas dafinos o inapropiados que otros. Las mujeres tendran una experiencia diferente en las
redes sociales que la mayoria de los hombres. Seguramente tu ya sabes que muchos,
muchos tipos son basura. Luego estan los comunes insultos que pueden venir de cualquiera:
Eres feo. Eres estUpido. No eres nada de eso. ;Quieres saber como los mejores influencers
manejan esa basura? Lo ignoran o lo enfrentan. De hecho, es probable que no lo hayas
hecho a lo grande hasta que hayas leido en voz alta tu correo de odio en una publicacion.
Demonios, Taylor Swift escribié una cancion nimero uno sobre eso. La misoginia, el racismo
y el fanatismo son problemas muy reales, pero no son la razén por la que aln no lo estas

aplastando. Tu eres la razén por la cual no lo estas aplastando todavia. De verdad, cuando
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los enemigos te ataquen, solo sacudetelos. Sabes que ellos no lo estan aplastando porque
tienen tiempo para perder arrojando veneno hacia ti. Deberias compadecerlos. Si realmente
quieres mostrar de lo estas hecho, transforma su ignorancia en contenido fenomenal para

tus aficionados.

Las redes sociales y la tecnologia no han perjudicado el mundo mas de lo que era
antes. No nos cambian; nos exponen. Y eso no es malo. Siempre hemos sido maés eficaces
contra los demonios que conocemos y podemos identificar que los que estan escondidos
en la oscuridad. Todas las razones que las personas usan para justificar por qué ellos no
estan haciendo lo que dicen que quieren se resumen a uno de los tres tipos de miedo,

cada uno de los cuales requiere una respuesta diferente.

Miedo al Fracaso

Bueno, eso es de lo que la gente dice que tiene miedo, de cualquier forma. Creo que
de lo que realmente tienen miedo es de ser juzgados por personas cuyas opiniones

significan algo para ellos.

No voy a minimizar esto. Lo conozco bien. No me importa una M lo que la gente
piense, y sin embargo, hay dias en que voy a ir a extremos ridiculos para dar la vuelta a la
opinién negativa de alguien de mi porque me importa de igual manera lo que todo el
mundo piensa sobre mi. Créeme, lo entiendo, especialmente si te preocupa justificarte ante
tu familia. Tengo la familia mas solidaria del mundo, e incluso de vez en cuando me
enfurezco cuando una de mis inversiones falla o algo no va por el camino que he predicho.
Asi que puedo entender totalmente lo devastador que seria saber que has decepcionado a
tu madre, que has ganado el desprecio de tus hermanos, o has sido desestimado por tus
amigos mas cercanos. Pero vas a tener que encontrar una manera de superarlo. Consigue
un psiquiatra, comienza a practicar yoga, encuentra un hipnotizador, haz lo que sea
necesario para calmar tus nervios, aprovecha el momento, y deja de preocuparte por lo que
piensen los demas. Comprométete a ignorar cada una de las voces que amenace con

socavarte. Si es tu madre, encuentra una manera respetuosa de decirle que quieres su amor
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pero no su opinidn. Si son tus amigos, diles que estas agradecido por su preocupacion, pero
tienen que elegir entre apoyarte o irse a la M. A la Unica persona que no puedes ignorar es
a tu conyuge si tienes uno. La solucion a eso es trabajar con tu esposo o esposa para idear
un plan con el que ambos puedan convivir. Siempre habra personas a tu alrededor para

decirte que no hagas cosas. Tienes que permitirte ser tu Unico juezy jurado.

En mi experiencia, la buena comunicacién resuelve todas las cosas. Aconsejo a todos
en esta situacion enfrentar el problema de frente. Siéntate con las personas que te
preocupan masy di: "Voy a hacer algo que deberia haber hecho hace afios. Lo Unico que me
detuvo fue mi miedo a lo que tu dirias, pero tienes que saber que ya superé eso. No necesito
tu bendicion, pero si necesito saber que tendré tu apoyo cuando falle. Porque fallaré. No
espectacularmente, espero, pero definitivamente en el corto plazo. A largo plazo, sin
embargo, voy a ganar, y significaria todo para mi saber que sostienes mi espalda y estas

esperando mi éxito, no esperando mi fracaso."

Entonces, no importa como respondan, comienza. Justo asi. Te sorprendera como de
rapidamente puedes trabajar cuando ya no estas atado por la tirania de las opiniones de las
otras personas. Las personas que temen fracasar siempre estableceran sus objetivos mucho

mas bajo de lo que necesitan, para el deleite de sus competidores.

Nadie que haya jugado a lo seguro alguna vez logré algo grande. Esta es tu vida, y te
prometo que las posibilidades de realmente lo arruines son escasas. Con una falta de
comportamiento autodestructivo o una completa falta de autoconciencia, hay muy, muy
poco que puedes hacer que no pueda recuperarse. Sé claro y estratégico, dispuesto a
trabajar mas duro y mas de lo que alguna vez hayas tenido que hacerlo en tu vida, y no

decepcionaras a nadie. De hecho, predigo que sorprenderas a todos.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Rodrigo Tasca, Tasca Studios
IG: @drigo_who
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Rodrigo Tasca no lidera la vida glamorosa. Con treinta y un afos regreso a la casa de
sus padres en Florida para ahorrar en alquiler. Contratd a su hermana para ayudar con sus
negocios de videografia, y su estudio era su dormitorio. Estd muy lejos de cuando solia vivir
en Nueva York, donde estaba fotografiando modelos y videos de detras de camaras para
revistas. Sin embargo, todavia piensa que esta mejor que algunos de sus amigos. De hecho,

siente pena por ellos.

"Volver a Florida era un riesgo, pero sabia que tenia que salir de mi zona de confort...
No me estaba haciendo mas joven. Pero estaba dispuesto a volver a cero y ponerme a
trabajar. Yo me despertaba todos los dias y estaba contento con lo que estaba haciendo.
Pero entonces salia con algunos amigos y me decian: 'Dios, yo odio lo que estoy haciendo.’
Amigo, no hay razon por la cual [deberias estar] haciendo algo que odias hoy en dia. Pero

tienen miedo fallar, o tienen miedo de cémo se vera su imagen."

El lo entiende. Es dificil impresionar a las mujeres cuando les dices que estas viviendo
con tus padres. "Tengo treinta y un afios, definitivamente siento que quiero establecerme
mas. Pero si encuentro una chica hoy en dia, tiene que haber un entendimiento. Estoy
tratando de crear algo mas grande aqui, y necesito hacer este sacrificio por el préximo afo
y medio de mi vida para poder tener una vida mejor, y una vida potencialmente mejor para
nosotros en los préximos cinco afos. Si no estas bien con eso, no eres la chica que estoy

buscando."

Rodrigo comenzé en el negocio de los restaurantes, primero con su familia, mas tarde
trabajando para una gran corporacion. Cerca de siete afios atras, gand una GoPro en una
rifa de la fiesta navidefa de la compania. Le encantaba jugar con la cdmara y hacer videos,
pero no tenia intencién de hacer cualquier otra cosa con ella hasta que visitara a un amigo
en PerU. El amigo era un agente de bienes raices, y un dia, cuando su fotégrafo no aparecio,
preguntd si Rodrigo podria tomar las fotos en su lugar. El estuvo de acuerdo, pero luego se
ofrecié a tomar algunos videos de la propiedad, también. Pasé los siguientes siete meses

filmando y alquilando propiedades inmobiliarias en Peru.

A su regreso a los Estados Unidos, se mudé a Nueva York para una posicion breve en

uno de los empleos nuevos de su empleador anterior de restaurantes, luego pagé las
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facturas trabajando en un club de tenis, donde consiguié su proximo trabajo como chef
personal para una familia en los Hamptons, mientras que también trabaja por su cuenta con
una empresa de catering. Descubrié Crush It! cuando su companiia cocind para Techweek
2015y escuchd a este inmigrante bielorruso contar la historia de como hizo dinero cuando
era un adolescente en Nueva Jersey comprando mufecas Shaq en la tienda de un dolary
devolviéndolas a Kmart en la calle de enfrente para un reembolso completo. Este tipo de
venta era familiar para Rodrigo, cuya familia se mudé a los Estados Unidos desde Brasil
cuando era un nifio pequefo. El dinero estaba apretado, asi que cuando sus padres iban a
Costco para comprar suministros para el restaurante, él compraba una caja de dulces por
seis o siete ddélares y los vendia a sus companeros de clase en la escuela por un délar cada

uno.

Escuchaba Crush It! durante sus viajes de una hora de duracién desde su
apartamento en Crown Heights para cocinar para su familia de clientes en el lado alto del
Este, y lo convencio de seguir su pasién y comenzar a filmar. La escuela de cine estaba
financieramente fuera de la cuestién; tendria que aprender por si mismo. El comenzé con
sus compaferos de habitacion, que eran modelos, y luego se ofrecié hacer un rodaje para
una compafia de ropa donde uno de sus amigos trabajé. Pusieron el trabajo en su
Instagram, y obtuvo tanta atencién que lo invitaron a rodar otro evento. El gané un poco de
dinero para con ese proyecto, pero seria el Unico por el que le pagaron de los préximos diez
0 mas videos que crearia. Y eso fue intencional. Tomo tantas clases en linea de Udemy que
la compafiia se puso en contacto con él para averiguar por qué estaba consumiendo tanto
contenido tan rapido, él estaba ofreciendo sus servicios de forma gratuita a cualquiera que
pudiera encontrar "Encontraba a alguien que estaba teniendo un evento, y le decia, 'Oye,
¢alguien esta grabando para ti?' Y si decia que no, me ofrecia. Era mas o menos, qué puedo
hacer para poner mi pie en la puerta? No tenia las habilidades técnicas, pero pensé que salir
y aprender y obtener la experiencia de campo y la oportunidad de trabajar con clientes me
iba a beneficiar a la larga, cuando estuviese listo para cobrar a alguien, todas esas

habilidades de las cosas gratis que estaba haciendo entrarian ajugar."

Tenia el trabajo de dia perfecto para combinar con su entrenamiento. La familia para

la que trabajé en los Hamptons y el lado alto del Este lo hacia trabajar unas cuarenta horas
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durante dos o tres dias, lo cual le dejaba el resto de la semana abierta para que pudiera
trabajar en su oficio. "Tienes que comenzar a construir esas conexiones. Eso fue lo que me

condujo. Al principio podria ser desalentador, pero Roma no fue construida en un dia."

Después de unos tres meses, finalmente le pagaron $200 para filmar un video detras
de escena para una gran publicacion. Ansioso por irse lejos de los inviernos de Nueva York,
comenzé a investigar el mercado de Florida para esos tipos de videos y descubrié que habia
un vacio. Nadie estaba haciendo ese tipo de trabajo ahi. Decidié que seria él quien crearia

un mercado para ello.
Entonces Rodrigo regresé a Florida en marzo de 2016. Las cosas no fueron bien.

En Nueva York, yo encontraba un cliente y luego hacla todo el proyecto para ellos,
todo el proceso, filmar un video, ediitar y producir. Yo pensé que iba a volver a Florida
y ser este pez gordo de Nueva York, y luego me di cuenta de que a nadie le importa
que yo estuviera en Nueva York. Es una de esas cosas, necesitaba despertar y darme
cuenta de lo otro que aprendi de Crush It! es hacer crecer una marca personal. Al
principio, yo estaba como, "Hola, soy Rodrigo Tasca de Rodrigo Tasca Productions.” Y
todos decian: ";Quién?" Y basicamente me cerraban las puertas en la cara. Pero luego
cambié mi marca a Tasca Studios, y luego la gente estuvo dispuesta a concertar una
cita para reunirse conmigo y escuchar lo que tenia que decir, y aprender que habia un
mercado para videos de pequenas empresas versus los detras de camaras para revistas.
Entonces cambiar esa marca fue como ajustarme al mercado, dandome cuenta de que
las personas no querian contratar a solo un chico que lo hace todo, a diferencia de
Nueva York, donde sino eres el unico tipo quien lo hace todo, van a encontrar a alguien
mas. Todavia hay clientes aqui gue solo recientemente han comenzado una pagina de

Facebook.

Rodrigo se compromete a ayudar a sus clientes a aprender como mercadear en linea,
ensefandoles los conceptos basicos de mercadeo en Facebook, Instagram, y de YouTube,

incluso cuando se resisten al principio. Su persistencia y compromiso han valido la pena.

Hace un ano, cuando comencé, estabamos llamando a empresas y ofreciendo videos
gratuitos, y la gente decia, "No, no estamos interesados” o "No, nosotros no los
necesitamos." Compara eso con el hecho de que ahora cobro a los clientes mil

doscientos ddlares por el dia de rodaje. Me voy a California. Acabo de regresar de
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Tennessee después de hacer un rodaje en un festival de musica. Es tan loco que luego

de un afio de duro trabajo y gjetreo, a donde me ha llevado eso.

Podria mudarme, pero estoy considerando quedarme en la casa de mis padres por
otro afio y luego obtener un espacio de oficina. Mi familia es super comprensiva sobre
lo que mi hermana y yo estamos haciendo (ella dejo su trabajo y trabaja conmigo a
tiempo completo ahora). Son como, Lo que sea que podamos hacer para ayudar.
Queremos ver que esto funcione para ustedes." Realmente no hubiese llegado tan lejos

sin el apoyo de mis amigos y mi familia.

Miedo a Perder el Tiempo

Si tienes menos de treinta y cinco afos, esto ni siquiera es un problema. Siempre
puedes volver al mundo practico en veinticuatro meses si apestas u odias lo que estas

haciendo. La escuela y la rutina de nueve a cinco no van a ir a ningun lado.

Cabe mencionar que el temor a perder el tiempo también ha provocado que muchos
emprendedores establecidos pierdan oportunidades importantes. Hay una gran cantidad
de personas que cedieron terreno en Instagram porque estaban poniendo toda su energia
en Twittery Facebook. Las personas que se rieron de Snapchat deberian sentirse muy tontos
ahora. Cada plataforma vale la pena una inversion. Por supuesto no en todas se sentira
comodo, y no todas las plataformas daran sus frutos, pero tu no puedes saberlo hasta que
pases algun tiempo alli. Por cada Snapchat e Insta donde gané, hubo una Socialcam donde
perdi. Puedo asegurarte que sea lo que sea aprendi en Socialcam me hizo un mejor jugador

en todas partes.

La gente esta tan asustada de perder el tiempo si intentan construir un negocio,
incluso cuando su tiempo no es valioso. Si estas sacrificando tiempo que podrias haber
pasado con tus seres queridos o haciendo algo que le da valor a su vida -0 algo como $50K,
entonces puedo ver coOmo eso podria causarte algunos remordimientos. Pero si solo estas
renunciando a tu tiempo de inactividad, que de lo contrario hubiera sido gastado con Game

of Thrones o algunos videojuegos: ;como puedes decir que fue un desperdicio? Estas
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literalmente renunciando a las horas vacias a favor de hacer algo que podria llenar tu vida
con alegria, y te preocupa perder el tiempo? Eso es M. Si no estas 100% contento con tu vida

hoy, nunca es una pérdida de tiempo intentar algo que podria llevarte alli.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Sean O'Shea, The Good Dog
|G: @thegooddogtraining

Cuando eresjoven y tu mayor suefio es convertirte en un musico profesional, aceptas
que estaras trabajando en trabajos con bajo prestigio, altamente flexibles, como barmany
mesero, para mantenerte financieramente a flote hasta que lo logres. Es normal. Todos
tienen que pagar sus deudas. A los veinticinco afios, incluso a los treinta afios, estas bien con

eso.
A los cuarenta, no tanto.

Durante once afos, Sean O'Shea trabajé como valet parking estacionando
automoviles en un restaurante, asi como para una empresa que manejaba eventos privados
para las celebridades de Beverly Hills. Era un baterista desde la edad de tres, habia tocado
en discos de éxito con artistas como Alicia Keys, CeeLo Green, Jennifer Hudson y Ghostface
Killah. A pesar de ser parte de algunas pistas de éxito, era el trabajo de valet lo que pagaba

las cuentas, no la musica. El futuro no se veia brillante, y él estaba en un "mal espacio."

Su descanso llegd en la forma de dos perros dementes. Ambos cachorros
maltratados, de seis meses una mezcla de Chow, Junior, y un Pit-Rhodesian, Oakley, eran
dulces y tiernos y todo lo que querias en un cachorro. Pero como muchos duefios de perros,
Sean realmente no sabia en lo que se estaba metiendo. Los cachorros requieren una gran
cantidad de entrenamiento y disciplina consistentes, y Sean admite que lo hizo todo mal. Al
principio, los perros eran simplemente detestables y mal educados, pero para el momento
en que cumplieron dos aflos y medio, eran peligrosamente agresivos y reactivos hacia otros

perros. "Eran una amenaza para el vecindario. Eran enormes, y si estaban en el parque en la
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hierba mojada y veian a otro perro, literalmente despegarian y me arrastrarian al otro lado
del parque, como si yo estuviera haciendo esqui acuatico. Incluso yo terminé yendo a la Juez

Judy (programa de TV) porque mi perro habia ido detras del perro de otra persona.”

El no culpé a los perros; él sabia que el fracaso era suyo. Y él sabia que si iba a
mantener estos animales y protegerlos, iba a tener que encontrar una manera de cambiar
las cosas. Empezd a ver a Dog Whisperer con Cesar Millan y estudiar técnicas de
entrenamiento de perros. El también comenzé a hacer algun trabajo de desarrollo personal

profundo.

"Para ser honesto, yo era un desastre. Estudié mucho. No libros tradicionales, pero si
un montén de trabajo personal para cambiar mi sistema de creencias, cambiar mis valores,
trabajar en mi caracter, trabajar en todo lo que nunca habia recibido de nifio o de adulto

joven."

Tomo algunos afios, pero finalmente sus métodos conocidos como la técnica del
"entrenamiento equilibrado” convirtié a sus perros en modelos de buen comportamiento,
para sorpresa y alivio de los vecinos. La transformacién fue tan notable que alrededor de
2006 fue capaz de comenzar un negocio en su vecindario de paseo de perros,
complementando sus ingresos como valet y musico a tiempo parcial. El se convirtié en el
tipo que podria tomar un paquete gigante de catorce perros a la vez y hacer que parezca
facil. Naturalmente, la gente comenzd a preguntarle si él podria entrenar a sus perros
también. Como valet y musico, habia traido unos $20K. En su primer afo de entrenamiento

y paseos para perros, trajo $65K. Esa cifra se duplicé el segundo afio.

Sean comenzd a sentir un nuevo suefo, uno que no incluye salir de gira con una
banda. Sin embargo, mientras él habia descubierto una capacidad natural de comunicarse
con los perros, €l no era una persona natural de negocios. "No sabia nada de negocios. Cero.
Al igual que la palabra marca, la palabra marketing, no sabia nada acerca de esas cosas."
Leyd obsesivamente para educarse a si mismo, y asi fue como se encontré con Crush It! El

sigui6 cada palabra.

"Me zambulli ingenuamente, comencé a crear una tonelada de videos, comencé a

hacer toneladas de entradas en Facebook. Recuerdo simples conversaciones conmigo
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mismo: si yo fuera el consumidor, ;qué me haria volver a una pagina de Facebook o un canal
de YouTube unay otravez? Y la Unica respuesta que se me ocurrié fue: si me ayuda a mejorar

mi vida, si tenia valor en ese sentido. Y esa era mi luz guia.”

A pesar de que no se sentia comodo con la cdmara, comenzo a filmar videos con una
camara plegable barata. "Videos de hagalo usted mismo, toneladas de videos de ensefianza,
una tonelada de videos de antes y después, un montdn de mostrando lo que podriamos
hacer, pero también ensefiando a la gente cdmo podria hacer lo suyo." Otros entrenadores
estaban haciendo lo mismo, pero sus intensos esfuerzos y el hecho de que lleg6 temprano

a esas plataformas, sirvié para diferenciarlo y elevar su perfil.

Una gran cantidad de entrenadores del momento ya sea en las redes sociales o de otra
forma, eran una especie de espacio para golpearse el pecho, como diciendo, "He salido
del dtero y yo al instante fui dotado con este talento." Mj viaje era mas como decir, "lo
Jjodl todo, y yo era un desastre, y mis perros eran un desastre. Aqui esta mi viaje de
como sall de alll. Déienme compartir eso con ustedes chicos." Fui muy transparente e
hice todo lo posible para tratar de compartir la informacion, las herramientas, el
enfoque, las técnicas y mi propio plano de como salj, incluyendo material de desarrollo

personal y libros recomendados.

Trabajé obsesivamente. Estudié estudle, estudlie, estudié, intenté entender como hacer
esto bien y como construir esto, porque estaba tan obsesionado con hacer algo
especial. Finalmente senti que encontré mi descanso. Mi mayor objetivo era hacer algo
que tuviera un impacto. Eso suena poco autentico, pero asi fue realmente como me
sentia. Creo que luché por tanto tiempo sin sentirme de esa manera que cuando
encontré la oportunidad, solo fue ir con todo. Estaba decidido a encontrar mi respuesta,
decidido a desarrollar, cultivar las habilidades para poder moverme adelante. Y sabia

que tenia una tonelada para ponerme al dia. Estaba muy lejos detras.

Sus seguidores crecieron rapidamente. Esperd hasta tener clientes en exceso antes
de abandonar el servicio de valet. "Habia estado alli once afios, y todo el mundo estaba

como, ';A donde crees que vas a ir?' Y yo estaba como, 'Tenemos planes'.

Luego de unos afos, él habia construido un perfil internacional (él llamé desde

Escocia para una entrevista para este libro, después de hablar en frente del Parlamento

101



escocés sobre equilibrio capacitacion y sus ideas para regular la industria). En 2012, él abrio
una segunda ubicacién en Nueva Orleans. El contraté a una compafiera, Laura, que habia
trabajado con grandes nombres en Hollywood y podria proporcionar el apoyo
administrativo y organizacional que necesitaba, y mas entrenadores para manejar la

creciente demanda de sus servicios.

Ahora, después de cuarenta y nueve afios, Sean, hace poco entrenamiento él mismo,
excepto cuando entran animales especialmente peligrosos, que toma hasta que estén
seguros para que su equipo trabaje con ellos. La gente lleva a sus perros desde todo el pais.
Y los entrenadores viajan de todas partes del mundo para estudiar con Sean y su equipo,
aprendiendo no solo técnicas de entrenamiento, sino también cémo aprovechar las redes
sociales para sus negocios. Pasa aproximadamente seis horas al dia creando contenido y
respondiendo a su comunidad. También ha escrito un libro y ha creado un DVD, y conduce
un podcast de preguntas y respuestas. "Hay tanta gente alrededor el mundo que no puede
llegar a nosotros y no puede llegar a otros entrenadores para ayuda con cosas serias.
Estamos tratando de empoderar a las personas. Obtenemos comentarios de personas en
diferentes paises, y envian imagenes de sus perros sin correa, totalmente entrenados,

simplemente usando nuestros videos gratuitos. Es realmente asombroso."

Una cosa que no ha hecho es promocionar productos. "No quiero abaratar el blog.
No es que [no lo haria] si algo increible viene. Y no me refiero monetariamente,
necesariamente. El dinero seria genial, pero hay tantos productos dudosos de personas que
ni siquiera construyen relaciones. Simplemente envian un correo electrénico y me dicen:
'Oye, ;podrias poner esto en tu blog?' jNo!" El ha construido todo el negocio a través de los

medios de redes sociales y su marca personal. En 2016, recaudd mas de $600k.
No pasa un momento cuando no esta pensando en el negocio.

Tengo un poco de tiempo de respiro, pero con las Instagram Stories e Instagram y
Facebook y YouTube y respondiendo y entrenando y ejecutando el negocio, no hay
mucho tiempo extra, pero eso es genial por ahora. Es lo que se necesitaba para llevar
las cosas al sitio correcto. Estoy totalmente de acuerdo con eso. Para ser honesto, tener
cuarenta anos [cuando comencé], me hace sentir que no tengo tiempo para perder.

No es algo desesperado. No estoy asustado o en panico. Es solo que, "No tienes
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tiempo, amigo. Tu desperdiciabas mucho tiempo haciendo muchas cosas que no te
hacian crecer. Vamos a hacerlo duro y veamos qué puedes hacer en el tiempo que

tienes."”

Miedo a Parecer Vano

Cuando escribi Crush It! en 2009, sufri una gran cantidad de dolores de cabeza por
los criticos que me acusaron de glorificar el narcisismo. Ya no volvi a saber de ellos porque
el consumidor ha demostrado que yo estaba en lo correcto, también conocido como el
mercado: desarrollar una marca personal fuerte conduce al éxito comercial. No te preocupes
por parecer vano. Aprovéchalo. Todo el mundo que lo esta aplastando lo hizo. Recuerda, a
los emprendedores inteligentes no les importa lo que piensen los demas. Te veras como un
cretino por un tiempo mientras que caminas con una camara constantemente apuntando a
tu cara, pero todos se ven como un cretino cuando intentan algo nuevo. Los shows de TV
de realidad (reality) fueron broma una vez, recuerdas? Ahora no puedes darte la vuelta sin
ver a una estrella de realidad en una portada de revista, un contador de maquillaje, algin
equipo de ejercicio o un paquete de alimento congelado. Todos son cretinos hasta que son

pioneros.

Configura tu Mente para el Exito

La parte mas emocionante de ser un emprendedor hoy en dia es que todavia estamos
viviendo en los primeros afos. La piscina esta abarrotada, pero todavia hay mucho espacio
para ti. jEntra mientras puedas! Mira, soy comprensivo. No aprendi a nadar hasta que tuve
nueve anos porque tenia demasiado miedo para poner mi cara en el agua. La Unica razon
por la que finalmente aprendi fue porque un dia estaba jugando hockey de aire en la piscina
de la comunidad cuando escuché a mi madre aplaudir y aplaudir. Mi hermana menor

acababa de descubrir cémo hacer el estilo libre y estaba haciendo su camino al otro lado de
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la piscina. Me arranqué la camisa, me tiré a la piscina y comencé a nadar antes de que los
aplausos de mi madre dejaran de resonar. No habia forma de que mi hermana aprendiera a

nadar antes que yo.
A veces solo tienes que saltar a la piscina, incluso cuando tienes miedo.

A medida que reunes tus ideas y pones en marcha sus estrategias, configurate
emocionalmente para tener éxito. Encuentra tu coraje y fortalece tu autoestima hasta te
sientas lo suficientemente valiente como para hacer algo de ruido y llamar la atencién de las

personas. Entonces demuéstrales que te preocupas profundamente por mantenerla.

Varias de las personas entrevistadas para este libro dijeron que, aunque
enormemente inspirador, Crush it! en realidad no los obligd a cambiar nada sobre cémo
estaban desarrollando su marca personal o administrando su negocio, porque no podian
imaginar operar de otra manera. Preocuparse por la calidad, el valor y la experiencia del
cliente por encima y mas alla de cualquier otra cosa ya estaba funcionando para ellos.
Vivimos en un mundo tan rapido, casual y cinico que puede ser casi desorientador para los
clientes cuando entran en contacto con alguien cuya ansia de ayudar o complacer los
desconcierta como un San Bernardo entusiasta. Desorientador pero también delicioso. Y
adictivo. Crush it! simplemente confirmé lo que estos emprendedores estelares ya sienten
profundamente en sus corazones, y les dio la satisfaccion de saber que estaban en lo

correcto al seguir sus instintos.

Es muy estilo mago de Oz, en realidad. Déjame conseguir una pequefa Glinda -la
bruja buena- en ti: siempre has tenido el poder de lograr tus ambiciones mas salvajes. No
hay literalmente, literalmente, no hay razén por la cual no puedas convertirte en un
emprendedor e influencer en 2018. Es mi mayor esperanza, que al final de este libro, te
sientas muy parecido a mi de nueve afios cuando me arrojé al fondo de la piscina y me di

cuenta, "jOh, puedo jodidamente nadar!"
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Como lo estoy aplastando (Crushing it)
Mimi Goodwin, Mimi G Style
IG: @mimigstyle

La escuela de los golpes es un lugar brutal para obtener tu educacién formativa. Mimi
Goodwin deberia saberlo. Criada en Chicago por una madre soltera que trabajé en dos
trabajos de tiempo completo para llegar a fin de mes, a menudo pasaba tiempo en casa de
sus abuelos, donde fue abusada sexualmente por dos hombres miembros de la familia.
Cuando su madre se volvié a casar, Mimi fue abusada por su padrastro. Ella encontraria un
respiro cada verano en Puerto Rico, donde iba a pasar tiempo con su padre. Su tia era
costurera, y Mimi amaba hacer ropa para sus Barbies cuando estaba sentada junto a ella
mientras cosia vestidos de baile y vestidos de novia. El padre de Mimi le compré una
maquina de coser, y ella se la llevo consigo a Chicago, donde su madre le compraria tela.
Cuando tenia trece afios, Mimi se ofrecié a hacer un vestido para que su madre se lo pusiera
en una boda. El resultado final fue horrible: el dobladillo del vestido estaba desabrochado y
no se ajustaba correctamente. La madre de Mimi lo usé con orgullo de todos modos. Mimi

se emociond, y una semilla fue plantada.

Desafortunadamente, la vida hogarefia de Mimi se volvio intolerable y ella se escapo,
dejando atras la maquina de coser. Buscando calidez para todo el afio, ella usé el dinero que
le habia robado a su madre para comprar un boleto de tren a California, donde un amigo
suyo se habia mudado con su familia un mes antes. "Pensaba que todo California era
Hollywood." Ella no podia entender al conductor por el altavoz. "Recuerdo el conductor
diciendo 'algo, algo, California’, asi que bajé del tren. Y terminé dejandome en Pomona. Y

yo estaba como, 'Esto no se parece en nada a las peliculas.™

Durante ocho o nueve meses, ella vivid en un parque de la ciudad, durmiendo en una
banca o con personas al azar a cambio de dinero o comida. Eventualmente llego a la casa
de su amigo y se mudo con él. El amigo se convirtié en su novio. Ella experimentd violencia
doméstica alli también, y justo antes de su decimosexto cumpleafos, ella descubrié que

estaba embarazada. Al escuchar que iba a ser una abuela, la madre de Mimi la fue a visitary
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tratar de reparar la grieta entre ellos. "Se disculpo, y me disculpé. Creo que yo tuve una
mayor comprensioén para mi madre después de convertirme en una madre; me encontré en

situaciones muy similares."

Ansiosa por darle a su hija Chastidy, una situacion de vida mas segura, Mimi se mudé
de la casa del novio pero terminé en un edificio de departamentos abandonado sin servicio
de agua. Su madre le suplicé a Mimi que la dejara criar a la bebé hasta que Mimi pudiese

arreglar su vida. A regahadientes, ella estuvo de acuerdo.

Mimi se caso6 con la primera persona que pudo, por lo que pudo obtener una casay
llevar a su hija a casa. De nuevo se encontrd en una relacion abusiva. Una segunda hija, Lexi,
siguié en 1998, y Mimi traté de aguantar con su marido, pero cuando Lexi tenia unos pocos
meses, Mimi les preguntd a algunos amigos casados si ella podria mudarse con ellos. Ella
tenia un trabajo como recepcionista y pronto se mudé a su propio departamento de una

habitacion. Ella llegaba a fin de mes, pero a duras penas.

Hubo semanas en las que tendriamos un montdn de patatas o un monton de Top
Ramen o lo que sea que pudiéramos conseguir en ese momento. Volvia a casa del trabajo,
iba a la habitacion, cerraba la puerta y lloraba. Senti que estaba ahogandome en lo que sea
que era esta vida. Y los nifos lloraban, "iMama! jMama! jMama! "Y me levantaba y volvia a

la cocina y preparaba la cena y continuaba, porque eso es lo que haces cuando eres mama.

Las cosas comenzaron a mejorar. Ella encontré un trabajo como recepcionista en una
empresa de medios digitales 3-D, trabajando para un hombre llamado Steve, quien fue su
mentor y la educd sobre su negocio. Se casé de nuevo ("mi relacién mas saludable"), tuvo
dos niflos mas, y retomod su viejo pasatiempo, coser. Su marido convirtié el garaje en un

pequeno cuarto de costura para ella.

Ella usaba algunas de sus prendas hechas a mano en la oficina y siempre recibia
cumplidos. Su jefe, Steve, quien siempre era el primero en gritar por la habitacién, "jElla hizo
eso!" a menudo la sentaba para hablar sobre sus ambiciones y objetivos. Un dia, cuando
estaban teniendo esta conversacion y él estaba preguntando una vez mas, lo que le gustaria
hacer ademas de ser recepcionista, ella respondio: "Creo que me gustaria ser disefiadora de

modas."
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";Cuanto necesitarias?", Pregunté. Ellos hablaron mas sobre qué pasos deberia tomar

para hacer su suefio hacerse realidad, y ella se fue a casa.
Al dia siguiente, encontré un cheque de $30,000 en su escritorio.

Ella comenzé a trabajar en una coleccidn e incluso tuvo un desfile en el Instituto de
Negocios de Moda en Los Angeles, pero ella se dio cuenta muy pronto de que, aunque
amaba el disefio, odiaba los otros aspectos del trabajo. Steve no se enojo. "Lo resolveras”, le

aseguro.

En 2012, not6 que mucha gente empezaba blogs de costura y hacer patrones
comercialesy artesanias en casa. Ella penso, puedo hacer eso, asi que en marzo ella comenzé
su blog de costura de moda, Mimi G Style. Para ese momento, podias encontrar en linea
instrucciones para hacer una colcha o un delantal, pero no habia a donde ir donde pudieras
encontrar como hacer la ropa que sale en revistas. "Tomaria algo que habia visto en la

pasarela que por supuesto no podia pagar, lo modificaria y crearia algo nuevo."

Un dia hizo una falda inspirada en una pieza que habia visto de Oscar de la Renta. Ella
lo publico en el blog, y la gente se volvié loca, rogandole que hiciera una para ellos. Mimi no
estaba interesada en coser por contrato, entonces ella publicé instrucciones en el Blog. Las
solicitudes persistieron, sin embargo. Finalmente, alrededor de Navidad, cuando ella estaba
pensando en regalos para sus hijas, penso, ;Qué pasa si solo tomo un par de érdenes? Asi
que ella publicé que recibiria pedidos durante veinticuatro horas. Ella puso un precio alto
para la falda, $198, para mantener baja la cantidad de pedidos. Y advirtié a la gente que no

esperaran conseguir su falda en menos de cuatro semanas. Luego ella se fue a la cama.

Cuando se despertd al dia siguiente, tenia el equivalente a miles de ddlares en

pedidos.

Ella enloquecio, cosio sin parar con sus hijas cortando y su esposo doblaba a su lado,
entregd las faldas, y jurd: "Nunca mas." Entonces pensé: ;Y si pudiera simplemente

ensefarles a hacerlo ellos mismos?

Ella filmo6 una serie de lecciones en video, mostrando a la gente paso a paso como

crear una prenda desde cero en funcién de las medidas de su cuerpo. Ella cred un nuevo
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video por mes, y las ganancias aumentaron tan rapido que en dos afios pudo dejar el trabajo
y centrarse en hacer crecer su negocio. Mientras tanto, "yo estaba recibiendo todos estos
correos electronicos de todas partes del mundo, de todas estas mujeres diciendo: 'Me
encontré con tu blog y tu fuiste mi inspiracion para comenzar un nuevo pasatiempo’, o 'Me
estas inspirando para vestirme mejor', o 'Acabo de perder mi trabajo’, 'estoy pasando por
un divorcio', 'estaba pensando en suicidarme' o 'estoy en rehabilitacion' y luego diciendo
cosas como, 'De alguna manera tu blog me ha ayudado a superarlo'. En ese momento, me
di cuenta de que el blog era menos sobre moda y costura y realmente era un vehiculo de

motivacion."

Un amigo que amaba los libros de negocios le presentd a Mimi a Crush it! en el afio
2015. Para entonces, su blog estaba yendo bien, ella estaba desarrollando sus propios
productos, y habia comenzado su propia linea de patrones comerciales. Ella ya estaba
usandoy amando los medios de redes sociales, pero leer el libro le mostré que todavia habia
mas que ella podria hacer. "OK, has convertido tu hobby en tu carrera, es tu pasién, estas
trabajando duro, pero ahora tienes que hacer mas. Ahora necesitas comprometerte mas.
Ahora necesitas subir de nivel tu servicio al cliente. Ahora necesitas pasar tiempo
preguntando a todos estas preguntas y asegurarte de que esos seguidores y aquellos
fanaticos realmente se comprometany se vuelvan leales a ti. Debes seguir construyendo esa

comunidad."

Por ejemplo, un dia, Mimi publicé que iba a comprar telas, y alguien escribié que
estaria dispuesta a volar todo el camino desde Tampa para ir de compras de telas con ella.
"Pensé que eso era una locura, pero cambié la fecha por treinta dias, y la gente vino! Y al

final del dia, preguntaron, ';Qué vamos a hacer el proximo afio? ' ;El proximo afio?.

Al afo siguiente, reservd un hotel, organizé algunas clases y alrededor de ochenta
personas se presentaron. En 2017, la conferencia de Fashion Sewing & Style de Mimi G
celebré su sexta edicidn aniversario. Es seguida por miles de personas en Facebook,

Instagram y en el blog de Mimi.

Mimi ha trabajado con alrededor de trescientas marcas diferentes por ahora, pero

ella dice que el dia que recibié una llamada de Project Runway fue su mejor momento.
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Estaban trabajando en Project Runway Junior, y los nifios iban usar patrones vintage y
convertirlos a un aspecto mas moderno. Se pusieron en contacto con Simplicity
[Pattern] porque sablian que eso es lo que he utilizado, y me preguntaron si podia
entrar en el programa y ser un mentor para los ninos e introaucir el desatio con Tim
Gunn. Y entonces la gente de Simplicity me llamo y dljo: "Oye, Project Runway llamo.
Ellos te quieren a ti para venir a hacer el show', y yo estaba como, ";Qué? Sj

hagamoslo!”

Cuando Mimi ley6 Crush It!, Se emocion¢ al saber que habia un término para el tipo
de negocio que dirigia, negocio reaccionario. Ella todavia esta alli, mirando hacia el futuro
para ver a donde deberia ir después. Ella descubrié un gran agujero y ahora esta en el

proceso de llenarlo.

En la comunidad de costura, he podido cruzar todos los limites. He estado en cada
revista de costura que hay. He sido muy afortunaaa. Pero soy latina, y mucha de mi
comunidad es afroamericana o latina, y cuando miré en esas revistas de costura, no
habia nadie que nos representara. Llequé a un punto en el que realmente queria ver
mas de mi misma en esas revistas, y pense, bueno, lo haré yo mismo. Nosotros
lanzamos Sew Sew Def, una revista digital de costura multicultural que se centra en
hombres y mujeres y contara con una gran cantidad de fabricantes de todos caminos
de la vida.

Tan pronto como la lanzamos, recibio muchas criticas increibles. La gente estaba
publicandola y compartiéndola porque no habia nada como eso. Y para mi, creo que
cuantas mas personas ayudo, mas recibo de vuelta. He sido muy afortunada de poder
trabajar con todas estas marcas, pero no muchos fabricantes lo hacen, especialmente
aquellos que se parecen a mi. Sé que hay muchos, porque me siguen, y yo os sigo y
veo su trabajo. Si yo pudiera concientizarlos y consequir que mas marcas con las que
trabajo le den una mejor representacion a toda la comuniaad de costura, no solo parte

de la comunidad, entonces habré hecho mi trabajo.
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5 — La Unica Cosa Que Necesitas Darte Para Aplastarlo

Permiso

WWW.ga rvvavnerchuk.com/permission

Nota del traductor: Este es un capitulo de solo una palabra e incluye ademdas un enlace a un
video en la web de Gary V. A continuacion la traduccion de la informacion que esta en el

enlace anterior.

Para aquellos de ustedes que vinieron aqui desde la pagina 121 de Crushing It!
Quiero agradecerles desde el fondo de mi corazdon por su tiempo y atencién. Nada me
importa mas que el consumo de esta mision, que ha sido un largo viaje de una década desde
mi primer libro Crush It! me puso en el mapa en 2009. Ya sea que hayas comprado el libro,
o robado una copia de bitTorrent o provenga de una URL que se compartié en Internet, (o
una excelente traduccion al espariol de la web de un motivado aprendiz, yo (&), Gabriel

Lopez, https://gabolopez.net/) espero que estos principios te muestren el modelo sobre lo

que funciono para miy otros grandes emprendedores en este libro.

El punto de partida de este capitulo, y el siguiente video, es que estoy mas que
fascinado con la idea de "permiso” y te permite pasar el obstaculo mental de lo que sea en
la vida que te esta frenando. Cuando se trata de oportunidades profesionales, este es el
mejor momento para estar vivo en la historia de la humanidad y no quiero que nadie lo
desperdicie. Lo que sea que quieras hacer, no te permitas estar a merced de las opiniones

de otras personas. No es tu mama o tu jefe o tu novio.

Nos debemos a nosotros mismos y a nuestros seres queridos estar tan satisfechos y
emocionados como sea posible, para que siempre podamos estar listos para compartir lo
mejor de nosotros mismos. Hay tantas cosas en la vida que son incontrolables, pero nuestra

felicidad no tiene que ser asi, ni tampoco nuestras carreras. Podemos tener todo el control.
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Cada maldito pedazo de eso. Cuanto antes nos demos cuenta de eso, mejor estaremos

todos.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Pat Flynn, Smart Passive Income
IG: @patflynn

Pat Flynn habia planeado ser arquitecto desde los dias en que él era un estudiante
con solo Ases en escuela secundaria. Después de graduarse magna cum laude de la UC-
Berkeley, rapidamente consiguio un trabajo en un reconocido estudio de arquitectura en el
area de la bahia, donde se convirtié en una de las personas mas jévenes en ser el capitan de
trabajo. Su futuro era brillante, su 401k estaba creciendo, le pidié matrimonio a su novia,

quien dijo que si. Era marzo de 2008.
Ya sabes lo que sucedié después.

Tres meses mas tarde, Pat perdio su trabajo, junto con 2,5 millones de otras personas
en el pais ese afio. Fue un gran golpe. Pat incluso habia hecho un esfuerzo adicional para ser
acreditado en Liderazgo en Energia y Disefio Ambiental (LEED), una credencial profesional
que demuestra el dominio en el area altamente especializada de construccién verde. El
examen LEED AP es tan riguroso, que solo tiene aproximadamente una tasa de aprobacién
del 30 por ciento. ! Sus jefes le habian asegurado que la certificacién se veria bien en su
curriculum y seria un factor favorable en sus revisiones anuales. Ansioso por impresionar a
la gente y diferenciarse de la competencia, Pat estudié durante gran parte de 2007 y los
primeros meses de 2008 para prepararse para la prueba. Abrumado por la montafa de
material, solo la guia de referencia tenia mas de cuatrocientas paginas, cre6 un sitio web
para mantenerse organizado y hacer que fuera facil entrecruzar y acceder a sus recursos y
notas desde cualquier lugar en el que estuviera, porque viajaba mucho por el trabajo. El
tomo el examen en marzo de 2008 y aprobd con altas calificaciones. Ahi fue cuando fue

ascendido a capitan de trabajo.
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Debido a que estaba en ese papel, le dieron unos pocos meses para finalizar sus
proyectos antes de que terminara su trabajo. Eso le consiguié un poco tiempo para reducir
sus gastos y prepararse para vivir mas discretamente. El y su prometida regresaron con sus
respectivos padres, y Pat comenzd a llamar a todos los que conocia en la industria, y cada
contratista o empresa mecanica con la que habia trabajado alguna vez a través de su
empleador, para pedir un trabajo. Nadie estaba contratando. Una vaga sensacién de

depresiéon comenzd a asentarse.

Mientras tanto, todavia tenia que presentarse para el trabajo. Normalmente
escuchaba su lista de reproduccion de musica durante su viaje por la mafana, tomaba el
tren, que era mas barato que conducir, pero un dia se aburrio de eso y comenzo a hurgar en
las selecciones de podcasts. El tropezé con el programa de maestria de negocios en Internet,
presentado por Jeremy Frandseny Jason Van Orden. Ese dia estaban entrevistando a alguien
que estaba haciendo seis cifras al afio ayudando a las personas a pasar algo llamado examen
de gestidon de proyectos. Pat pensd en su sitio web. Aparte de compartirlo con algunos
companferos de trabajo, una vez que aprobd el examen a principios de 2008, casi se habia
olvidado de eso. El pensé, yo he aprobado el examen LEED. Tal vez podria crear algo que las
personas podrian utilizar. Entonces él fue a su sitio. Todavia no estaba seguro de cémo iba
a monetizarlo, instalé algunos analisis de trafico para prepararse para cualquier
mercadotecnia que creia que eventualmente se le ocurriria. No le llevd mucho tiempo ver
que miles de personas estaban visitando el sitio para ayudarse a si mismos con la

informacién que ya estaba alli.

Activo la seccion de comentarios, y efectivamente, la gente comenzé a hacer
preguntas. El sabia las respuestas. Mientras interactuaba con sus visitantes, comenzé a pasar
horas interactuando con personas de otra arquitectura, LEED y foros de construccion
sostenible, dejando rastros para traerlos de vuelta a su sitio web. A fines de julio, agregd
Google AdSense a su sitio web. Al final del primer dia que el sitio estaba habilitado para
Google Ad, habia ganado $1.18. "Fue la sensacién mas increible en mi vida. Esto podria
funcionar! Obviamente, podrias encontrar esa cantidad de dinero en los cojines del sofa, y
no podria vivir de $1.18 por dia, pero fue una sefal para seguir intentandolo. ;Quién mas

esta alli haciendo esto?, y ;donde puedo obtener algunos consejos?”
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Los anfitriones del podcast que habia inspirado a Pat para monetizar su sitio web
habian lanzado un programa formal de "mente maestra", como es delineado en el clasico
de autoayuda de Napoledn Hill de 1937, Piense y Hagase Rico, para ayudar a las personas a
seguir los pasos de la construccion de negocios en linea. Uno de los fundadores se mudé a
San Diego, donde Pat vivia con sus padres y acepto organizar una reunion de grupo donde
las personas podian hablar sobre su proceso. Pat decidié unirse a ellos, reuniéndose en una
panaderia no lejos de la casa de sus padres. "Senti que no tenia nada que agregar, nada con
que contribuir. Solo queria ser una mosca en la pared y escuchar. Y entonces todos se
presentaban y hablaban sobre lo que estaban haciendo. Y estaba tan impresionado. Fue

realmente inspirador.”

También fue realmente intimidante, y cuando se acercaba su turno para hablar, se
puso tan nervioso que comenzd a sudar y a tener problemas para respirar. Le pidieron que
explicara qué estaba haciendo, y él les dijo que acababan de despedirlo, pero que tenia un
sitio web que ayudaba a las personas a aprobar el examen LEED. No tenian ni idea de qué

era eso.
Y yo estaba como, "SI, mira, nadie sabe sobre esto. Esto no va a funcionar muy bien.”

Y djjeron. "Bueno, eso suena interesante y muy especifico. Que cantidad de trafico

trenes?"
Le dje: "Oh, ya sabes, un par de miles de personas.”

"Fso es bastante bueno, ya sabes. ;Dos mil personas al mes? Tu podrias funcionar con

"

eso.
Y yo estaba como, "No, dos mil al dia.”

"Queeee? " Fstaban aturdidos. ";No estas monetizando esto? ;INo tienes un ebook?"
Y dje: "No sé lo que eso significa.”

El grupo paso los siguientes treinta minutos explicando a Pat qué podria y deberia

hacer.
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Le tomo a Pat aproximadamente un mes y medio de trabajo diay noche para escribir
su e-book, que fue una compilacién de gran parte de la misma informacién que estaba en
el sitio web, pero mejor organizada y mas facil de leer, completada con graficos. Su mentor
explicé qué herramientas podria usar para convertirlo en PDF y venderlo en linea (usé algo
llamado e-Junkie). Puso un grafico en la barra lateral del sitio, un boton de PayPal y una
pequefia descripcion del libro, a un precio de $19.99. En este punto, él estaba a una semana
y media de lejos del desempleo. Su Unico consuelo era saber que si esto no funcionaba, y

estaba bastante seguro de que no, sus padres habian prometido que no lo echarian.

Eran las dos de la madrugada cuando lo publicé. Pat se fue a la cama, y cuando se
despertd cuatro horas mas tarde para prepararse para ir a trabajar, revisd a ver si ha

obtenido alguna venta. Nada.

"Pensé, Dios, esto no vale la pena. Perdi todo ese tiempo. Y luego me di una excusa.
AUn era temprano. Nadie compraba guias de estudio a las tres a.m." Asi que tomo el tren al

trabajo, llegando alrededor de las ocho y media a.m. Verifico sus correos electronicos. Nada.

Me estaba empezando a desesperar, y luego, quince minutos después, obtuve una
notificacion de pago recibido por $19.99 menos la comision a PayPal. Eso fue el mejor
correo electronico que he recibido nunca. Entonces, inmediatamente después de la
prisa, Empecé a pensar, M, ;y si él lo devuelve? ;Qué pasa si no le gusta? ;v si me
demanda porque la informacion es incorrecta? Todas estas cosas negativas que la
mayoria de las personas sienten cuando hacen algo fuera de su zona de confort.
Entonces, sali a caminar, porque estaba hijperventilando, y volvi quince minutos

después y habia otro correo electronico de PayPal diciendo que habia hecho una venta.

Entonces, incluso cuando sall a caminar, estaba haciendo otra venta, y eso solo me volo
la cabeza. Como, santisimo, esta cosa ahora esta disponible para las personas
24/7/365, vy no tengo que estar alli para hacer que realmente suceda la transaccion.
Entre el libro y los anuncios en mi sitio, terminé generando $7,908.55 ese mes, que fue

dos veces y media mas que mi ingreso de arquitectura.

Hubo algunos altibajos, pero desde ese dia en adelante la mayor parte, los ingresos
de Pat crecieron mes tras mes. Se hizo conocido como un experto en LEED porque nadie

mas estaba proporcionando la ayuda que la gente estaba buscando. Todo ese trabajo que
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habia puesto en el sitio web estaba dando sus frutos. Para marzo de 2009, él estaba
generando $25,000 a $35,000 por mes.

Junto con las preguntas sobre el examen de LEED, Pat comenzd a recibir solicitudes
de informacién sobre cémo él habia construido su sitio web y negocios. Recordd todos los
gurus de negocios que habia consultado, los sitios que habia explorado y los boletines a los
que se habia suscrito cuando estaba tratando de descubrir como comenzar él mismo.
Recordd cémo se habia sentido con los engafios de algunas personas, atrayéndolo con
grandes promesas pero finalmente entregandole poca informacion util. "Queria que alguien

estuviera al frente y fuera honesto conmigo, pero senti que solo querian mi dinero."

Entonces lanzé SmartPassivelncome.com, un sitio donde podria documentar todo lo

que habia aprendido acerca de comenzar negocios en linea.

Sucedieron dos cosas que le hicieron darse cuenta de que estos sitios web no estaban
destinados a ser generadores de ingresos temporales para mantenerlo a flote hasta que

pudiera recuperar su carrera en arquitectura.

Lo primero fue una llamada telefénica. Alrededor de dos meses después de que Pat
lanzara SmartPassivelncome.com, su antiguo jefe se puso en contacto. También lo habian
despedido de la destacada firma de arquitectura y habia comenzado su propia compafiia. El
habia invitado a varios de los viejos colegas de Pat para que se unieran, y él queria que Pat
viniera trabajar para él también. Ofrecié un salario mas alto de lo que Pat habia estado
ganando en la empresa anterior, una oficina privada y un afo de alquiler. Todo lo que Pat
tenia que hacer era regresar a Irvine y continuar donde lo habia dejado. "No tardé mas de
dos o tres segundos en decir: 'No, gracias'. Y cuando colgué, pensé en su oferta y estaba
muy sorprendido de haber respondido tan rapido. ;Por qué? Era una sefial de que este era
el camino que queria tomar, y necesitaba poseerlo realmente. Yo queria convertirme en

emprendedor.”

Lo segundo fue que descubrié Crush It!, que lo ayudé a aceptar lo que tenia que pasar
después. "El libro dice: 'Si quieres ganar dinero vendiendo gusanos, hazlo y se el duefio de
eso, y se esa persona." ;El material del examen LEED? Esos eran mis gusanos, yo era esa

persona.”
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No fue solo leer el texto de Crush It! lo que influyé en cémo Pat dirigia su negocio.

Visitando la pagina del libro en Amazon, Pat not6 algo mas.

Gary estaba respondiendo al critico negativo ocasional y diciendo: "Oye, lamento que
este libro no te haya ayudado. VVamos al teléfono y lo hablamos." No podia creer que
un autor estuviera prestando atencion, respondiendo a los comentarios y ofreciendo
un ndmero de teléfono o Skype. Muchos de los revisores de una o dos estrellas
regresaron con un comentario de sequimiento. Es posible que no hayan cambiado su
opinion, pero decian: "Gary, sigo estando en desacuerdo contigo, pero aprecio el
tiempo que tomaste para llegar a mi'y entender de donde vengo." Eso me impresiono
mas que incluso el contenido del libro en si. ;Donde esta el ROI de responder a un
comentario de una estrella? Vi que (a) se tomo el tiempo, (b) se preocupo por

consequirlo y (c) se preocupo por ver qué podia hacer para mejorar.

Después de eso, Pat adoptd la misma estrategia de respuesta a cualquier comentario
negativo que recibid, y el retorno de la inversién se hizo claro. "A veces esas personas con
las que he hablado habian malentendido algo que dije y ahora se han convertido en algunos

de mis mayores fanaticos."

Justo en ese momento, las ganancias de Pat muestran un sorprendente punto de
inflexién. "No estoy diciendo que Crush It! fue lo Unico por lo que pude hacer crecer mis
ingresos a lo que es ahora, pero me hice mas grande, eso es seguro. Empecé a producir mas
cosas en lugar de ser solo un blogger. Empecé a buscar otras formas de expandirme mas

alla de mi reino de confort."

Y él se expandio. Comenzé un canal de YouTube en 2009. En 2010, lanz6 el podcast
Smart Passive Income, que ha tenido mas de cuarenta millones de descargas. En 2011,
comenzd a aceptar ofertas para charlas. Para proporcionar un espacio para responder al
diluvio de preguntas que recibe de sus seguidores, cret el podcast diario Ask Pat, asi como
algunos otros para abordar temas especificos. Su libro autopublicado fue un best seller del

Wall Street Journal.

Todo el tiempo, siguié con su compromiso de ser un "mufeco de pruebas de
choques" para el desarrollo de negocios en linea. El empezé crear nuevos negocios en vivo

frente a las personas, como un sitio para personas interesadas en comenzar camiones de
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comida y uno para personas interesados en convertirse en guardias de seguridad y empezo
a publicar sus ingresos con estos. Si cometia un error, lo hacia en publico. El detallaba cada
paso del proceso en el camino. En el final, la pasién de Pat por la arquitectura y el disefio fue

superada por su pasion por ayudar a otros.

Recibo correos electronicos de personas, de largos parrafos, dandome las gracias por
ayuaarlos a ahorrar tiempo y esfuerzo o por ayudarlos a obtener un ascenso. He
recibido cartas hechas a mano de personas a las que les ayudé a aprobar el examen.
Lo interesante es que en octubre de 2009, le prequnté a la gente por qué me habian
comprado el e-book. Pensé que la informacion seria util para poder sequir haciendo lo
que fuera que djjeran que estaba funcionando. Aproximadamente una cuarta parte de
los que respondieron djjeron cosas como, "Pat’, esa fue otra cosa genial, me estaban
llamando por mi nombre, como si me conocieran, "Pat te compré el libro porque
finalmente me diste la oportunidad de pagarte. Ni siquiera necesitaba el libro, ya habia
aprobado el examen. Pero me diste mucha informacion, sentia que necesitaba una
forma de devolverte la ayuda." Eventualmente aprendi que esta recjprocidad es
naturaleza humana, y estaba estableciendo sistemas para ese tjpo de interaccion y

transaccion.

Lo bueno del éxito de Pat es cudntas opciones se permite. El ha estado expandiendo
su alcance filantropico, y él trabaja en la junta de una organizacion educativa sin fines de
lucro. El estd interesado en involucrarse en cambiar la politica educativa. A pesar de su
creencia en Crush It!, él no esta tratando de ser otro GaryVee. "Soy quien soy y €l es quien
es. Eso es de lo que Crush It! también se trata, ya sabes: tener confianza en quién eres, no
tratar de ser como alguien mas. Cuando realmente lo tienes, y te expones y eres tu, tu

energia va a atraer a tu tribu, y vas a poder hacer cambios en este mundo."

La historia de Pat esta esperando a ser contada miles de veces mas. Sé muchos de
ustedes tienen experiencia en nichos, sin embargo, no creen que posiblemente pueda ser
un negocio real. jPero vamos! Quiero decir, ;el examen de LEED? ;Me estas tomando el
pelo? Si Pat Flynn puede hacer un ingreso estelar con un sitio web dedicado a ayudar a las
personas a aprobar un examen de las que solo unas pocas personas en el pais han oido
hablar alguna vez, puedes hacerlo con trivia de futbol o batidos. Por favor, ahonda en lo que

tu sabes hacer mejor o lo que mas amas, o mejor aun, lo que sabes hacer mejor y mas amas,

117



y comienza a crear contenido. Sigue el modelo que la historia de Pat proporciona;
profundiza, ve a un nicho y proporciona valor real en forma de entretenimiento o

informacion.

Aunque puede parecer que, a lo largo de los afos, los influencers han tenido que
elegir entre miles de plataformas que podrian usar para establecer sus marcas, solo
necesitas las dos manos y algunos dedos para contar el nUmero que en realidad tenia la
capacidad de crecer lo suficiente como para escalar. Es realmente muy dificil para una
plataforma ganar un lugar en este libro. Si lo he incluido, es porque ha crecido tan
bestialmente, que no se puede ignorar, o porque veo el potencial que tiene de convertirse
en ese tipo de bestia. Al considerar donde construir tu marca personal, quieres usar nada
menos que plataformas sobre las cuales puedes construir tu vida. Cada plataforma que

discutimos en los siguientes capitulos se ajusta a esa descripcién.
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Il — Crea Tu Pilar
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6 — Primero, Haz Esto

No importa en qué tipo de influencer quieras convertirte, todos deben comenzar con

este paso: crea una pagina de negocios de Facebook.

Facebook es el costo de entrada para construir una marca personal. No trates de decir
gue no tienes que hacerlo porque estas apuntando a los jovenes menores de veintidos, que
no estan en Facebook en la misma cantidad que los grupos mas adultos. Como veras, los
avances que Facebook esta haciendo en video hacen que sea probable que esté a punto de
ser mas atractivo para esos jovenes espectadores. Quieres estar esperandolos para cuando
comiencen a abrir cuentas de Facebook. Facebook llegara a los jovenes; puedes contar con

eso. No subestimes nunca a Mark Zuckerberg, y nunca apuestes contra Facebook.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Costa Kapothanasis, Costa Oil — 10 Minute Oil Change
|G: @costakapo

Constantine "Costa" Kapothanasis suena como un hombre practico. El primero de su
generacion de griegos americanos de Portland, Maine, gand una beca de béisbol de la
primera division para una universidad en Maryland. Obligado a renunciar del deporte
profesionalmente después de una lesién en el hombro, pasé a obtener un master de ciencias
en finanzas. Después de la graduacién, trabajé para varias empresas financieras grandes,
pero nada fijo. "O me despedian o estaban a punto de despedirme de cada trabajo." El
estaba irritado con la burocracia. No solo estas grandes empresas lo obligaban a seguir
protocolos estrictos y engorrosos que para él parecian ineficaces y contraproducentes, pero
también sus restrictivas politicas de medios sociales obstaculizaron su negocio alterno de
hacer bates de béisbol personalizados tallados a mano. El horario del Banco comercial era
de 9:30 am. a 4.00 p.m., y Costa estaba perdiendo oportunidades porque no podia

responder oportunamente a los clientes potenciales en Twitter, que estaba en pleno
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apogeo. No ayudd que, a medida que pasaron los afios, amigos de sus dias de béisbol
llegaron a las mayores y estaban ganando millones jugando el juego que amaban, mientras
él estaba sentado en un cubiculo. Pasaron muchos afos en los que evitd ver béisbol en

television.

Necesitaba planear un escape, por lo que mientras trabajaba para la empresa
financiera, vendié los activos del negocio de bates de béisbol y compré un negocio de
lubricante rapido, un lugar donde se le hace al automovil un cambio de aceite rapido. No
era el negocio mas glamoroso o emocionante, pero él lo vio como una inversion en una
"cuasi-utilidad", casi como la electricidad o el agua: en un pais dependiente del automouvil
con pocas opciones de transito de masas, la mayoria de los estadounidenses eventualmente
necesitaran un cambio de aceite. Entonces, como era casi inevitable, fue despedido. Fue
fantastico! "Ser despedido fue algo increible para mi. Mi calidad de vida se fue a las nubes.
Nunca me di cuenta de cuanto peso estaba sobre mi, y ahora se habia ido, y me puso en

engranaje alto para hacer algo con el negocio."

Costa fue all-in con su empresa de lubricacidn rapida, que llamo Quick Change Ol
pero sus estrategias no fueron tan efectivas. Correo directo. Optimizacién del motor de
busqueda. Un comercial de iHeartRadio que estaba fuera de tiempo. El desperdicié mucho
dinero. Se encontré unos ocho meses mas tarde solo en la tienda en el dia de Afo Nuevo
de 2016, porque le habia dado a sus empleados dia libre. Las ventas no estaban bien, y él
estaba en una situacion dificil. No sucedia nada, asi que estaba se puso a leer un libro

llamado Crush It! Mientras mas leia, mas pensaba, Hombre, necesito hacer esto.

No mas correo directo, no mas SEO, no mas comerciales. En cambio, uso a YouTube,
y entre los automoviles y después del trabajo hasta las dos a.m., se ensefid a si mismo acerca
de Facebook ads. "No queria contar historias incorrectamente. No queria perderme una

oportunidad.”

Para febrero, el 100 por ciento de su presupuesto de marketing estaba dedicado a
los anuncios de Facebook, y él estaba inmerso en su compromiso con las redes sociales y
creacion de contenido. Usé las busquedas en Twitter para encontrar cualquier conversacion

relacionada con vehiculos que le diera una oportunidad de hablar con la gente. Desde Chevy
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Cobalts a Porsches, él fotografid los autos de sus clientes para Instagram, mejorando las
imagenes con filtros de fotos para que se vieran elegantes y nitidos (a los clientes les gusta
mucho ver sus autos en linea, ya no tenia que pedirles permiso, le preguntaban para hacerlo
primero). El comenzé a publicar videos educativos para ayudar a informar a los clientes
potenciales sobre los pormenores de sus automoéviles. "Hemos lanzado videos sobre los
diferentes tipos de aceites, la diferencia entre uno sintético completo y uno convencional,
cuando deberias hacer un lavado de motor. Y hemos recibido mucha realimentacion. La
gente escribia mensajes como, 'Esta es la primera vez que alguien realmente me ha
explicado cual es el propdsito de mi filtro de aire'. Realmente creo que el cliente mas

educado siempre nos elegira."

Menos de un afio después de ese dia de Ao Nuevo cuando se sentd en su tienda
vacia preguntandose cémo iba a poner en mejorar su negocio, tenia seis tiendas y estaba
bajo contrato por dos mas, distribuidas en varios estados. Hoy esta ocupado dirigiendo el
negocio, manteniendo su participacién en los medios sociales y manteniéndose genuino,
creando contenido y apareciendo en varios programas financieros de TV y radio para hablar
sobre su experiencia. El fue incluso invitado a hablar en un programa de emprendimiento
universitario. El y su esposa estan hablando de formar una familia. El ha estado trabajando
en la construccidon de su marca personal también, en 2017 todas las empresas pasaron a

llamarse Costa Oil - 10 Minute Oil Change.
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7 — Se Descubierto

Debes entender algo: cuando comienzas con nada, te encontraras con que tus

oportunidades de avance absoluto se desarrollaran en dos formas:

1. Por el uso inteligente de hashtags, una estrategia que requiere una rutina
increiblemente larga.

2. Mediante mensajes directos, es decir, llegar directamente a las personas y
ofrecer algo de valor a cambio de su atencién, una estrategia que requiere una

rutina increiblemente larga.

Es la segunda forma la que creo que tiene la mayor promesa, y es por eso por lo que,
siempre que ha sido posible, he incluido instrucciones sobre cobmo colaborar y desarrollar
negocios dentro de cada plataforma que discutimos en este libro. Las colaboraciones son la
forma mas probada y verdadera de hacer crecer rapidamente la base de fans, siendo un
término relativo. En la mayoria de los casos, debes contar con este proceso por afios, ho

meses. Si eso te molesta, cierra el libro.

Muchos se sienten incOmodos con la idea de enviar mensajes directos a completos
extrafos, pero déjame ayudarte a pensar en estos completos extraiios de otra manera.
Digamos que una amiga te invita a unirte a un grupo para ir a cenar en un restaurante, y ella
también trae a un par de personas que tu no conoces. Terminan sentados uno al lado del
otroy se divierten mucho. Eres un disefiador de interiores, y descubres que esta pareja esta
en las etapas iniciales de la decisién de rehacer su casa. ;Ocultas el hecho de que eres un
disenador de interiores? Por supuesto que no. Es natural decirles qué haces para ganarte la
vida, y eso se convertira en parte de tu conversacion porque acabas de descubrir un interés
mutuo. Ahora, al final de la noche, seria extrafio entregarles tu tarjeta y decir: "Visita mi sitio
web, tal vez podamos trabajar juntos. O déjame saber si necesitas otras recomendaciones.”
Por supuesto que no. Tienen un interés mutuo, ellos necesitan un servicio, tU puedes prestar
ese servicio. Lo que sigue es que deberias darles la oportunidad de decidir si eres una buena

opcion.
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En linea, las plataformas de redes sociales son los amigos mutuos que te conectan
con millones de personas que comparten tu interés en el disefio de interiores. Tu trabajo es
investigar y descubrir cual seria la que mas valor le aporte a tu oferta y luego aprovecharla.
Compartiré contigo los detalles especificos sobre cobmo hacer esto en préximos capitulos,
pero el proceso general es esencialmente el mismo en cada plataforma: contactarlos, hacer
una oferta que no puedan rechazar, y ponerse a trabajar produciendo algo que no los haga

arrepentirse de haberte dado una oportunidad.

Ahora, hay algo que debes saber: en este momento tengo alrededor de quinientos
mensajes directos de personas que quieren algo de mi. ;Sabes lo que tengo para decirles?

Mazel tov (buena suerte en hebreo), y vete. Y eso es si estoy de humor para ser amable.

iPor qué te animo a tratar de llamar la atencién de otros influencers cuando yo
mismo ignoro o rechazo a la mayoria de las personas que prueban esta tactica conmigo?
Porque si lo estuvieran haciendo bien, no los rechazaria. Si yo siento que no solo estan
intentando usarme, si pienso que realmente estan tratando de ser utiles, si pudieran
reconocer un agujero en mi negocio y tienen el conocimiento y las habilidades para llenarlo,

podria considerar hablar con ellos.

Cuando no puedes ofrecer exposicién o dinero, ;qué tienes? Conocimiento y
habilidad. ;Tienes una pizzeria? Podrias ofrecer pizza gratis en tu tienda por seis meses.
;Eres un disefiador grafico? Podrias ofrecer hacer seiscientos filtros personalizados ;Tienes
una licoreria? Tan pronto como tus objetivos se tomen fotos de ellos mismos disfrutando
del vino, podrias enviarles un mensaje directo con una oferta para una caja de muestras
gratis al mes por el resto del afio (si las leyes de tu estado lo permiten, en New Jersey no ().
La gente te dira que no te vendas barato, pero solo puedes apoyarte ese principio cuando
la gente esta dispuesta a comprar lo que estas vendiendo. (Para un ejemplo perfecto de
como hacerlo bien, lee la historia de DRock's en el capitulo 3 de mi libro #4skGaryVee, o
puedes escuchar su version de la historia en su pieza de Medium, "Cémo obtuve mi trabajo

para Gary Vaynerchuk"). *

Silos influencers establecidos ven una ventaja para colaborar contigo, permitiéndote

publicar contenido en sus paginas, trabajar juntos para crear contenido, te contactaran de
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vuelta. De lo contrario, diran que no gracias, generalmente al no responder. Pero si te
acercas durante seis o siete horas al dia, eventualmente encontraras a alguien dispuesto a
probar algo nuevo contigo. Una vez que lo consigas, habras creado conciencia de miles de
personas que anteriormente no sabian que estabas vivo. Proporciona algo valioso a tu
compafero colaborador, y elevaras rapidamente tu perfil con el influencer y con toda

probabilidad, haras un nuevo amigo.

No voy a mentir. Hacer negocios de esta manera es dificil, tedioso y lleva mucho
tiempo. Me gusta tedioso. Eso significa que la mayoria de la gente no lo hara. Si lo haces,
ganaras. Si tienes el dinero para publicar anuncios en todas estas plataformas o pagar a
personas influyentes para que promocionen tu producto, mas poder para ti. Pero si recién
estas empezando y no tienes dinero, esta es la manera nimero uno que puedes utilizar para

construir tu marca.
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8 — Musical.ly

Voy a comenzar con Musical.ly porque apuesto a que a menos que seas el padre de
un nifio de siete u once afios de edad, nunca has oido hablar de eso. Si lo conoces, apuesto
a que la mayoria de ustedes nunca pensaron que podria valer la pena investigar acerca de
eso para cualquier otra razdn que no sea verificar las actividades en linea de sus hijos.
Musical.ly, como muchos de sus usuarios, es joven y creativo y esta ansioso por crecer. Es
una plataforma divertida para considerarse, porque creo que es la mas probable que se
subestime. Es también la que probablemente ya no exista una vez que lea este libro, porque
en este momento que estoy escribiendo, su popularidad ha ido disminuyendo durante
aproximadamente seis meses. Pero necesitas aprender de todos modos, por razones que

deberian aclararse en los proximos parrafos.

A pesar de la evidencia de que las plataformas que comienzan bien con los jévenes
pueden y lo hacen, avanzar con éxito a una audiencia mas vieja, la mayoria de los
emprendedores todavia desestimaran a Musicallly, que es genial, porque deja a la
plataforma abierta para que tu te hagas a cargo. Te divertiras haciéndolo también. Musers,
como se les llama a los usuarios de Musically, han convertido esta aplicacion en un
fendmeno creativo. Originalmente, permitia a las personas hacer videos de 15 segundos de
sincronizacion de labios, haciendo publicas las imitaciones de estrellas de rock y el glamour
que las generaciones anteriores solian hacer frente a sus espejos de cuerpo entero en el
armario. Hoy la forma ha evolucionado para incluir musica original, sketches comicos e
incluso mini videos educativos. Bailarinas, maquilladores, gimnastas, malabaristas, atletas,
raperos, vloggers y personas de todo tipo que les gusta la atencién, incluido Jiff the
Pomeranian, estan usando el medio para mostrar sus habilidades y estilo. Puedes crear
contenido hasta por cinco minutos, compilar clips de video en historias y colaborar en duos

con otros musers.

La compafia vio una ventaja inmediata entre la multitud de preadolescentes y
adolescentes tan pronto se lanzé en agosto de 2014, con personas que no solo lo

descargaban, sino volviendo a la plataforma y participando en altos nimeros. * Durante los

126



primeros meses de su existencia, crecio, pero a un ritmo lento y constante. Entonces los
disefadores decidieron hacer algunos cambios menores en el disefio de la aplicacién, uno
de los cuales incluy¢ la reubicacion del Logotipo de Musical.ly para que no se recortara cada
vez que se compartia un video en Instagram o Twitter. Tan pronto como sucedio eso, nuevos
usuarios inundaron la aplicacion. Aprendiendo de los errores de sus predecesores, que con
demasiada frecuencia intentaron contener a los usuarios en sus plataformas, ayuda a los
usuarios a construir su base de seguidores permitirles compartir su contenido en Instagram,
Twitter, Facebook y WhatsApp. Ahora tiene mas 200 millones de usuarios, el 30 por ciento

de los cuales pasan alli treinta minutos o mas por dia. 2

Sin duda, un pequefio porcentaje de los musers son refugiados de Vine, la difunta
plataforma de video de seis segundos propiedad de Twitter que fue rapidamente
ensombrecida por los videos de Instagram y Snapchat, gracias a sus formatos ligeramente
mas largos y divertidas herramientas de edicion. La pregunta natural es, por supuesto,
icomo evitara Musically el destino de Vine? Una forma es envejeciendo, creando
caracteristicas que atraigan a su audiencia una vez que esos nifios se conviertan en
adolescentes, por lo que no se graduaran hacia Snapchat o Insta. Y tendra que evolucionar
para competir por el publico méas joven, también, como Snapchat e Insta comienzan una
tendencia a ser cada vez mas jévenes. La forma que veo que tiene Musical.ly para romper
con su competencia y ganar impulso entre la multitud de doce a diecisiete afos, es pivotar
como lo hizo Facebook hace unos anos, cuando realizé la transicion con éxito a una
plataforma primordialmente moévil a pesar de que fue disefiado originalmente para
escritorio. Musical.ly es muy joven, debe ser lo suficientemente agil y flexible como para
poder adaptarse a lo que sea la préxima gran cosa que cambie el paradigma de la

plataforma. Tal vez sea la voz. Tal vez sea algo que ni siquiera podemos imaginar aun.

Claramente, los musicos emergentes tienen una oportunidad natural aqui, pero por
supuesto una de las mejores formas de convertirse en un pez grande es nadar en una piscina
pequefa, adaptando creativamente una plataforma a tus necesidades. Esa es la tactica que
utilicé para construir una conciencia de marca en Musical.ly. Te preguntaras por qué yo, un
hombre de negocios de cuarenta y dos afios con pocos vinculos con la industria de la musica

tiene algun interés en obtener atencién en una plataforma dirigida a nifios de trece afos.
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Simple: esos nifios de trece afios creceran para convertirse en emprendedores de dieciocho
ahos y marketers de veinticinco aflos. Cuando yo tenia doce afios y sofiaba con la creacién
de empresas, nadie sabia como llamarme. Emprendedor no era parte de nuestro Iéxico. Hoy,
los emprendedores son iconos de la cultura pop, y los nifios crecen viendo Shark Tank
(Tanque de Tiburones, TV Show). Tal vez pueda ayudar a inspirarlos a llegar a donde quieren

ir mas rapido. Tal vez un dia haremos negocios juntos.

Una de mis primeras incursiones en la plataforma surgié porque pensé que los nifios
podrian tener algun valor al escuchar palabras sabias del artista de hip-hop Fat Joe en
#AskGaryVee. Para ayudar al grupo demografico a encontrar el programa, publiqué un clip
mio saltando por el techo, listo para Fat Joe's "All the Way Up" (Todo el tiempo arriba,
cancion de Fat Joe), con la esperanza que si les gustaba lo que veian, seguirian viendo y
escuchando. Si lo hicieron, captarian el meme que creé de un clip mio trabajando duro, con
la cancion de fondo de Rihanna, "Work", o un video inspirador que recuerda a la gente que
siempre mira hacia las estrellas, con la cancion de fondo "Un cielo lleno de estrellas”" de
Coldplay. Hice otro recordando cuanto odiaba la escuela, como me sentaba en el aula
pensando que algun dia probaria a todos mis maestros y compafieros de clase que
pensaban que yo era un perdedor equivocado. Imaginate cuanto puede significar ese
mensaje para un nino que esta pasando por la misma situacién hoy? Qué pasa si solo
algunos de esos niflos lo ven y se dan cuenta de que hay alguien alla afuera que los entiende
y descubren lo que he logrado y piensan, si. Yo también. Asi es como alguien como yo, que
no esta en la industria de la musica y no puede cantar, logré atar negocios e iniciativa
empresarial en una plataforma hecha para sincronizacién de labios, no solo para marcar una

diferencia, sino para hacer fanaticos de por vida.

Incluso antes de desplegar estas estrategias de contenido, sin embargo, cuando
estaba solo reuniendo informacién para poder descubrir cémo desarrollar mi perfil, le
pregunté dos de los principales usuarios de Musical.ly para hacer apariciones especiales en
#AskGaryVee. En el episodio 198, estoy al lado de dos quinceafieras, Ariel Martin y Ariana
Trejos. Definitivamente no son mis invitados tipicos, pero nos lo pasamos de maravilla. Mi
audiencia y yo tuvimos acceso a sus conocimientos, y ellas tuvieron la oportunidad de

mostrar sus habilidades en un gran show de YouTube. El caso es que mi programa es

128



cacahuete en comparacion con los grandes lugares donde han aparecido, como la alfombra
roja en los People's Choice Awards. El valor real para mi es que cuando sus fanaticos los
busquen en Google y encuentren los memes de Musical.ly que hicieron mientras estaban en
mi programa, aumentara su conocimiento de mi marca. Cuando Baby Ariel sea una inmensa
estrella (en 2017 fue incluida la tercera lista anual de la revista Time de las personas mas
influyentes en Internet), tendré el contenido que el mundo estara buscando en unos afios

cuando quieran ver quien era en sus primeros dias. *

Incluso si Musical.ly resulta ser una moda pasajera, recordemos que cada temporada,
las marcas pagan millones de ddlares para publicar anuncios en pilotos para nuevas series,
donde la mayoria de estos estadisticamente no existiran después de nueve meses. A partir
de 2012, el 65 por ciento de los nuevos shows se han cancelado después de una temporada.
? Literalmente no importa cuanto tiempo dura una plataforma. Lo que importa es que existe.
Si estas buscando construir tu audiencia, ve addnde va la audiencia, donde sea que eso te
pueda llevar. Consume el contenido de la plataforma durante un par de semanas para tener
una idea de lo que es atractivo para usuarios, luego planea estrategias para crear contenido
que penetre con éxito ese mercado. Condcelo y pon tus recursos en él. No todos. Sélo
algunos. Mas si te sientes comodo con la plataforma, menos si decides que no es para ti.
Pero etiquetar cualquier plataforma como irrelevante muestra una falta de imaginaciéon y
vision. No dudes de que los disefiadores de la plataforma tienen una visién mayor para ella
que sea lo que sea que veas ahora. Las plataformas evolucionan, ya sea por disefio o por
accidente, cuando el mercado las lleva por una direccion completamente diferente. Si
ingresas temprano, puedes evolucionar con la plataforma. Conviértete en una presencia real
en ella, y los disefiadores pueden incluso acudir a ti y pedirte ayuda. Por ejemplo, pueden
darte acceso temprano a una version beta de la aplicacion, permitiéndote jugar con nuevas
funciones que ellos esperan lanzar. O podrias dar los primeros pasos en la creacion de
nuevos contenidos en un formato o estilo que nadie haya visto antes, esencialmente

creando una relaciéon simbidtica entre tu marcay la plataforma.

Nadie puede terminar un maraton sin el entrenamiento adecuado. Ya sea que lo
hagas en la cinta de correr o en la pista de carrera, tienes que conocer tu cuerpo, construir

tu resistencia, y descubrir qué practicas fisicas, nutricionales y psicolégicas extraen tu mejor
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rendimiento. Lo mismo ocurre con las plataformas de redes sociales. En 2012, era muy
optimista sobre una aplicacién llamada Socialcam que fue exitosa por tal vez nueve meses
antes de que fracasara. En esos nueve meses, sin embargo, aprendi estrategias que me

fueron Utiles cuando aparecieron Vine e Instagram.

Lo Unico que arriesgas al dar saltos en los medios sociales desconocidos es tiempo.
;Quieres fugarte y vivir la vida? Dices que vas a morir si tienes que pasar un dia mas en tu
trabajo de contabilidad, pero no estas dispuesto a arriesgar tu tiempo en caso de que una
plataforma resulte ser un MySpace o un Vine en lugar de un Facebook o Instagram? ;Quién
eres tU para ser tan caprichoso? Cuando no eres nada mas que un mendigo, no puedes ser
quisquilloso. Descarga cada nueva plataforma social, pruébala y entiéndela. Déjala si no
funciona para ti o no logras sentirte cémodo, pero nunca rechaces nada sin educarte

primero acerca de eso (que es un buen consejo para algo como, la vida).

Musucal.ly 101

Trabaja esos hashtags. No puedo creer que no hayamos hablado de hashtags en
Crush It! De hecho, jno los mencioné en letra impresa hasta mi tercer libro! Manejar los
hashtags es uno de los cimientos de las redes sociales y una clave para la visibilidad. Una de
las formas mas rapidas de ganar terreno en Musical.ly, por ejemplo, seria abrir la aplicacion,
examinar las etiquetas en tendencias en la Discover page y trabajar en la produccion de
buen contenido alrededor de esas etiquetas en tendencia para que puedas ser visto por
nifos que de lo contrario, no tendrian manera de saber que vale la pena echarte un vistazo.
Eso incluye a los encargados de escoger buen material en Musical.ly, que son capaces de
recompensar el buen contenido seleccionandolo para aparecer automaticamente cuando
las personas abren la aplicacion. Esa preferencia manual crea mas oportunidades al azar para
que te vean de lo que podrias encontrar en otras plataformas. Eso si, no cuentes con ganar
este boleto de loteria virtual como tu atajo al estrellato. La cantidad de trabajo duro y
creatividad que apliques a tu contenido sera un pronosticador mucho mejor de tu éxito.

También puedes crear contenido increible junto con tus propios hashtags inteligentes y
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originales. Conocer la cultura de hashtags es una excelente manera de dotar a tu contenido

de calidad longevidad y piernas.

Colaborar. Hubo un momento en que todo el atractivo de las estrellas era su calidad
intocable. Les daba misterio y prestigio, y si realmente conseguiamos el acceso a ellos, en
forma de, digamos, una foto autografiada, eso significaba mucho. Pero las estrellas de hoy
se miden por su accesibilidad, y puede ser muy valioso si llegan a Hollywood. Aprovecha
esto. No hay nada que impida a los letristas o los compositores subir sus creaciones, enviar
mensajes directos a los mejores musers, y darles la oportunidad de sincronizar los labios o
incluso actuar con su material. Podrias hacer lo mismo con una parodia graciosa, un poema
o algun otro trabajo. Lo he dicho ad nauseam: la mejor forma de llegar a una comunidad es
formar parte de la comunidad. Participa, comenta, comparte y crea sin preguntar a alguien
por cualquier cosa. Conviértete en parte de la comunidad, y tendrds muchas mas
posibilidades de que alguien cree un meme usando tu material, o mejor aun, crea tu propio

meme del que otras personas se enamoren y compartan.

Eso no quiere decir que si tu marca es atractiva para las chicas de doce-trece afnos,
no deberias gastar dinero en Musical.ly. Es solo que desde el punto de vista de este hombre,
el top 1 o 2 por ciento de influencers en cualquier plataforma a menudo son excesivamente
costosos. No siempre; puedes tener suerte y encontrar algunos que son excelentes tratos
porque, a pesar de tener el mayor alcance, se han subvalorado a si mismos. Pero
eventualmente la gente se vuelve sabia, asi que no cuentes con eso. De todos modos, la
gran oportunidad para los marketers se puede encontrar en los influencers long tail (menor
alcance, pero mayor cantidad). Entonces, si mi marca fuera realmente atractiva para
preadolescentes y adolescentes, gastaria el 40 por ciento de mi presupuesto de marketing
en Musical.ly, y 40-70 por ciento de esa cantidad corresponde directamente a acuerdos con
celebridades de Musical.ly. El resto lo usaria para experimentar con anuncios de subasta
programaticos. Entonces yo miraria de cerca para ver qué funciona mejor, ajustdandome a

medida que avanzo.

Musical.ly es el lugar perfecto para una persona orientada al espectaculo para vender
espectaculos, pero también es un lugar donde una persona orientada al espectaculo puede

vender lapices, o jugo de arandano, o spinners. Un artista podria hacer un video de si mismo

131



pintando o dibujando, poniendo musica. Un escritor puede hacer un video que evoque su
humor en el dia. Hago memes inspiradores y motivadores de grandes piezas de contenido
pilar; mis mejores éxitos se han logrado al recortar una palabra o frase de uno de mis
discursos y ponerle musica. ;Quieres oirme hablar ruso? Mira mi video "Hustle" Musical.ly.
Ademas, mira como me las arreglé para relacionar mi desafio cubo de hielo ALS con "The
Sweet Escape" de Gwen Stefani. Esa es probablemente la mejor canciéon que he cantado en

mi vida.

Las personas creativas pueden ser creativas en cualquier lugar, y las personas mas
creativas lo hacen donde nadie mas lo ha intentado antes. La mayoria de las veces, las
personas que producen contenido para personas como ellos a menudo dan en el blanco
mejor que las personas que estan a un paso de su audiencia. Me va bien con los chicos alfa
porque tengo ADN masculino alfa. También soy muy empatico, asi que también puedo
conectarme profundamente con personas emocionalmente inteligentes que son lo
suficientemente pacientes como para dejar pasar su ADN alfa. Un bailarin intuitivamente
sabe cémo producir contenido para otros bailarines; alguien que ha transformado su vida a
través del autodesarrollo sabe como llegar a otros que buscan una epifania similar. Tu

creatividad sera la variable para tu éxito en esta plataforma, y en cualquier otra.

Imagina esto

Digamos que después de trabajar durante afios como cantante y actor profesional,
decidiste que habias terminado de perseguir el estrellato y tomaste la decisién de
apoderarte del campamento de verano de tu familia, ubicado en el bosque a las afueras de
los limites de tu ciudad natal. Este es un movimiento emocionante. Imagina, finalmente vas
a permanecer en una casa el tiempo suficiente para invertir en algunos muebles reales y
conseguir un perro. Y no abandonas la industria por completo; planeas agregar mas clases
de actuacion y teatro musical en el campamento para que puedas continuar compartiendo
tu pasidén y experiencia. Sonries mientras imaginas el espectaculo de variedades del

campamento al final de cada sesion de verano.
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Lamentablemente, el negocio no esta prosperando. En algin momento tu
campamento fue uno de los Unicos campamentos de este tipo en la ciudad, en la Ultima
década mas o menos, varios mas se han establecido aqui y en las areas circundantes, y el
negocio se ha ido abajo. En particular, los registros a los campamentos de verano no estan
cerca de donde creias que deberian estar. Una vez que tuviste que abandonar una sesion
porque muy pocos nifios se habian matriculado. Has intentado todo lo que se te ha ocurrido
para hacer crecer el negocio, pero en comparacion con las opciones mas nuevas y elegantes

para elegir, tu campamento parece un poco nerd y pasado de moda.

Mientras pasas el tiempo un dia con tu sobrina de once afos, ella te muestra un video
de si misma haciendo sincronizacién de labios. Es lo mas extrafio que hayas visto, un clip de
primer plano de quince segundos en el que tu sobrina baila, a veces hacia atras, haciendo
caras de pato y disparando sefiales con la mano de "Praying" de Kesha. Es como un extracto
de un video musical. Le preguntas si su madre sabe que esta jugando alrededor de un sitio
donde cualquiera puede verla. "Claro”, responde tu sobrina. "Todos mis amigos estan en

eso. Es solo un lugar para cantar y bailar."

Una plataforma de medios sociales adoptada por nifios de once afios a quienes les

encanta cantary bailar. ;Como se llama esto otra vez?

Configuras una cuenta en Musical.ly y comienzas a filmarte realizando tus canciones
favoritas. Le pides a tus campistas que te ayuden a elegir la cancion, y dejas que ellos te
dirijan. Estan impresionados: para una persona mayor, no se ve ni se escucha medio malo
cuando cantas tu musica. (Aclaro, tienes treinta y cinco afos). Ni siquiera estas haciendo
sincronizacion de labios, lo haces de verdad, directamente. Creas micro-videos de musica
que no solo muestran tu talento, sino también el campamento. Te filmas desde una
ubicacion diferente cada dia: el cobertizo, la pagoda, el campo de tiro con arco, el pabellén

de artes y oficios, y por supuesto, el anfiteatro.

Una de las chicas te pregunta si puede filmarse con tu teléfono. Envias a sus casas
una carta para pedir permiso a los padres para permitir que los niflos hagan videos de
Musical.ly en la cuenta del campamento. Saben que sus hijos ya estan alli, y la mayoria esta

de acuerdo. A partir de ese momento, todos los dias, un nuevo campista llega a producir
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cuatro piezas de contenido para la cuenta del campamento de Musical.ly. Los nifios estan
luchando por su oportunidad de ser el Muser del dia; se convierte en la mayor recompensa
que pueden obtener, y todos los nifios comienzan a trabajar muy duro para ser Utiles para
ganar su tiempo. Hay un beneficio adicional para dejar que los nifios controlen tu
plataforma: es una gran estrategia de aprendizaje. En lugar de ir descubriendo por ti mismo
lo que los nifios quieren ver en Musical.ly, dejas que los chicos de nueve-once afios te
muestren. Ahora puedes verlos, tomar nota de sus comportamientos, y tener una idea de
como piensan acerca de los hashtags y los temas de tendencia. De nuevo, con el permiso de
los padres, permites que los niflos documenten las Olimpiadas del campamento, la
busqueda del tesoro, la fogata final y todas las tradiciones de campamento que han

marcado los veranos durante tres generaciones.

Todos los nifios que hacen un video Musical.ly inmediatamente etiquetan a sus
amigos para que puedan verlo. Los nifilos también se lo muestran a sus padres y a los padres
de sus amigos. Lo muestran en la escuela cuando las clases comienzan de nuevo en el otofo.
Sobre el curso del afio, la toma de conciencia de tu pagina Musical.ly y del campamento
lentamente comienza a crecer. Para la primavera, cuando los padres comienzan a pensar en
qué campamentos inscribirdn a sus hijos, el nombre de tu campamento esta fresco en sus
mentes. Tu sellas el trato cuando los nifios les informan a sus padres que todos han decidido

que quieren asistir al campamento juntos durante la misma temporada.

Te conviertes en el director de campamentos mas sonado, divertido y popular de
todos los tiempos, y tu fama se dispara, junto con la conciencia del campamento que
comandas. Registros dobles, y tus clases de artes escénicas son tan populares que
comienzas a ofrecerlas durante el resto del afio. Inicias una clase de video musical, que
incluyen ensefiar a los nifios los pasos de rutinas famosas de videos musicales. Dentro de
cinco a ocho afnos, el campamento es solo una de las opciones de verano disponibles a
través de tu nueva escuela basada en la ciudad para artes escénicas. Eres una estrella mas

pequena de la que una vez esperabas ser, pero nunca has sido mas feliz.
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Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Chithra Durgam, DDS, Aesthetic Dental
|G: @drdurgam

La Dra. Chithra Durgam ha logrado lo casi imposible, ella hizo que sea divertido ir al
dentista. ;De qué otra manera puedes explicar el hecho de que muchos de sus clientes

primerizos la llaman a pedido de sus hijos? Déjame explicarlo.

Cuando Chithra comenzo su practica privada en 2004, hizo lo que la mayoria de los
médicos hacen para obtener referencias: ella envio piezas de correo directo para dejar saber
a sus vecinos del norte de Nueva Jersey que ella estaba abierta para los negocios. Las redes
sociales, penso, eran para uso personal. No fue hasta que ella comenzé a seguir un experto
en medios sociales en linea, y luego leer su libro Crush It!, que ella cambié su forma de
pensary entendié como la construccion de una marca personal en las redes sociales podria
ayudar a hacer crecer un negocio. Ella estaba intrigada pero vacil6 en comenzar. Los
doctores y los dentistas estan restringidos por muchas reglas HIPAA, y "tendemos a
preocuparnos excesivamente por lo que pensamos unos de otros sobre el marketing que
estamos haciendo." Pero ella lo pensé mucho y decidié que "En lugar de utilizar mi tiempo
libre para jugar al golf, si lo uso para interactuar con mis pacientes y educar a las personas
de una manera divertida sobre odontologia, no puede haber nada de malo con eso. Asi que

de alguna manera di un paso de fe."

Durante afos, ella ha pasado de cuatro a cinco horas todos los dias, su hora del
almuerzo y el tiempo que ella tiene después de que sus dos hijos van a la cama, en redes
sociales, comprometida, reaccionando y educando. Ella tiene una presencia en todos los
sospechosos habituales: Twitter, Facebook, Instagram, y ella ha escrito publicaciones para
Medium, pero lo que apart6 a Chithra de casi cualquier persona mayor de veinticinco afios,
y sin duda de cualquier médico, es que ella esta en Musical.ly, también. Y es por eso por lo

que tantos nifios les ruegan a sus padres para llevarlos a verla.

Ella crea videos musicales con sincronizacion de labios sobre diferentes

procedimientos, como blanqueamiento dental. Ella hace anuncios de PSA sobre una
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alimentacién saludable, pronunciando las palabras de una versién falsa de "la forma de ti"
de Ed Sheeran. A veces publica un clip educativo, como uno en el que sefala la diferencia
entre una corona de porcelana y un revestimiento. Ella Baila. Ella hace comedia, a menudo
con una bata blanca, a veces empufando un cepillo de dientes. Ella es torpe e incobmoda, y
aunque eso podria ser todo lo que ella era, ella solo es otra musera, el hecho de que ella es
una dentista de cuarenta y cuatro afios hace que todo el asunto sea bastante gracioso. Los
comentarios y respuestas que recibe de los usuarios jévenes son abrumadoramente
positivo, y dos de sus clips fueron presentados por la plataforma. Sus pacientes jovenes, los
del grupo de Musically, la siguen. Llevan sus teléfonos a la escuela y les muestran a sus

amigos. Y sus amigos dicen: "Mama, mira este video. Yo quiero ir a este dentista."

Chithra recibe una respuesta similar de Snapchat, donde ella crea contenido
adaptado para una multitud un poco mayor. Ahi ella tiene una serie semanal llamada The
Office, modelada después del éxito del programa de television del mismo nombre. Ella y
miembros de su personal también han escenificado escenas de Los Angeles de Charlie y
creado snaps e historias usando Bitmojis, musica y accesorios. Ella solia intentar
documentar, pero su audiencia respondio tan positivamente a su trabajo creativo que ahora

se centra en eso en su Iugar.

Muchas de las personas que la encuentran en Musical.ly y Snapchat no pueden venir
a su oficina porque viven muy lejos, pero en Instagram, donde puede apuntar mas
localmente, tiene una mayor tasa de conversion; la gente la llama para programar citas todo
el tiempo. En el afio desde que se tomo en serio el bombeo constante de contenido de
calidad para estas tres plataformas, ademas de todas las otros, no solo algunas veces, ha
visto un aumento del 30 por ciento en pacientes nuevos, con tres a cuatro consultas sobre
ortodoncia y procedimientos de blanqueamiento por dia llegando a través de mensajes

directos.

No solo eso, Lew Leone, vicepresidente y gerente general de WNYW-FOX5, la vio en
Snapchaty la invito a ir al programa de television Good Day New York para hablar sobre el
uso del hilo dental después de que un Informe de prensa publicado dijo que podia ser

innecesario. Para el registro, la Dra. Durgam esta a favor del hilo dental.
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Desde entonces, ella ha sido invitada a hablar sobre marcas personales en reuniones
y en podcasts. Ella esta trabajando actualmente con diferentes marcas para ayudarlos a
desarrollar ideas para promover sus productos a través de las redes sociales, y ella ha
recibido consultas de otros dentistas y doctores que le piden asesoria con los medios
sociales, también. "Me he tomado el tiempo para aprender todos los aspectos de desarrollar

una marca antes de dedicarme a este trabajo. Entiendo que tengo algo valioso que ofrecer."
La mayoria de sus colegas profesionales todavia no lo entienden.

De hecho, he recibido muchas reacciones adversas de personas y otras empresas.
Quieren un retorno de sus esfuerzos de inmediato, ellos no entienden por gué estoy
invirtiendo tiempo. No entienden que las redes sociales son un juego largo y que se
trata de desarrollar una marca tanto como se trata de vender un producto. Y si nada
mas, al menos desarrollas una buena relacion con personas que vienen a tu negocio.
Pero ellos realmente no ven eso. Entonces he estado un poco sola porque estoy
haciendo un trabajo en el que creo aunque las personas que me rodean pueden no

estar de acuerado con mis meétoqos.

Incluso algunos de sus clientes se preguntan como tiene tiempo para crear tantos
videos. "Y luego tengo que decir, mi personal y yo somos muy serios sobre nuestro trabajo,
pero cuando no estamos trabajando, preferimos pasar nuestro tiempo libre interactuando
con los pacientes y educandolos, en lugar de hacer algo que esta solo enfocado en nuestro
propio interés. Una vez que he explicado nuestra intencién, ha ido bien. En cierto modo
estoy yendo en contra de todos los demas ahora, pero pienso que con el tiempo la gente

entendera que las redes sociales son muy importantes para los negocios."

Una de las razones por las que estoy tan entusiasmado con este libro es porque
cuando escribi Crush It!, no tenia acceso a muchos ejemplos de otras personas usando las
plataformas como yo. Yo solo estaba demasiado adelantado. Pero ahora, armado con
historias como las de Chithra, puedo sofocar todas tus excusas. Hasta hace diez minutos, es
posible que incluso no hayas oido hablar de Musical.ly; ahora sabes que un dentista esta
fuera alli usandolo y otras plataformas para construir su negocio. jEso es increible! La

educaciény la ejecucion son las claves de este nuevo mundo.
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9 — Snapchat

A pesar de sus 173 millones de usuarios activos diarios (DAU), sus 10 mil millones de
visitas diarias a videos, sus 2,5 mil millones de snaps diarios y las aproximadamente 18 visitas
de las que disfruta su DAU por dia, * Snapchat sigue siendo otra plataforma enormemente
subestimada. Déjame darte una pista importante: cuando los "normales”, es decir, los no
informaticos, multitud no comercial, son los primeros en empezar a gastar cantidades de
tiempo excesivas en una plataforma, esa es la sefial para comenzar a prestar mucha
atencion. Eso es lo que me atrajo a Musical.ly al inicio, y es por eso por lo que sabia que
Snapchat tenia un futuro emocionante cuando salié por primera vez en 2011. Lo vi como la

primera red social en recrear de cerca la forma en que nos comunicamos cara a cara.

Sus fundadores, Evan Spiegel y Bobby Murphy, lo concibieron como el anti-
Facebook, una aplicacién para compartir fotos con contenido esponténeo, imperfecto y no
permanente. Cuando Snapchat aparecid6 por primera vez en 2011, la aplicacion de
mensajeria de video vertical y el deslizamiento de izquierda a derecha tenian a la gente
totalmente confundida. Tomo a la mayoria de los usuarios, incluso a los jévenes, unos
minutos para probarlo y acostumbrarse. Para los adolescentes, valié la pena averiguarlo,
porque abordaba dos realidades universales adolescentes: (1) No quieres pasar el rato
donde tu madre lo hace, y (2) Quieres trancar tu habitacion. Porque los adultos no lo
entendieron, porque las imagenes se "Autodestruyen” de uno a diez segundos después de
ser abiertas, y porque les dio la opcién de dibujar y escribir texto o leyendas encima de las
imagenes, los nifios vieron rapidamente su potencial como los mensajes de texto 2.0, mas
libre, menos curado y un lugar menos peligroso que otras plataformas para compartir y
expresarse creativamente. Y lo compartieron; se volvio ampliamente ridiculizado e incluso
temido como la proxima herramienta de sexting (envio de mensajes sexuales) para el grupo
de la escuela secundaria (aunque en realidad nunca fue una aplicacion de sexting; eso fue
solo los medios saltando en unos pocos casos seleccionados y llamando la atencién en los
titulares). Hoy la gente no habla de sexting y Snapchat en el mismo aliento, tal como la gente

dejé de burlarse de Twitter por ser el lugar donde los glotones de atencién publicaban lo
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que comieron en el almuerzo, y de Facebook por ser un lugar donde los estudiantes

universitarios compartian sus fotos de beer-pong.

Hoy, la aplicacion Snapchat te permite publicar videos y fotos y ha agregado todo
tipo de extras, como filtros, geofiltros, lentes, emojis y herramientas de ediciéon de video
como camara lenta. El contenido ya no es efimero. Siempre puedes hackearlo y tomar
capturas de pantalla de las imagenes para guardarlas, pero con la adicion de Memories, que
almacena su contenido en los servidores de la aplicacion, Snapchat esencialmente cedio a
el deseo humano de guardar y volver a visitar los momentos importantes de nuestras vidas.
La adicion que cambia el juego, sin embargo, y la que resultaria tener la mayor influencia
sobre los influencers, fue las Stories, una funcién que te permite vincular una serie de videos
y fotos para contar una narrativa mas larga, visible para toda la comunidad de Snapchat

durante veinticuatro horas. Lleg6 en 2013, y yo lo declaré publicamente como un fracaso.

Puedes verme cometer mi error de manera enfatica y apasionada en la conferencia
LeWeb'13 en YouTube. Me encantd la plataforma, pero pensé que el cambio introdujo
demasiada friccion en la interfaz de usuario y traiciond el objetivo de la aplicacion, que era
crear contenido que desaparece del tamafo de un aperitivo. Estaba absolutamente
equivocado. La funcién Story se convirtié en el principal lugar donde los usuarios podian
consumir contenido en escala. Menos de un afo después, el 40 por ciento de los
adolescentes estadounidenses estaban usando Snapchat a diario. Aprendi una leccion
importante de esa critica equivocada a Snapchat: una base de seguidores fieles y dedicados
esta dispuesta a ser paciente mientras experimentas tu camino hacia la proxima iteracion. El
siguiente gran lanzamiento, Discover, vio a Snapchat graduarse en una plataforma de
medios de buena fe ofreciendo una pagina donde los usuarios encontrarian una gran
cantidad de marcas como National Geographic, T-Mobile y ESPN. Snapchat ahora tenia
acceso alosingresos por publicidad, y eso significaba que también lo podia hacer cualquiera

que pudiera descifrar el cédigo de Snapchat.

El hombre que hizo eso se llama DJ Khaled, pero antes de presentarlo, vamos a
recordar a Ashton Kutcher. El no fue la primera estrella en Twitter, gran reconocimiento a
MC Hammer (se unié en mayo de 2007) y LeVar Burton (se uni6 en diciembre de 2008), pero

después de unirse en enero de 2009, Kutcher fue la primera celebridad en escalar realmente
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su marca a través de la plataforma. Como Hammer y Burton, habia estado construyendo su
marca a través del talento y el ajetreo durante décadas como modelo, comediante y actor
de cine, y productor y director del reality show Punk'd. A menudo hablo de Kutcher cuando
hablo de la historia de Twitter, porque solo luego de cuatro meses después de unirse se
convirtio en el primer usuario de Twitter en presumir de un millén de seguidores, gracias a
una brillante campafa de desafios a CNN a una carrera para alcanzar el hito. De repente

Twitter, que parecia una broma a la mayoria de la gente, fue la corriente principal.

DJ Khaled creé el momento de Ashton Kutcher en Snapchat. Por mas de dos décadas,
se forjé un nombre en la industria de la musica como DJ con sede en Miami, productor y
presentador de radio. Khaled se uni6 a Snapchat en el otofio de 2015, haciendo snaps de
"claves" inspiradoras y motivadoras para la vida y el éxito. Su carifio por la plataforma,
escribié en su libro de memorias, 7he Keys, fue que, "No se trata del angulo o la edicion o la
iluminacion o lo bien que te ves, solo eres tu por diez segundos siendo real con tus
admiradores." ? Esa autenticidad le habia hecho ganar una considerable base de
admiradores. Para noviembre o diciembre de ese afho, cualquier persona que siguiera las
redes sociales podia ver que fuera lo que fuera que estuviera haciendo, era algo especial.
Miles de nifios aparecian para encontrarse con su autobus en lugares como Des Moines,
lowa. TU podias comenzar a sentir que la escala de Snapchat estaba cambiando. Luego, en
diciembre de ese afo, Khaled sali¢ de la casa de un amigo en moto acuatica, solo para ser
sorprendido por la menguante luz de principios de invierno. Desorientado en el agua que
ahora se veia negra, él procedio a hacer snaps de toda su terrible experiencia hasta que
finalmente llegd a la orilla. Para el dia siguiente, su popularidad y su marca personal habian

explotado. DJ Khaled lo hizo oficial: Snapchat era ahora un vehiculo para hacer estrellas.

Entonces, ;codmo lo hizo Khaled? Como se hace famoso un adulto en una plataforma
que sirve como una herramienta de comunicacién entre preadolescentes y adolescentes?
Por no pensar demasiado en nada. El contenido sin pulir es nativo de Snapchat, y Khaled
solo era quien era. Algunas personas pueden llamar tonto y sin valor a ese contenido banal
y espontaneo, pero eso seria como decir que las minucias de nuestras vidas son tontas y sin
valor. No lo son. Cuando se combinan, aquellos momentos sin procesar, sin filtrar

conforman quiénes somos. No juzgamos el comportamiento mundano como tonto cuando
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interactuamos con las personas; guardamos tal juicio para comportamientos realmente
tontos. Nosotros aceptamos a las personas en sus habitats naturales, y entendemos que
cada palabra que las personas pronuncian no va a ser digna de guiones de cine. Snapchat
es simplemente un canal que captura esa realidad sin adornos. La Unica razén por la que
algunas personas piensan qué lo que se comparte es tonto es porque esta en una pantalla,
y hemos sido condicionados a pensar que cualquier cosa en una pantalla tiene que ser
producido y ejecutado perfectamente. En Twitter se espera que seamos inteligentes o
politicamente astutos y perspicaces. Facebook es donde presumimos nuestras familias y
vacaciones. En Instagram construimos relaciones a través de imagenes y videos cortos.
Snapchat, sin embargo, es donde ponemos nuestro contenido desechable. Es un alivio para
muchos porque exige poco de los creadores de contenido o usuarios. Eliminé la gran barrera
para muchas redes sociales, que es la ansiedad de preguntarte qué vas a publicar a
continuacion, si sera bien recibido, y si podria volver a perseguirte un dia. Con la libertad de
publicar cualquier cosa, la gente puede experimentar y sentirse comodo construyendo sus
marcas personales sin temor a repercusiones. Eso abri6 las compuertas para que muchos
desaten su creatividad y descubran y desarrollen nuevas habilidades. Mas de una persona
ha dejado un trabajo corporativo o naciente startup porque jugar en Snapchat los llevé a
crear un nuevo medio artistico o convertirse en un influencer, que atrajo a marcas ansiosas
por pagarles decenas de miles de ddlares para promocionar sus productos en Snapchat

Stories.

Es asombroso cuantas familias estan filmando sus dias y construyendo fama. Es
especialmente facil si estas dispuesto a incluir a tus hijos. Esa es una eleccién
extremadamente personal, pero los bebés y los animales lindos siempre ganan, sin dudas.
Kerry Robinson aprendié eso cuando usé Snapchat para filmarse entrando a #salontalk con
su bebé, Jayde, mientras que Jayde tomaba el pelo de su madre con un cepillo. Sus historias
en Facebook se volvieron virales y obtuvieron articulos y segmentos de TV en medios
nacionales, desde la CBS News hasta la revista Essence. Hoy Jayde tiene su propio canal de
YouTube con publicidad y setenta y cuatro mil suscriptores y una cuenta de Instagram con
mas de doscientos mil seguidores. Puedes ver un video de ella abriendo un regalo de
productos para nifios de una empresa de cuidado del cabello y ver una foto que expresa
agradecimiento por una camiseta enviada por una compafia que celebra a los nifios con
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cabello naturalmente rizado. No puedes conseguir un ejemplo mas puro de una persona
que es famosa y, al parecer, gana dinero, solo por ser ella misma. Eso es lo que puede
suceder luego de publicar una sola pieza de excelente contenido. ;Qué sera de la celebridad
online de Jayde a largo plazo? queda por ver, por supuesto, pero en un momento en que la
gente esta desesperada por buenas noticias y contenido alentador y reconfortante, una

vision de tu vida ordinaria podria ser justo lo que estan buscando.

Muchas personas que ya han obtenido un poco de terreno con su marca y se estan
convirtiendo en personas influyentes, incluidas algunas presentadas en este libro, dejaron
de producir contenido en Snapchat tan pronto como aparecio Instagram Stories en agosto

de 2016. El pensamiento fue que Snapchat esta terminado. ;Por qué molestarse?

Te molestas porque es un error abandonar una de las herramientas en tu cinturén de
herramientas sin razén. Escucha esto: Instagram y Snapchat no son lo mismo. Como
siempre, la gente esta buscando cosas diferentes en cada uno. ;Por qué tu los privarias?
Claro, es dificil. Ese es el desafio. Pero esa es también la oportunidad. Porque es dificil, solo
uno de cada veinte lo hara bien. Deberias estar reventandote el culo para ser ese uno de
cada veinte. Entiendo que quieres enfocarte en lo que esta ofreciéndote los mejores
rendimientos en este momento, pero ;Qué pasa si no lo hace siempre? ;Y por qué le darias

la espalda a una audiencia potencialmente nueva?

Mientras escribo este libro, reviso constantemente la App Store para ver cuales
plataformas se clasifican mas alto. Snapchat suele estar entre las cinco primeras. Eso significa

gue no es una plataforma irrelevante, y ningun influencer es demasiado bueno para esta.

En todo caso, esta aplicacion es una de las mas valiosas para cualquiera cuya marca
esté comenzando a escalar. Gran parte de tu competencia seguramente se ha centrado y
vuelto demasiado dependiente de Instagram, lo que significa que esos globos oculares
potenciales aun en Snapchat estan buscando mas contenido para alimentarse. Asegurate
de ser el que lo entregue. Es muy facil para los influencers ser absorbidos por el remolino de
la maquina de medios que ellos han creado. Tu corres el riesgo de convertirte en una
caricatura de ti mismo, especialmente en Instagram, donde las imagenes estan altamente

curadas. Como una caracteristica dentro de tu ecosistema de Instagram, casi se requiere que
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las Instagram Stories permanezcan dentro de las lineas y apoyen la narracion que has creado
alli. Snapchat, por otro lado, es una entidad propia. Puedes usarlo para romper con la
narrativa familiar y mostrar lados de ti mismo que simplemente no existen en ningin otro
lugar. Te da contenido diferenciado. Mientras que todos tus otros canales se entrelazan con
cada otro para apoyar tu contenido pilar, Snapchat se sostiene solo. Eso es una excelente
razon por si misma para tomarlo en serio, incluso cuando su ADN lo convierte en un dibujo
natural para lo mundano y lo tonto. Te da un lugar para ser sorprendente y diferente, a
menudo de la manera mas comun y banal. (Este es un consejo que deberia tomar yo

también; jPodria hacer un mejor trabajo alli yo mismo!).

Snapchat 101

Volviendo a la pregunta original: ;como deberian los adultos construir sus marcas y

suefos con una herramienta de comunicacién para preadolescentes y adolescentes?

Algunas personas, como la bebé Jayde, tienen tanto carisma que van a ser virales en
el momento en que se presenten a si mismos o su trabajo en publico. Pero esos individuos
son pocos. Para la gran mayoria, tomara talento ademas de una combinacion de tacticas y
estrategias para llamar la atencion. Sin embargo, Snapchat limita esas tacticas. No existen
hashtags, por ejemplo, por lo que no es facil ser descubierto. Lo que eso significa es que
construir una marca en Snapchat es realmente una prueba de su destreza para crear marca.
No es acerca de publicar anuncios y cuantificar cada clic y variable matematica; se trata de
hackear la cultura. Snapchat revela quién es bueno en eso y quién no. Esta es la razén por la
que no deberia preguntarse si vale la pena molestarse con Snapchat ahora que Instagram
tiene su propia versién de Stories. Pueda o no Snapchat competir en el tiempo, es un
excelente campo de entrenamiento para convertirse en un experto en marketing y branding,

no solo un vendedor digital basado en conversion.

Déjame decir eso de nuevo de otra manera. El mundo de los negocios esta separado
en dos grupos, vendedores basados en conversion y personas de marca y marketing. Los

primeros son jugadores a corto plazo; los ultimos, a largo plazo. Sin faltar el respeto hacia
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las ventas, siempre intento ensefarte a ser una persona de marca y marketing, porque la
gran ventaja que cambia la vida reside en el pensamiento a largo plazo, no en averiguar
como hacer dinero rapido. Por ejemplo, Lauryn Evarts, creadora de The Skinny Confidential,

toma una vision a largo plazo de su inversién en Snapchat.

Respondo a cada snap que recibo, y a veces recibo doscientas por dia. Me siento en la
noche una hora y por la mafiana durante una hora, y respondo todas las prequntas. Es
casi como enviar mensajes de texto tus lectores como si fueran tus amigos. Creo que
PErMitio que la gente realmente entrara en mi vida y me permitio entrar en la suya. Es
solo una forma diferente de ser social. Y me permite contar una historia, y mientras

cuento esa historia, estoy al 100% brindando valor a la audiencia.

Por efemplo, si voy a crioterapia, tomo una foto de donde estoy y luego me muestro
en el stand congelando mi trasero. Y luego puedo mostrar lo que vest] y después de
eso, yo hago un snap pequeno con los beneficios. Entonces, lo que mis sequidores
obtienen de eso es a donde ir, cudles son los beneficios, qué deben usar y qué aspecto
tiene cuando estas en lugar. Con cada cosa que hago, trato de alcanzar esos cuatro
puntos. No voy a publicar solo una foto de mi taza de café. Voy a decir: "Hoy, estoy
bebiendo café helado. Lo estoy bebiendo con un pitillo de silicona porque es libre de
BPA, y me gusta la canela porque ayuda con el nivel de azdcar en la sangre." Cada

snap necesita dejarlos con algo o de lo contrario es narcisista.

Con Instagram Stories, estas compitiendo con mucha gente. Snapchat tiene ruido
blanco, y cada vez que veo ruido blanco, me intrigo, porque esa es la forma de
destacarse. Algunos de estos influencers se han estado tomando fotos durante los
ultimos cinco afios. Snapchat te obliga a mostrar tu personaliaad ;Eres inteligente, eres

gracioso? ;Qué traes a la mesa que no sea lo que estas vistiendo?

Lo que hay que recordar es que nadie es famoso solo en Snapchat. Por la naturaleza
temporal de la mayoria del contenido, la Unica forma de permitirlo vivir lo suficiente para
que las personas te descubran y se familiaricen contigo es polinizarlo con otras plataformas.
Por ejemplo, si te perdiste el drama de jet ski de DJ Khaled, todavia puedes encontrarlo en
YouTube. Lo mismo con la charla en el salon de Kerry y Jayde Robinson. Eso significa que

para ser un influencer de Snapchat, necesitas ser fuerte en otras plataformas también. El
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contenido que produces para Snapchat tiene que ser suficientemente poderoso como para

dibujar vistas en YouTube, Facebook e Instagram.

La forma de ser descubierto en Snapchat no es muy diferente de la forma en que las
estaciones de television intentan que la gente sintonice sus programas, que es mercadear
en todos los otros lugares donde las personas que podrian estar interesadas en ti estan
yendo actualmente. Eso fue lo que hice. Nunca me preocupd la falta de descubrimiento en
Snapchat, porque pude ver que todo lo que tenia que hacer era dibujar conocimiento a
través de mi base en Twitter, YouTube y mi sitio web. yo no usé tacticas como publicar
Facebook ads para convertir personas. En su lugar, he hecho marca y comercializado. Seras
una minoria si eres capaz de descubrir una formula que funcione igual de bien en todas las
plataformas, la mayoria de las personas se apoyan mucho en una o dos con los que se

sienten mas comodos, y esa rara habilidad podria hacerte una fuerza dominante aqui.

Todo lo que estas haciendo cuando pruebas las estrategias de descubrimiento es
conseguir como atraer la atencién de la gente. Por ejemplo, si deseas concienciar acerca de
tu Perfil de Snapchat y envias muchos correos electrénicos, agrega tu cédigo snapchat al
correo electrénico. ;jBastante facil, verdad? Puedes usar una camiseta con su codigo de
snapchat impreso o podrias crear Geofiltros personalizados, que todavia estan
subvalorados. * Ambas tacticas te permitirian poner tu marca justo frente a los ojos de la

gente de forma divertida, interactiva y discreta.

Snapchat 201

Colaborar. No hay descubrimiento en Snapchat; la gente tiene que saber quién eres
y estar motivados para venir a encontrarte y seguirte. Lo que hace complicado organizar
colaboraciones a menos que te acerques a las personas en sus otras plataformas, su correo
electronico, su Instagram, lo que sea, y sugieras hacer algo especial juntos en Snapchat u
ofrecer algo valioso a cambio de presentarte o promocionarte en su canal. Si necesitas otras
personas influyentes para ayudarte a hacer crecer tu cuenta, probablemente no seas lo

suficientemente grande como para ser de mucho interés para ellos a menos que tengas algo
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muy espectacular debajo de la manga. Aqui hay algunas ideas para hacer crecer a tus

seguidores para construir tu marca y hacerte mas atractivo para colaboraciones:

e Escribe varias publicaciones de blog sobre Snapchat, asi que cuando los medios
necesiten hacer una cita al respecto, vengan a ti.

e Obtén visibilidad creando eventos de Snapchat, como el proyecto del Parque
Jurasnap que ayud¢ a lanzar la carrera de Shonduras.

e Paga un anuncio de Google que haga una pregunta como ";A quién deberia
seguir en Snapchat?" Y ofrece una lista de nombres, con el tuyo en la parte

superior.

Una sugerencia mas: puedes visitar Thellthsecond.com, un sitio web fundado por
Cyrene Quiamco, también conocido como CyreneQ, una artista de Snapchaty extraordinaria
influencer. Ella cre6 el sitio web en respuesta a la falta de descubrimiento de la aplicacion.
Alli puedes enviary consultar las descripciones de los Snapchatters y los nombres de usuario
para facilitar a los usuarios encontrar cuentas que coincidan con sus intereses, como
Meowchickenfish, que usa el arte de Snapchat para ensefar el lenguaje de sefias, y
Snapchatchef, que hace videos de cocina. El sitio es un repositorio de capturas de pantalla
de arte cool de Snapchat, asi como un recurso donde los Snapchatters pueden buscar
consejos, hacks, inspiracion y mas. CyreneQ vio un problema: ninguna opcion de
descubrimiento en su plataforma favorita, y lo resolvi6. Como todos los buenos

emprendedores, ella encontré un camino.

Imagina esto

Digamos que eres como yo, un influencer de cuarenta y dos afios que esta algo
encasillado en términos del tipo de contenido que se espera de ti. Ya tienes un blog, un
programa de preguntas y respuestas y un vlog diario. Mientras le metes mano a Snapchat,
te das cuenta de que podria proporcionarte una alternativa interesante donde podrias crear
una nueva narrativa, un lugar para hacer microvlog. Es el lugar donde puedes hablar sobre

tu café, mostrar una imagen del colorido pasillo de los cereales en tu supermercado, y
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revelar que tu color de marcador favorito es verde. Es donde Rick, el gerente de la tienda de
ropa, hace snaps de si mismo jugando a Wiffle Ball con amigos, y donde Sally, la agente de
bienes raices admite que a pesar de que ella es paleo, tiene una debilidad por los pasteles
fritos. Compartir estos pormenores, aparentemente detalles sin importancia, a menudo
embellecidos con coloridos garabatos o filtros divertidos, no hacen nada en absoluto para
ayudar a construir cualquiera de nuestras marcas como personas influyentes en nuestros
campos respectivos, pero da a nuestros seguidores la oportunidad de vernos en nuestro

lado méas humano.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Shaun McBride, Shonduras
IG: @shonduras

No es ningun secreto que creo que pasar cuatro afios obteniendo un grado
universitario si tienes el corazén puesto en convertirte en un hombre de negocios o

emprendedor es una pérdida de tiempo y dinero.
Es una jodida pérdida de tiempo y dinero. Asi de fuerte es lo que siento al respecto.

Sin embargo, estoy agradecido con la universidad Weber State en Utah, porque ahi
fue donde Shaun McBride recibié Crush It! como una tarea de lectura de uno de sus
profesores en 2010. Si él no lo hubiera hecho, podrian haber pasado unos afios mas antes
de que finalmente escucharamos de él. El momento, sin embargo, puso a Shaun en posicion
de convertirse en un mega-influencer. Y lo hizo en una plataforma donde la mayoria de la

gente dijo que no se podia hacer.

Shaun personifica el modelo trabaja-duro-trabaja-inteligente. Para el momento en
que estaba obteniendo su titulo, Shaun también estaba llevando una tienda de patinetas y
snowboard. Tiene sentido; hasta entonces, la patineta habia sido su principal alegria en la
vida. Su otro amor era motivar a las personas y compartir positividad. Pasé dos afos en una

mision de servicio en Honduras, asi es como obtuvo su apodo, Shonduras, donde se sinti6
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conmovido por su experiencia sirviendo a otros y ayudando a hacer una diferencia en sus
vidas. La tienda de patinetas fue un lugar ideal para él para compartir su amor por el deporte
y el servicio. El problema era que, aunque le gustaba el trabajo, no siempre era muy
divertido. Sabia que queria construir un negocio, y sabia que su pasion era la patineta, pero
tenia una sospecha de que construir un negocio en torno a esa pasion podria ser una gran
manera para asegurarse de alguna vez darse el gusto, como el maestro de musica y su
sinfonia descuidada en Mr. Holland's Opus. "Puedes matar tus pasiones. En un muy buen
dia de nieve, estaba en la tienda porque todos necesitaban comprar equipo para ir hacer
Snowboarding. Creo que a menudo es mejor perseguir cosas que estan alineadas con tus

pasiones, pero que no son exactamente tu pasion.”

Al leer Crush It!, aplicé algo de lo que aprendio a su servicio al cliente en la tienda,
pero mas significativo, el libro le hizo darse cuenta de que si lo hacia de manera creativa,
podria ser capaz de construir un negocio de comercio electrénico que le permitiera
divertirse todos los dias haciendo algo que ama. El no sabia nada sobre comercio
electrénico, pero él pensd que la mejor manera de aprender era simplemente ir por ello.
:Qué podria vender en linea que también le permitiera interactuar regularmente con la
gente? Su primer pensamiento, por supuesto, fue patinetas y tablas de snowboard. Pero las
tablas de snowboard necesitan una gran cantidad de espacio para almacenamiento y son
costosas de enviar y dificiles de comprar a granel. Eran su pasion, pero no eran una eleccion

practica. Asi que ;Qué era pequeno, liviano y facil de comprar a granel?
Joyeria.
;Quién compra joyas?
Mamas.
;Y donde estaban pasando el rato las mamas?
Facebook.

En ese momento, Facebook todavia estaba en las primeras etapas de su crecimiento
gigantesco, agregando millones de usuarios cada mes, las mujeres liderando el camino

siendo el 57 por ciento de los miembros y representando el 62 por ciento de las acciones. *
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Y Facebook tenia todas estas caracteristicas que podrian destacar el compromiso. Por
ejemplo, si una persona comentaba una publicacién, jtodos sus amigos podian verlo! Es

dificil de recordar, pero en el momento era todavia bastante notable.
Facebook se convirtio en la tienda de Shaun y su estudio de disefo.

"Pedia a mis fanaticos que me dijeran qué tipo de estilos querian y ayudarme a
nombrar las piezas. Hacia regalos como, 'Quien elija el mejor nombre para este collar

obtendr4 diez collares gratis." El compromiso se fue para el techo. El le dio a la gente toda
oportunidad de interactuar con el sitio. "Se sentia como si fueran parte de la tienda de joyas

y que la estdbamos creando juntos.”
Nadie estaba mas sorprendido por el éxito de la empresa que Shaun.

"Ni siquiera pensé que iba a funcionar. Esperaba que pudiera ganar cincuenta dolares
extra por semana enviando un par de collares de la parte trasera de mi tienda de patinetas.
Y dentro de una semana, tuve mas pedidos de los que podia manejar. Dentro de dos

semanas, habia contratado a todas mis hermanas, y les estaba pagando con collares."
Solo tomd dos meses para obtener seis cifras.

Rapidamente contratdé mas ayuda, y para el final del primer afio, el negocio habia
ganado $1.2 millones. Pero Shaun no estaba alli para celebrar. El estaba viviendo un
momento muy emocionante, pero después de unos ocho meses, €l habia terminado. Su
entusiasmo por el negocio estaba enraizado con la curva de aprendizaje; ahora que habia
aprendido todo lo que necesitaba saber, estaba listo para ver si podia aplicar eso
conocimiento a un nuevo negocio, uno que intercambiara ayudar a las marcas a contar
historias y difundir mensajes positivos a través de las redes sociales en lugar que vender
bienes de consumo. Shaun vendio el negocio a su socio y renuncio a su trabajo diario en la
tienda minorista, pero en lugar de comenzar inmediatamente una nueva compafnia, acepto
un trabajo de ensuefio como un representante de ventas para algunas de sus marcas
preferidas de patinetas y tablas de snowboard, una posicion que le dio muchas
oportunidades para patinar tanto como a él le gustaba. También le comproé el tiempo que

necesitaba para estudiar el mercado y descubrir unaidea de negocio escalable a largo plazo.
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El trabajo requeria que viajara mucho, asi que las hermanas de Shaun de la escuela
secundaria le pidieron que descargara una nueva aplicacion popular entre los adolescentes
llamada Snapchat para que fuera mas facil para él compartir sus aventuras con ellas. Ahi
estaba: la respuesta que habia estado buscando. Para ese momento, tenias que mantener el
dedo sobre la pantalla o la imagen desapareceria. Eso significaba 100 por ciento
compromiso. Podias dibujar caricaturas y garabatos en tus imagenes con el dedo, algo que
no podias hacer en ninguna otra plataforma. Eso significaba diversion. Si hay algo que Shaun
habia aprendido de su experimento de boutique de joyas, es que él era bueno en la creacién

de comunidades en linea seguras donde la gente podia reunirse para participary divertirse.

"El mayor desafio fue tratar de crecer en una plataforma que no estaba pensada para
el crecimiento. Snapchat era plataforma de comunicacién, como los mensajes de texto, asi
que tuve que convertirla en una plataforma de creacién de contenido. Eventualmente,

Snapchat hizo actualizaciones, que ayudd con eso, pero tuve que ser creativo al principio.”

Hay una razén por la cual el contenido de Shaun recibi6 tanta atencion cuando
muchos otros en Snapchat no: tratdé a Snapchat como un negocio. Muchas personas
comienzan a crear contenido genial en una plataforma y solo esperan que los noten y su
audiencia crezca suficientemente para que las marcas lleguen. Usualmente tienes que ser
mé&s proactivo que eso. Shaun tenia un plan. El se puso a si mismo una serie de objetivos, y

todo lo que hizo a partir de ese momento estuvo al servicio de alcanzarlos.

El objetivo nimero uno era hacer crecer una audiencia a través de compromiso
creativo y colaboraciones, por lo que comenzé a hacer garabatos. Cada dia publicaria un
video de si mismo haciendo algo tonto o una imagen divertida que habia manipulado para
hacer reir a la gente, como un unicornio vomitando un arcoiris sobre un paisaje nevado o
sus perros salchicha en disfraces tontos y posando. También invitaba a sus fanaticos a
participar en sus snaps. Por ejemplo, se dibujo a si mismo como un triceratops y anuncio
que queria ayuda para construir el Jurasnap Park, publicando solicitudes para amigos para
tomarse selfies, dibujarse como dinosaurios, y enviarle las imagenes. Tomo capturas de
pantalla de las imagenes y las exhibié. La respuesta fue tremenda "Se sentia como

comunicacién uno a uno. En muchas redes sociales, haces una bellaimagen, y luego la gente
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comenta a continuacidon. Snapchat se sinti6 mas colaborativo. Construimos las historias

juntos."

La mayoria de las personas asumirian naturalmente que fueron las habilidades
artisticas de Shaun lo que lo llevaron a la plataforma, pero hay algo gracioso sobre la forma

en que se dirigio6 al estrellato en Snapchat.

Literalmente no sabia como dibujar. Cuando decidi hacer el trabgjo de Snapchat,
pensé. "Bueno, si quiero contar una buena historia, y yo creo que esta es una gran
plataforma que esta surgiendo, mucho de ella tiene que ver con garabatos y
creatividad, tengo que aprender.” Literalmente busqué en Google "Como dibujar
dinosaurios" y luego ";Como dibujar ojos enojados?" y luego los puse en mi dinosaurio.
Nunca coplé nada, pero me enseié a mi mismo como dibujar buscando arte en
Internet, y luego aprend/ poco a poco como superponer cosas. Dame un Snapchat y
te haré un garabato gracioso, pero dame un boligrafo y papel o un pincel y

probablemente no pueaa hacer mucho por t.

Se acerc6 a un talentoso artista de Snapchat, Michael Platco, que estaba
consiguiendo mucho compromiso, y con el objetivo de hacer crecer mutuamente la base de
admiradores de cada uno, crearon la primera colaboracion de Snapchat: un combate de
boxeo. Cada uno invitd a sus fanaticos a enviar los "golpes" para su oponente en forma de
snaps con garabatos con un colorido Kgpow! o dos, con pufios y guantes de boxeo. La
persona que recibiera mas golpes seria noqueada. Durante una hora, miles de golpes fueron
arrojados, y Shonduras y MPlatco respondieron a cada round con selfies garabateados para
parecer aporreados por un pulpo. Finalmente declararon la lucha un empate, pero
independientemente, Shaun habia ganado multiplicando su audiencia por miles, lo que le

permitid moverse para avanzar con la proxima etapa de su plan.

El objetivo niumero dos era conseguir prensa. El principal obstaculo para hacer crecer
una marca en Snapchat era su impermanencia. No habia forma de vincular, no habia forma
de compartir, y el contenido se vaporizaba después veinticuatro horas. La Unica forma en
que los Snapchatters podian dar a su contenido una vida mas larga y establecer una
presencia permanente en linea era hacer una captura de pantalla de las imagenesy enviarlas

a Twitter e Instagram. Por otro lado, se le ocurrié a Shaun, conseguir que alguien escribiera
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sobre él. Snapchat ni siquiera tenia un sitio web, por lo que la Unica forma en que alguien
podria aprender mas sobre plataforma era a través de Google. Shonduras pretendio ser el

primer nombre en aparecer.

Una vez mas, se volvio creativo. Su madre, comprensiblemente orgullosa de su hijo,
contacté con un medio de comunicacion y sugiri6 que ellos presentaran su trabajo.
Preocupado de que los periodistas no prestaran atencion a un auto promotor, decidi6 usar
la direccion de correo electrénico de su madre para lanzar historias sobre Snapchat. Cada
noche, le pedia a su asistente en Filipinas redactar correos electrénicos personalizados para
contactos en los comercios tecnoldgicos: Mashable, BuzzFeed y Business Insider, por
ejemplo, con un archivo adjunto de su trabajo. Los mensajes de correo electronico eran
escritos con la voz de su madre: "Vi tu reciente articulo sobre YouTube y pensé que una
historia sobre esta nueva plataforma llamada Snapchat podria ser una buena opcion para tu
audiencia. Mi hijo hace estas historias realmente interesantes alli..." Por la mafana se
despertaba con tres o cuatro correos electronicos de personas que le preguntaban a su

mama por el niUmero de Shaun.

La atencion de los medios fue como una bola de nieve hasta que comenzé a ser
presentado en Time, Forbes y Fast Company. Eso lo mantuvo relevante y en las mentes de
la gente, asi que cuando las marcas comenzaron a preguntarse como podrian usar la

plataforma, como era predecible, él era el primer nombre en el que ellos pensaban.

Mientras todo esto sucedia, Shaun también habia estado trabajando en el objetivo
numero tres: contar una historia para una marca. "Todas las marcas con las que he hablado
no son solo un producto, tienen una historia, y ellos quieren compartirla." Todo este tiempo,
él habia estado hablando con pequefias marcas y negocios locales para ver si le darian una
oportunidad de crear un trabajo para ellos como un caso de estudio que él podria usar como
una herramienta de marketing. Nadie estaba interesado hasta que él escribié a Disney.
Increiblemente, Disney, la marca mas grande de todas, dijo que si. Su lema de marca ese afio
fue "Muestra tu lado de Disney", asi que la idea de Shaun fue ir a cada parte de Disneylandia
para buscar su lado de Disney, haciendo snaps y garabatos a medida que avanzaba. ;Era

mas un chico Toon, o un chico Tomorrowland, o chico Adventureland? (Al final, él fue un
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chico todo, sacando una foto de si mismo con garabatos con pelo de Tarzan, un brazo

robdtico, un Tinker Bell en su hombro, y una peluca de Capitan Garfio).

A partir de ahi, el trabajo de marca despegd. Ademas de repetir su papel como
embajador de la marca varias veces para Disney, Shaun ha creado el contenido de Snapchat
para Red Bull, Xfinity Mobile, Taco Bell y muchas otras compafiias. Incluso lleg6 a ayudar a
promover el lanzamiento de 2015 de Star Wars: The Force Awakens. Sin embargo con la

altura de su éxito, él estaba viendo hacia el futuro para ver que mas podria hacer.

"Esa es la cuestiéon: una vez que has aplastado algo, tienes que seguir avanzando.

Quién sabe por cuanto tiempo va a estar Snapchat por ahi? Vamos a aplastarlo de nuevo."

Mientras seguia siendo fuerte en Snapchat, Shaun comenzé a desarrollar su canal de
YouTube. Originalmente él estaba documentando la escena detras de las camaras de sus
locas aventuras de Snapchat y viajes, pero a medida que comenzé a crear mas videos de
marca en Youtube y su vida se llené cada vez mas con reuniones, el canal empezo a
presentar cada vez mas a todos los personajes de su vida, desde los empleados que trabajan
en la "Estacion Espacial” - El estudio y la oficina de Shaun - a su esposa, Jenny, y su bebé,
Adley. A finales de 2016, lanzaron un segundo canal de YouTube, en el que todos tienen
libertad para llevar a la vida sus "ideas extrafias." Shaun lo imagina como una sitcom en la
que todos sus amigos y su familia juegan un papel distinto. Su esperanza es que su audiencia
se vuelva adicta a las personalidades y las historias como lo hicieron una vez con shows

como Seinfeld.

Aunque sus ofertas de marca de YouTube superan en nimero a las que consiguio
con Snapchat, su seguimiento de Snapchat sigue siendo robusto. Ademas, él sigue
aceptando compromisos para charlas, incluyendo una charla TED. El también esta
trabajando como consultor para ayudar a las marcas a crear estrategias, trabajar con
influencers y crear juntos fuertes campafias de medios sociales. En 2017, anuncié que creara
contenido de marca para Viacom, que incluye Nickelodeon y MTV. Y recientemente lanzé
una exitosa organizacion de eSports con algunos de los equipos nimero uno en el mundo.

No hay sefales de parar. Todos los dias, este skater de pelo largo con los instintos de un
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empresario endurecido se compromete a difundir mensajes positivos y brindarle a la gente

una razon para reir y divertirse.

;Cual es el secreto de su éxito? "Relaciones personales. Yo creo que mucha gente
establece relaciones falsas y unidireccionales. Solo quieren pedir algo, o quieren hacer una
colaboracion y obtener una promocion. No desarrollan esas relaciones reales vy
proporcionan valor y solo dar, dar, dar. Si haces eso, eventualmente volveras, y de ahi viene

el éxito."

He visto a este hombre ejecutar implacablemente durante los Ultimos cinco afios mas
o0 menos. Lo que mas me gusta de él es cémo su felicidad se manifiesta en todo lo que hace.
El es un clasico cuentacuentos que no tiene miedo de probar nada. Mientras muchas
personas encuentran todas las razones en el mundo para decir que no, Shaun dice que si.

Esa es su salsa secreta.
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10 — Twitter

Si la siguiente informacion te suena un poco familiar, como si lo hubieses leido antes
en Crush It!, eso es porque lo hiciste. La estrategia para construir una marca en Twitter ha
cambiado poco en nueve afios, pero la mayoria de la gente todavia no ha aprendido como

hacerlo de manera correcta y efectivamente.

Twitter es el enfriador de agua de la sociedad, ese lugar donde todo el mundo va a
buscar la Ultima actualizacion de cualquier noticia o evento de cultura pop que esta
ocurriendo. La Unica diferencia es que, mientras que los trabajadores de oficina solian
esperar hasta el dia después de un evento para reunirse y compartir sus conocimientos y

opiniones, ahora la conversacién esta sucediendo en tiempo real, 24/7.

En el momento que escribo esto, Twitter, en la opinién de este hombre, esta
realmente en un lugar complicado. Sigue siendo la Unica red social pura, un lugar donde las
personas interactian con contenido, entre si y con los eventos de una manera que no
sucede en ningun otro lado. Otras plataformas comenzaron como redes sociales, de seguro,
pero finalmente se convirtieron en sistemas de gestién de contenido. Hay compromiso, pero
en una escala mucho mas pequena que en Twitter. En Twitter, en un instante puedes

sumergirte en cualquier conversacién sobre cualquier tema: cocina, espacio exterior, vino,

zapatillas de deporte, politica, patinetas, seltzer. Hecho sabiamente, este compromiso
obliga a las personas a buscar tu contenido en otro lugar. Desafortunadamente, esta
facilidad de interaccion llevé a Twitter a desarrollarse mas como una plataforma de
conversacion que como una plataforma de consumo. La gente habla mucho en Twitter, y el
volumen es problematico. Vas a consumir mucho mas de lo que digo si me escuchas hablar
en una conferencia que si estamos teniendo una conversacion, porque cuando hablamos,
especialmente en un grupo, probablemente nos interrumpiremos el uno al otro, hablaremos
entre nosotros, y nos distraeremos con lo que esta sucediendo en la habitacién. Es dificil
para los consumidores absorber todo lo que quieres que absorban cuando estas hablando
con ellos en Twitter. La charla constante y el volumen masivo han sido geniales para la

difusion de ideas, lo cual es bueno para influencers y medios de comunicacién, pero el
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exceso de chat también ha dificultado que las personas se desarrollen como personalidades
de Twitter.

Twitter 101

Twitter es desproporcionadamente el lugar para escuchar, reaccionar y hablar de
temas. El problema es, que la mayoria de las personas no son muy buenas oyentes, y a
menudo es un desafio especialmente grande para los tipos de personas que quieren
construir marcas personales que el mundo los escuche. Pero escuchar bien es la clave para
participar bien en Twitter. Es escuchando que puedes encontrar los hilos de conversacion
que te pueden llevar a las personas apasionadas por el tema acerca del cual vas a hacer
crecer tu influencia. Si eres un abogado que quiere ser el proximo influencer comentarista
deportivo, es probable que vayas a publicar en YouTube sorprendentes comentarios
relacionados con los deportes y crear un podcast deportivo. Conseguir que alguien te dé
incluso un vistazo a esas plataformas, sin embargo, dependera casi exclusivamente de la
calidad de tu contenido, e incluso entonces una gran cantidad de personas simplemente no
te veran. Pero en Twitter, un presentador deportivo en ascenso podria hacer que su mision
fuera encontrar todas las personas, todas y cada una, que estan hablando de Kolten Wong,
Adam Wainwright, o los Cardenales, o los archirrivales de los Cardenales, los Cachorros,
Chicago o Wrigley Field, y responder de una manera inofensiva e interesante que cree una
conexion entre él y cada fanatico de los deportes. Al dia siguiente, él podria hacer lo mismo
con las personas que estén hablando sobre los Jets y todos los temas relacionados con los
Jets. Si él lo hace bien y con la suficiente frecuencia, eventualmente puede atrapar
virtualmente a estas personas por los hombros y dirigirlos directamente a su sitio web, canal

de YouTube o podcast.

El asunto es que tomara una dosis muy grande de disciplina y paciencia. Déjame
definir disciplina: es respaldar tus ambiciones con tus acciones. Este novato necesitara pasar
cuatro, cinco, incluso seis horas al dia en este tipo de compromiso, a menudo en las horas

previas al amanecer, si él quiere convertirse en la préxima Linda Cohn. Si él solo quiere un
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pequeno reconocimiento de nombre de los habituales del bar de su ciudad cuando hablan
sobre su equipo local, entonces veinte o cuarenta minutos por dia seran perfectamente

adecuados. Tal vez.

Ahora, mantener la atencién de la gente y conseguir una suscripcion o un fan leal alin
dependera completamente de la calidad que esos consumidores encuentren en el sitio web
del sportscaster de nuestro novato, pero el punto es que Twitter te da la oportunidad de
conectar con personas en tu érbita de una manera que ninguna otra plataforma lo hace. Es
un proceso lento, lento, lento y requiere una inmensa cantidad de trabajo, pero si estas

dispuesto a hacerlo y tu contenido es especial, deberias ver una muy buena recompensa.

Twitter 201

Desarrollo de negocios. Todo el mundo sabe que Twitter sigue siendo el lugar
ndmero uno que tiene mi atencion porque, hasta el dia de hoy, sigo consumiendo lo que la
gente dice sobre mi alli mas que en todas las otras plataformas combinadas. Eso es cierto
para muchas otras personas en diferentes campos. Porque fue creado para ser una
plataforma de conversacion, Twitter es un lugar interesante para poner en marcha las
oportunidades de desarrollo de negocios o colaboraciones a medida que crece tu marca, tal
vez incluso el mejor lugar. Por ejemplo, algunos influencers tienen cientos de miles, incluso
millones, de sequidores en Instagram, pero solo unos pocos miles en Twitter. Donde piensas
gue obtienen la mayor cantidad de solicitudes de favores o colaboraciones? Instagram. Asi
que a pesar de que probablemente pasen mas tiempo en Instagram, es mas probable que
tengas una mejor posibilidad de obtener una respuesta si le envias mensajes directos en

Twitter, donde hay menos competencia por su atencion.
Hay muchas otras ventajas para usar Twitter como tu contenido pilar:

e Es un directorio completo y confiable. La plataforma ha estado el tiempo

suficiente para haber perfeccionado su sistema de verificacién, lo que te da una
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mejor funcion de busqueda. Todavia puedes pasar mucho tiempo adivinando si
la cuenta de Instagram a la que te diriges es real o no.

e Su funcidn de retweet ofrece una oportunidad notable para crear conciencia
inmediata. Digamos que haces un mix de YouTube de los videos musicales del
rapero Logic. Es poco probable que él lo vea, incluso si es etiquetado. Sin
embargo, comparta el mix en Twitter y los retweets pueden impulsar tu video a
una viralidad dramatica, del tipo que incluso el mas grande influencer notara. Este
tipo de boca a boca no existe en Instagram o Snapchat y es enormemente
beneficioso para los creadores de contenido.

e No solo eso, puedes intentar inspirar ese boca a boca muchas, muchas mas veces
en Twitter que en otras plataformas. Publico tres, tal vez cuatro veces por dia en
Instagram, pero hay dias en que podria publicar cuarenta y siete veces en Twitter.
El hecho de que sea tan acogedor para la palabra escrita como para las imagenes
les da a los creadores de contenido la flexibilidad y el margen para aumentar el

volumen de su narracion (storytelling).

En Twitter, siempre estas a un solo comentario de ser notado y hacerte un nombre,
asi que cuantas mas veces tengas la oportunidad de hablar, mejor. Recuerda, sin embargo,
que los mejores invitados a la cena no son simplemente geniales cuentacuentos
(storytelling), sino también grandes oyentes. Asi que trae toda tu inteligencia, tu ingenio y
tu creatividad para la fiesta, mantén la conversacion activa involucrando a todos a tu
alrededor, y observa cdmo tu influencia crece y tus oportunidades se multiplican. No hay
otra plataforma que te brinde esta oportunidad para presentarte a ti mismo a muchas

personas tan a menudo. No lo ignores.

Imagina esto

Digamos que eres una estudiante universitaria de veintidos afios llamada Anna, y tu
suefio es ser una comentarista deportiva. Sé que hay muchos de ustedes por ahi porque me

envian correos electronicos todos los meses pidiéndome que los ayude a conseguir una
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pasantia en ESPN o Bleacher Report o Barstool Sports. Tu sabes que lo que eso significa. Eso
significa que incluso los nifios que han pasado la mayor parte de sus vidas empapados en
las redes sociales y apenas pueden recordar un momento antes de Twitter todavia estan
mirando el mundo a través de una lente estrecha y estan perdiéndose completamente una

gran carrera y oportunidades de desarrollo de marca personal justo en frente de ellos.

Lo maravilloso de los deportes es que son un gran ecualizador. Cualquier fanatico del
baloncesto puede acercarse a un grupo de veinte personas que no conoce debatiendo
acerca de LeBron versus Jordan y en minutos formara parte de la mezcla. Para mucha gente,
es el rompehielos mas sencillo. Los deportes también ayudan a las personas a adaptarse a
nuevas relaciones, ofreciendo una forma de conectarse con extrafios sin tener que depender
de otros identificadores sociales, como su trabajo, vecindario o escuela. Twitter fue
construido para ese tipo de conversaciones. De hecho, no hay mejor lugar que Twitter para
personalidades y entusiastas del deporte, porque literalmente no hay limite para el nUmero

y tipo de conversaciones deportivas en las que se puede participar.

Ahora piensa en esto: jquién crees que tiene una mejor oportunidad de obtener una
pasantia con ESPN: (a) el joven desconocido que envia su curriculum junto con cuatro mil
personas mas solicitando el mismo trabajo y no tiene nada mas que una oracion para que
el director del programa de pasantias se moleste en mirar la carpeta, o (b) el joven que se
convierte en una presencia regular y activa en las conversaciones de Twitter de todas las

personalidades y el personal de ESPN que realmente confian en la ayuda interna?

Lo que diferencia a los presentadores deportivos entre si es su mayor o menor
capacidad para sintetizar datos, pero también las formas particulares en que agregan sus
dos o tres o nueve centavos para el evento en cuestion, ya sea la pelea entre McGregor y
Mayweather, o los Cavaliers contra los Warriors, o la final de tenis de Wimbledon. Twitter no
tiene rival en su capacidad para ayudarte a amplificar tu voz y tu marca. Si estas buscando
un trabajo o esperas dejar tu marca en una industria, considera tu actividad alli como la
entrevista mas larga de tu vida. Y eso es bueno. Hay pocos sentimientos mas frustrantes que
dejar una entrevista deseando haber podido decir una cosa mas para mostrar lo que

conoces o enfatizar tu valor para una organizacién. Nunca tienes que sentirte de esa forma
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en Twitter; el foro te brinda infinitas oportunidades para demostrar por qué eres especial y

por qué mereces ser respetado.

Asi que usa Twitter para mostrar al mundo y, en particular, a todas las personas
importantes en varios canales deportivos que puedan necesitar pasantes, tu perspectiva

Unicay personalidad.

Comienza viendo los temas de tendencias (en la aplicacién moévil, los veras
enumerados cuando haces clic en el simbolo de busqueda). Es probable que haya algo
relacionado con deportes alli. Haz clic en él y luego comienza a expresar tus pensamientos.
Puedes hacer esto de dos maneras. Podrias solo comenzar a escribir. Con un limite de 280
caracteres, podria llevarte once tweets decir todo lo que quieres decir, pero eso esta bien. O
podrias intentar grabar un video de ti mismo hablando sobre el tema (el limite actual de
tiempo del video en Twitter es de 140 segundos), y luego publicar eso. Incluye el hashtag
relevante para que todos los demas que busquen informacién sobre ese tema vean tus
tweets. Una vez que hayas agotado los temas de tendencias, comienza a buscar otros temas
deportivos e incliyete en las conversaciones que estan sucediendo a su alrededor
respondiendo a los tweets de las personas. Muestra que sabes de todo al compartir tus
pensamientos todo el dia, todos los dias, a través de texto o video, en todo, desde la NHL a
la MMA, la PGA y World Taekwondo (que fue conocida como WTF hasta junio de 2017,
cuando cambié el nombre y eliminé la palabra Federacion de su nombre). Responde a gente
famosa, crea contenido en respuesta a conocidos cronistas deportivos, personalidades,
entrenadores y atletas. Date todas las oportunidades posibles para ser descubierto mientras

la gente golpea esos hashtags y ve esas conversaciones.
Hecho bien, esto te llevara de cuatro a seis horas.
Eso es el primer dia.

En el segundo dia, lo haces de nuevo, de cuatro a seis horas, o tantas como puedas
extra cuando no estés en el trabajo o la escuela. Recuerda, once minutos son once mas que
cero, pero también recuerda, doce minutos te da mas oportunidad al bate para ganar que

once.
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El tercer dia es un sabado. jGenial! jEs tu dia libre! Eso significa que puedes pasar de
diez a diecisiete horas buscando temas relacionados con el deporte y también

relacionandote con otros interesados en ellos.

Dia cuatro, domingo, dia de descanso. TU "duermes"” -una hora extra- por lo que solo

tienes de diez a dieciséis horas para trabajar, pero haces que cuenten.

Dia cinco. Lunes. Ve a trabajar, ve a la escuela. Tweetea durante cualquier tiempo
libre, como almorzar o caminar entre clases. Encuéntrate con tus padres para la cena (pon el
teléfono lejos). Vete a casa. Estudia para tu proximo examen, si debes, * y twittea hasta las

dos a.m.

Haz esto de manera repetida, consistentemente, constantemente, hasta que tus
pulgares estén callosos y tus ojos sangren, o al menos hasta que sientas que deberian

estarlo.

Uno de esos tweets, tal vez dentro de esos cinco dias, pero probablemente mas como
un afo, sera la pieza de contenido que llame la atencién de alguien en una estacion
deportiva en Kansas City o Montreal o Chicago, que se comunicara contigo para saber
donde estas trabajando y si estarias interesado en unirte a su equipo. O tal vez una estacion
de noticias se comunicara contigo y te pedira que comentes para un articulo (las estaciones
de noticias monitorean de cerca el material de Twitter). Una pieza de contenido en el
entorno de Twitter puede valer cientos en cualquier otra plataforma. Es asi de

desproporcionadamente impactante.

Quiero dejar algo muy claro. Este libro, como el 99 por ciento de mi contenido, es
para personas que no estan 100% felices, para aquellos que se quejan o desean o esperan o
preguntan ";y si?." Hablo de trabajar doce, catorce o diecisiete horas al dia, porque eso es
lo que tomdé a la mayoria de las historias de éxito y a los modelos de conducta
emprendedora para llegar a donde estan hoy. Yo en realidad no recomiendo estilos de vida
poco saludables, como dormir muy poco o aislarte de tu familia, pero a todos los criticos
que dicen emprendedores como tu y yo no tienen equilibrio entre el trabajo y la vida o
estamos perjudicando nuestra salud, les pregunto esto: alguna vez se les ocurrié que las

personas que insisten deberian tener ocho horas para dormir son tan infelices con las
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dieciséis horas que estan despiertos que estan dispuestos a invertir estas muchas horas para
cambiar sus vidas y mejorarlas? ;Qué preferirias tener? una larga noche de suefio y dieciséis
horas de miseria todos los dias o un poco menos suefo, pero veinte horas de alegria
despierto? Yo elijo alegria cada vez, y asi lo hace la mayoria de las personas que lo estan

aplastando.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Jared Polin, FroKnowsPhoto
IG: @froknowsphoto

El padre de Jared Polin tuvo una excelente manera de explicar por qué siempre quiso
ser su propio jefe: "No me van a decir cuando puedo ir a hacer pipi." Un vendedor de ropa
para nifos, era conocido por su honestidad. Cuando Jared decidié dedicarse a los negocios
para si mismo, juré que la honestidad seria una de sus tarjetas de presentacién. Junto con

su peineta.

Jared usa una peineta como una tarjeta de negocios porque tiene un peinado afro
seriamente grande, y porque él es el fundador de FroKnowsPhoto, un canal de YouTube
dedicado a "videos divertidos e informativos" sobre todo lo que te gustaria saber sobre
fotografia, desde las técnicas de iluminacion adecuadas hasta la eleccion del mejor equipo.
Pasé su juventud trabajando en una tienda de camaras, comenzd a hacer fotos
profesionalmente a la edad de quince afos, y paso diez afios de gira con bandas. Este no es

alguien que alguna vez tuvo que pensar mucho para identificar su pasion.

Durante afos habia tenido un hermoso sitio web que presentaba su mejor trabajo,
pero no habfa visto mucho negocio venir de eso. El tenia veintinueve afios de edad. Su
madre habia fallecido inesperadamente de cancer, y se habia quedado en casa para ayudar
a su padre a cuidar a su abuela centenaria. Estaba cubriendo bodas, los trabajos habituales
que los fotdgrafos hacen para ganarse la vida, y ganaba $20K, quizas $30K al afo. En ese

momento, la mayoria de las personas decian que los blogs eran la forma de construir una

162



audiencia, pero él no se consideraba escritor. Sin embargo, él habia visto canales de
YouTube de otros fotégrafos y consistentemente no le impresionaba la informacion que
estaban sacando. En lugar de criticar y decirles lo que estaban haciendo mal en las secciones

de comentarios, simplemente decidié hacerlo mejor.

Habia asistido a un evento, intercambiando sus habilidades fotograficas por un
boleto, donde habia escuchado a este ruidoso vendedor de vino hablar sobre cémo habia

usado el video para hacer crecer la licoreria de su familia.

Este tipo era muy real y no intentaba vender nada, a pesar de que acaba de escribir un
libro. Y él djjo: "No hay ningun secreto para tener éxito en Internet. Debes ser bueno
en lo que haces; necesitas estar apasionado por eso e ir a aplastarlo." Eso resono en
mi. Fue como haber levantado un peso de mis hombros porque alguien mas estaba
diciendo lo que yo estaba pensando. Habia intentado algunas cosas en el pasado,
hacer un par de videos y subirlos, pero por alguna razon, mi cabeza no estaba en eso.
Yo solo no estaba listo, supongo, en ese momento. Y leyendo el libro, algo hizo clic, y
pensé, ahora estoy listo para hacer esto. El hizo esto en el mundo del vino, no hay

ninguna razon por la que no pueda ir yo y explotarlo en el mundo de la fotografia.

El propdsito original de los videos que hizo Jared fue ayudar a conseguir mas trabajos
fotograficos. En cambio, la gente comenzé a venir para pedir consejos sobre como comprar
equipo de camara. Previamente él siempre habia considerado a alguien mas tomando fotos
como la competencia. Lo ultimo que consideraria hacer era ayudarlos para que pudieran
competir por los trabajos que él queria. Ahora hizo un giro de 180 grados y decidié que iba
a dar toda esa informacion de forma gratuita. ";Porque sabes qué? La gente no tiene lo que

tengo.”

Hubo otra motivacion también. La muerte de su madre yacia pesadamente en él.
Durante afos le habia pedido a su hijo que le ensefiara como usar mejor una camara, pero
el tiempo se les escapd hasta que no les quedd nada. "Es uno de los mayores
remordimientos en mi vida. Ella queria aprender fotografia. No hay razén por la que no
debiera haber tomado el tiempo para hacer eso. Otras personas necesitan aprovechar el

conocimiento que tengo para que puedan tener éxito y continuar.”
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Llegé al limite de una tarjeta de crédito de $15,000 con un periodo de 18 meses de 0
por ciento de financiacion, que sospecha que fue enviada a su padre, pero tenia su nombre

en ella. Compré equipo de camara y mercancia, luego comenzd a publicar contenido.

Encontré lo que podia hacer, y le di una paliza. Yo me encerré por dos anos. Todos los
dias, dia tras dia. Grabé un video todos los dias. Despertar por la manana, tener una
idea, hacer un video, edlitar, almorzar, regresar, publicarlo en el mundo, cenar, luego
quedarme desplerto hasta la una o las dos de la mafana respondiendo a comentarios.
No usé teleprompters ni nada. Si cometia un error, me burlaba de mi mismo y sequia
adelante, en parte porque no sabia como editar videos. Todo lo que sabia hacer era
poner un principio y un final en eso. A veces lo suficientemente bueno es lo

suficientemente bueno.

En seis meses, vio un aumento en la audiencia: cien visitas, luego doscientas. Todo el
tiempo, él estaba comentando, respondiendo preguntas e interactuando con los

espectadores. El estuvo disponible para cualquiera que quisiera hablar.

;Crush it! habla sobre la construccion de tu negocio fuera de search.twitter.com. Yo
también me enfoqué en responder a cada correo electronico que entro. Puse mi
ndmero de Skype para que cualquiera pudiera llamar a cualquier hora. Si estaba
sentado allj tomaba la llamada. Entonces obtenia el permiso de la persona que llama
para grabar la llamada, porque no hay nada como contenido gratis. Ellos me hacian
preguntas, y si lo estan prequntando, entonces otras personas probablemente tenian

/a misma duada.

Hizo algunas conexiones para aparecer en canales de YouTube de otras personas. A
medida que el nUmero de espectadores comenzo a subir, también lo hizo la cantidad de
suscriptores. En poco tiempo, Nikon y Canon y otras marcas de fotografia comenzaron a
pedirle revisar sus productos. A veces incluso se ofrecian a pagarle para hacerlo. "Yo soy muy
honesto. Alguien podria pagarme, pero no pueden decirme qué decir. Si hay algo malo
acerca de un producto, yo diré lo que es malo, me estén pagando o no. Se trata de construir
credibilidad.”

El modelo gratis funciond tan bien que al final no necesitd aceptar trabajos de

fotografia de otras personas. Ahora intercambia con bandas y musicos que quiere cubrir.
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Ellos le dan acceso, y obtiene mas contenido para compartir con el mundo. En siete afios, ha
publicado 2.400 videos, todos dedicados a ayudar a otras personas a convertirse en mejores
fotografos y recibieron cien millones de visitas en YouTube. Al final de los primeros dos afios,

habia generado unos $80,000 en ingresos. Hoy él dice puede generar siete cifras.

No vas a tener éxito a menos que pongas €l trabajo. Si alguien te dice lo contrario,
estan llenos de M. Es toda la perseverancia y todo el arduo trabajo que has puesto en
las Ultimas décadas lo que te preparara ; Te apasiona lo que haces? ;Eres bueno en lo
que estas haciendo? Entonces, joder, hazlo. Una cosa es leer el libro, otra cosa es

ponerte en accion.

He observado a Jared cuidadosamente durante afos, y lo que destaca para mi es su
incapacidad para quejarse. Como yo, él sacé cientos de horas de contenido mientras recibia
poca recompensa por adelantado. Pero eso no lo detuvo. Esa es la diferencia entre él y casi
todos los demas, incluida la mayoria de las personas que leeran esto libro: no se rindi6

demasiado temprano. La persistencia lo es todo.

165



11 - YouTube

YouTube me hace muy feliz. Es aqui donde creo que posiblemente puedo ayudar a
cambiar una vida mas rapido que en cualquier otro lugar. Desde 2009, millones de personas
han renunciado a sus trabajos y han comenzado a ganarse la vida en esta plataforma. jEs la
razén completa por la que Crush It! y este libro y los libros en el medio y todo lo demas en

mi mundo profesional emergio.

Ironicamente, YouTube es también donde cometi uno de los mayores errores en mi
carrera. Yo era una estrella en YouTube en 2006, pero cuando comencé a escribir Crush It!,
habia decidido que Viddler, su competidor, tenia un sistema de etiquetado y equipo de
administracion que lo convertian en una plataforma superior para mi y para mi contenido,
que era inusualmente largo para los estandares de 2007. Ademas, voy a admitir que fue
influido por una decisidén econémica a corto plazo: la compafia me dio una parte sustancial
en el negocio. * Estaba seguro de que mi apoyo y capacidad para poner la plataforma en
contexto para todos garantizaria su ascenso a la prominencia, pero estaba equivocado.
;Pero sabes qué? No importd, porque al final, si estaba hablando de Viddler, YouTube o

Google Video, mi consejo sobre como aplastarlo en video habria sido 100 por ciento igual.

Sospecho que YouTube ha creado mas riqueza y mas oportunidades en el modelo
de Crush It! que cualquier otra plataforma hasta la fecha. Sin duda es la plataforma mas
importante para construir una marca personal, aunque Instagram esta cerrando la brecha
con rapidez. Podria tomar el lugar de la television. Cada vez mas personas estan
transmitiendo YouTube a sus pantallas de television, y durante las horas de mayor audiencia
en un dia promedio en los Estados Unidos, mas personas de 18 a 49 afios de edad visitan
YouTube que cualquier red de TV, incluso en el movil solamente. * Es una noticia dura. Yo sé
que no todos los que estan leyendo este libro estan hechos para video, que es por eso estoy
tan agradecido de que existan otras alternativas para exhibir bellamente la palabra escrita,
imagenes fijas y audio. Sin embargo, seamos realistas. Con la notable excepcion de J. K.

Rowling, autor de la serie Harry Potter, y un puiado de otros escritores, en general durante
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los ultimos treinta afos, las estrellas de video han superado financieramente a las otras

estrellas en cualquier otro medio.

YouTube 101

Por favor, aunque no pienses que eres material de video, dale una prueba a la
plataforma. Muchas personas no se ven a si mismas como valiosos para la camara, pero el
vlogging y la documentacion no requiere que seas glamoroso o hermoso o superficialmente
especial para nada. jHas visto lo que hay afuera? Aparte de los bloggers de belleza, los
culturistas y los idolos del pop en alza, en otras palabras, aparte de todos en una industria
donde tu aspecto realmente importa, todos en YouTube son bastante ordinarios. Hay
vloggers con desfiguracién por tumores, vloggers con discapacidades, vloggers de todas
las edades y formas. Vlogging es una excelente manera de documentar en lugar de crear, lo
que significa que, literalmente, cualquiera puede hacerlo. No es necesario ser habilidoso (al
menos no en la forma en que el 99 por ciento de ustedes leyendo esto definen habilidoso)
para salir en esta plataforma porque, recuerda, cuando documentas y no creas, puedes
aprender a medida que avanzas. No tienes que ser un experto (todavia). No tienes que ser
exitoso (todavia). Lo Unico que realmente tienes que hacer es hacer interesante el camino

para llegar alli.

Ahora, interesante es subjetivo. ;Sabes lo que encuentro super interesante para ver?
Videos acerca de visitar ventas de garaje. Y no soy el Unico. Mientras escribo esto, una
busqueda rapida en YouTube muestra videos dedicados al tema de ventas de garaje
recibiendo hasta 50,000, 99,000y 137,000 visitas. Nunca decidas por ti mismo que los videos
sobre ti o las cosas que te gusta hacer no seran atractivos para cualquier otra persona. Deja

que el mercado decida. Confia en mi, sera honesto contigo.

Vlogging es un gran ecualizador, y YouTube es la nave nodriza del vlogging. Es la
plataforma donde la persona que nadie pens6 que lograria algo puede hacerlo. Es una
herramienta para encontrar tu mejor angulo, y no me refiero al angulo de la camara. Si tienes

muchos intereses, si no estas seguro de dénde estan tus mejores habilidades, si te preguntas

167



sitienes el tipo de carisma y atractivo que atrae audiencias a las personalidades de YouTube,
o si simplemente no puedes decidir si prefieres ser la autoridad estadounidense nimero
uno en pijamas o el gurt de kombucha, levanta tu teléfono y comienza a documentar tu dia.
Publica los resultados todos los dias como un Vlog de YouTube. Mira qué publicaciones
reciben la mayor atencion y dobla el trabajo hacia lo que sea que esta haciendo esas
publicaciones pegajosas. Pero tienes que publicar algo para saber si tienes los dones. No
pensé si debi comenzar una biblioteca de vino o debatir si era lo suficientemente bueno
como para merecer una audiencia de YouTube. En el momento en que pensé que filmar un
show de revision de vinos era una buena idea, consegui a un empleado para ir a Best Buy
para comprar la cdmara, filmar el primer episodio y publicar eso. Ese primer episodio se ve
y suena totalmente diferente de los que creé incluso cuatro meses después porque descubri
que podia hacerlos yo. Me contuve, no porque estuviera preocupado por la opinién del
mundo en general, sino porque tenia miedo de que si realmente lo soltaba, pondria en
peligro todas las relaciones duramente adquiridas que tenia la tienda de vinos de clientes

de mucho tiempo que me compraban $10,000 de vino cada mes.

Si miras el primer episodio, estoy casi irreconocible. No porque fuera mas de una
década mas joven y quince libras mas pesado, sino porque mi personalidad es muy sumisa.
Digo cosas muy expertas de vinos como: "Cuando huelo esto, me recuerda a un Clinet
clasico o un VCC"y "No voy a empujar el Pétrus..." Luego, en el episodio 11, puedes ver en
la pared detrds de mi un marco con una foto en blanco y negro de Muhammad Ali y Joe
Frazier batallando en 1971 en la pelea del siglo. Esa puede haber sido la primera pieza de mi

verdadero yo, el yo amante del boxeo, eso hizo su camino en el show.

En el episodio 40, empiezo a hablar sobre la alegria y la pasion y agrego un clip del
juego de la NFL 2006 televisado, donde fui atrapado en la camara gritando con emocion con
mis amigos y mi hermano, A. J,, en respuesta al anuncio de que los Jets habian seleccionado
D'Brickashaw Ferguson, un tacleador ofensivo de la Universidad de Virginia, en lugar del
mariscal de campo Matt Leinart. Yo estaba comenzando a revelar otros lados de mi, porque,
como dije al final del episodio, "Tienes que estar apasionado por otras cosas ademas del
vino." Fue cerca de esa vez cuando empecé a darme cuenta de que el mundo estaba

cambiando tanto que el canal podria llegar a ser mucho mas grande de lo que jamas habia
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previsto, y podria valer la pena arriesgar algunas pérdidas de vino a corto plazo a cambio

del valor a largo plazo de permitirme ser yo mismo.

En el episodio 57, le muestro un dedo virtual al establecimiento. El episodio 58 se
pone aun mas real con el titulo, "No estoy enojado”, y revela que rechacé dos oportunidades
de redes, una en un género de viajes y una en un género de comida y vino, porque no creia
que la television fuera el futuro. Ahora recuerdo, esto se supone debe ser un show de vinos!
Mi energia esta aumentando, mi voz va mas rapido, y estoy siendo mas directo. Y luego, mi
confianza realmente aparece con comentarios como, "Somos los mejores vendedores en el
negocio del vino. No necesitamos un blog para vender vino." Comienzo a dejar caer frases
coloridas como "M de toro" (bullshit) y "jPrueba el maldito vino!" como brillantes semillas
de granada en mis mondlogos. En el episodio 61, cuando empiezo a pedir a las personas
que sigan enviandome correos electronicos porque mi correo confirmaba que estaba
golpeando un nervio y haciendo que la gente se entusiasmara e interesara, mi apertura es

menos una pieza maestra de teatro, mas WWE (Entretenimiento de lucha libre).

Como puedes ver, la entrega, la calidad y el contenido de Wine Library TV han
cambiado a través del tiempo. Le di tiempo a la serie para evolucionar. Me di tiempo para
ponerme comodo y relajarme con el formato. Me di tiempo para conocer a mi audiencia y
escuchar lo que estaba diciendo. Me han dicho que mi primer video fue diez veces mejor
que el centésimo video de algunas personas en términos de calidad y contenido. Quizas,
pero de nuevo, la calidad es subjetiva; algunas personas tienen éxito a pesar de ser unos
completos idiotas porque al publico le encanta verlos ser idiotas. Estoy seguro de que soy
coherente y se puede decir que sé mi M. Eso fue definitivamente un buen comienzo, pero
recuerda, no hay manera de que pudiera haber sabido que seria bueno en video en ese
momento. Si me hubiera sentado en mi idea de comenzar un show de vinos y me
preocupara y me cuestionara a mi mismo, probablemente podria haber encontrado cientos
de razones para no hacerlo. Gracias a Dios que no me detuve de hacer nada de eso, sino que
segui mis instintos. YouTube no te hara carismatico e interesante, pero te expondra si lo
eres. Sin embargo no puede hacer eso, si no te pones ahi afuera. Date un afio para ajustary
probar diferentes enfoques y ver qué tipo de respuesta obtienes. Escucha a tu audiencia. En

definitiva, todo se reduce a esto: no dejes que la perfeccién sea tu enemigo. No seas otro
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sofador que pone diez episodios, es troleado o ignorado, se desalienta y elimina el canal.

Por el amor de Dios, date una oportunidad justa de tener éxito.

Cada simple cosa que ha sucedido en la television puede ocurrir en Youtube. Puedes
emerger como una estrella del pop. Puedes ser un cineasta. Puedes convertirte en Billy Mays,
el vendedor infomercial. ;Quieres convertirte en una estrella de television de la mafiana?
Comenzar un programa de television por la mafana en YouTube. ;Quieres ser el proximo
Dr. Drew? Comenzar un show de preguntas y respuestas. ;Quieres ser el proximo Rachael
Ray, Oprah, Tavis Smiley, o Chris Hardwick? Entonces empieza a cocinar, asesorar, entrevistar

o hablar de cultura pop en YouTube. Manana.

Si, sera mas dificil hoy de lo que hubiera sido si hubieras comenzado a hacer esto en
2011, cuando habia mucha gente viendo pero no tantos creando, pero si eres realmente
talentoso, inteligente, divertido o creativo, ganaras. Te puede tomar algunos meses o

incluso ahos mas de los que tomaria en 2011, pero lo sucedera.

Tomar el enfoque de "documentar, no crear" significa que posiblemente vas a verter
una montdén de contenido aburrido en el miasma de contenido aburrido viviendo en
YouTube.

Eso esta bien.
;Sabes por qué?

Porque si al final el resto del mundo esta de acuerdo en que tu contenido es aburrido,

sabras que no estas listo para esto, y podras pasar a algo mas.

O podria ser porque recibiras un correo electronico de una de las seis personas que
vio el episodio 94 de tus 200 episodios de hilo para tejer, que resulta ser el CEO de tu
compafia favorita de hilo para tejer, diciéndote que le encantaria trabajar juntos algun dia
si estas interesado. Tu decides que nunca vas a convertirte en una estrella de PBS, lo llamas
hacen un trato donde creas videos educativos para el sitio web de la empresa. Son una gran
compania, por lo que reciben cuatrocientas mil visitas por episodio, lo que te permite
construir tu marca a través de ellos. También son lo suficientemente grandes como para

pagarte muy bien por hacer algo que amas.
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Puede ser porque descubres que, a pesar de que el publico en general no queda
atrapado con tu vlog de cerveza artesanal, te divertiste mas haciendo eso que alguna vez en
tu carrera como desarrollador de software. Entonces te acercas a Yuengling acerca de hacer
videos de capacitacion educativa para su personal, y ellos te traen a su equipo por un salario
de cinco cifras altas. El pago no es tan diferente de lo que ganabas antes, pero te vas a la

cama feliz todos los domingos, con ganas de volver a trabajar el dia siguiente.

:Te hiciste millonario? No. Pero solo un pequefio porcentaje de las personas que
intenta esto lo hace. Eso es irrelevante. El punto es sofiar en grande y luego hacer los ajustes
practicos necesarios una vez que veas donde se encuentra tu potencial. Sin embargo, nunca,
nunca sabras el alcance de ese potencial hasta que lo intentes. Yo te garantizo que es mas

grande de lo que crees que es.

Desde hace un par de afios, los primeros usuarios conocedores de la tecnologia han
estado viendo YouTube en sus televisores. Muy pronto, todos lo haran, y la proxima
generacion no vera ninguna diferencia entre los dos. YouTube sera la television; la television
sera YouTube. YouTube es un monstruo. Sin embargo, Facebook esta haciendo planes para
agregar mas caracteristicas que haran que se parezca mucho a YouTube. Con YouTube en
posesion de una década de patrimonio como la plataforma de video establecido, Facebook

tendra que trabajar duro para competir. Como estas a punto de ver, va a ser una gran pelea.

Imagina esto

Digamos que tu nombre es Sam. Eres un vendedor de seguros de cincuenta y dos
afhos en Alabama. Tus gemelos se fueron a la universidad, dejandote solo con tu parejay los
dos perros que han sido parte de la familia desde que los nifios eran muy pequefios. Estas
muy emocionado por comenzar este nuevo capitulo en tu vida y sabes que va a ser dificil
adaptarse a un hogar donde ya no hay nifios alrededor para hacer lios, causar drama, y
agregar chispas e imprevisibilidad a una por lo demas, tranquila y calmada vida. Has estado
trabajando para la misma compafia de seguros durante veintidds anos. Crees que la

jubilacién probablemente esta solo de diez a quince afios de distancia. Has ahorrado
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constantemente e invertido sabiamente, tienes poca deuda, y la casa esta paga en su

mayoria. La vida esta bien.
Solo bien.

Luego, tu mejor amigo te envia un video llamado "6 minutos para los proximos 60

ahos de tu vida." (Googlealo. "6 Mins for the Next 60 Years of Your Life.")

Te das cuenta de que tienes potencialmente de treinta a cuarenta afios mas por
delante de ti, y quieres que sean mas que solo buenos. Quieres que sean geniales. Y con los
nifos encontrando su independencia, ahora tienes aproximadamente el doble de la

cantidad de horas que alguna vez tuviste para hacer esos afios de esa manera.

Comienzas a pensar en todos los pasatiempos e intereses divertidos que dejaste atras
cuando la vida se volvid mas ocupada y tus responsabilidades aumentaron. Siempre te
encantd bailar. Tu madre te obligd a tomar clases de baile de salén cuando eras un nifio, y
para tu sorpresa no solo disfrutaste los ritmos y movimientos de la salsa, merengue y swing,
sino que eras muy bueno con ellos. La habilidad te sirvié bien en el area de citas, fue como
conociste a tu pareja. Pero ambos dejaron la aficion caer mientras se instalaban en la vida
matrimonial. También han pasado seis ainos desde que pusiste un pie en un gimnasio; a

estas alturas, tus rodillas probablemente se doblaran después de dos pasos de baile fuertes.

Pero tal vez no lo haran? Y si lo hicieran, tal vez en lugar de patético, eso podria ser...

igracioso? Tal vez seria algo de lo que tu y tu pareja se podrian reir juntos?

Le haces una proposicidn a tu compafiera: pongamonos en forma y comencemos a
bailar de nuevo. Y para mantenernos responsables, grabemos todo el proceso. Tu
compafiera ve como estas de emocionado acerca de esto, pellizca con cuidado el rollo de

grasa que se ha asentado en tu cintura, y accede.

Descubres que si, tu tarjeta de membresia de YMCA funciona incluso aunque no has
puesto un pie en el lugar durante seis afios. Ese primer dia en la caminadora va bastante
bien, y te sientes tan optimista que vas a las pesas también. Es un triunfante primer video de
tres minutos. Desafortunadamente, tus musculos se rebelan contra la actividad fisica inusual

y se apoderan de ti tan mal que debes quedarte tendido boca arriba durante los proximos
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dos dias. Filmas los préximos dos videos de tu cama, llenando a tus dos admiradores con
informacién sobre ti mismo, tus sentimientos sobre la danza y por qué te estas embarcando

en este proyecto. Esos dos fanaticos son tus hijos, por cierto. Como sea.

Cambias tus habitos alimenticios, te comprometes con el gimnasio y comienzas a
asistir a clases de baile dos veces por semana. Todos los dias, filmas una publicacion de vlog,
compartiendo lo que te esta gustando, lo que no, tus consejos sobre la dieta, lo que
aprendiste en clase, y cualquier otra cosa que creas que pueda ser de interés para tus
espectadores. Después de un mes, tienes cuatro suscriptores Estas bastante seguro de que

los dos nuevos son los companferos de cuarto de tus hijos. Lo que sea.

Durante seis meses, tu y tu cdnyuge continlian en este viaje de superacion personal,
y los resultados son increibles. Entre los dos, han perdido doce libras, y la experiencia
compartida de aprender cosas nuevas juntos reavivo una chispa que se habia desvanecido
en tu matrimonio. Te estas divirtiendo mucho, y se muestra en tus videos. No sabes quiénes
son todos esos suscriptores ahora, pero mientras hablas con los que comentan, has
descubierto que al menos un pufiado son parientes mayores de los estudiantes que

comparten los dormitorios de tus hijos.

Finalmente, encuentras el coraje para inscribirte en el nivel de principiante en una
competencia de baile local, y aunque no terminas en los primeros lugares, tampoco te
sientes avergonzado. El episodio 489 muestra que conduces durante seis horas para asistir
a una competencia estatal, donde te llevas a casa el bronce de principiante. Los préximos
videos documentan tus viajes a competiciones de campeonato, asi como la transformacion

de tu matrimonio de aburrido a cosas calientes.

Las cosas contintan mejorando. En el transcurso de dos afios de entrenamiento y
vlogging, captas la atenciéon de miles de personas inspiradas por tu compromiso con
adquirir una buena forma fisica tarde en la vida y una bella forma de arte normalmente
asociada con los jovenes y esbeltos. TU y tu esposa son todo lo contrario, pero la gente ama
verte de todos modos. Tus fanaticos te ayudan a elegir disfraces, a hacer sugerencias de
entrenamiento, e intercambian historias de baile, pero te das cuenta de que estan tan

ansiosos por hablar sobre las estrategias que han usado para revitalizar sus relaciones
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personales como lo estan sobre tu hobby. A medida que tu audiencia ha crecido, has llegado
a conocer a algunos de tus fanaticos, y te sorprende lo contentos que estan de conocerte
en persona, cdmo quieren posar para fotos contigo como si fueras una especie de estrella
de televisiéon. Tus seguidores crecen lo suficiente como para que creas que vale la pena
contactar a otros canales de baile de YouTube y preguntarles si estarian interesados en
enviar algun contenido a tu pagina o hacer una entrevista. Escuelas de baile, profesores de
danza, paginas de fans de So You Think You Can Dance y Dancing with The Stars y marcas
de baile, las conferencias de baile y las competiciones comienzan a contactarte para
preguntar si pueden publicar sus marcas o hacer apariciones en tu programa. Comienzas a
recibir ofertas de patrocinio de empresas de entrenamiento fisico, teatros y bebidas
deportivas. Durante el dia, vendes seguros. En las horas previas al amanecer y tarde en la
noche, tu participas y haces desarrollo de negocio mientras tu compafera edita videos. Los

fines de semana, tu bailas. Juntos, estan teniendo el mejor momento de sus vidas.

Han pasado seis afios desde que comenzaste este proyecto, Sam. Ahora tienes
cincuenta y ocho afos, y tu ingreso casi se ha duplicado ahora que estas subsidiado por las
marcas asociadas con la danza, estilos de vida saludables y desarrollo personal. Crees que
podras retirarte de tu trabajo de seguro en un afo o dos, después de que hayas ganado lo
suficiente para pagar la deuda de la escuela de los nifios. No tienes intencion de retirarte de
tu vlog, a pesar de que se necesita mucho trabajo para mantener el impulso. Nada sobre

esta transformacién ha sido facil, pero ha sido una diversion increible.

Inventé esta historia, pero no es una fantasia. Puedes hacerlo, o tus padres pueden.
Demonios, tus abuelos pueden. Es un escenario que podria replicarse en la vida real. De

hecho, ya ha sido hecho.

Practicas recomendadas en YouTube

Si deseas aumentar la cantidad de tiempo que las personas pasan viendo cada video
que publicas en tu canal como un todo, asegurate de que puedes responder las preguntas

abajo.
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Optimizacion de Video

TITULOS: ;Cuanto pensamiento has puesto en el titulo de tu video? ;El titulo refleja con
precision el contenido del video? ;Es la mayoria del titulo visible en el mévil? ;Es el titulo
corto y conciso, impulsa emocionalmente, y/o esta optimizado para palabras claves

(keywoord optimized)?

DESCRIPCIONES: estan las dos lineas superiores de la descripcion optimizadas para
palabras claves? ;Hay enlaces a otros videos similares o listas de reproduccion en la
descripcion? ;Hay un enlace de suscripcion? ;jHay enlaces a tus otras cuentas de redes

sociales? ;Se puede hacer clicy rastrear todos los enlaces?

ETIQUETAS (TAGS): ;Hay al menos diez etiquetas en la descripcién? ;Estan incluidas
etiquetas de una palabra y de frases? ;Las etiquetas reflejan con precisién el contenido del
video? ;Las etiquetas son valiosas, es decir, tienen altos volumenes de busqueda pero baja
competencia? Puedes descubrir esto usando herramientas como VidIQ, Planificador de

palabras clave de Google Adwords y Keywordtool.io.

MINIATURAS (THUMBNAILS): ;La miniatura refleja con precision el contenido del video? ;Si
hay texto en la miniatura, es facil de leer en todos los dispositivos? ;Si hay texto,

complementa el titulo?

CARTAS DE YOUTUBE (CARDS): para extender el tiempo de reproduccion en tu canal, jestas
incluyendo las tarjetas de YouTube dentro de tu video para dirigir el trafico a otros videos

relevantes que has publicado?

Optimizacion de Canal

BANNER: ;El banner refleja con precision el contenido del canal y su género? ;El grafico se

transfiere bien a todos los dispositivos?
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LA SECCION ACERCA DE / DESCRIPCION DEL CANAL: ;Estan las primeras 2 lineas
optimizadas para palabras clave? ;El primer parrafo es una descripcién general del canal?
¢Has incluido el calendario de publicaciones? ;Son todos los enlaces de redes sociales

clicables? (No tienen que ser rastreables)

LISTAS DE REPRODUCCION (PLAYLISTS): ,El canal tiene listas de reproduccién
personalizadas? ;Tienen las listas de reproduccion descripciones optimizadas para palabras

clave? ;Las listas de reproduccion aparecen en la pagina de inicio del canal?

VIDEO TRAILER DEL CANAL: ;Se muestra el trailer del canal en la pagina de aterrizaje? ;El
trailer del canal refleja con precision el contenido género del canal? ;El triler del canal

cuenta la mejor historia en la menor cantidad de tiempo?

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Daniel Markham, What's Inside
IG: @whatsinside

Es interesante que un proyecto de ciencia fue responsable del cambio de carrera de
Daniel Markham de representante de ventas farmacéuticas a la mitad de un duo de padre e
hijo que viaja por el mundo dedicado a cortar cosas en dos. Décadas de pruebas,
experimentacion y experiencia de vida los llevaron al "éxito de la noche a la mafiana” de ély

su hijo.

Mientras crecia, Dan siempre habia querido ser un emprendedor, pero al graduarse
de la universidad con una familia joven, él aplicé su titulo en negocios y finanzas globales a
un puesto como un representante de ventas farmacéutico. El dinero era bueno, pero durante
afos cred sitios web e incursiond en negocios alternos, o, en sus palabras, "Pequefas
empresas al azar que fracasaron totalmente”, con la esperanza de que uno despegaray le
permitiera dejar su trabajo estable. Cuando lleg6 YouTube, cred videos de sus hijos y esposa
para compartir con el resto de su familia, que no vivia cerca él en Utah. Siempre habia

monetizado sus sitios web con Google AdSense, lanzando pequefas publicidades, e hizo lo
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mismo con los videos de YouTube aunque nunca habia ganado dinero de esta manera.

Nadie estaba viendo.

Un dia, su hijo, Lincoln, vino a él en busca de ayuda con su proyecto de ciencia de
segundo grado. La tarea: preguntar y responder una pregunta de su propia eleccion. El aho
anterior, él habia preguntado: ";Por qué tenemos mocos?" y habia pegado una sustancia
viscosa gigante de su nariz en su cartulina para la presentacion. Este afio estaba interesado
en descubrir por qué los humanos tienen cera en los oidos, pero Dan sintié que era muy
similar. Entonces, después de pensarlo, Lincoln decidié que, como amaba los deportes, le
gustaria saber que habia dentro de una pelota deportiva. Con la ayuda de su padre,
comenzaron a cortar bolas por la mitad y a armar su proyecto. Dan decidié filmar el proceso,
publicando los resultados en uno de sus canales de YouTube que renombré Lincoln
Markham para hacerlo facil de identificar. La idea era que después de hacer su presentacion,
Lincoln podria compartir el nombre del canal con su maestro y companferos de clase, y
podrian ir a verlo en su tiempo libre. Dan ya habia monetizado unos ochenta videos para
entonces, incluyendo el video del moco del afio anterior, jugando con los titulos y las

palabras clave para hacerlos mas atractivos, agrego este al lote. Era enero de 2014.

Casi un afio después, en un dia de invierno en diciembre de 2014, Dan recibi6 una
notificacion de AdSense de que habia ganado cuatro délares. El revisé su analitica. No habia
venido de sus sitios web. El revisé YouTube. Alguien estaba viendo, suficientes personas para
generar ingresos. Inexplicablemente, YouTube habia decidido que le gustaba su video y
comenzd a sugerirlo cuando la gente miraba videos sobre el béisbol. La gente estaba
haciendo clic en él, y algunos estaban comentando, ofreciendo sugerencias para otros tipos
de bolas que Lincoln podria abrir. "Tal vez es esto", pensé Dan. El le mostré a Lincoln lo que
estaba sucediendo y le pregunto si estaba interesado en hacer algunos videos mas. Juntos,

decidieron ir all-in.

Ocultaron los otros videos en el canal, cambiaron el nombre a Que hay adentro?
(What's Inside?) y comenzaron a cortar. Pasaban cuatro o cinco horas juntos cada sabado,
usando el teléfono de Dan para grabar videos de ellos mismos cortando varios tipos de
bolas, y Dan los arrojaba a la plataforma. A medida que aprendieron mas sobre como

funcionaba el algoritmo de YouTube, continuaron las grabaciones los sabados, incluso
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cuando viajaban, pero lanzaban solo un video por semana. Los videos mejoraron y estaban
mas pulidos ya que Dan aprendié a usar Final Cut Pro y mejoré los elementos de storytelling
de los videos. Por ejemplo, cuando cortaban una pelota de fatbol, incluian material de ellos
mismos lanzando una pelota de futbol. Aprendieron aun mas asistiendo a
videoconferencias y haciendo Networking con otros YouTubers. Fue en uno de estos
eventos, el primer CVX Live, que Dan escuché a Devin Graham un camarégrafo de aventura
y deportes extremos, alias devinsupertramp, anunciar que la forma en que ganaba dinero
en YouTube era 10 por ciento de AdSense, 20 por ciento de contenido de licencia, y 70 por
ciento de videos patrocinados. "Me dejé completamente alucinado. Yo estaba como, 'Oh,
caramba, puedes ganar dinero con marcas que quieran poner sus cosas alli?' Eso era nuevo

para mi."

Era verano de 2015, y Dan obtuvo su primer acuerdo de marca al pasar por un sitio
web llamado FameBit, un sitio web de marketing donde las marcas publican ofertas para
pagar a creativos para promocionar sus productos. Le pagaron alrededor de $250 para abrir
un Cubo de Rubik, y luego $1,000 para abrir un colchén. "Pensé que lo teniamos hecho. jMil

dolares, y solo estamos cortando un colchdn por la mitad!"

Unos meses mas tarde, se encontré con Shaun "Shonduras” McBride (ver Capitulo 9),
quien le dijo que con el alcance de su canal, que ahora tenia casi un millén de suscriptores,
deberian estar contactando con las agencias de publicidad que ejecutan campafas de
marketing de grandes influencers. "De vuelta al ajetreo. Tenia mi trabajo diario donde estaba
vendiendo medicinas y viajaba a ocho diferentes estados. Y me sentaba alli por las noches
en hoteles buscando las personas que hablaban en VidCon, la conferencia de video mas
importante en el pais. Cualquiera que pareciera ser de una agencia de publicidad, los
buscaba en Google y descubria en qué compafia trabajaba, y lo contactaba por correo

electrénico o su pagina de Contactenos.”

Una de esas agencias respondié. Dan explicé que si buscaban ideas creativas para

sus marcas, él y Lincoln estarian encantados de trabajar con ellos. "'Somos familiares y
nosotros cortamos cosas por la mitad. Es como un canal de unboxing con esteroides.' Y

dijeron: '‘Bueno, jpor qué no firmas este NDA (acuerdo de no divulgacion) y hablamos?."™
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Resultd que la agencia representaba a Bill y Melinda Gates. ;Qué hay adentro? y
algunos otros canales de YouTube fueron elegidos para llamar la atencién sobre su carta
anual que describia su posicion en problemas mundiales actuales y estimular a las personas
a trabajar por un cambio positivo en el mundo. El tema de la carta de ese afio fue "Dos
Superpoderes Que Deseamos Haber Tenido." Dan, quien nacidé en el Filipinas, hablaba
tagalo, y habia servido dos afios alli como misionero de la Iglesia de Jesucristo de los Santos
de los Ultimos Dias (LDS), decidié que su superpoder serfa llevar agua potable limpia al
mundo en desarrollo. Su idea era traer a Lincoln a las Filipinas para mostrarle por qué la falta

de agua potable era un problema tan serio.

Este fue su primer trato de "gran marca", y fue un momento importante.
"Necesitdbamos seguir presionando e intentando encontrar marcas que nos gustarany que
quisiéramos trabajar con ellas que tuvieran sentido con nuestro canal. No queremos
alinearnos con una marca que no apoyamos nosotros mismos." Esto significaba rechazar
ofertas, a veces extremadamente lucrativas. Dan esta orgulloso de Lincoln por hablar con
sentido cuando tenia la cabeza dando vueltas por una agencia de publicidad que les ofrecid
algo en el rango de $30K a $50K para hacer un video de ellos cortando y abriendo un

juguete. Habia un problema.

No era super interesante. Si lo abrimos, la gente pensaria, jpor qué miré esto? Pero,
sinceramente, iba a encontrar la manera de hacerlo. Le djje a Lincoln al respecto. Estaba
un poco ansloso, pero era buen dinero, como una cuarta parte de mi salario anual de
mi trabajo diario. Y Lincoln djjo. "No, Papa, absolutamente no. Nos venderiamos
totalmente si hicieramos eso. Nuestra la audiencia lo odiaria.” v tan pronto como lo

dijo, pensé: "Estas en lo correcto totalmente." En ese momento él tenia diez arios.

Ellos no lo hicieron. En cambio, publicaron un video diferente que estaban bastante
seguros de que también decepcionarian a sus televidentes. Era de ellos cortando y abriendo
un cascabel de serpiente de cascabel. Habian viajado al Zooldgico de Phoenix para filmar el
corte como parte de la apertura cerca tres meses antes, pero nunca habian publicado el
video porque Dan sabia por su investigacién que seria decepcionante, no hay nada dentro
de un cascabel de serpiente de cascabel. Pero no tenian otros videos para esa semana

porque habian estado de vacaciones, asi que decidieron editar el final con ese propésito,

179



aunque estaban cansados de su viaje por carretera. Era un sabado por la noche. Dan pasé
alrededor siete horas editando y publicando el video unos minutos antes de ir a la iglesia a

la mafana siguiente.

Esa publicacion se convirtio en el tercer video mas viral en todo YouTube en 2016,
acumuld cuarenta y dos millones de visitas en sus primeros siete dias. Llegoé un publico
completamente nuevo, muchos de los cuales eran significativamente mas viejos que el
arquetipo demografico al que Dany Lincoln llegaban antes. Entre ellos habia personas que
trabajaban en agencias de publicidad y marcas. Ahora en lugar de buscar hasta las tres a.m.
para encontrar y llegar a los grandes jugadores de marketing, los grandes jugadores de

marketing venian a Dan.
El dejé su trabajo de ventas en julio de 2016.

La generacion que es de mi edad no entiende en absoluto las redes sociales. Y luego
pones a mis padres, que son aun mayores. Para mi decir que estaba dejando un muy
buen trabajo al gue me llevo mucho tiempo llegar a donde estoy, alejarme de eso para
hacer videos de YouTube, definitivamente Jos asustaba, incluso cuando les djje los
ndmeros. Esas conversaciones fueron dificiles, porque no quieres sentir que estas

decepcionando a las personas o que la gente esta preocupada por ti.

Su esposa, que siempre habia sido solidaria pero le gustaba su trabajo de tiempo
completo para una compafia Fortune 100, renuncié cuando quedo¢ claro que el equilibrio
familiar que era tan importante para ellos no podria sostenerse con ambos padres
trabajando tantas horas intensas ;Y Lincoln? Lincoln todavia hace videos con su papa, pero
también va a la escuela, juega al golf y se pasa tiempo con su amigos y hermanas como
cualquier chico normal. Dan es inflexible sobre proteger la infancia de su hijo, y sus hijas
ahora que también tienen un canal familiar. El mantiene una perspectiva saludable sobre el

paseo magico que su familia esta disfrutando.

Quiero que Lincoln sienta que todavia es un nifio, no como s/ tuviera un trabajo de
tiempo completo. Estoy viendo un monton de veinte cosas que serian increibles y
oportunas y buenas para abrir ahora mismo, pero quiero que Lincoln lleque a casa
desde escuela y vaya a jugar con sus amigos hoy, asi que no voy a hacer eso. Es un

equilibrio complicado.
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Nike envia un correo electronico y dice: "Queremos que Lincoln sea uno de los
principales influencers para esta campana.” Ya sea que Lincoln sea o no un influencer
lider global, y me cuesta pensar que lo es, el hecho de que Nike crea que €l lo es, es
algo que Lincoln tiene en su curriculum que nunca se ird. He hablado mucho sobre las
ofertas de las marcas y empujo para consequir esas ofertas de marca, pero al final del
dia, conocer a Bill Gates por ese primer video...me hace olvigar el dinero. Siempre
seremos recordados por haberlo hecho como familia. Si YouTube desapareciera

manana, todas estas cosas habran sido increibles experiencias de vida.

Nunca se sabe lo que va a despegar en la vida. Definitivamente nada va a despegar si
no estas trabajando constantemente y tratando cosas diferentes siempre. Nunca pensé
que estaria cortando y abriendo las cosas, pero si no hubiera intentado y fracasado en

todas estas otras cosas durante todos esos arnos, esto nunca hubiera sucedido.

Dan Markham y su familia son practicantes. Ellos hicieron su investigacion, prestaron
atencién a todos los pequefios detalles, y se mantuvieron fieles a su marca. Es emocionante

para mi ver a una familia hacerlo tan bien porque pusieron el trabajo y lo ejecutaron.
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12 — Facebook

Facebook sigue siendo el monstruo del juego de los medios sociales, una plataforma
a la par con YouTube para la construccion de marca personal y creacion de riqueza. Eso
puede ser una sorpresa para algunos lectores. Facebook a menudo es considerado como la
plataforma anticuada, el lugar donde los Boomers y la Generacién X comparten fotos de sus
familias y llenan cuestionarios para descubrir a qué personaje de Games of Thrones se
asemejan mas, no es el lugar donde la generacién joven esta gastando su tiempo y dinero.
Eso simplemente no es el caso. Aqui esta la realidad: si vas a construir una marca personal e
intentar monetizarla, t/ienes que tener una pagina de Facebook. Punto. Tiene casi 2 mil
millones de usuarios activos mensuales, mas de la mitad de los cuales lo usan a diario.X Hay
1.15 mil millones de usuarios activos diarios en dispositivos méviles. Si lo estas aplastando
en Snapchat, YouTube, o Instagram, pero no tienes una estrategia de Facebook a todo gas,

estas limitando severamente tu potencial y crecimiento.

Facebook 101

Hay algunas razones para esto. Primero, a diferencia de cualquier otra plataforma,
Facebook te da el regalo de Ia flexibilidad. El contenido escrito y las fotografias no funcionan
en Youtube. Instagram permite videos de maximo un minuto en la pagina principal de un
usuario en el momento de escribir esto. No hay manera de que el contenido escrito largo
gane terreno en Snapchat, pero en Facebook una publicaciéon de blog de trece parrafos
funcionara. Puedes publicar fotos, y funcionaran. Puedes incrustar una reproduccion de
audio de SoundCloud y funcionara. Un video de trece segundos funcionara. También lo hara
un video de treinta minutos. Facebook ofrece completa y absoluta flexibilidad creativa y
tiene el mejor producto de orientacién publicitaria jamas creado. Nadie es demasiado
bueno para Facebook. Si aun no lo has hecho, ve a Facebook ahora mismo vy registra tu

pagina de fans, porque incluso si no es el lugar donde creas el contenido pilar para tu marca
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personal, es donde todo lo que haces en las otras plataformas vendra a vivir por el resto de

la existencia de tu marca personal.

Facebook no es solo un lienzo donde puedes crear contenido original, sino también
un canal de distribucién imperativo. EIl ADN de Facebook es el boca en boca. Es el lugar
donde la cultura del intercambio ha prosperado sin medida. En otras plataformas, por lo
general, pegas un grand slam o estas ponchado (strike out). No es asi en Facebook. Alli, con
sesenta y un shares, obtendras al menos una cada dia. Si eres bueno creando contenido, en
otro dia podrias pegar un doble con doscientos shares. Puedes bajar a trece shares con la
siguiente pieza de contenido, solo para continuar con algo espectacular que atrape siete
mil. Con cada accién, no importa cuan micro, estas construyendo conocimiento de tu marca
de forma nativa. En todo caso, es el mejor lugar para personas sin seguidores para comenzar

sus esfuerzos de marca personal.

Debido a sus capacidades de segmentacién increiblemente detalladas, puedes
especificar tu audiencia por sus intereses, por supuesto, pero también por sus cédigos
postales o sus empleadores, Facebook también es un lugar increible para alguien con un
pequefio presupuesto. Es una plataforma increiblemente valiosa cuando un don nadie que
lanza su marca fashionista tiene que gastar solo trece ddlares para impulsar u orientar su
publicacion a un lindo tope y posiblemente obtenga hasta 2.600 impresiones, dependiendo
de sus opciones de segmentacion. (Una "impresion” se registra electronicamente cada vez
que un anuncio se muestra en la pantalla de un usuario). El costo por cada mil impresiones
(CPM, M significa mille, en latin "mil") fluctia con el mercado, pero ahora mismo sigue
siendo uno de los productos publicitarios mas baratos pero mas efectivos que existen,
comparable a Google Adwords en los primeros afios. Eso no siempre sera el caso. Dieciocho
meses después de la publicacién de este libro, los precios de los anuncios de Facebook se
habran duplicado o mas. Aprovecha esta pasarela abierta mientras se pueda y activa tu

conocimiento de marca.

Finalmente, tan grande como lo es YouTube, al momento de publicacién de este
libro, Facebook surgira como un competidor feroz en video. Mark Zuckerberg llamé al video
una "Mega tendencia" de la misma naturaleza que los dispositivos méviles ? y ha dejado

claro que el video es el futuro de Facebook. En 2016, le dijo a BuzzFeed: "No me sorprenderia
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que si adelantas cinco afos la mayoria del contenido que las personas ven en Facebook y
estan compartiendo dia a dia sea video." * Cuando Facebook quiere poner algo en marcha,
pone todo su apoyo detras de eso. El efecto del panorama de los medios sociales es en
general, algo asi como un cambio de placa tecténica (la plataforma esta en el proceso de
conseguir tratos para producir contenido original en asociaciones con medios amigables a
los millenials como Group Nine Media, productor de The Dodo y Vox Media). > Sabiendo

eso, ;no seria tonto pasar por alto la oportunidad de llegar temprano?

Usted podria estar pensando, ya hago videos de YouTube. Simplemente los pondreé
Facebook. Dos pajaros, una piedra, hecho. No tan rapido. El algoritmo de Facebook siempre
dara un trato preferencial al contenido nativo de Facebook. Vas a tener un mayor alcance
creando un video original para Facebook que reciclando algo de otra plataforma. ;Tiene el
video una gran copia al lado? ;Son los primeros tres segundos cautivadores? ;Muestra una
comprension de la mentalidad del grupo demografico de Facebook que le encantaria
compartirlo con un miembro de la familia o0 amigo? ;Incluye llamados a la accién? El video
todavia es algo asi como una novedad en Facebook, lo que significa que tiene el potencial
de ser notado mas rapido y obtener un mayor compromiso de lo que sea que pueda publicar

en Youtube.

Eso no significa que no deba publicar en YouTube o en otro lugar, por supuesto, pero
no subestimes el poder que duplicar el contenido en Facebook podria tener en tu marca.
Facebook es la primera plataforma que ha combinado la capacidad de hacer marketing,
ventas y branding, todo en un solo lugar, y todavia es muy barato para la cantidad de

atencion que puedes obtener alli de sus casi dos mil millones de usuarios mensuales.

Facebook 201

Facebook Live. Facebook ha puesto todo su empefo en el Live, tratando de darles a
los usuarios un lugar para disfrutar de la experiencia pura e inmediata de interactuar
directamente con los espectadores en tiempo real. Es algo poderoso, pero ten en cuenta

que el video en vivo es la forma de arte mas dificil.
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Sieliminas las noticias, los deportes, los shows de premiaciones y Saturday Night Live,
hay muy pocos programas de television en vivo, y por una buena razon. Se necesita una gran
habilidad para cautivar a una audiencia lo suficiente como para interrumpir su rutina en el
momento que deseas su atencion. Esa es una peticion mucho mas grande que intentar que
la gente te mire en su propio tiempo. Y, sin embargo, la espontaneidad realmente puede
funcionar a tu favor. Si tu puedes cristalizar un momento especial y compartirlo con tus fans
en tiempo real, también puede convertirse en algo realmente especial para ellos. Preguntale

a Candace Payne de Dallas.

¢Nunca habias oido hablar de ella? Es posible que la conozcas mejor como
Chewbacca Mom. En mayo 19, 2016, Payne abrié un Facebook Live para mostrarle a sus
amigos de Facebook un regalo que compré para ella: una rugiente mascara de Chewbacca.
Ella estaba tan emocionada que ni siquiera pudo esperar para llegar a casa; ella se filmo
desde el interior de su auto mientras todavia estaba sentada en el estacionamiento de
Kohl's. Ella titul6 el post "Son las alegrias simples en la vida." Fue una mirada divertida, pero
lo que realmente llamé la atencidn de la gente fue su contagiosa risa imparable mientras se
deleitaba en su compra. Tal vez la gente se sentia hastiada; tal vez estaban cansados de tanto
contenido sobre las préximas elecciones y otros temas serios. Por alguna razén, las personas
que vieron la publicacién les gustd tanto, que comenzaron a compartirlo, y también lo
hicieron todos los demas que lo vieron. Con 162 millones de visitas desde diciembre de
2016, se convirtié en el video en vivo mas popular de Facebook de ese afio. ° Como muchos
han sefialado, la gran mayoria de las personas que vieron ese video lo vieron mucho después
de que ya no estuviera en vivo, pero el formato en vivo fue lo que hizo posible ese momento.
Si Payne hubiese sabido que ella estaba publicando para la posteridad, ella podria haber
sido mas consciente de si misma. Ella podria haber planeado en su cabeza lo que iba a decir.
En cambio, ella solo tomo el teléfono y comenzé a filmar con la guardia baja, permitiendo
que su personalidad sobresaliera tan brillante como dos soles de Tatooine. No puedes ser
mas auténtico, y la gente se cay0 patas arriba. Por un tiempo, ella fue parte del circuito de
celebridades, apareciendo en programas de entrevistas y siendo promocionada en los
medios. Ella fue recompensada generosamente por Kohl's con miles de ddlares en tarjetas
de regalo y mercancia ’ y ella fue invitada a conocer a Mark Zuckerberg en Facebook.

Hasbro, hizo mascara original de Wookie, una figura de accién hecha a medida con su
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cabeza (en una mascara extraible) unida a un cuerpo Wookie. & Pero lo que es realmente
genial es cdbmo Payne uso sus quince minutos de fama para seguir construyendo su marca
como persona positiva, profundamente religiosa, dedicada a difundir la esperanza, la alegria
y el optimismo. Ella consiguié una serie de videos de TLCme, y su sitio web revel6 una larga
lista de charlas. Ella firmé un acuerdo multilibro. 2 Su primer libro, Laugh It Up, publicado en
noviembre de 2017, fue escrito, dijo ella en un video que hizo mientras se preparaba para
enviar su manuscrito a su editor, "para aquellos de ustedes que piensan que esa alegria es

una cosa frivola que no merecen" 2.

La historia de Candace Payne es material de suefios, el tipo de momento que no
puede ser planificado. Es por eso por lo que no recomendaria Facebook Live para la mayoria
de las personas a menos que hayan perfeccionado su técnica de video y hayan tenido éxito
durante algunos afios y estén listos para mejorar su juego. Generalmente no es el lugar para
comenzar desde cero, porque la experiencia puede ser un poco como un ciclista por primera
vez saltando en una bicicleta sin ruedas de entrenamiento. Para aquellos de ustedes que
estan listos, sin embargo, Live podria capturar un momento en un millébn que nunca
hubieses visto venir y ponerte en el mapa. * John Lee Dumas, creador de Entrepreneurs on

Fire, también es creyente.

Sin lugar a duda, Facebook Live es la siguiente cosa. Estoy teniendo un éxito increible
usando plataformas como Wirecast y Belive.tv, que son solo herramientas que me
permiten sentarme en mi computadora y hacer un Facebook Live, pero también tienen
superposicion de texto, captar los comentarios de las personas y tener full interaccion.

Y solo el compromiso que estoy teniendo, el tiempo real, ha sido un nivel diferente.

Todos estan alli reciben esa pequena notificacion de advertencia. "Oye, John esta
pasando el rato en vivo ahora." Realmente lo llamo Tea with JLD solo como una rima
linda. Sirvo una taza de té, me siento en Facebook Live, y suelo ponerme a hablar sobre
un tema durante cinco o diez minutos, y luego comienzo a responder preguntas. Solo
pasando el rato, podria ser treinta minutos, podria ser una hora, y recibo cientos de
comentarios y miles y miles de visitas, todo solo por pasarme por Facebook Live.

Entonces para mi, ahi es donde esta ahora. Facebook Live es donde esta la atencion.
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Colabora. Si estas construyendo una marca basada en chistes, cocina, bicicletas,
deportes extremos, o trajes de bafio, cualquier cosa, ve a la parte superior de Facebook y
busca términos que son relevantes para tu negocio. Encuentra las paginas de fans con la
mayoria de los seguidores, enviales un mensaje y hazles una oferta increible que les haga
valer la pena compartir tu contenido original en su plataforma o trabajar con ellos de otras
formas. Por ejemplo, si eres un motociclista y obtienes un éxito viral en tu publicacién acerca
de cdmo un casco de motocicleta salvé tu vida, lo mejor que podrias hacer seria pasar horas
poniéndote en contacto con cada pagina de fans popular de motocicleta y ofrecerles un PSA
(anuncio de servicio publico) brillantemente divertido sobre cascos para compartir en su
pagina. La colaboracion a través de Facebook es un movimiento estratégico que tiene un

enorme potencial para construir rapidamente tu audiencia.

Imagina esto

Digamos que eres una agente inmobiliaria de cuarenta y dos afios recién divorciada
llamada Sally viviendo en Sacramento, California. Hay tanta gente comprando y vendiendo

propiedades por ahi. ;Como te vas a destacar?

Empiezas creando una pieza de contenido pilar. En este caso, tu pilar ideal seria un
podcast de audio semanal que las personas pueden escuchar mientras conducen por la
ciudad explorando barrios. Cada dos semanas estaria bien, y mensual seria mejor que hacer
nada, pero tu sabes que mientras mas contenido publiques, mas oportunidades puedes

crear (Quédate aqui conmigo, ya veras, Facebook es el protagonista de esta historia.)

Tu podcast explora las minucias de la vida diaria en Sacramento y sus alrededores y
te establece como la "alcalde de contenido virtual" de la ciudad. Residentes locales te
sintonizan para escuchar tu opinion sobre su querida ciudad. Un dia puedes revisar
restaurantes y platos locales, otro puedes profundizar en la historia de la ciudad, y en otro
entrevistaras a personas influyentes locales. Desde ese momento, cada vez que alguien

quiere saber mas sobre Sacramento o su futuro, todos saben que eres la persona que
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contactar, porque has dejado en claro que nadie conoce mejor la ciudad o lo ama mas que

z

tu.

Mientras haces tus historias sobre las personas, lugares o cosas que hacen a
Sacramento un lugar Unico y vibrante para vivir, tomas notas y resaltas detalles de cada
podcast que se pueda convertir en piezas de contenido secundarias. Por ejemplo, si
entrevistas al superintendente del distrito escolar y él menciona que cinco de sus maestros
recibieron recientemente prestigiosos premios nacionales, has encontrado otra pieza de
contenido. Localiza a esos cinco maestros, toma su imagen, y crea una publicacion en
Facebook que pregunte: ";Sabias que cinco maestros del Distrito Escolar de Sacramento
han sido reconocidos nacionalmente por excelencia en la educacién?” Incluyes un enlace a
tu podcast con la entrevista del superintendente de la escuela. Cada vez mas personas de
Sacramento aprenden quién eres y se convierten en oyentes regulares. Cuando uno de ellos
descubre que la familia de su amigo estd mudandose a la ciudad porque su esposa
consiguio una transferencia de trabajo, él reenvia el enlace del podcast para que puedan
aprender mas sobre el distrito escolar. De repente, una familia que necesita comprar una
casa tiene tu voz en su oido y tu informacién de contacto en sus yemas de los dedos. Ese
ciclo se repite una y otra vez hasta que, luego de cinco afios, estas tan establecida como la
experta en bienes raices mas valiosa de Sacramento que tus nuevos negocios vienen casi

exclusivamente por referencia.

Luego haces mas contenido. Sales a filmar o fotografiar los lugares de los que hablas
en cada podcast y publicas los archivos en Facebook. Vinculas tu podcast a las imagenes, de
modo que ahora las personas que aun no viven en la ciudad pueden ver por si mismos como

son estas areas sin tener que ir a ningun otro lado en Internet.

Ahora, quién diablos va a ver este contenido cuando eres nuevo en el negocio y
tienes solo doce seguidores, la mayoria de los cuales son familiares? Un montdn de
personas, porque Facebook es el Unico lugar donde puedes gastar délares en publicidad
increiblemente inteligente. Su segmentacion es incomparable. Podrias gastar tal vez
cincuenta dolares en todos los usuarios de veinticinco a setenta y dos aios de Facebook que
viven en Sacramento y potencialmente llegar a unas diez mil personas. Los detalles de la

plataforma y sus capacidades de segmentacion estan cambiando todo el tiempo, para lo
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que Googleas "Coémo ejecutar un Facebook ad" para obtener las tarifas mas actuales y
practicas. Entonces, cuando la gente comience a comentar en tu pagina o tu contenido,
respondes cada uno, cada vez (lee The Thank You Economy). Cuando no tienes audiencia,
debes aprovechar cada oportunidad de relacionarte con personas que se interesan por ti.
Hacer de lo contrario es absolutamente loco. El hecho de que esto deba decirse habla de la

audacia y la pereza de muchas personas.

Un podcast seria el mejor pilar para un agente inmobiliario, pero si simplemente no
te sientes comodo con eso, pero eres un excelente escritor, tu pilar deberia ser una
publicacion semanal para tu blog, Esta Semana en Sacramento, donde compartes en forma
escrita toda la misma informacién que sugeri para el podcast, mas noticias inmobiliarias
locales. Ahora no solo eres el alcalde de contenido virtual de la ciudad, también tu eres su

periddico.

Escribes una pieza sobre la tienda de donas mas antigua de la ciudad. El propietario
menciond que estaba nervioso por el nuevo Walmart programado para construccién justo
al lado de la puerta. Publicas ese articulo de las donas. Luego dibujas (o pagas a alguien
veinte dolares para que dibuje) un boceto de la esquina donde esta ubicada la tienda de
donuts, con un gran logotipo de Walmart dibujado. Publicas esa imagen cautivante en tu
Facebook también; es lo suficientemente llamativa que cualquiera que se preocupe por la
tienda o sobre Sacramento podria detenerse a estudiarlo mas cuidadosamente a medida
que se desplaza su post. Las personas hacen clic en el enlace adjunto a tu publicacion de

blog, lo que aumenta su conciencia de quién eres y qué haces.

Como agente de bienes raices, tu pilar también podria ser un reality show como mi
DailyVee. Contratas a un camarégrafo aprendiz o profesional para que te siga al mostrar
hogares, tener reuniones, negociar acuerdos e interactuar con colegas, asi como cuando
asistes al juego de béisbol de tu hijo o compras en el supermercado. Basicamente filmas una
carta de amor diaria (y una queja ocasional, si es necesario) para la ciudad donde vives y

trabajas, y compartes ese amor con tus espectadores, al estilo de estrella de reality.

Una vez que te sientas cdbmoda con el video, Sally, pruebas por primera vez Facebook

Live. Todos los jueves de ocho a nueve p.m., las personas de Sacramento y nuevos habitantes
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potenciales pueden encontrarte frente a la cdmara lista para responder cualquier pregunta
que puedan tener sobre el mercado inmobiliario, vecindarios, escuelas, doctores, salones de
tatuajes... todas las personas y lugares que conforman una comunidad. La gente disfruta de
ser parte de tu espectaculo y difundes tu conocimiento, ayudas personas, y construyes tu

marca. Todos se benefician.

Publicas cada video en Facebook, luego extraes piezas para crear cientos de
minivideos, como la forma de negociar un contrato, qué buscar al visitar una casa y como

darle estilo al hogar para el vendedor primerizo.

Mientras estas ocupado publicando contenido original en Facebook, también te
estas uniendo a tantas comunidades de Facebook como puedas. Te unes a las nacionales
de agentes inmobiliarios, por supuesto, pero también quieres unirte a los grupos de mama
de Sacramento, pero no para vender, porque sabes que nunca debes pedir nada hasta que
hayas dado el doble o mas de lo que esperas recibir. * Te unes porque eres madre o porque
quieres ser mama o porque tienes sobrinas y sobrinos y quieres estar al tanto de que una
mama hablaria con ellos. Si estas llevando una familia, te unes a otros grupos orientados a
la familia. Si juegas al golf, te unes a los grupos de golf. Si te gusta Pokémon Go, te unes al
grupo de Pokémon Go de Sacramento. Participas en todos los aspectos alegres de la ciudad.
Si te involucras como loco y construyes tu marca personal correctamente, la gente
aprendera que eres un verdadero agente de bienes raices, pero no se intimidaran, porque
te conoceran como ser humano primero, tal como lo harian si te hubieran conocido en
persona. Una vez que te vuelves un influencer dentro de estos grupos, los miembros
verificaran tu pagina de negocios de Facebook y te contactaran cuando estén listos para

vender o comprar una casa.

Esta estrategia suena como mucho mas trabajo que solo posar para una imagen en
frente a una bonita casa mientras sostiene un cartel de Casa en Venta, ;no? Eso también
suena mucho mas interesante. ;Qué estrategia crees que va a atraer la atencion y la lealtad

de mas consumidores? Tu sabes la respuesta.
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Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Brittney Castro, Financially Wise Women
|G: @brittneycastro

Brittney Castro estd creando una marca personal en una de esas industrias que
basicamente la desalientan a cada paso: finanzas personales. Ella originalmente queria ser
una planificadora de eventos, porque a ella le gustaba socializar y trabajar con la gente. Las
matematicas siempre se le hicieron faciles, pero ella pensé que las finanzas seria una carrera
seca y aburrida. Sin embargo, cuando le ofrecieron un trabajo como asesora financiera, su
consejero de carrera sugirio que los dos campos podrian tener mas en comun de lo que ella
creia, porque ambos involucraban ayudar a la gente, y dijo que nunca lo sabria con certeza
hasta que ella lo intentara. Entonces ella fue a trabajar a una gran empresa corporativa,
donde por cinco afos ella cronometrd sesenta a setenta horas por semana. Su consejero
tenia razon, a ella le gustaba el trabajo. Lo que no le gustaba era el estrés y el entorno
corporativo. "Mucho de ese estilo de vida simplemente no coincidia con quién era yo
naturalmente. Yo me enfermaba todo el tiempo porque estaba tratando de ser alguien que
no soy. Yo creo que fue esa presién interna de seguir el camino que te dicen que sigas en la

vida y me doy cuenta de que eso no me esta guiando a una vida feliz."

Cuando golped la Gran Recesion, ella comenzo a leer libros de desarrollo personal; si
ella iba a trabajar una gran parte de su vida, pensé que seria mejor que encontrara algo que
le gustara hacer. Al mismo tiempo, se dio cuenta de que las mujeres estaban comenzando
canales de YouTube dedicados a la belleza, el maquillaje y la moda, "Y pensé, Whoa, eso se

ve muy divertido."

Se dio cuenta de que queria quedarse en finanzas: "Yo solo necesitaba mas libertad
para hacerlo de una manera que me pareciera auténtica." Ella se propuso en convertirse en

la préxima Suze Orman.

Ella es genial, pero ella es para un grupo demografico mas viejo. Soy una mujer, estoy
en finanzas, no hay demasiados de nosotros, soy joven y media hispana, sera mejor

que enloquezca esto! Sin embargo, fue un proceso, porque por mucho tiempo,
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especialmente en las finanzas y la ley, se te ensefia, "No, no puedes, no puedes, no
puedes." Fue casi como salir de un caparazon y aprender encontrar mi propia voz,
aprender a ser auténtico en linea, pero aun profesional. Me llevo arios encontrar ese

nivel de comodidad

La autoproclamada "nerd de negocios" también se alimentaba de una dieta
constante de libros de marketing y creacion de marca. Ella leyd Crush It! justo en el momento
en que se mudé a una empresa independiente donde tendria mas libertad para aprovechar
una marca individual. En 2011 ella lanzé un blog, una pagina de Facebook, un canal de
YouTube y una cuenta de Twitter. "Tuve que explicarles, es lo mismo que ir a un taller y
ensefar sobre dinero. La Unica diferencia es que es un video en mi canal de YouTube. Fue
solo convertir lo que estaba haciendo fuera de linea, en linea." Pero ella todavia tenia que
conseguir que cada tweet y script fuera preaprobado. Y, sin embargo, "a pesar de que era
un dolor de cabeza, me ensefié a ser muy reflexiva e intencionada, y no lanzar cosas solo

por hacerlo."

Dos afios y medio después, Brittney dejo la firma para comenzar su propio negocio,
Mujeres Financieramente Sabias, atendiendo a las mujeres y parejas en sus treintas y

cuarentas.

No todos estaban impresionados, pero a ella no le importaba. De hecho, mientras
sus colegas mas la desaprobaban, mas sabia que estaba en el camino correcto. Por ejemplo,

en 2015 lanzo un video de rap financiero en YouTube.

Muchos asesores financieros me enviaron un correo electronico o me comentaron:
"Esto no es nada profesional,” y, "Usted esta usando su CFP, su planner financiero
certificado, de una manera que no es apropiada.” Quiero ser respetuosa, y soy una
persona docil, pero cuando esa retroalimentacion vino, yo estaba como, "iSi! £so es
exactamente lo que quiero escuchar, porque el video no fue hecho para ti. Eres un
viejo blanco en Wisconsin. Esto es para adolescentes urbanos a quienes les gusta ver
videos de BuzzFeed. Estoy ensefiando los princijpios del dinero de una manera divertida
yalegre. Y a ellos les encanta." Creo que hay algo de validez en escuchar lo que otros
dicen, pero yo tengo que ser fiel a lo que soy y, en definitiva, a lo que es mi vision para

mi negocio y mi vida.

192



Hoy ella estd en todos los canales esperados, pero sorprendentemente, Facebook
Live es su favorito personal. "Me encanta el contenido en vivo. Es facil para mi configurar un
Facebook Live, conectar con personas, responder sus preguntas. Creo que les aporta el
mayor valor y lo hace mas real para ellos." Ella no solo conduce sesiones de Facebook Live
dentro de sus propios grupos de Facebook y comunidad, también los ha hecho con sus
socios de marca, como Chase y Entrepreneur. Ella espera algun dia crear un show de video

en vivo en linea que use todas las comunidades con las que ella trabaja.

Mientras tanto, algunos en su industria la critican, pero ella estd en demanda como
consultora de otras firmas y asesores interesados en aprender mas sobre cémo
comercializar y hacer marca ellos mismos, incluso si es solo dentro de una estructura
corporativa. Ella también acepta una cantidad de charlas pagadas cada afio. Aparte de eso,

ella esta muy concentrada.

Actualmente ni siquiera me importa lo que otros estan haciendo en la industria. Yo
incluso nunca realmente miro. Solo trabajo en mi empresa y mi marca. A menos que
vaya a hablar en una conferencia, realmente no me conecto con una gran cantidad de
asesores financieros. Y lo hice estratégicamente, porque cuando comence la comparia,
habia mucho ruido externo. Esta drenando. Funciona mucho mejor porque no me

comparo constantemente ni compito. Yo necesito solo ser yo.

Aunque no conozco a Brittney, de todos los contribuyentes en este libro, ella es la
que mas significa para mi. Gente que trabaja en industrias como la farmacéutica y la ley les
gusta sefalar con el dedo regulaciones estrictas para explicar por qué no estan aplastandolo
en las redes sociales. Pero como pueden ver, donde hay voluntad, hay una manera. El éxito
de Brittney demuestra que cuando tomas el tiempo y el esfuerzo para aprender a navegar

hacia tus objetivos sin dejar de seguir las reglas, puedes avanzar sin miedo.
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13 — Instagram

Con excepcion de YouTube, Instagram ha creado mas personas famosas que ninguna
otra plataforma. Es masivo, es un lugar donde puedes ser igualmente exitoso como
productor de contenido o un curador de contenido, y es la red social mas popular en
términos de escala e impacto. Algunos dirian que se hizo mas dificil hacerse notar alli ahora
que esta abarrotado; Se ha vuelto tan popular que los graduados universitarios actualmente
se estan tomando un afo o dos para ver si pueden engrandecerse en Instagram antes de
tratar de obtener un trabajo tradicional. No es tan flexible como Facebook, aunque predigo
que muy pronto eliminara los limites de tiempo en los videos. Aunque su contenido es del
tamafio de un bocado como Twitter, nada en su estructura lo hace ideal para tener
conversaciones. Todavia hay tantas tacticas geniales que puedes usar para conseguir
conciencia, hashtags, colaboraciones, etiquetado, anuncios; creo que la atencion que un
influencer puede obtener aqui, especialmente fotografos expertos, cocineros, disefiadores
y otros artistas, va mas profundo que en Twitter o Facebook. Sé que es cierto para la gente
de treinta y cinco y menos, y sospecho que los de treinta y seis a cincuenta afios estan
comenzando a acercase alrededor, porque es un lugar mas nuevo, mas brillante y tal vez
incluso mas feliz que su probado y verdadero Facebook. Ademas, la importancia de la

plataforma se duplico con el lanzamiento de Instagram Stories en agosto de 2016.

Hasta entonces, Instagram era un lugar muy curado. Esa es una de las razones por la
que la gente lo ama mucho. Menos polarizado y politizado que Facebook, es un lugar donde
vas a publicar los mejores momentos de tus dias. Eso fue en parte un problema. De hecho,
el dia en que se lanzé Stories, el CEO Kevin Systrom admitié a TechCrunch que no habia
publicado nada en Instagram en los seis dias anteriores a la entrevista porque "ninguno de

los momentos parecia ser lo suficientemente especial." *

Mientras tanto, el éxito de Snapchat
Stories habia demostrado que las personas estaban extremadamente interesadas en
compartir las imagenes en bruto de sus vidas siempre y cuando sepan que no se quedaria
por ahi para perseguirlos por siempre. Asi que Instagram copi Stories y se convirtié en una
plataforma que les dio a los usuarios completa libertad para crear de acuerdo con su estado

de animo. Podrian poner una foto bellamente filtrada y dejarla como una buena obra de arte
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0 poner una pieza de contenido desechable que seria eliminada como el primer borrador

de su ultima presentacion de ventas.

Ha escalado rapido. Snapchat ya habia establecido todo el terreno para conseguir
que la gente se sintiera comoda con la idea de contenido efimero, por lo que no habia curva
de aprendizaje con la cual lidiar, como es el caso habitual cuando las plataformas presentan
nuevas caracteristicas. Instagram también lo colocé en la parte superior de la aplicacién, lo
que hace que sea imposible para los usuarios pasarlo por alto. En menos de un afo,
Instagram Stories se convirtid en una de las mas populares caracteristicas de una de las
plataformas mas grandes del mundo, ofreciendo un lugar dinamico para que los usuarios
creen contenido para complementar su contenido base de Instagram perfectamente

seleccionado.

Hay muchas caracteristicas que hacen de Instagram un requisito para cualquier
naciente influencer o emprendedor. Puedes publicar para la posteridad, o puedes publicar
para una gratificacion instantanea. Puedes dibujar, filtrar, subtitular y etiquetar. Aunque la
caracteristica esta actualmente disponible solo para cuentas verificadas, pronto podras
agregar enlaces a tus publicaciones, un simple movimiento que abrira la puerta de entrada
a oportunidades para conducir personas a tu otro contenido, ya sea en tu sitio web, tu blog

u otras redes sociales.

Cualquiera que desee construir una marca personal debe estar en Instagram. Crea un

perfil ahora, o laméntalo en los proximos afios.

7 Pasos para Desarrollo de Negocios

1. Asegurate de que tu Instagram esté lleno de contenido increible, lo mejor que
puedas hacer. Mas personas estaran dispuestas a venir a ver lo que estas
haciendo.

2. Busca palabras claves relevantes. Por ejemplo, si estas construyendo una marca

de moteros, motorcycles.
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Haz clic en el primer hashtag que aparece. Mientras escribo esto, hay mas 2.4
millones de publicaciones con #motorcycles.

Haz clic en cada imagen que veas con ese hashtag. Las primeras cuatro que
aparecen en esa instancia pertenecen a cuentas que combinadas tienen mas de
un millén de seguidores de usuarios de Instagram.

Investiga cada cuenta y cualquier sitio web vinculado para confirmar que son
propiedad de personas o empresas en su campo, o incluso si no lo son, para
verificar si pudieran usar tus servicios o productos de todos modos.

Haz clic en los tres puntos en la esquina superior derecha de sus paginas y envia
a esas personas o empresas un mensaje directo escrito a medida. No hagas correo
no deseado con M de cortar y pegar. Si eso es lo mejor que puedes hacer, ya has
perdido.

En tu mensaje, explica qué te atrajo a ellos (me encanta tu trabajo; siempre te he
admirado; publicas los memes mas divertidos; esta publicacion es tan creativa;
etc.), por qué vale la pena prestarte atencion (mi objetivo es promover una mejor
seguridad del motorista; He disefiado un casco que incluso el mas motociclista
mas contrario al casco no se molestara en usarlo; He lanzado el canal de YouTube
mas fresco y mas emocionante con temas de motociclista en Internet), y qué valor
que puedes ofrecer (me gustaria enviarte uno de mis cascos para que lo pruebes;
Me encantaria invitarte a salir al aire para hablar sobre tu nuevo libro, y me sentiria
honrado si me permites hacerte un video gratis para documentar tu préximo
viaje; puedo enviarte seis motociclistas para modelar chaquetas de cuero en tu

vlog gratis).

También puedes orientar tu busqueda por ubicacidén. Simplemente escribe el

nombre de tu ciudad, a veces incluso tu vecindario, y haz clic en lugares o busca simbolo de

la ubicacion en tu lista de resultados principales. Veras a todos los que publicaron en tu area

inmediata.

Haz esto: busca, haz clic, investiga, envia mensajes directos, durante seis a siete horas

todos los dias. Hazlo durante cada pausa para el almuerzo, cada descanso en el bafo, cada
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vez que estas esperando tu hijo para salir de la clase de baile, y en los veinte minutos que

tienes antes de las enchiladas salgan del horno.

Solo una pequefia fraccion de las personas con las que te comunicas respondera.
Eso es todo necesitas. Con cada contacto exitoso, aumentas tu habilidad para demostrar
gue mereces atencion y aumentas tu visibilidad. Haz esto suficientes veces, y el efecto sera
una bola de nieve hasta que de repente seas la marca que las personas y las empresas

comiencen a buscar.

Para ver estas instrucciones en accion, dirigete a la siguiente publicacion:

GaryVee.com/GVBizDev. (Nota del Traductor: es buenisimo el video, véanlo, ®).

Imagina esto

Digamos que tu nombre es Rick, y eres un gerente de una tienda de ropa de
veintisiete anos de edad en Nashville, Tennessee. Eres ambicioso, y tienes la suerte de
trabajar para una organizaciéon que no esta interesada en micro gestionar tus cuentas de
redes sociales. * Empiezas a tomar fotos de todo en la tienda, llamémosla EnAvant, y a todos
los que entran, si te dejan. Haces fotografias de los tops a medida que se colocan en los
estantes, los vestidos a medida que se cuelgan, los zapatos mientras se muestran. Te
fotografias a ti mismo en la seccién de hombres, agregando tu estilo personal a cada
atuendo, y fotografias a las empleadas en seccion de ropa de mujer. Preguntas a los clientes
si quieren posar para fotos en sus nuevos atuendos. Luego publicas cada imagen en tu
cuenta de Instagram, acompafnada de hashtags relevantes y bien pensados. T sabes como
enmarcar tus imagenes, o las técnicas que usas para darles un sentido de diversion o
creatividad y realmente muestras la ropa, esto sera crucial para hacer crecer tu base de fans.
Pero no puedes construir una base de fans si no eres visible. Aparte de conseguir influencers
para mencionarte a ti o tu producto, o pagar anuncios, sabes que la manera mas rapida para
una marca que comienza en cero, como la tuya, es dominar los hashtags. Si es primavera, y
estas publicando una foto de una mujer con una chaqueta para lluvia amarilla, incluyes el

hashtag de la marca del abrigo, junto con #EnAvantwear, #springfashion, #springlooks,
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#raincoat, #readyforrain, #yellow. A medida que més personas encuentran tu trabajo, con el

tiempo te vuelves conocido por tu sentido de la moda y descarado sentido del humor.

Empiezas a contactar a personas que viven cerca de la tienda, pero tu no usas el
correo directo, porque ;quién tiene dinero para eso? Y no cazas a las fashionistas y las
personas de la sociedad que ya aparecen en las revistas de cultura local y el estilo de vida
que documentan a todos los recaudadores de fondos del area y desarrollo de bienes raices.
En su lugar, todos los dias durante el almuerzo, abres tu cuenta de Instagram y escribes
"Nashville, Tennessee." Abres las publicaciones mas populares en el area. Haces clic en
algunas de las que tienen mas seguidores para asegurarte de que vivan en Nashville o sus
alrededores, y en particular, buscas imagenes en estas cuentas que sugieran que los
propietarios de la cuenta estarian interesados en usar piezas de tu tienda. A continuacion,
les envias un mensaje directo: "Hola, mi el nombre es Rick y soy el gerente de EnAvant. Amo
tu estilo. Pasa por la tienda, nos encantaria darte un certificado de regalo con un 20 por

ciento de descuento."

En el tiempo que te lleva terminar tu ensalada de pollo, has comenzado a construir
relaciones con seis personas nuevas que viven cerca de tu tienda y tienen un interés probado
en tu producto. Haces esto todos los dias, cinco dias a la semana. De las treinta y dos
personas con las que hablas cada semana, siete publican una historia sobre como este tipo
llamado Rick que trabaja en EnAvant se acerco para felicitar sus zapatos, top o sombrero, y

les ofrecid un descuento en la tienda.

Tal vez vas mas alla. Armas un desfile de moda y envias mensajes directos a todas las
personas influyentes en el area, asi como cualquier local cuya cuenta de Instagram deje claro
que realmente les interesan la ropa y los accesorios, y los invitas a asistir para que puedan
ver la nueva coleccion y obtener un 30 por ciento de descuento en todas las compras en la
tienda. Y entonces te aseguras de que el evento sea tan divertido y especial que la gente
empiece a publicar fotos de ellos mismos y decirles a sus seguidores donde estan pasando

la noche.

Esto es lo que sucede a continuacién:
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Las personas comienzan a publicar fotos de ellos mismos en sus propias cuentas de
Instagram y etiquetandote a ti, a la marca y a la tienda. Los competidores comienzan a
buscartey parasi estas interesado en volver a crear algo de tu magia en sus tiendas. Mientras
tanto, alguien en la alta direccion de EnAvant toma nota y se da cuenta que tiene un
empleado increiblemente valioso en Tennessee a quien ella hara casi cualquier cosa para

mantener.
O:

Al complementar todo este increible boca a boca con un servicio al cliente impecable
para aquellos que se aventuran en la tienda, en poco tiempo EnAvant se convierte en una
de las tiendas nuevas mas populares de Nashville, y captas la atencion de fotégrafos de

moda y disefiadores de ropa de todo el pais.
O:

Algunas de las marcas que presentas en tus publicaciones de Instagram notan lo que
has hecho y llegan a averiguar si estas interesado en ayudarlos con sus medios de

comunicacioén social. Esa es otra gran victoria.
O:

Te diviertes tanto compartiendo tu marca de narracion visual (storytelling) que

decides que quieres hacerlo a tiempo completo, y lanzas tu propia revista digital moda.

No solo puedes construir negocios para la tienda de esta manera, sino también
puedes hacer el dia de alguien. Cualquiera o todos estos escenarios podrian suceder, y
podrian sucederte a ti, ya sea que seas gerente de una tienda de ropa o trabajes en venta
minorista de cualquier tipo, incluso en un restaurante. Todo se reduce a la pasiony la propia

ejecucion.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Brittany Xavier, Thrifts and Threads
|G: @thriftsandthreads
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Se suponia que iba a ser solo un hobby, una salida creativa para practicar con su
nueva camara. Eso es lo que Brittany Xavier tenia en mente cuando lanz¢ su blog, Thrifts and
Threads, en diciembre de 2013. Incluso como estudiante de ciencias politicas, ella siempre
amo la moday se habia acostumbrado a seguir las tendencias y disefiadores. Su aspecto era
una mezcla de altay baja moda, mezclando ropa lista para llevar con algo de vintage y piezas
de disefo seleccionadas. Después de la graduacién, fue aceptada por varias facultades de
derecho, pero, preocupada de que la escuela de leyes era incompatible con la crianza de un
nifo pequefo -su hija, Jadyn, tenia solo tres afos- ella en cambio, se puso a trabajar para un
vendedor de seguros que le iba a garantizar horas aptas para la familia. Eso pagaba las
facturas, y no era muy demandante. A menudo se encontré con sus metas del dia terminadas
a las cuatro p.m. y tuvo que encontrar trabajo para llenar el tiempo hasta que ella pudiera

irse a casa a las seis.

Incluso cuando estaban saliendo, ella y su esposo, Anthony, los dos en marketing,
siempre intentaron negocios alternos, como comprar articulos en tiendas de descuento y
revenderlos en Amazon. Era algo que hacian como pareja, una actividad compartida que les
daba un pequefio sentido de libertad. Ademas, Anthony, que habia desarrollado un interés
en el disefio web y las redes sociales en la universidad, hacia sitios web. Cuando consiguio
una camara poco después de que se casaran, pensaron que saldrian y tomarian fotos de
ellos y su hija, documentando su vida familiar en un blog, y con suerte ganar un poco de
dinero de los enlaces de afiliados. Xavier, siempre interesada en el estilo y la moda, haria lo

creativo, y Anthony se haria cargo de la parte técnica del Blog.

La Unica razdn por la que Xavier comenzd la cuenta de Instagram fue para
promocionar y traer trafico al blog. Ella descubrié que se suponia que debia etiquetar
marcas y usar hashtags viendo a otras cuentas como la de ella. Seis meses después, cuando
ella habia acumulado cerca de diez mil seguidores y ganaba alrededor de $100 por mes a
partir de los enlaces de afiliado en su blog, ella comenzé a recibir llamadas ocasionales de
marcas que preguntaban si podian enviarle algo de ropa para que publicara fotos de ella
usando algunas de sus piezas. Fue entonces cuando comenz¢ a investigar y descubrio que
habia toda una estrategia detras para hacer crecer una cuenta de Instagram. Ella y Anthony

se quedaban despiertos hasta altas horas de la noche leyendo y escuchando podcasts sobre
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marketing en linea. Fue después de leer Crush It! cuando se dieron cuenta de que el blog

podria ser mas que un hobby divertido -un verdadero negocio.

Fue entonces cuando comenzé a cobrar a las marcas por publicaciones. Al principio,
una publicacién de Instagram con la marca mencionada en el titulo era $100. Si la marca
simplemente queria ser etiquetada, cobraria $50. Cuando las personas en el otro extremo
del teléfono expresaron sorpresa, "Oh, solo $100?" ella supo que se estaba infravalorando,
por lo que aumentd su tarifa a $200 por publicacion. Entonces un dia, una linea de joyeria
establecida le envidé un correo electrénico y le propuso que hiciera una publicacién en el

blog y una publicacién de Instagram por una tarifa de $1,000.

Xavier aun no era una influencer experimentada, pero era lo suficiente inteligente
como para saber que la primera oferta de una empresa era casi siempre menos de lo que

finalmente estaba dispuesta a pagar.

Nuevamente elevo sus tarifas, y pronto ella estaba ganando tanto o mas por dia de
lo que ella estaba ganando en su trabajo de comercializacién de seguros. Después tres
meses de igualar sus ingresos, un afio y medio después comenzando el blog, dejo su trabajo
diario para poder establecer contactos y aceptar mas invitaciones para reuniones de marca
y para poder ver nuevas colecciones. Alli también conoci6 a otros bloggers que estaban
dispuestos a responder preguntas y ayudarla a calcular su valor. Por sugerencia de su
marido, ella también comenzé a ser mas personal en su blog, comenzando con una
publicacion titulada "Renuncié." La respuesta fue tan abrumadora, en particular de otras
personas que querian consejos sobre cdbmo comenzar sus propios blogs, que comenzé a
publicar semanalmente consejos para blogs. El primero, "Como comencé mi blog en 5

pasos” sigue siendo una de sus publicaciones mas leidas.

Hoy Xavier tiene un gerente que negocia sus honorarios y la ayuda a obtener el
trabajo de marca, pero todavia etiqueta las marcas que ella usa, y ella solo publica las marcas
que realmente amay en las que cree. El blog también se ha expandido de la moda estricta
a una marca de estilo de vida (lifestyle). Xavier viaja mucho por el trabajo, pero ella
aprovecha la oportunidad para producir contenido de viaje sobre la marcha,

fotografiandose a si misma en hoteles, resorts y restaurantes que le gustan y que ella piensa
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que sus lectores apreciaran. Por esta razén, ella ha desarrollado buenas relaciones con una
serie de marcas de hoteles, y ahora cuando ella y su familia viajan solos, sus estadias son
usualmente gratis. También es invitada con frecuencia a visitar inauguraciones de nuevos

resorts o hoteles para que pueda compartir la experiencia con sus lectores.

En mayo de 2016, Anthony también renuncié a su trabajo, una medida que anuncio
en un post del blog titulado "El también renuncié." La pareja intenta hacer todas sus fotos
durante el dia para estar disponibles cuando su hija llega a casa de la escuela. La vida de
Jadyn también cambié. Su padre esta presente para cada evento escolar. Ella ya no va al
cuidado de nifios después de la escuela. A veces las marcas solicitan imagenes de Brittany
con Jadyn, especialmente para eventos o promociones de dias de nifios o madres. Cuando
eso sucede, la tarifa de Xavier sube, y ella deposita una porcién de la tarifa en una cuenta
creada para Jadyn, que esta usando para ensefarle a su nifla de diez afios principios basicos

de alfabetizacién financiera.

Los multiples plazos y la incapacidad de apagar la maquina, incluso para unas
vacaciones cortas, pueden crear mucha presién. "He estado haciendo esto por casi cuatro
anos, lo mismo cada dia. Estamos tomando fotos, estamos filmando contenido, escribiendo,
pensando en las tendencias futuras." Pero la hija de la pareja ayuda a mantener todo

enfocado para ellos.

Tener un hijo significa que Xavier rechaza mas trabajos que muchos otros bloggers

de estilo de vida. No siempre es una eleccién facil.

Rechacé un gran trabajo de una linea de joyeria muy conocida. Ellos querian que
asistiera a una cena de dos horas, y publicara en Instagram y Facebook mientras
estuviera alli. £l pago era mas que un salario de tres meses en mi antiguo trabajo a
tiempo completo. En cuanto a los requisitos de publicacion, este fue uno de los trabajos
mas faciles que probablemente podria haber aceptado, pero habia aceptado ir a un
vigie escolar a Sacramento con Jadyn. Me estaba muriendo, pero tenia que
mantenerme enfocada. La razon por la que hice todo esto fue para poder continuar

con estos vigjes con Jadyn y estar alli para ella. Habra otros trabajos.

La competencia en la blogdsfera de la moda y el estilo de vida es feroz, pero Xavier

todavia ve espacio para los recién llegados. "Aunque esta saturado, si puedes hacerlo de una
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manera Unica o tener tu propio estilo, definitivamente puedes destacar entre la multitud.
Las marcas siempre estan buscando las novedades. También estan vertiendo mas dinero en
[marketing de influencia], porque estan viendo mas de la conversidon con blogs versus un
anuncio de radio o un anuncio de televisién, donde no tienen seguimiento. Pero a través de
los blogs, son capaces de rastrear con exactitud de donde provienen los enlaces y las

conversiones exactamente."

"Las marcas definitivamente estan captando mas, y las que no estan usando afiliados
o no hacen las campafas estan buscando la forma de cdbmo pueden entrar en eso." De
hecho, se esperan que las ventas de anuncios digitales superen las ventas globales de

anuncios de television a fines de 2017. 2

En la pantalla, la vida de Xavier y su familia parece facil, pero ella expresa sorpresa por
la cantidad de gente que no reconoce cuanto trabajo se necesita para construir un blog

exitoso y cuenta de Instagram.

Mucha gente me escribe y dice: "Escribi una publicacion y nadie la leyo. Asi que ;Como
voy a hacer crecer eso?" Yo pienso, "Ni siquiera hiciste ningun trabajo consistente.”
Trabajé mucho los fines de semana y noches mientras trabajaba en mi otro empleo.
No sali con mis amigos. No sali a citas. Nosotros literalmente nos quedabamos en casa
y trabajabamos en nuestra computadora después de que nuestra hija iba a la cama. Es
mucha escritura; es mucha investigacion. No es solo empezar. Durante el primer arnio,
no estaba ganando dinero, quizas $100 o $200 por mes. No era nada. La gente no
entiende esa parte. Ellos son como, ";Por qué lo harias por un afio cuando no ves un
retorno?" Estaba viendo un retorno en mis lectores, y mis sequidores crecian, y €so era
lo que me motivaba. Pero para alguien que comienza un blog que quiere hacerlo
especificamente por dinero, es una manera dificil de comenzar, porque no estas

apasionado por lo que estas haciendo. Tienes que amar lo que haces.
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14 — Podcasts

Los podcasts son un regalo del cielo por dos razones.

1. La mayoria de la gente no se siente comoda en camara. Ellos piensan que se ven
estUpidos. Se preocupan por su cabello, sus gafas o su maquillaje. Ellos se quejan
sobre la iluminacion. Nada de eso importa, pero es suficiente para distraerlos de
concentrarse en proporcionar la mejor experiencia que puedan para sus
espectadores. Los podcasts son mucho menos intimidantes.

2. Los podcasts venden tiempo, razon por la cual todo el mundo, incluidas las
personas que lo hacen bien con la cdmara, deberian intentar crear uno. En este
mundo de hiper velocidad, la multitarea lo es todo, y es mucho mas facil escuchar
un podcast mientras revisas tus correos electrénicos y pagas tus cuentas que
ver un video. Ademas, a partir de 2014, los 139 commuters (persona que viaja a
diario al trabajo) totales en los Estados Unidos pasaron 29.6 mil millones de horas
viajando hacia y desde sus lugares de trabajo. * Mucho de ese tiempo de viaje se
gasta en automoviles donde los conductores no pueden ver videos (por ahora).
Sin embargo, pueden escuchar facilmente podcasts. En la era de la informacion,
los podcasts nos permiten eficiente y efectivamente maximizar nuestro

conocimiento.

He tenido un podcast desde octubre de 2014, justo cuando el podcast serial,
producido por NPR's 7his American Life, se convirtié en una sensacién e impulso el
podcasting a la corriente principal. Pero la verdad es que no estaba siguiendo mi propio
consejo. En ese momento, me senti abrumado para producir otra pieza de contenido
original nativo para una plataforma (si, incluso yo alcanzo mis limites a veces), por lo que
todo lo que hice fue poner la pista de audio del show AskGaryVee. No lo hice mal, siempre
estuve en los mejores 25 podcasts en la categoria de negocios, pero sabia que con mas
atencion podria haberlo hecho mejor. En diciembre de 2016, finalmente me di cuenta como
renombrarlo a 7he GaryVee Audio Experience, que fue liberador. En lugar de publicar

exclusivamente contenido de AskGaryVee, ahora podria publicar un discurso que hubiera
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grabado en mi teléfono mientras subia a un avién, un clip de una de mis notas principales,
0 un extracto que no haya llegado a DailyVee. Insertar variedad y creatividad ayudo a
aumentar la popularidad del podcast. Hoy mi podcast se sienta de forma cémoda vy
consistente en la lista de los 150 mejores podcasts de Apple. Algunos de los que escuchan
son completamente nuevos con mi contenido, y otros ya me seguian en otros canales. De
cualquier manera, me da una forma mas de compartir mi contenido, desarrollar miinfluencia

y ayudar a las personas a comenzar a construir la vida que quieren.

Podcasts 101

Ya sea que estés subiendo en Spotify, podcasts de Apple, SoundCloud, Stitcher, o
cualquier otra plataforma de distribucién de podcasts, habra muy poco que puedas hacer
para diferenciar uno de otro. Puedes publicar anuncios en Spotify y SoundCloud, pero
todavia son extremadamente caros. Aparte de eso, al momento de este escrito, realmente
no hay formas originales y creativas para construir una marca personal dentro de las
plataformas de podcast que no sean producir el mejor contenido que puedas. Tendras que
promocionar tu programa a través de tus otros canales de redes sociales y alentar relaciones

simbidticas con otros que tengan plataformas mas grandes que tu.

La buena noticia, sin embargo, es que iTunes abrira analisis de podcasts, por lo que
los podcasters podran ver exactamente donde las personas pausan, saltan o cierran sesién
dentro de su contenido. Esto sera invaluable para ayudarte a aprender mas rapido como

puedes adaptar mejor tu contenido para servir a tu publico lo que quiere.

Imagina esto

Digamos que eres una mujer de setenta y cinco afnos llamada Blanche. Tu mejor
amiga es Judy. Han sido inseparables desde que eran jovencitas creciendo en la misma

cuadra, y nunca han vivido a mas de unas pocas millas de distancia. Las dos han tenido un
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total combinado de seis hijos, se han casado tres veces, enterrado a un marido, han tomado
doce vacaciones conjuntas, adoptado once mascotas y mas los ultimos diez afios, la Unica
vez que te has perdido una fecha importante para una pelicula y almuerzo fue el momento

en que Judy fue hospitalizada con célculos biliares.

Una noche, en la fila para comprar dulces antes de ver a Wonder Woman en el cine,
Judy dice que piensa que el mejor rendimiento de Kathleen Turner podria haber tenido fue
cuando ella hizo la voz de Jessica Rabbit. Aqui vamos de nuevo. Una de las razones por las
que te gusta ir al cine con Judy es que rara vez las dos estan de acuerdo con los méritos de
una pelicula, y hacen un gran debate sobre las hamburguesas y papas fritas después. Pero
esta vez ella te tom& por sorpresa. Levantas las cejas tan alto que suben justo sobre tu linea
del cabello. Mejor que el papel de Turner en Romancing Stone? Mejor que el honor de
Prizzi? Mejor que Peggy Sue Got Married? Judy se mantiene firme. Mientras discuten,
puedes escuchar a la gente riéndose entre dientes. Alguien dice: "Son los nuevos Siskel y
Ebert."

Eso te da una idea. Después de la pelicula, td y Judy se dirigen a su esquina tranquila
favorita en el local, pero antes de que las dos intercambien sus pensamientos sobre Wonder
Woman, sacas tu iPhone y pulsas el boton anotacién de voz. Grabas tu conversacion. Te vas
a casa, y al dia siguiente, llamas a tu sobrino, que tiene un podcast sobre muscle cars, y le
preguntas cémo subir su "cinta" a Internet. El gentilmente te informa que vas a necesitar
cargar el archivo MP3 a una plataforma de podcast, y si puedes esperar hasta el fin de
semana él estaria feliz de mostrarte unos sencillos pasos y ensefiarte como usar el equipo
basicoy lo que necesitaras para configurarlo. Si no puedes esperar, él dice: puedes encontrar
toda la informacion que necesitas en Internet. "Solo Googlea cémo subir un podcast y
distribuirlo." Decides esperar, pero mientras tanto, llamas a Judy y le dices que quieres volver

al cine la proxima semana.

Asi comienza Blanche y Judy Show, un podcast de revision de peliculas en el que dos
sefloras mayores comparten sus pensamientos sobre peliculas pasadas y presentes. Sus
personalidades, amistad profunda y quimica lo convierten en una revuelta para los oyentes,
pero ustedes también lo hacen excepcionalmente 2018 al grabar sus conversaciones en el

teatro antes de que la pelicula comience, sobre temas tales como su fuerte conviccion de
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que Raisinettes son una vergienza de la uva y los recuerdos de Judy sobre los
acomodadores que solian escoltar a las sefioras a sus asientos. También entrevistan a cuatro

personas cuando salen de la pelicula para saber su opinion.

En tres cortos anos, el tuyo es uno de los 150 mejores podcasts en Apple. El podcast
es tu pilar, pero también lo usas para crear micro contenidos. El sentido del humor de Judy
es a menudo bueno para una cita, por lo que creas memes y los publicas en Facebook e
Instagram. Te comprometes con personas en Twitter y creas conocimiento del podcast alli.
Los dos son entrevistadas por Entertainment Weekly and Variety. Con el tiempo, es mas
dificil para ti salir de la casa cada semana: te duele la espalda con frecuenciay te sientes mas
comoda en tu sofa, pero ya no importa porque los estudios te envian a ti y Judy sus peliculas
para la vista previa. Gracias a las oportunidades de marca que has conseguido en tu camino,
todos tus gastos de vida estan facilmente cubiertos, y estas encantada de saber que podras

pasar mucho mas del ahorro que tu y tu esposo acumularon toda la vida para tu familia.

Como lo estoy aplastando (Crushing it)

John Lee Dumas, Entrepreneurs on Fire
IG: @johnleedumas

"Estaba muriendo lentamente en el cubiculo.”
;Suena familiar?

Si todavia eres joven o estas en la escuela, es algo que estas tratando de evitar como

el infierno?

"Tenia todo este mundo de creatividad dentro de mi, pero no era capaz de usar nada
de ello. Senti que casi me ahogaba en mi propia creatividad porque tenia que estar en traje

y corbata y muy formal. Todo era blanco y negro, y necesitaba un poco de color en mi vida."

Hasta que cumplié treinta y dos afios, la vida de John Lee Dumas habia sido tan

tradicional como un pastel de manzana. El nieto de dos veteranos militares y el hijo de un
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oficial de JAG, el servicio a su pais estaba en su sangre. Dej6 su pequefa ciudad en Maine
en 1998 por una Beca con el ejército ROTC para una especializacion en Estudios Americanos
en el Colegio de Providence en Rhode Island. Siendo miembro de la primera ronda de
oficiales encargados después del 11 de septiembre, un afio después de la graduacion
universidad, comenzé un periodo de servicio de trece meses en Irak. El pasé cuatro afios en
servicio activo antes de regresar al mundo civil. Estaba al comienzo de un periodo de cuatro
ahos como capitan en las reservas, pero de lo contrario no tenia idea de qué hacer consigo

mismo.

Intentd la escuela de leyes pero se retird seis meses después. Entonces él trabajé en
finanzas corporativas durante algunos afos, pero cuando miraba a las personas que
trabajan en las posiciones superiores a él, él sabia que no queria sus trabajos. Tenia la
sensacion de que estaba destinado a ser un emprendedor, pero él no sabia lo que realmente
implicaba o incluso como comenzar. Entonces comenzé a leer libros de autoayuda vy
negocios. En 2009, un mes después de su publicacion, leyd Crush it! Ese fue el libro que lo
inspird a renunciar al trabajo financiero, mudarse a San Diego (donde nunca habia estado),

y convertirse en un verdadero agente inmobiliario.

Continuo haciéndolo durante tres afos, pero el trabajo todavia no parecia un ajuste
perfecto. Sin embargo siguid releyendo Crush It! todos los afios, y en 2012, algo nuevo lo
golped. Hice hincapié en que, sin importar en qué industria trabajaras, tenias que construir
una marca personal. Se dio cuenta de que no estaba haciendo eso en absoluto. El tenia una
pagina personal de Facebook, pero él ni siquiera estaba en LinkedIn o Twitter en cualquier

capacidad profesional. Entonces él supo que era necesario cambiar inmediatamente.

La otra cosa que llamé su atencién fue la idea de podcasting. El no estaba realmente
seguro de lo que era un podcast, por lo que decidio investigarlo. Descubrid que eran gratis
y ofrecian contenido enfocado y especifico. Todos esos libros de autoayuday los audiolibros
se estaban poniendo caros, y ahora tenia que escuchar ain mas si iba a construir una marca

personal. Los podcasts sonaban como si fueran su camino.

"Y fue entonces cuando me enamoré del medio. Me converti en un super

consumidor. Durante ocho meses, escuché tantos podcasts como pude. Y me di cuenta de
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que, por Dios, estoy conduciendo hacia el trabajo todos los dias, voy al gimnasio varias veces
por semana, necesito encontrar ese programa de siete dias a la semana que entreviste a un
emprendedory hable sobre sus fallas, lecciones aprendidas, y momentos aja. Entonces fui a
iTunes para encontrar ese programa. No existia! Y pensé, no puedo creer esto. ;Por qué no

ser yo la persona para crear ese show?"

Entonces, ;qué pasa si él no tiene experiencia en produccidbn o entrevistas a
personas? "Pensé, bueno, si hago un show diario, mejoraré mas rapido debido a que todas
estas personas, estan haciendo cuatro episodios al mes con sus shows semanales. Voy a
estar haciendo treinta episodios al mes. Solo necesito entrar en este vacio y hacerlo, y voy a
ser malo. Voy a hacer un trabajo con muchos errores una cantidad de tiempo decente. Y
pueden escuchar el podcast de hoy y volver al episodio 15, y pueden ver, este tipo no es la
misma persona. Estaba tan mal. Estaba nervioso, era ingenuo. Sélo estaba esforzandome

para mejorar en mi camino a través de él. Pero segui haciéndolo todos y cada dia."

No se limitd a encender un micréfono y comenzar a hablar. En cambio, él investigo,
buscd en YouTube, absorbiendo todo el contenido gratuito y consejos puestos a disposicion
por otros podcasters, y encontr6 dos mentores. Desconcertantemente, ambos
recomendaban fuertemente no hacer un show diario, explicando que habian hecho todo su
dinero haciendo otras cosas ademas de podcasting. Un espectaculo diario excluiria todas

esas otras actividades. Fue el Unico consejo Dumas rechazé.

"Yo estaba como, 'No entiendes. Soy tan malo que si hiciera lo que todos los demas
estan haciendo, nadie va a escuchar. Es solo no va a ser bueno. Entonces tengo que hacer
algo diferente. yo tengo ser Unico. Tengo que hacer algo que haga levantar las cejas de las

personas."

Esos dos mentores, con sus muchos contactos, fueron invaluables al ayudar a Dumas
a conseguir sus primeras entrevistas. Ellos no iban a presentarlo a los jugadores A, pero
estaban dispuestos a presentarlo a los jugadores B, C y D que estaban creando audiencia,
publicando libros y con ganas de compartir sus historias con un neéfito a cambio de

exposicion.
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Puede parecer que Dumas tiene mas confianza que el humano promedio. Sin
embargo, a pesar de su conviccion de que hacer podcasts diarios -aprendiendo al hacer-
seria la mejor manera de crear un producto de calidad, y a pesar de que muchos de los
primeros huéspedes de bajo perfil y el publico tuvieron una respuesta inmediata positiva,
Dumas se encontré casi paralizado por el sindrome del impostor. ;Quién era él para
acercarse a cualquier persona para una conversacion uno-a-uno? Pero él soportd y trabajo

para superar sus dudas y miedos.

Empecé mi viaje empresarial con una fortaleza, y era la disciplina, y puedo ligarlo
directamente al ejército. Pero la disciplina por si sola no te llevara a ningun lado. Las
dos areas mas grandes que tuve que desarrollar para estar alineadas con la disciplina
fueron la productiviadad y el enfoque. Las personas que son "simplemente disciplinados”
pueden hacer algo durante todo el dia, pero ;qué ocurre si estan produciendo el
contenido incorrecto? Ahi es donde la productividad tiene que entrar. Y no vas a poder
producir consistentemente contenido correcto a menos que seas capaz de bloguear lo

que yo llamo las armas de distraccion masiva.

Lanzé su podcast, Entrepreneurs on Fire, en septiembre 2012. A medida que sus
invitados compartieron sus entrevistas con sus considerables audiencias, el podcast
comenzé a clasificarse en la lista de nuevos y dignos de mencion de iTunes. El doble efecto
significaba que luego de dos meses y medio el podcast dibujé mas de cien mil descargas
Unicas. El comenzé a recibir invitaciones a conferencias, lo que le dio una mayor credibilidad
y, junto con su aumento rapido en los numeros, la apertura para acercarse a nombres mas
grandes, tales como Seth Godin y Tim Ferriss, que acababan de lanzar nuevos libros, Barbara

Corcoran, y si, Gary Vaynerchuk.

Ahora estaba listo para explorar formas de monetizar. El se volvié hacia su audiencia

y les preguntd qué querian, y él escuchd.

Lo que vi muy claro fue, si estas dispuesto a comprometerte a entregar contenido

gratuito, valioso y consistente, vas a construir una audiencia a partir de eso. Entonces,

s/ estas dispuesto a involucrar a esa audiencia uno a uno y prequntarles: ";Con qué

estan teniendo problemas?" y luego simplemente escuchas, ellos te diran cudles son

sus puntos débiles, sus obstaculos, sus desafios, sus luchas. Y luego td, la persona que

conocen, les gusta y en quien confian, el que ha estado entregando ese contenido
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gratuito, valioso y consistente por una cantidad significativa de tiempo, puede

proporcionar la solucion en forma de un producto, o un servicio, o una comunidad.

Y él lo hizo. Como Pat Flynn, cada mes publica un desglose de lo que gana el negocio
de sus diversas corrientes de ingresos, que suman alrededor de $200K a $300K por mes.
También analiza los éxitos de compafias, por lo que otras personas pueden emularlos, y
todos los errores que han cometido, incluido el dinero perdido, para que la gente pueda

evitar cometerlos.
A pesar de ser millonario varias veces, Dumas aun lee Crush It! todos los afios.

Lo que sigue volviendo a mi es la apropiacion. Eso es lo que yo creo que mucha gente
se pierde. Todo el tiempo, la gente dice: "John, tienes mucha suerte de haber comenzado
un podcast cuando no era nada y ahora es la edad de oro de podcasting. Tuviste la
apropiacion." Y tienen toda la razon. Mi timing fue perfecto. Fue una gran cantidad de suerte
y buen timing, pero lo que no ven es que siempre hay una proxima cosa. No se estan
enfocando en lo siguiente; estan mirando el pasado y ahi esta el proximo Snapchat, luego
esta Instagram Stories, ahora esta Facebook Live. Siempre esta la proxima oportunidad de
apropiarse para convertirte en esa persona. Si, soy considerado el "rey del podcasting" en
muchos nichos porque he podido construir un negocio de siete cifras solo con podcasting.
Pero desde que lancé mi podcast, ha habido personas que se han convertido en el rey de
Periscope, y luego el rey de Snapchat, y el rey de Instagram. Cosas que ni siquiera existian
cuando lancé mi podcast. Y mientras la gente decia, "John, yo solo perdi el barco con el
podcasting,” Yo pienso algo como, "Si, pero también has perdido el barco con todas estas
otras cosas." Entonces, lo que aprendi de Crush it! y sigue siendo relevante para mi es,

siempre manten tus ojos en el horizonte.
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15 — Voz Primero (Voice-First)

Este puede ser mi capitulo favorito. Es probable que la mayoria de las personas hayan
leido o al menos escuchado, si no experimentado, con todas las plataformas que hemos
discutido hasta ahora en este libro. Pero pocos de ustedes en el momento de escribir estas
lineas estan pensando: ;Cual sera mi habilidad con Alexa Skill? Y tU deberias, porque
estamos a punto de hablar de una innovacion tecnolégica que estoy absolutamente seguro
transformara cémo el mundo consume contenido. Se llama Voice-First, y cualquiera que
esté construyendo actualmente una marca personal necesita aprender rapido y temprano.
Sus plataformas son el equivalente a una propiedad frente a la playa de Malibu aun por

descubrir, al igual que Twitter en 2006, Instagram en 2010 y Snapchat en 2012.

Yo estoy a diario pendiente de a donde las personas dirigen su atencion, y
ultimamente estoy particularmente interesado en lo que la gente presta atencion durante
las transiciones de su dia, especialmente las tres que ocurren en el hogar: lo que hacen
durante los primeros quince minutos de la mafana, los primeros quince minutos después
de llegar a casa del trabajo, y los ultimos quince minutos antes de irse a dormir por la noche.
Esos son periodos de transicion. Estos son los momentos en los que hacemos un inventario,
nos actualizamos y planeamos las proximas horas de nuestras vidas. Estamos ocupados,
entonces queremos hacerlo rapido. Hubo un momento en que sacarias un lapiz y papel e
iniciabas una lista de tareas pendientes, encender la radio o incluso consultar una aplicacion.

Ahora, sin embargo, ni siquiera tienes que hacer eso. Todo lo que tienes que hacer es hablar.

Los podcasts llenan nuestros cerebros durante largos periodos cuando estamos
tranquilos, como cuando conducimos o viajamos. Las plataformas Voice-First nos van a
permitir llenar nuestros cerebros durante todos los pequefios espacios de nuestras vidas,
esos momentos del tiempo que solian ser perdidos en actividades olvidables como
cepillarnos los dientes, clasificar el correo o incluso revisar nuestras notificaciones
telefénicas. En 2016, Google revel6 que el 20 por ciento de las busquedas en su aplicacion

movil y los dispositivos Android se hacen por voz. * Ese nimero solo va a subir, rapido. Y
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tienes una oportunidad increible para asegurarte de que tu marca aumente con esta

tendencia.

A partir de este momento, hay dos jugadores clave: Amazon Alexa, usado a través de
un dispositivo llamado Echo y Google Assistant, reproducido a través de su dispositivo
Google Home. Microsoft, Apple, Samsung y otros se estan preparando para hacer sus
respectivos lanzamientos en el espacio con plataformas propias, pero en este momento
tiene sentido centrarse solo en los dos grandes. Empecé con Alexa, lanzando un Flash
Briefing Skill lamado GaryVee365. Un Flash Briefing es una breve presentacion a los usuarios
de un poco de informacion clave. El mio ofrece una motivacién diaria. El de Skimm transmite
su desglose de las principales noticias del dia; eHow presenta consejos de la vida cotidiana.
Agrega estos y otros a tu lista de Flash Briefings, y cuando los pidas, ya sea diciendo "Alexa,
dame mis Flash Briefings" o incluso, "Alexa, ;qué hay en las noticias?", escucharas de tus

fuentes favoritas una después de otra.

Otras Skills ofrecen experiencias mas interactivas. Habilita The Tonight Show Skill (a
diferencia del Flash Briefing) y podrias pedir el mondélogo mas reciente de Jimmy Fallon,
pero también podrias obtener la lista de invitados mas reciente de Tonight Show o un
resumen de sus nuevas notas de agradecimiento, un segmento popular en el show donde
expresa gratitud por cualquier cosa, desde Pop-Tarts hasta Ryan Gosling. Yo podria
desarrollar una Skill llamada GaryVee Recommends Wine que recomiende tres vinos para
acompanar todo lo que le dijiste que ibas a comer y que te da la posibilidad de ordenar esos
vinos directamente desde la Skill a través de un servicio de entrega de alcohol a terceros

como Drizly o Minibar Delivery o de mi tienda familiar de vinos, Wine Library.

Lo que estamos viendo con el desarrollo de Voice-First es la culminacion de nuestra
adiccién a la velocidad. El mundo se mueve rapido y queremos mantener el ritmo. Si hay una
eleccion entre leer una notificacidon o consultar una aplicacion y obtener la misma
informacién a través de Voice-First, que nos permite mantener nuestras manos libres y hacer
multitarea, este ultimo es lo que vamos a elegir. Al igual que las primeras lavadoras
maquinas y cafeteras, las plataformas Voice-First ahorrarén tiempo a las personas. Una vez
las masas entiendan eso, van a acudir en masa a ellas. Preparate y espéralos para cuando lo

hagan.
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Tu Flash Briefing serd una version de un minuto de tu podcast de una hora, una
version de audio de un minuto de tus videos de ocho minutos o transmisiones en vivo, o
una seleccion de un minuto de tus lindas imagenes en Instagram. Puedes traer a la gente
mucho valor en este momento, ya sea que crees para Google, Amazon o ambos. Mientras
las marcas han desarrollado innumerables habilidades, la mayoria ofrece la misma
experiencia basica. El campo estéa abierto para cualquier persona que sea lo suficientemente
inteligente como para proponer algo fresco y nuevo. Toma la apropiacién, amigo mio, y
conviértete en una parte vital de las rutinas de la mafiana de tus consumidores. Muy pronto,
a medida que mas marcas salten a estas plataformas, sera mas dificil hacer mella en la
conciencia de las personas. No dejes que este momento pase. No dejes que los grandes
tomen todas las propiedades inmobiliarias baratas. Por favor aparta este libro en este
momento y ve a crear tu Skill. Tu consejo de audio de un minuto del dia podria ser lo que
motive a una persona a poner tu podcast durante su viaje matutino en lugar de su habitual

radio nacional publica o rock clasico.

Skills 101

e Manteén tu contenido super breve.

e Hazlo nativo. No hagas lo que hice con mi podcast original cuando solo transferi
el audio de un video a la plataforma de podcast. Confecciona tu contenido para
adaptarse a la razén por la que viene la gente, que es llegar rapido, pepitas de
informacién facilmente digeribles. "Hola, usuarios de Alexa..."

e Hazlo de la mejor calidad posible. No puedo enfatizar lo importante que es que
no trates a tu Skill como un basurero. Es genial recolectar restos de tu otro
contenido para que no se desperdicien, pero estudia cada pieza de cerca y usa tu

imaginacién y creatividad para crear algo nuevo y fresco con eso.

:Sabes codmo de irritante es el proceso para salir de una lista de correo electrénico?
Primero, tienes que molestarte en ir al final del correo electrénico y buscar el botén de

cancelacion de la suscripcion. Luego tienes que pasar por una verificacion preguntando si
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estas absolutamente seguro de que quieres irte y si te gustaria compartir el motivo? Y
finalmente, al confirmar que has sido cancelado, te dicen que podria tomar algunos dias

habiles antes de que los correos electronicos dejen de llegar.

En Voice-First, todas lo que las personas tendran que hacer una vez que pierdan
interés en tu contenido es, por ejemplo, "Alexa, elimina el Flash Breafing de MumboJumbo",
y boom, se hara. No tendra lugar para el error. No hay espacio para ser molesto o demasiado
extenso o de baja calidad. Empieza y documenta el proceso mientras aprendes como crear
tu contenido, puedes usar los videos de todo ese material para otro contenido, pero
asegurate de que cualquier segmento que publiques sea breve y ajustado. Necesitaras ser

extraordinario desde la puerta, o en tres milisegundos, seras eliminado.

Voice-First se convertira en un gran pilar en nuestras comunicaciones. Para el
momento en que este libro sea publicado, Amazon Alexa, Google Assistant, Apple Siri o
alguna otra plataforma nos estara hablando en nuestros autos. Recuerda cuando todos
pensamos que era increible que pudiéramos estar conduciendo, recordar que soliamos
amar a la "Lady" Kenny Rogers, y descargar sus mejores éxitos tan pronto como llegaramos
a nuestro destino (porque nunca hariamos eso mientras manejamos, ;no?). Pronto, nosotros
no tendremos que esperar para reproducir una cancion o detenernos para escribir una
ubicacion en una aplicacion de mapa. Solo le diremos a Alexa lo que queremos que haga, y
ella lo hara. Finalmente, enviar mensajes de texto y conducir sera una cosa del pasado -a

menos que estemos en nuestros autos sin conductor-.

Skills 201

No hay Skills 201. La funcidon es muy nueva, solo estamos identificando las mejores
practicas. Espero que compartas las tuyas mientras las descubres y exploras todas las

posibilidades emocionantes en este espacio. Contactame en @garyvee.

Mi intuicidn es que todas las marcas en el espacio de How-to se uniran a Voice-First

para el 2020, y lucharan para ser los elegidos para ensefar a las personas a hacer galletas y
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combinar vinos y ser mejor en ajedrez y limpiar alfombras. También serd nuestro recurso
para el camino. Al cambiar nuestro aceite en el garaje, no sacaremos el Manual del automovil
o Googlearemos "Como cambiar el aceite." Solo diremos: "Dime codmo cambiar mi aceite”,
y la tecnologia Voice-First ubicada en un estante o montada en la pared nos preguntara qué
tipo de automoévil conducimos, y luego nos guiara en el proceso con instrucciones paso a
paso. En este momento estamos poniendo la tecnologia Voice-First en solo una o dos

habitaciones en la casa. En el futuro, no iremos a ningun lado sin ella.

Imagina esto: Alexa Skills

Digamos que eres una entrenadora de etiqueta de cuarenta y nueve afios llamada
Marlo. Solias pensar que estarias educando a los nifios sobre los puntos mas delicados de
una conversacion educaday el estilo continental de comer, pero con el tiempo tus servicios
han sido cada vez mas buscados por empresas desesperadas por llenar los vacios educativos
de sus contratistas millennials. Simplemente no saben nada sobre el protocolo adecuado,
especialmente para negocios internacionales o asuntos formales. Tu negocio lo esta

haciendo OK, pero las cosas comienzan a sentirse rutinarias.

Estas en la casa de tu novio una mafana, y lo oyes preguntarle a Alexa que le diga lo
que hay en las noticias. Una voz aparentemente humana lee los titulares de la mafana, luego
el clima, algunas estadisticas deportivas, y un hecho divertido del dia, todo de diferentes

medios de comunicacion.

Hecho divertido del dia? Eso no es noticia; eso es solo aprender por el bien del

aprendizaje.
Un bombillo se enciende.

Pasas las proximas semanas registrando las respuestas a cada pregunta de etiqueta
que puedes pensar ;Como se dobla una servilleta para una mesa formal? ;Deberia invitar a
mi jefe a mi cena de cumpleafios? ;Cual es la mejor pregunta para romper el hielo? ;Coémo

termino una conversacion en un céctel sin ser grosero? ;Puedo usar zapatillas negras de

216



deporte con un traje negro? Podrias haber hecho a tu teléfono estas preguntas, pero
investigas en linea "Cémo construir una Skill de Alexa" y aprendes que hay un estudio a solo
unas millas de distancia que te ayudara a grabar el archivo de audio. Subes tu nueva Alexa
Skill, The Manners Maven, y las anuncias a tus clientes y en todos tus canales de contenido.
Les encanta la forma en que las plataformas les permiten participar contigo en un uno-a-
uno virtual. Les da confianza. Eventualmente, agregas "Llamadas a la accion" para dirigir a
las personas a otras piezas de tu contenido en Internet para que puedan descubrir versiones
mas largas de las respuestas que obtuvieron de ti aqui, asi como publicaciones de invitados
y otros expertos y entrevistas con personas que comparten su paso en falso mas divertido y

mas incomodo.

Imagina esto: Flash Breafings

Digamos que eres un paisajista de treinta y siete afios llamado Johnny. Tu negocio,
Johnny's Landscape Art, gana alrededor de $200,000 por afio. TU decides que necesitas
aumentar tu conocimiento de marca, por lo que lanzas once Flash Briefings: Consejos diarios
de Johnny's-Zona 1, Consejos diarios de Johnny's-Zona 2, y asi sucesivamente. Todos los
dias del afo, le ofreces al pais informacién estacional que ayudara a los jardineros a cuidar
mejor sus jardines, adaptados para cada una de las once zonas de tolerancia climatica del
USDA, que se basan en las temperaturas minimas de una regién. 2 "Es el 21 de abril y ha
llegado la primavera. Zona 4, vas a querer comenzar a fertilizar esos bulbos de primavera.
Amigos de Zona 9, quiero que consideren plantar citricos. Zona 6, ahora que su forsitia esta
floreciendo, asegurese de no esperar demasiado para podarla, o el afio que viene va a estar
un tanto desalifada."” TuU eres el primero de ese tipo en Amazon, y eres realmente bueno en
esto. El amor que tienes por tu trabajo y tu naturaleza juguetona llega brillante y alegre a los

jardineros y propietarios que agregan uno de tus Flash Briefings a su alineacién matutina.

Mientras tanto, Yvette en Seattle esta a cargo de la gerencia de la tienda Alexa Skills,
y ella esta aburrida. Cada Flash Briefing es la misma M de noticias, de tecnologia y deportes

y de clima una y otra y... espera un minuto. ;Qué es esto del consejo de jardin diario de
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Johnny? Bien, eso es diferente. Diferente es bueno. Ella promociona uno de ellos en la pagina
de Skills.

Y esto, esto, es por lo que quieres crear contenido para Alexa ahora. Lo que Facebook
hizo para los juegos de redes sociales y Apple hizo para las aplicaciones, Amazon lo va a
hacer para Skills y Flash Briefings. Van a publicar comerciales para crear conciencia sobre su
nuevo producto. ;Te imaginas si tu voz es la que todo el pais escuche como ejemplo de un
gran Flash Briefing? Podria hacer para ti, lo que Apple hizo por Feist al elegirla para

promocionar "1234" en su comercial para iPod Nano 2007.

Aqui esta la mejor parte. ;Sabes que siempre te estoy diciendo que todo lo que
quiero que hagas va a ser dificil y va a requerir mucha paciencia? No esta vez. No te tomara
demasiado tiempo o esfuerzo ser descubierto por crear un Flash Briefing debido a la
novedad temprana. Pasaran cinco afos desde ahora, sin embargo. Dentro de cinco afios,
todos tendran un Flash Briefing, y es muy poco probable que el tuyo se haga notar sin
comercializarlo fuertemente para obtener exposicién. Dentro de cinco afos, el momento

habra desaparecido. No esperes.

;Porque sabes qué te sucede mas tarde, Johnny? Tus Flash Briefings son
promocionadas, despegany, de repente, recibes un correo electronico de Cindy en Missouri,
preguntando si estas interesado en franquiciar tu marca ahora conocida a nivel nacional.
Luego de dos afios, tu negocio de paisajismo de $200,000 al afio esta recolectando un

cheque de $25,000 cada afio de setecientas personas en todo el pais.

Por cierto, Marlo the Manners Maven también deberia hacer esto, ademas de trabajar
en su Skill. Ella deberia hacer una nueva grabacién de 365 preguntas de etiqueta, una para
cada dia del afio. ;Sabias que incluso en la era digital, una nota de agradecimiento
manuscrita siempre debe enviarse después de una entrevista de trabajo? ;Sabias que la
palabra etiqueta proviene de la palabra francesa "ticket" y que el Rey Luis XIV intentaba
evitar que los visitantes pisotearan sus jardines? * Ella necesita hacer esto por la simple razén
de que ella puede, porque el costo de las propiedades inmobiliarias de Internet de hoy sigue
siendo muy, muy bajo. No seas el comprador de vivienda primerizo en 2017 en Malibu; se el

maldito Thomas Jefferson comprando unas ochocientas mil millas cuadradas del territorio
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de Luisiana por tres centavos por acre en 1803 délares (omitiendo la parte sobre perjudicar

a los nativos americanos que ya vivian en esa tierra).

En el Horizonte

Mientras estaba trabajando en este libro, Amazon anuncié que habia comprado
Whole Foods por un poco mas de $13.4 mil millones. Todos nos despertamos con esas
noticias y pensamos, ;Como demonios pasé eso? Nunca deberia haber pasado. Whole
Foods deberia haber comprado Amazon. Hubo un tiempo hace veinte afios cuando Whole
Foods era un negocio mucho mas grande que Amazon, y cuando tu empresa es mucho mas
grande que la de alguien mas, con tanta ventaja, la tuya nunca deberia perder. Si lo hace, es

porque tu opuesto innovo antes que tu.

Para aquellos que piensan que no tienen que invertir en todas las plataformas porque
estan concentrando sus esfuerzos donde estan viendo mas ROI, les digo estan siendo
tontos. Puedo pensar en muchos bloggers que fueron masivamente populares en 2004. Era
la nueva frontera, y se habian posicionado al frente y al centro, pero ignoraron el aumento
de YouTube y los podcasts y Twitter, y ahora son irrelevantes. Ellos encontraron algo que
funciono y prefirieron descansar en sus laureles en lugar de permanecer hambrientos y
afilados. Despreciaron los medios tradicionales, pero luego se convirtieron en medios

tradicionales.

Lo vemos todo el tiempo. ESPN hizo que Sports lllustrated parezca viejo. Bleacher
Report esta en el proceso de hacer que ESPN se vea anticuado. Barstool Sports ya esta
comenzando a hacer que Bleacher Report parezca obsoleto. Le pasdé a Macy's. Ocurrio a
Radio Shack, Woolworth's, Tower Records, Nokia... Ellos lo aplastaron, ellos se estancaron,
ellos murieron. No son diferentes de cualquier marca que lo aplasta hoy. Un dia podriamos
tener un momento WTF al escuchar que Ralph Lauren solicité el capitulo 11 de proteccion
contra quiebra o que GQ ya no existe. Aprende la leccién ahora: todos estan jugando el
mismo juego. Si no juegas a la ofensiva todo el tiempo, todos los dias, todos los afios, sin

importar qué tan exitoso te vuelvas, algun dia terminaras jugando a defensiva.
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Tienes que seguir mirando hacia adelante. Tengo mi ojo en Marco Polo, Anchor After
School, AR (realidad aumentada), RV (realidad virtual) e |A (inteligencia artificial). ;Sabes lo
que va a pasar? Algun dia habra una pequena bola colgando sobre la cabeza de cada ser
humano grabando todo lo que hacen. Lo juro por Dios, eso va a suceder. Tal vez sera una
camara incrustada en tu cuerpo. No sé los detalles, pero sé que grabar y documentar cada
minuto de nuestras vidas parecera perfectamente normal algun dia. T4 podras pensar que
suena horrible e incluso aterrador, pero imagina si pudieras ver a tu abuela ahora mismo.
Imagina verla moverse por su vida como una mujer joven, viéndola enamorarse de tu
abuelo, criar a sus hijos, tu madre, o comenzar un nuevo trabajo, no como si estuvieras
viendo una pelicula, pero sintiendo como si estuvieras fisicamente moviéndote a través de
su mundo con ella. Asi es como de real la tecnologia va a ser. La pregunta no es si lo sera,

sino cuando.

La pasion que he desplegado en Alexa Flash Skills es la misma pasion que yo tuve con
Twitter y YouTube en 2008 cuando escribi la madre de este libro, Crush It!, cuando las masas
no sabian de qué diablos estaba hablando. Ahora la gente sabe de lo que estoy hablando
cuando se trata de Twitter, Instagram y YouTube, pero no estan haciendo el siguiente paso.
No estan probando y tratando y experimentando. Me lo estan dejando a mi. No deberian.

Ellos deberian estar ahi fuera, tratando de hacer cosas por si mismos.

No deberias tener que recurrir a mi para preguntar qué sera lo siguiente. ;Que ves?
Todo lo que estoy haciendo es mirar hacia el horizonte para ver qué plataformas estan
capturando la atencion de la gente y alterando su comportamiento. Si veo algo que esta
funcionando consistentemente, miro de cerca, y luego una mirada mas larga, y luego
comienzo a ejecutar. Eso es todo lo que tienes que hacer, también. No soy clarividente; Solo

tengo mucha mas paciencia que tu.
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Como lo estoy aplastando (Crushing it)

Andy Frisella, The MFCEQ Project
|G: @AndyFrisella

Andy Frisella parece un hombre que podria aplastar tu cabeza como una toronja. Para
alguien en su linea de trabajo, eso es bueno. Musculoso y fuerte, su cara ligeramente con
cicatrices de hace mucho tiempo a causa de ataque con cuchillo, Andy es el fundador y CEO
-en realidad, el MFCEO (te dejaré adivinar qué significa MF)- de dos empresas dedicadas al
entrenamiento fisico y la salud. Siendo un lector voraz, encontré a Crush It! por casualidad.
El regularmente compra libros a medida que salen en Amazon sin importar si ha escuchado
cosas buenas sobre ellos o no, pensando que si él puede recoger incluso uno o dos consejos
utiles o ideas inspiradoras de cada uno, su tiempo habra sido bien empleado. Para el
momento de la publicacion de Crush It! Andy ya habia estado en el negocio diez afios,
vendiendo productos deportivos de nutricidn a través de su cadena de distribucion fisica en
Missouri, Suplements Superstores (S2). A pesar de tener ocho ubicaciones, S2 estaba
haciendo lo que hacen la mayoria de las empresas: no mucho progreso. El negocio era
bueno pero no excelente, ciertamente no lo suficiente para que Andy llevara a casa mas de
$50,000 por afio aproximadamente. Era un hombre soltero en ese tiempo que necesitaba
para pagar el alquilery disfrutar de una cena de vez en cuando, pero las ambiciones de Andy
eran significativamente mas grandes cuando él y su socio comercial, Chris Klein, lanzaron la
tienda original. Toda su vida, Andy habia sido emprendedor, vendiendo de tarjetas de
béisbol, conos de nieve e incluso bombillas de puerta a puerta. Le gustaba ganar dinero, y
estaba frustrado porque no podia conseguir que el negocio creciera mas rapido. Sin
embargo, aunque él no estaba teniendo el rendimiento que habia pensado tendria, era de
seguro mejor que trabajar para alguien mas. No importa qué, él no estaba a dispuesto a de
darse por vencido para obtener un "trabajo real." Asi que Andy decidioé que si hacer algo
mas no era una opcion, necesitaria enfocarse en la parte del negocio que si disfrutaba,
ayudar a las personas a crear sus historias. Los clientes visitaban sus tiendas y regresaban

seis meses mas tarde completamente transformados después de usar el conocimiento y los
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productos que se llevaron a casa con ellos. Algunos habian perdido tanto como cien libras;

muchos habian cambiado drasticamente sus vidas.

Asi que Andy se esforzo mas en hacerlo bien con sus clientes, asegurandose de que
se fueran de su tienda con confianza y equipados con todo lo que necesitaban para lograr

sus objetivos. El trafico de la tienda aumenté de inmediato.

Todo el mundo sabe cuando les venden cosas. No importa cuan resbaladizo, genial y
briflante sea el vendedor, los clientes reconocen a un puto vendedor. Todos los
conocemos. Y entonces cuando consiguen a alguien que genuinamente se interesa, 1as
personas sienten la diferencia. Lo sienten en la conversacion y en su corazon. Y tiene

que provenir de un lugar genuino, o no funciona.

Fue por esta época que encontrd Crush It!, que también hablé de preocuparte por
los clientes y centrarte en lo que estas proporcionando a los demas en lugar de enfocarte
en ti mismo. Era un punto de pivote, reforzando sus instintos y confirmando que estaba

llevando el negocio en la direccion correcta.

Me apasionaba ganar dinero, y eso es Io que me retuvo por tanto tiempo. Queria ganar
tanto dinero que todo lo que me importaba era ganar dinero, como la mayoria de
estos tipos que estan tratando de comenzar negocios. Y cuando siempre te centras en
el dinero, no piensas realmente en lo que podrias hacer mejor para tus clientes. Cuando
Yo cambié ese enfoque y comencé a preocuparme por el cliente frente a mij, las cosas
comenzaron a suceder. No soy super apasionado del culturismo, no soy un fanatico
del entrenamiento. Me ejercito y me mantengo en buena forma, pero es solo parte de
lo que hago asi que puedo hacer otras cosas. Me apasiona crear historias de éxito en

las personas.

Andy y Chris reasignaron una gran parte de su presupuesto para comercializacion en
mejorar sus transacciones con los clientes en la tienda. Ellos repartieron camisetas gratis.
Contrataron personal adicional para asesorar a las personas en su nutricién. Mantuvieron
un puiado de paraguas junto a la puerta para que las personas se los llevaran con ellos si
comenzaba a llover. En resumen, ellos proporcionaron una experiencia al cliente

completamente diferente de lo que la mayoria de la gente estaba acostumbrada.
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Su negocio se duplicéd. Todos los afos. Por cinco afios seguidos. Eventualmente
aumentaron su presupuesto de publicidad y marketing. "La publicidad debe usarse para
acelerar las historias que estan siendo contados acerca de ti. La gente nos estaba
encontrando, entrando a nuestra compafiia, quedandose, y refiriéndonos a sus amigos. Si
las personas no estan diciendo buenas historias, toda la publicidad lo que va a hacer es

acelerar tu muerte."

El afio 2009 también vio a Andy y Chris comenzar otra compafiia, 1st Phorm, una
marca premium de suplementos. Esta fue fundada desde los principios que Andy finalmente

descubrié que eran fundamentales para el éxito empresarial.

La estrategia de marketing para construir 1st Phorm fue simple y de base:
preocuparse por los clientes, darles exactamente lo que ellos quieren y mas, y luego crear
oportunidades para que ellos comenten facilmente a los demas sobre su gran experiencia.
Ahi es donde entraron las redes sociales. Andy habia estado en Facebook por un tiempo
pero no lo habia estado usando apropiadamente. Ahora siguié un enfoque estratégico, con
mucho contenido valioso en lugar de constantes imagenes de su perro (aunque los perros
de Andy todavia tienen mucho tiempo de pantalla, y lo merecen), creando un lugar donde
su comunidad podria unirse. Ademas, comenz6 a construir su marca personal. Intento
Twitter, pero tuvo problemas para meter todo lo que queria decir en 140 caracteres, asi que
aunque @1stPhorm tiene una base de seguidores saludable, no encontraras a Andy alli. El
llama a Snapchat una herramienta "edificante" porque permite que el mundo vea el trabajo
de lavida real, detras de las escenas de la iniciativa empresarial, aunque él admite que ahora
usa mas Instagram Stories. Para Instagram, hizo exactamente lo contrario de lo que
normalmente funciona mejor en la plataforma (con gran efecto, tiene mas de 600 mil

seguidores).

Publico fotos y videos y hago subtitulos muy largos. Y cuando comenceé, la gente me
djjo, ‘Oh, nadie quiere leer esta M, pero aparentemente lo hacen. Con las redes sociales,
creo que se trata mas de ser auténtico contigo mismo y encontrar lo que sera la cosa
que se aaapta mejor a t, en lugar de donde esta todo el mundo y decidiendo que ahi

es donde necesitas estar. Se trata de encontrar lo que funciona y trabajar con eso.
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Juntas, las compafiias crecieron de $1 millon en ventas a $100 millones. Andy predice

que 2018 sera mas de $200 millones.

A medida que su marca y negocios crecieron, la gente comenzo a notar que Andy
sabia algo que otros empresarios no sabian. La prensa se acerco para obtener su historia, y
cuanto mas compartia, mas queria saber la gente. Conocié a un escritor, Vaughn Kohler,
quien le sugirié que escribiera un libro. El estaba listo, asi que los dos se sentaron para una
serie de entrevistas. Grabaron sus sesiones en video, y Andy pensé que algunos clips podrian
ser un buen contenido para Instagram y Facebook. Premio gordo. "Comenzaron a volverse
locos. Yo tuve uno que obtuvo dos o tres millones de visitas, jy fue un video de quince

segundos!"

Después de cada publicacion, Andy recibia mensajes de personas preguntando
dénde podian escuchar el podcast completo, entonces Andy comenzd a producir uno. En
junio de 2015, él y Kohler comenzaron a conducir el MFCEO Proyect, un podcast de
motivacion sobre negocios y éxito. El primer episodio debuté en el numero uno, vy el
programa se ha mantenido desde ese dia en el Top 50 en la categoria de administracion y
comercializacion en iTunes, ganando 1.5 millones de descargas por mes. La imagen publica
de Andy y entrega ardiente lo hizo un natural para el circuito de charlas, y las invitaciones
los comenzaron a inundar. Disfruta de hablar en publico tanto que acepta cada oportunidad
que puede, "ya sean cinco personas o cinco mil." A veces, cuando se siente motivado para

hacerlo, habla gratis; a veces recibe una tarifa de $50,000 por un solo evento.

A partir de la primavera de 2017, lanz6 un canal de YouTube, The Frisella Factor, en

donde responde a los oyentes de su podcast preguntas que le hacen por correo electronico.

Le llevé dieciocho afios a Andy llegar a donde esta ahora, y él envidia a la generacion
de emprendedores mas joévenes, que nunca han conocido un mundo donde no podian
conectarse al mundo mas grande con el clic de un mouse. Sin embargo, él también piensa
que la generacion mas joven haria bien en recordar que ciertos los valores y practicas

comerciales son eternas.

Mi vigje tomo mucho mas tiempo de lo que debio tomar. Creamos nuestro primer

negocio pre-medios-sociales, construyendo todo a través de la real boca a boca.
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Nuestro sequndo negocio se creo post-medjos-sociales. Asi que lo hemos hecho en
ambas eras. Y la razon por la que tenemos éxito es porque las lecciones que
aprendimos pre-social son aplicables a la post-social; tu solo tienes que utilizar las
herramientas de la manera correcta para acelerar el boca a boca. Pero si estas
comenzando ahora, si te lleva diecisiete anos, hay algo mal con tu cerebro. Puedes
llegar a las personas instantaneamente, y obtienes una respuesta instantanea. Todo /o
que nos llevo meses y afnos averiguar puede ser conocido en un corto periodo de
tiempo. Ahora tu puedes conectarte con personas de todo el mundo minuto a minuto.

Los nifios que estan comenzando ahora tienen suerte.

Pero también estan discapacitados. Confian demasiado en lo social. Ellos confian
demasiado en los likes, los shares, los mensajes, y no lo suficiente en las interacciones
cara a cara. Y aprender a crear experiencias a los clientes viene del cara a cara, hombre.
Ya sabes, al verle a alguien los ojos iluminarse, al ver a alguien sonreir, al ver a alguien
extender la mano y darte la mano y decir: "Muchas gracias por ayudarme con esto. Yo
realmente lo aprecio.” Esa es una cosa que no se puede obtener a través de Internet.
A menos que puedan atravesar ese proceso, siempre van a estar tratando de
automatizar. Y es por eso por lo que ves a tanta gente creando un producto que vende,
frente a la creacion de una verdadera marca que represente alguna cosa. Si puedes
unir estas dos cosas [la inteligencia en las redes sociales con las habilidades para

involucrarse cara a cara con empatia e interésj, realmente tienes algo especial.
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Conclusién

A menudo me preguntan qué he aprendido en los aflos desde que publiqué Crush It!
la respuesta es esta: tenia razon. Las redes sociales son igual a negocio. La innovacion hace
sentir a la gente incobmoda. Deberiamos preocuparnos desesperadamente por todo, pero
no preocuparnos en absoluto de lo que piensen los demas. Alguien siempre intentara
derribarte. El talento tiene poco valor sin paciencia y persistencia. El éxito toma una cantidad
enorme de trabajo, y las personas que finalmente se abren camino y lo aplastan son aquellos

que se enfrentan a todo eso y van por sus suefios de todos modos.

Quiero que encuentres tu valor y vayas por ello. En algun lugar alla afuera hay un
ingeniero de mediana edad, un padre exterminador o un empleado de ventas de una tienda
departamental tratando de sobrevivir a la escuela que esta leyendo este libro y pensando,
Hombre, yo odjo tanto este trabajo. Pero me encanta la pizza. Voy a comenzar un canal de
YouTube y convertirme en el proximo Mario Batali.La gente pensara que es una idea ridicula,
al igual que la gente pensé que era ridiculo cuando escribi Crush It! Pero no es ridiculo. Ni
siquiera es dulcemente optimista. La prueba esta en el pudin. Cuando escribi Crush It!,
basicamente estaba diciéndole al mundo lo que habia hecho para cultivar una tienda vino

en Nueva Jersey. Ahora, mientras escribo, soy un juez en el primer show original de Apple.

Espero que este libro te haya inspirado a cambiar tu vida para mejor. La gente a
menudo me dice que quieren ser como yo. Prefiero que seas como tu, pero si realmente
quieres ser como yo, dejar de ser un estudiante de emprendimiento y empieza a hacer el
maldito trabajo. Silo haces, este sera el Ultimo libro de negocios que necesitaras leer. El éxito
sera mas rapido para algunas personas que para otras, pero si estas amando la vida y haces
aquello para lo que sientes que naciste, iras por la direccion correcta. Mantener el rumbo.
Vale la pena ser valiente. Si te ayuda, piensa en mi como el escudo entre tu y toda la
negatividad que hay afuera. Créeme, he escuchado cada critica y resistido cada insulto. Tuve
que defender mi posicion miles de veces, y he enfrentado decepciones. He recibido todos

los golpes, y no solo sigo en pie, sino que estoy mas fuerte que nunca. No hay nada que
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alguien pueda arrojarte a ti que no me hayan arrojado. Si puedo soportarlo, ti también

puedes -si quieres aplastarlo lo suficiente.

Recuerda, no estas intercambiando tu trabajo diario por una vida mas facil, no hay
nada facil acerca de convertirse en un emprendedor e influencer. Lo estas intercambiando
por una vida diferente, una con mas flexibilidad y diversién. Chad Collins (Twitter:
@chadcollins) acredita a Crush It! de ayudarlo a crear su empresa de siete digitos y dos
festivales de fanaticos con récord mundiales de Guinness, LEGO Brick Fest Live y Minefaire,
de canal de YouTube que cred con su hijo de siete afios. Collins intent6 activamente evitar
la vida empresarial, porque él sabia lo dificil que podria ser. "Creci en una familia de
empresarios, y cuando estaba yendo bien, era increible. Cuando era malo, era realmente
malo. Hice la eleccion de trabajar para The Man a propdsito.” Pero él no estaba feliz de ser
un "intraemprendedor" y cuando vio la oportunidad de crear la vida de sus suefios, salté. El
cree que la experiencia también ha preparado a su hija para el éxito, no importa qué camino
que ella persiga. "Jordyn fue entrevistada por 7ime for Kids, que la promocioné en la pagina
de inicio de su sitio web. Desde que cumplié nueve afos, ella ha llevado la presentacion de
trivia de LEGO en los eventos. Ella es la duefia. Ella crea su propia presentacion de
PowerPoint. Viendo cdmo comenzé, ella sabe que podra lograr todo lo que quiera. Ellay mi
hijo han visto todo el juego. Ella tendra éxito siempre y cuando mantenga la confianza que
tieney la aplique a lo que sea que haga." Si, lo hara. Y asi lo hara cualquier persona dispuesta
atomar el riesgo y sequir los principios de este libro con el corazén. Por favor, solo inténtalo,
si no es por ti, entonces para la gente que amas que te esta viendo y que quiere que seas

feliz.

iSabes donde estamos en este juego? Ni siquiera hemos escuchado el himno
nacional. Ni siquiera hemos llegado al estacionamiento. No puedo esperar a ver de qué
plataformas estaremos hablando en nueve afios mas. Nunca le temo al futuro. Es
practicamente un deporte nacional recordar como era la vida mas facil y mas lenta en el
pasado. La gente se pregunta si estamos sacrificando algo irremplazable, quizas incluso
cambiando la condicion humana, a medida que nos obsesionamos cada vez mas con la
velocidad y la productividad. No me preocupo por eso porque simplemente estamos

haciendo lo que siempre hemos hecho, para lo que probablemente nacimos. Nosotros nos
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volvemos nostalgicos, pero nuestras acciones nos traicionan. Cuantas personas mayores
de trece afios en América no tienen un teléfono celular? Practicamente ninguna. Mientras
existamos, los humanos continuaremos adoptando cualquier invento e innovacion que nos
ofrezca la mayor velocidad y conveniencia. No vas a perder tu alma si haces esto. De hecho,

si eres un verdadero emprendedor, la recuperaras.
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8. The most popular Instagrammers: Bianca London, "How Much Are YOUR Instagram Posts
Worth?" Users with 1,000 Followers Could Net £4,160 a Year by Promoting Brands (and
Anyone with 100,000 Can Earn More than a Lawyer), DailyMail.com, Nov. 12, 2015,
www.dailymail.co.uk/femail/article-3313864/How-Instagram-posts-worth-Users-1-000-
followers-net-4-160-year-promoting-brands-100-000-earn-lawyer.html.
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9. The median salary: Todd Campbell, "What's the Average Income in the United States
Now?" Motley Fool, Mar. 24, 2017, https://www.fool.com/investing/2017/03/24/whats-the-
average-income-in-theunited-states.aspx.

10. "I thought ... my voice was what | am" : Peoplestaff225, "Julie Andrews: Losing My Voice
Was 'Devastating,' People.com, Mar. 20, 2015,
http://people.com/movies/julie-andrews-sound-of-musicstar-opens-up-about-losing-
her-voice.
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www.theverge.com/2016/11/28/13762792/cnnbeme-shut-down-casey-neistat-new-

startup.

Capitulo 3: El Octavo Elemento Esencial - Contenido

1. fifty extra pounds: Rich Roll, "Finding Ultra, " RichRoll.com, www.richroll.com/finding-ultra.
2. the same heart disease: Camille Lamb, "Rich Roll, Vegan Ultra-Athlete, Recovered from
Alcoholism and the Standard American Diet," MiamiNewTimes.com, Oct. 27, 2012,
www.miaminewtimes.com/restaurants/rich-roll-vegan-ultra-athlete-recovered-from-
alcoholism-andthe-standard-american-diet-6572006.

3. His reach and popularity has spread: Adam Skolnick, "A Brutal Competition, Island to
Island, in Sweden," NewYorkTimes.com, Sept. 5, 2017,
https://www.nytimes.com/2017/09/05/sports/a-brutalcompetition-island-to-island-in-
sweden.html?_r=0.

4.In an interview with the New York Times:. Ibid.

Capitulo 5: La Unica Cosa Que Necesitas Darte Para

Aplastarlo

1. The LEED AP exam is so rigorous: Sarah Ward, "How Hard is the LEED exam? Harder than
Passing the Bar?" Poplar, March 14, 2014, https://www.poplarnetwork.com/news/how-
hard-leed-exam-harderpassing-bar.
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Capitulo 8: Musical.ly

1. The company saw immediate favor: Biz Carson, "How a Failed Education Startup Turned
into Musical.ly, the Most Popular App You've Probably Never Heard Of," Business Insider,
May 28, 2016, www.businessinsider.com/what-is-musically-2016-5/.

2. It now has 200 million users: Musical.ly Quick Stats, accessed Sept. 18, 2017.

3. As of 2012, 65 percent of new shows: Anthony Ocasio, "TV Success Rate: 65% of New
Shows Will Be Canceled (& Why It Matters)," ScreenRant.com, May 17, 2012,
http://screenrant.com/tv-successrate-canceled-shows/.

Capitulo 9: Snapchat

1. Despite its 173 million daily active users: Snapchat, October 17, 2017.

2. His fondness for the platform: DJ Khaled, 7he Keys, Crown Archetype, November 2016, p.
122,
https://books.google.com/books?id=cpWxCwAAQBAJ&q=p+122#v=0nepagel8q=122&f
=false.

3. Women leading the way: Jenna Goudreau, "What Men and Women Are Doing on
Facebook," Forbes, Apr. 26, 2010, https://www.forbes.com/2010/04/26/popular-social-
networking-sites-forbes-womantime-facebook-twitter.html.

Capitulo 11: YouTube

1. Increasing numbers of people: Google-commissioned Nielsen study, "YouTube User Stats
from Brandcast 2017: 3 Trends in Video Viewing Behavior," May 2017,
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/youtube-user-stats-video-viewing-
behaviortrends.

Capitulo 12: Facebook

1. It has almost 2 billion monthly active users: Seth Fiegerman, "Facebook Tops 1.9 Billion
Monthly Users,” CNN.com, May 3, 2017,
http://money.cnn.com/2017/05/03/technology/facebookearnings/index.html.
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2. There are 1.15 billion daily active users: "The Top 20 Valuable Facebook Statistics—
Updated November 2017," Zephoria Digital Marketing, https://zephoria.com/top-15-
valuable-facebookstatistics.

3. Mark Zuckerberg called video: Michelle Castillo, "Mark Zuckerberg Sees Video as a 'Mega
Trend' and Is Gunning for YouTube," CNBC.com, Feb. 1, 2017,
www.cnbc.com/2017/02/01/markzuckerberg-video-mega-trend-like-mobile.html.

4.1n 2016, he told BuzzFeed: Mat Honan, "Why Facebook and Mark Zuckerberg Went All In
on Live Video," BuzzFeed News, Apr. 6, 2016, https://www.buzzfeed.com/mathonan/why-
facebook-and-markzuckerberg-
went-all-in-on-live-video?utm_term=.fdwpA8ZBM#.tIGzZWbZG7.

5. the platform is in the process: Jon Fingas, "Facebook Will Court 'Millennials' with Its
Original Videos," Engadget, May 24, 2017,
https://www.engadget.com/2017/05/24/facebook-original-videoshows.

6. With 162 million views: Kurt Wagner, "'Chewbacca Mom' Was the Most Popular Facebook
Live Video This Year by a Mile," Recode, Dec. 8, 2016,
https://www.recode.net/2016/12/8/13870670/facebook-live-chewbacca-mom-most-
popular.

7. She was rewarded handsomely: Brad Tuttle, ""Chewbacca Mom' Has Gotten $420,000
Worth of Gifts Since Facebook Video Went Viral," Money, June 3, 2016,
http://time.com/money/4356563/chewbaccamom-facebook-gifts-disney-college.

8. Hasbro, which made the original Wookie mask: Eun Kyung Kim, "'Chewbacca Mom' Now
Has Her Own Action Figure Doll! Here Are the Details," 7oday, June 20, 2016,
https://www.today.com/popculture/chewbacca-mom-now-has-her-own-action-figure-
doll-here-t99426.

9. She signed a multibook deal: "Zondervan Signs 'Chewbacca Mom' Candace Payne for
Multi-Book Deal," HarperCollins Christian Publishing, Jan. 17, 2017,
https://www.harpercollinschristian.com/zondervan-signs-chewbacca-mom-candace-
payne-for-multibook-deal.

10. Her first book: Candace Payne's Facebook page, accessed June 2017,

https://www.facebook.com/candaceSpayne/posts/10213133991364822.
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Capitulo 13: Instagram

1. In fact, on the day Stories launched: Josh Constine, "Instagram Launches 'Stories," a
Snapchatty Feature for Imperfect Sharing," 7TechCrunch, Aug. 2, 2016,
https://techcrunch.com/2016/08/02/instagram-stories.

2. digital ad sales are expected: Jeanine Poggi, "Global Digital Ad Sales Will Top TV in 2017,
Magna Forecast Predicts," Ad Age Dec. 5 2016, http://adage.com/article/agency-
news/magna-digital-adsales-top-tv-2017/306997.

Capitulo 14: Podcasts

1. as of 2014, the 139 million total commuters: Christopher Ingraham, "The Astonishing
Human Potential Wasted on Commutes," Washington Post Wonkblog, Feb. 25, 2016,
https://www.washingtonpost.com/news/wonk/wp/2016/02/25/how-much-of-your-life-
youre-wastingon-your-commute/?utm_term=.e28807a0ade3.

Capitulo 15: Voz Primero (Voice-First)

1.1n 2016, Google revealed: Greg Sterling, "Google Says 20 Percent of Mobile Queries Are
Voice Searches," Search Engine Land, May 18, 2016, http://searchengineland.com/google-
reveals-20-percent-queries-voice-queries-249917.

2. each of the eleven: planthardiness.ars.usda.gov

3. Did you know that the word etiguette: Richard Duffy, "Manners and Morals," introduction,
Emily Post, £tiquette: In Society, in Business, in Politics and at Home (Funk & Wagnalls, 1922),
www.bartleby.com/95/101.html?
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* Betcha didn't know | love Broadway.
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*Por eso creamos una pagina de Medium llamada "Crushing It", donde publicamos historias
y celebramos a las personas que estan usando los principios de Crush It! para lograr el éxito
personal y profesional. Ven a verlo en https://medium.com/crushingit.
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* Mas tarde lo mencioné en su blog en una publicacion que escribié dedicada a mejorar
mi desempefo en LinkedIn: https://lewishowes.com/featured-articles/13-waysgary-
vaynerchuk-should-be-crushing-it-on-linkedin.
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* Por mucho que comparto sobre mi vida diaria, mi esposa y mis hijos estan fuera de los
limites. Revisaremos el tema mas adelante cuando los nifios sean mayores y puedan decidir
ellos mismos si quieren tener una presencia publica conectada a mi marca. Es una decision
que Lizzie y yo tomamos para nuestra familia, pero apoyo totalmente a cualquiera que haga
una eleccion diferente.
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* Puedes leer su version: DrOck, "Como consegui mi trabajo para Gary Vaynerchuk,"Medio,
1 de junio de 2017, https://medium.com/@DavidRockNyc/letme-preface-this-story-with-
something-ive-been-thinking-about-lately-2242480640f2.
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* Dudo en ofrecer consejos para padres, pero si eres un padre con un nifio talentoso, este
podria no ser un mal lugar para dejar que él o ella muestre sus talentos. Nunca eres
demasiado joven para comenzar a construir una marca personal. ;Te puedes imaginar si la
madre de Justin Bieber lo hubiese excluido de YouTube? Tal vez el gerente Scooter Braun o
algun otro cazatalentos lo habria descubierto de todos modos. Pero tal vez no hubiese
hecho, y ahora Bieber podria ser solo otro terapeuta fisico con una hermosa voz que siempre

tendria que preguntarse ";y qué hubiese pasado si?"
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* Para obtener instrucciones explicitas sobre como crear y cargar la suya, lee mi entrada de
blog llamada "Como crear y utilizar nuevos geofiltros personalizados de Snapchat”

https://www.garyvaynerchuk.com/how-to-create-and-use-snapchats-new-custom-
geofilters.
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* Muchas pasantias deportivas requeriran que los solicitantes se inscriban en un programa
de grado o ser un recién graduado de uno, por lo que en este caso, haz que tu educacion
valga la penay haz tu mejor esfuerzo.
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* :Ves? Cuando te digo que no vale la pena sacrificar el éxito a largo plazo por una ganancia
econdmica a corto plazo, hablo por experiencia. Cuando finalmente llegué a aumentar mi
presencia en YouTube en 2015, solo tenia unos cuarenta mil suscriptores. Imagina cuantos
millones de personas mas podria haber alcanzado durante todo ese tiempo si no me hubiera
distraido la oferta lucrativa de Viddler.
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* Especialmente si te gustan los deportes. Predigo que eventualmente habra un deporte que
se construira desde cero a través de Facebook Live o tal vez incluso alguna plataforma en
vivo que aun no existe. Revertira la industria del deporte televisada como la conocemos.
Sélo mira.

248



* Este es un punto crucial, que esbozo en detalle en otro libro, Jab, Jab, Jab, Right Hook. Si
aun no entiendes los matices de rectos y ganchos derecha, consigue una copia y descargala
antes de que actles como una babosa.
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* Sé que este es todavia un escenario demasiado comun. Muchas organizaciones
simplemente no pueden entender que les conviene dejar que sus empleados sean reales en
las redes sociales, y que la mejor manera de controlar su imagen en linea es simplemente
ser una marca tan increible y crear un entorno de trabajo de apoyo que los empleados solo
tengan cosas buenas que decir sobre ellos. A menos que trabajes en la ley o finanzas, donde
las reglas son un poco diferentes, aqui esta mi consejo para aquellos de ustedes trabajando
para empresas que no les permiten expresarse en linea y crear una marca personal, incluso
en su propio tiempo: vete tan pronto como puedas, y ve a trabajar para una que lo haga.
Mejor aun, comienza tu propio camino, como hizo Brittney Castro (ver el Capitulo 12).
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