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¢Quién es Paul Healingod?

El rey de los sanadores, millonario y filantropo, quien ha
transformado las vidas de miles de individuos en todo el
mundo.

El sanador de multimillonarios y élites, pionero en el uso
terapéutico de hongos y plantas entedgenas.

Creador del MicoMisticismo, una nueva religion destinada
a sembrar el despertar espiritual y la transformacidén per-
sonal en el ambito mundial.

Autor del legendario «Hipno-Coaching».

Fundador de la Academia Americana de Hipnosisy la Aca-
demia Americana de Negocios.

Fundador del Instituto de Investigacion de la Inmortalidad
Inc. (Immortality Research Institute Inc.)

Hipnoterapeuta personal de politicos americanos y cele-
bridades de Hollywood.

El visionario que enfrenta la Ultima frontera de la existen-
cia humana: sanar la muerte misma.

Autor de 19 libros superventas. Ediciones disponibles en
inglésy espanol.
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¢Quién es el millonario digital?

En serio, jcomo tienes tanto dinero? —pregunta él de nuevo.
Todo viene del mismo lugar —respondo con una sonrisa
burlona.

No sé por qué a mi viejo amigo le gusta repetir esta pre-
gunta sin sentido. En realidad, probablemente no le guste.
Tan pronto como escucha mi respuesta estandar, rapida-
mente pierde interés en el tema y dirige la conversacién
hacia otro rumbo. Con el tiempo, nos hemos comunicado
cada vez menos. Nuestros caminos divergen cada vez mas;
nuestros estilos de vida se vuelven cada vez mds diferentes,
y, por lo tanto, nos entendemos menos y menos.

Nos conocemos desde hace muchos afios. Todo comen-
z6 en el 98, cuando estabamos estudiando en el Colegio de
Brooklyn y viviendo uno al lado del otro en un viejo edifi-
cio poblado por inmigrantes. En aquel entonces, teniamos
mucho en comun. Incluso nuestro primer ingreso estable
fue una experiencia compartida. Nos trasladamos a la parte
occidental de Florida, y alli trabajamos duro en la construc-
cién, edificando casas juntos.

Cuando la crisis de 2008 golped, se convirtié en un ca-
mionero de larga distancia. Vio en el volante la solucién 6p-
tima para ganar dinero. No me tomé mucho tiempo darme
cuenta de que el trabajo fisico sin sentido no era lo mio. Asi
que, me sumergi de lleno en mi profesion. Comencé como
un hipnoterapeuta regular. Traté la depresion, ayudé a la
gente a dejar de fumar y también les ayudé a perder peso.
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La crisis no me asusto en absoluto. Pude sacar lo mejor de
la crisis econdémica y, aun asi, hacer crecer mi negocio.
Solo porque hay una crisis, no significa que la gente deje
de necesitar ayuda.

Y asi, durante mads de veinte afios, cada uno ha segui-
do su propio camino. Solo mantuvimos el contacto oca-
sionalmente. Yo no entiendo su vida, y él no entiende la
mia. Hubo intentos de ayudarlo a tener éxito. Incluso me
visité una vez en mi oficina. Pero, aun asi, no creia que se
pudiera ganar buen dinero vendiendo productos de infor-
macidn. Y, sin embargo, sabia lo que completos extrafios
decian sobre mi.

La cosa es que, alla por 2005, cuando comencé a desa-
rrollar seriamente mi negocio, la comunidad de habla rusa
en Miami era una comunidad muy unida; eso contribuy6
a que la noticia sobre mi se difundiera rapidamente. Al
principio, muchos residentes de Miami de los paises post-
soviéticos dejaron de fumar gracias a mis sesiones. Con
el tiempo, el calibre de mis clientes aumentd. Oligarcas,
diputados, dirigentes mafiosos y personas cercanas a ellos
vinieron a mi con sus problemas. Estos incluian proble-
mas bastante serios, como la depresién y el duelo tras la
pérdida de un hijo.

Cuando mi amigo, después de otro largo viaje, visité un
club de striptease en nuestra ciudad, entablé una conversa-
cién con las strippers sobre fumar. Le dijeron que habian
dejado el habito gracias a un tal Paul. Si, hubo un periodo
en que vinieron a mi para tratamiento —clubes de striptease

enteros a la vez—.
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Asi es como mi amigo recibié inesperadamente una
resefla objetiva de la efectividad de mi trabajo. Después de
eso, él mismo pidi6 una sesién de hipnosis conmigo. Y si
usted piensa que en ese momento lo entendié todo y hubo
un final feliz, estd muy equivocado. Para mi amigo no fue
mas que un juego. No solo no logré relajarse, sino que se
sentd con los ojos abiertos, hizo bromas inapropiadas y me
provocé. En resumen, sabote6 completamente el proceso.
Como resultado, fue cualquier cosa menos una sesion de
hipnosis. Pero probablemente se sintié6 como un ganador,
supongo que por «haber demostrado» que la hipnosis no
funcionaba en él.

Ademas, en un gesto de nuestra antigua amistad, le
entregué una memoria USB con la grabacion de mi prin-
cipal producto informativo: «Hipno-Coaching». En aquel
momento, tenia un precio de 3000 $. Mis estudiantes ven-
dieron sus coches y pidieron préstamos para poder acceder
a este boleto hacia una nueva vida. El «Hipno-Coaching» es
una guia clara y paso a paso sobre como lograr un ingre-
so mensual de 10000 $ en solo unos meses practicando la
hipnosis y otras técnicas curativas. ;Sabe cémo reacciond
mi amigo a este regalo? No reacciond en absoluto. Lo més
probable es que ni siquiera empezara a verlo.

;Y sabe cual es la parte mas irénica? De forma perio-
dica, me ofrece la oportunidad de ganar «dinero de ver-
dad» en la construccion, el campo en el que originalmente
comenzamos. El hecho de que tenga una suma de seis ci-
fras en mi cuenta bancaria no le preocupa lo mds minimo.

Presumiblemente, porque para él, el negocio de productos
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informativos es una tonteria efimera, y estd tratando de
introducirme a algo «real». Siempre rechazo su oferta de
manera educada.

La moraleja de esta historia es simple pero triste.
No solo la creencia puede ser fandatica; la incredulidad
también puede serlo. Las personas tienden a apegarse al
camino usual que les parece mas comodo, y rechazan la
oportunidad de transformar sus suefios en realidad. A mi
amigo, las creencias falsas lo han condenado a la cabina
de un camién durante mds de veinte afos, en esencia, una
celda solitaria. Ha cubierto suficiente distancia como para
dar la vuelta a la Tierra cinco veces, e incluso se enorgu-
llece de ello. Sin embargo, en realidad es un vagabundo
que no ha encontrado su lugar en la vida y no quiere en-
contrarlo.

A usted le repetiré lo que le he dicho a él muchas ve-
ces. Mi estatus financiero y posicion social se han ganado
unicamente a través del negocio de vender informacion.
A aquellos que deseen ver ejemplos concretos del éxi-
to de mis estudiantes, los insto a visitar mi sitio web, en
concreto la seccidén de testimonios de mis estudiantes:
mushroomfoundation.org. Alli encontrara cientos de his-
torias de personas que han pasado por mis programas y
han logrado el éxito.

Es un hecho: todo se vuelve mas rentable cuando en-
sefia cémo hacerlo. Si es propietario de una empresa de
pintura que gana 50000 $ al afio ensefiando a otros cémo
iniciar su propio negocio de pintura, podria estar ganando
500000 $ al afio.

Introduccion 13
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Si es un entrenador personal que gana 30000 $ al afio,
podria hacer 300000 $ al afio ensefiando a otros entrena-
dores personales como atraer mas clientes o incluso como
empezar.

Si ha adelgazado significativamente después del par-
to, podria ensefar a jovenes madres como perder peso y
construir un negocio de un millén de délares alrededor de
ello. Si ha escrito un libro que a la gente le encanta, puede
convertirlo en un producto digital y cobrar miles de délares
en lugar de veinte.

Silogro excelentes calificaciones en la universidad sin
estudiar mucho, podria recuperar completamente los cos-
tos de su educacion vendiendo un programa sobre como
hackear los exdmenes. Si es un abogado de inmigracién
que gana 100000 $ al afio, podria ganar de cinco a diez ve-
ces mas ensefiando un curso en linea sobre cémo obtener
una tarjeta verde.

Si posee una agencia de marketing que atrae clientes
potenciales para abogados, podria crear un negocio de
100000 $ que ensefie a los abogados como promocionarse.
Por ejemplo, uno de mis clientes comenz6 su viaje creando
su propio curso. Este programa ensefia marketing a los abo-
gados, y actualmente sus ventas superan los 100000 $ al mes.

Si ha encontrado una forma tinica de combatir la depre-
sion y la ansiedad, podria establecer un negocio rentable en-
sefiando a otros como superar estos desafios. Tal vez sea un
periodista que cubre géneros de cine independiente. Podria
entrevistar a varios actores de cine indie, hacerles pregun-

tas especificas y vender un programa sobre como ingresar
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a esta industria. jNo necesita ser actor para esto! Si, puede

vender informacion proporcionada por otros expertos.

Eso es lo que significa convertirse en un millonario

digital. Un millonario digital es alguien que ha creado un

negocio en el sector educativo con ingresos de siete cifras.

Incluso si solo alcanza una suma de seis cifras o justo lo sufi-

ciente para dejar su trabajo, cambiara su vida. ;Pero como?

Hay varias formas de recopilar informacién para ven-

der: libros electrdnicos, cursos en linea, coaching, software,

productos motivacionales, etc.

Aqui algunos ejemplos especificos:

Cursos en linea. Aqui, usted vende una coleccién de
lecciones en video sobre un tema especifico que las
personas pueden estudiar a su ritmo.

Coaching. Participa en transmisiones en vivo en te-
leconferencias y entrena a sus estudiantes en tiempo
real. Esto puede ser de manera individual o grupal. Si
combina esto con un elemento de curso en linea, sim-
plemente puede responder preguntas y ayudar a los es-
tudiantes a aplicar lo que han aprendido en la préctica.
El coaching suele costar mds que los cursos en linea.
Mastermind. Aqui, usted invita a un pequefio grupo de
personas a un evento en vivo o a una serie de reuniones.
La combinacién de lo que ensefia en el evento y lo que
los participantes obtienen del networking en el grupo de
mastermind hace que este método sea mucho mas efec-
tivo que los cursos o el coaching. También puede rea-
lizar masterminds virtualmente. Aunque técnicamente
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no es un producto digital, los masterminds se venden
de manera similar, y los clientes a menudo pasan de
un curso o coaching a un mastermind. Esta es, por lo

general, la oferta més cara.

Hice la mayor parte de mi fortuna vendiendo cursos en
linea. Sin embargo, utilicé los mismos secretos descritos en
este libro para vender coaching y masterminds de alto precio.
Para los cursos en linea existe una gran demanda por diver-
sas razones. A la gente le encanta aprender. Segun Forbes, los
cursos en linea generaron 46000 millones de ddlares para sus
creadores en 2017. El mismo articulo afirma que para 2025, se
espera que el mercado de e-learning crezca a 325000 millones.

Podria pensar que solo los gurts que se enriquecen ven-
diendo cursos sobre como hacer dinero se benefician de la
industria educativa, pero las personas comunes también es-
tan obteniendo ganancias. Tome a Rob Percival, un profesor
de matematicas de Inglaterra, que gané mas de un millén
vendiendo cursos de programacién informatica. O los Jump
Rope Guys, que ganaron millones vendiendo cursos de saltar
la cuerda. ;Si, saltar la cuerda!

La industria de la educacion en linea esta creciendo.
No es una tendencia pasajera. La gente siempre querra ad-
quirir nuevas habilidades. Ya sea que usted sea un experto,
coach, autor, orador, educador o simplemente alguien con
habilidades que otros desean aprender, ¢por qué no crear
un producto digital?

No puede escalar clientes individuales o trabajos hechos
por usted. Solo hay tantas horas en un dia. Estos modelos
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de negocio tienen un tope de ingresos inherente. Ademas,
solo puede impactar a un numero limitado de personas y
difundir sus ideas cuando ayuda a una persona a la vez.

Crear un producto digital multiplica sus oportunida-
des por diez, incluso por cien. Trae un crecimiento a largo
plazo en ingresos y crecimiento personal como experto y
figura influyente. Desafortunadamente, muchos intentan
vender cursos en linea y programas educativos, pero el 99 %
nunca vende una sola copia. La mayoria encontrara tiempo
para crear un producto, pero no invierte en aprender coémo
venderlo.

Peor ain, muchos autores de grandes ideas ni siquiera
comienzan o lo intentan. Hay muchas personas capaces
de cambiar la vida de otras personas, pero nunca lo hacen
y nunca inician su negocio en educacion. Este miedo pro-
viene de no saber por dénde empezar. El objetivo de este
libro es compartir mi conocimiento sobre lo que funciona
y lo que no.

Antes de profundizar mas en este tema, abordemos por
qué la gente vende cursos en linea cuando tenemos uni-
versidades. Para responder a esto, me gustaria citar a un
personaje, Mark Watney, interpretado por Matt Damon en
la pelicula The Martian. Esta cita es de una escena elimina-
da. Si, soy uno de esos cinéfilos que ve escenas eliminadas
y luego las cita en su libro. Por ejemplo, esta:

Todo ser humano tiene un instinto fundamental de
ayudar a los demas. A veces es dificil de creer, pero
es cierto. Si un viajero se pierde en las montaiias, la
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gente organiza una busqueda. Si un tren se estrella,
la gente hace fila para donar sangre. Si un terremo-
to arrasa una ciudad, gente de todo el mundo envia
ayuda de emergencia.

Esto es tan fundamental para la naturaleza humana
que se encuentra en cada cultura sin excepcion. Si,
hay idiotas a quienes no les importa, pero estdn am-
pliamente superados en nimero por las personas
que si lo hacen.

A lo largo de la historia humana, aquellos con menos
experiencia han aprendido de los mds experimentados.
Solo recientemente hemos otorgado tanto valor a los titu-
los y certificados. Pero la verdad es que, si estd solo unos
pasos por delante de alguien mds, puede obtener benefi-
cios compartiendo su conocimiento. No es necesaria una
educacion superior.

Seamos honestos, es hora de abordar el elefante que
hay en la habitacion: nuestro sistema de educacién formal
nos ha fallado. La gente paga decenas de miles de ddlares,
amenudo prestados, para estudiar en una universidad. Pa-
san afios aprendiendo de personas que ganan cantidades
modestas, solo para graduarse y conseguir un trabajo que
proporciona unos pocos cientos de ddlares al mes.

La gente paga a los médicos para que les ayuden a per-
der peso, aunque muchos de estos médicos tienen sobre-
peso ellos mismos. La gente paga a escuelas técnicas por
cursos de marketing digital impartidos por instructores que
nunca han ganado ni un solo délar en linea. Asumimos que
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esto es normal, simplemente, porque la informacién pro-
viene de una escuela acreditada.

Uno de mis clientes asistié a la Academia Internacional
de Diseno y Tecnologia en Tampa, Florida, para estudiar
Produccién de Audio. El decano le consiguié un traba-
jo basado en sus logros académicos, no en su capacidad
para crear musica. Su experiencia practica era minima.
Segun mi cliente, el album que produjo sonaba como algo
grabado en una habitacidon con un presupuesto de 200 $.
Dado que tenia un alto grado académico, deberiamos,
simplemente, pasar por alto la calidad de lo que produjo,
sverdad?

La sociedad nos ha programado para pensar que esto
es aceptable. Es por eso por lo que entrenadores y consul-
tores, como creadores de cursos, hacemos lo que hacemos.
Tenemos informacién mds valiosa que podemos entregar a
las masas mds rapido y con mucha menos inversion.

Queremos ayudar. Eso es simplemente lo que hace la
gente.

¢Como utilizar este libro? Ignodrelo
si odia el dinero

Recuerdo el momento en que la idea de ganar dinero
a través de la consultoria cruzé por mi mente por primera
vez. El camino que me llevé a mi empresa actual no fue

directo. En cambio, incluy6 una escala significativa en la
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estacion de consultoria, que, por fortuna, también result6
ser un emprendimiento lucrativo.

Mi madre era duefia de un saldn, a cuya apertura con-
tribui. Una de sus clientas era una traductora licenciada
de ruso a inglés, muy solicitada por aquellos que habian
emigrado de los paises postsoviéticos a los EE. UU. Uno de
sus clientes necesitaba ayuda de una naturaleza diferente,
mas sustancial.

Era un oligarca ruso duefio, entre otras cosas, de un
importante proveedor de internet en la capital. Su empresa
estaba bien establecida y valia varios cientos de millones
de ddlares. Como suele suceder, un negocio exitoso en Ru-
sia y otros paises postsoviéticos se convierte en un bien
que muchos desean. Este caballero no fue la excepcidn;
su empresa estaba siendo acosada y expoliada, y decidio
mudarse a los EE. UU.

El oligarca planific6 una mudanza minuciosa y a largo
plazo: emigrar con toda su familia, comprar una casa en
América y construir un negocio. Necesitaba a alguien que le
proporcionara consejos sensatos sobre estos asuntos. Como
empresario experimentado, sabia que los recién llegados
eran blancos principales para los estafadores, asi que solo
buscaba a través de conocidos y elegia con cuidado. A través
de la clienta de mi madre, se puso en contacto conmigo.

Nos llamamos y pronto nos encontramos. Casi de inme-
diato, nuestra conversacion se convirtié en un mondélogo
mio. Durante unas tres horas, hablé sobre cémo se estafa-
ba aqui a los inmigrantes rusos, con ejemplos especificos
y nombres, algunos de los cuales probablemente conocia

20 Los secretos de un millonario digital mushroomfoundation.org



bien. No los aburriré con las cifras. Digamos simplemente
que una porcion significativa de aquellos que vienen a los
EE. UU. con un capital sustancial sufren estafas de al menos
el 50 % de sus ahorros, sin importar la cantidad.

1. No haga inversiones precipitadas, no importa cuan
atractivas parezcan.

2. No preste dinero a nadie, no importa cuan sinceramen-
te lo pidan o lo que prometan.

3. No escuche a los agentes inmobiliarios, no importa

cuan elocuentes sean.

Estos tres consejos resumen la charla que le di. Por esta
consulta integral, recibi 10000 $. Eso solo ya fue suficiente
para considerar un cambio de carrera. Pero esta reunion
tuvo consecuencias aun mas amplias.

Por haber causado la impresion correcta, el oligarca
decidié elegir su futura residencia conmigo. ;Qué habria
conseguido mi cliente con un agente inmobiliario corrien-
te? Unas pocas opciones en un pueblo pequeiio, el pastizal
de ese vendedor. En cambio, le recomendé que investigara
independientemente antes de tomar una decisién. Viaja-
mos muchisimo, por decirlo suavemente: recorrimos un
radio de una hora y media desde donde el cliente inicial-
mente planeaba vivir.

Al final, nos decidimos por una casa en Boca Raton, una
pequena ciudad en Florida donde ahora viven los magnates.
Recuerdo que Forbes una vez la clasificé como la segunda
mejor ciudad para vivir en los EE. UU. Era una mansion

Introduccién 21



lujosa valorada en seis millones y medio. La encontramos
a través de mi conexién con un agente inmobiliario italia-
no de primer nivel especializado en bienes raices de alta
gama. Hoy, el precio de la casa ha aumentado a unos doce
millones. Y yo recibi una comisién del 3% de su precio de
venta. Como pueden entender, esto fue significativamente
mas que la tarifa original de 10000 $.

Y eso no es todo, el oligarca me present6 a su herma-
no, también empresario. Para que tengan una idea de su
riqueza, é] mismo compro una casa de nueve millones, sin
inmobiliarias, en una zona costera tan lujosa que los turis-
tas llegan en cruceros para admirarla. Para evitar que los
turistas ociosos miren hacia su piscina privada, compré un
enorme yate que bloqueaba la vista.

No le ayudé solo con la vivienda, sino también con el
establecimiento de un negocio: una fabrica de queso cotta-
ge en Miami, y no cualquier tipo de queso cottage, sino uno
que jes absolutamente delicioso! Nunca he probado algo
igual en ningun otro lugar: ni en Rusia, ni en EE. UU,, ni
en ningun otro pais. Seguimos siendo amigos y hablamos
ocasionalmente. Y siempre tengo queso cottage gratis. Justo
un dia antes de escribir estas lineas, mi esposa lleg6 a casa
con seis paquetes de ellos. Claro, no son decenas de miles
de ddlares. Pero el derecho a acceder libremente al mejor
queso cottage del mundo durante muchos anos es quizas el
bono mds singular que he recibido en mi carrera.

En su momento, las historias de éxito de otras perso-
nas me inspiraron enormemente. Encontré muchos arti-

culos y entrevistas sobre individuos que ganaron millones
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vendiendo su conocimiento en linea. También habia nume-
rosas historias de éxito de personas ganando seis o inclu-
so siete cifras en varios campos: panaderia, esqui, iniciar
un negocio, perder peso, programacion e incluso consejos
para citas. jLos cursos de malabarismo también estaban
incluidos!

Un chico gané un millén vendiendo un curso sobre Ex-
cel. Otro ganaba 70000 $ al mes ensefiando a la gente como
grabar musica. Mientras algunos ganaban unos miseros
50 $ por hora por ensefianza personal, jeste tipo estaba re-
caudando 70000 $ al mes sin siquiera interactuar con sus
estudiantes! Y no estaba ensefiando nada extraordinario,
isolo lo basico! ;Qué sabia él que yo no?

Estas personas ganaban dinero vendiendo su conoci-
miento en linea con gastos minimos; y lograban maérge-
nes de ganancia increiblemente altos. Entonces, ;qué era
diferente conmigo? Lo dltimo que queria era fracasar mi-
serablemente. Pero no tenia opcidn. Sabia que no habia
otra forma de ganar suficiente dinero para empezar a vivir
genuinamente.

Me di cuenta del riesgo de fracaso, pero al mismo tiem-
po, entendi que el éxito podria resolver todos mis proble-
mas. Pasé los siguientes treinta dias investigando todo lo
que podia, tratando de recrear mis experiencias pasadas y
seguir la dindmica para evitar errores. En estas condicio-
nes extremas, era como un animal acorralado: ya sabes,
aquel que nunca ataca en su entorno natural, pero cuando
se ve empujado, revela su verdadero potencial. Fue un de-
safio increible dejar de lado la idea de construir un negocio
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tradicional «real» y concentrarme en ganar dinero con ac-
tividades en linea. Pero era un paso necesario.

Entiendo a las personas que son reacias a hacer la tran-
sicién de un negocio tradicional a uno digital. Pero eso no
significa que piense que es la decisidon correcta. He estado
involucrado en varios proyectos en mi vida, algunos exito-
sos, otros no. Pero elegi el camino digital y nunca me he
arrepentido. Vale la pena que lea esta historia y, quizas, que
la aplique en su propia vida.

Hace tiempo escribi mi primer libro Miami en ruso. Una
guia para el sur de Florida. Este libro se convirtié en una
biblia para todo emigrante llegado de los paises postsovié-
ticos a Miami y a EE. UU. en general. En él detallé como
evitar trampas y no convertirse en victima de los esperados
procedimientos burocraticos. Todavia se pasa de mano en
mano como una guia lista para comenzar una nueva vida.

No vendi ni una sola copia del libro. En cambio, distri-
bui miles de copias gratis, la impresién me cost6 unos tres
o cuatro délares por unidad. Sin embargo, dentro de los
primeros seis meses de publicarlo, Miami en ruso me trajo
224000 $. ;:Coémo? El libro me establecié como el principal
experto de habla rusa en inmigracién en EE. UU. La gente
reconoci6 mi experiencia y vino a mi con sus preguntas:
sus pagos sumaron un total de 224000 $ en solo seis meses.
Perdi la cuenta de las ganancias totales con el tiempo.

Estaba ayudando a construir negocios exitosos y regu-
larmente recibia ofertas para convertirme en socio. Una en
particular capt6 mi interés: el transporte de carga. Este es
un campo en el que puede ganar sumas sustanciales si se
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sabe cémo funciona. Y yo lo sabia. Mi socio era Jerry, un
experimentado hombre de negocios de noventa afios. En
la fase inicial, invirti6 alrededor de 1000000 $ en nuestra
empresa. Compramos trece camiones, alquilamos una ofi-
cina en un importante centro de negocios y contratamos
conductores, despachadores, corredores y a todos los de-
mas necesarios. Jerry, su otro socio, Willie, y yo nos hicimos
buenos amigos.

El negocio prosperaba. Todos en nuestra compaiiia es-
taban en el lugar correcto. Nuestra flota crecid, el personal
se expandid y, por supuesto, nuestros ingresos aumentaron
significativamente. Parecia un escenario de ensuefio: sen-
tarse, escalar un negocio bien engrasado y disfrutar de las
sustanciales ganancias. Pero habia un inconveniente. Me
cansé de ello. No me malinterpreten, hay cierto romanti-
cismo en el transporte de carga. Sin embargo, mi verda-
dera vocacién era sanar a las personas de sus problemasy
ensefarles a ganar dinero. Llegd un momento en que senti
esto agudamente.

Hacer malabares entre dos frentes, mi negocio de trans-
porte de carga y la practica de hipnoterapia, no fue tarea
facil. Incluso estando profundamente involucrado en el ne-
gocio del transporte, nunca dejé la hipnoterapia. Mi oficina
estaba a solo veinte minutos de la oficina principal, donde
realizaba las sesiones. Asi, podria estar discutiendo sobre
logistica de carga un momento y combatiendo la depresion
de alguien al siguiente. Sin mencionar que aplicaba mis
habilidades de hipnoterapia para ayudar a muchos en mi
empresa a tener la mentalidad correcta, por asi decirlo.
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Al fin, dejé el negocio del transporte de carga. Vendi mi
participacion a Jerry. La compaifiia continta prosperando,
ahora presumiendo de una flota de mads de cien, tal vez in-
cluso doscientos camiones. Construimos el negocio sobre
una base sélida. Mi amistad con Jerry permanecid, y nues-
tra relacién comercial incluso se reanudo después de una
conversacion durante un almuerzo.

Habia contemplado un gran proyecto en linea, y Jerry
siempre estaba buscando oportunidades de inversion in-
teligentes. Créanme, sabia como invertir: era duefio de la
mayoria de los estacionamientos en Manhattan. Nuestra
siguiente empresa conjunta fue la Academia Americana de
Logistica, donde ofreciamos informacion bien empaqueta-
da sobre el negocio en inglés, espaifiol y ruso.

El proyecto gan6 impulso tan rapidamente que decidi-
mos expandirnos aun mas. Desarrollamos una aplicacién
de transporte de carga. Invertimos alrededor de 100000 $ en
ella. Sin embargo, no anticipamos que Uber y Amazon tam-
bién estaban trabajando en aplicaciones similares, y que
podian invertir mucho mas que nosotros. Cuando nuestro
producto estaba aproximadamente al 70 % de su desarro-
llo, ellos ya habian accedido al mercado. Nos dimos cuenta
de que no podiamos competir con estos imperios multi-
millonarios y, por desgracia, tuvimos que detener nuestro
proyecto.

Tras el fallecimiento de Jerry, su hijo no quiso dirigir
la academia, asi que pasoé a ser enteramente mia. Sin em-
bargo, como he mencionado, prefiero no dispersarme de-
masiado. Mis socios actuales manejan ahora la academia.
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Carlos se encarga de la audiencia de habla inglesa y espa-
fiola, e Ivan de la de habla rusa. Les estd yendo bien, como
lo demuestra mi ingreso pasivo mensual de 15000 $ de este
proyecto.

Volver a la hipnoterapia después del negocio de trans-
porte podria haber parecido un paso atras, pero me aseguré
de que fuera un paso adelante. Me someti a una formacién
intensiva que, entre otras cosas, mejor6 mis conocimientos
de marketing. Lo mas importante es que completé esta for-
macién con un plan claro para trasladar todos mis procesos
de trabajo en linea.

Si ain no se ha dado cuenta, ahora es el momento de
hacerlo. El mundo esta migrando rapidamente a internet.
La pandemia de COVID-19y la cuarentena subsiguiente solo
aceleraron lo inevitable: los métodos de trabajo antiguos se
estan volviendo obsoletos y dan paso a tecnologias moder-
nas. Si su negocio no existe en linea, puede decir que no
existe. Por lo que respecta a mi, he aprendido a trabajar de
manera mas eficiente y efectiva en linea que nunca. Gano
mas y disfruto més de mi trabajo, asi que nunca volveré al
negocio tradicional.

He construido un sélido equipo de profesionales y he
estado escalando constantemente mi negocio. Hasta la fe-
cha, mi compafiia ha vendido cursos en linea, videos de
entrenamiento y varios desarrollos por un total de mas de
dos millones. Podria estar pensando: «;Qué diablos hiciste
paralograr tal avance?». También podria preguntarse cémo
me transformé de un hipnoterapeuta talentoso en alguien
que gana siete cifras vendiendo consejos en linea.
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Aqui esta mi respuesta:

Si tuviera una pequefia maquina del tiempo y pu-
diera enviar solo una cosa a mi yo del pasado, de-
finitivamente seria una guia escrita sobre cémo
empezar, crecer y expandir un negocio en la esfe-
ra de productos en linea. ;Querria usted tal guia?
Bueno, tengo buenas noticias para usted: la esta

sosteniendo en sus manos ahora mismo.

Déjeme decirle por qué escribi este libro. Si tuviera solo
doscientas paginas para informar a mi yo del pasado sobre
los caminos mas cortos para convertirse en un millonario
digital, enviaria este libro atras en el tiempo. Podria ex-
plicar precisamente qué hacer y qué errores evitar, cOmo
sortear obstaculos, evitar fracasos y no perder tiempo en
experimentos indtiles. jPodria haber ahorrado tanto tiempo
y evitado tantas pruebas!

En este libro verd varios ejemplos de lo que hice mal.
Pero, como suele decirse, a veces, las soluciones llegan
después de las decisiones. jAhora imagine utilizar el ana-
lisis retrospectivo para predecir los resultados de sus pro-
yectos!

Ese es el propdsito de este libro: permitirle aprovechar
mis afios de experiencia y lograr todo mucho mas rapido
de lo que yo lo hice. Asi que, si esta listo para ganar es-
tos valiosos conocimientos, le recomiendo leer este libro
ahora mismo, sin demora. Y luego, le recomiendo leerlo

de nuevo.
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Roger Zelazny, el poeta, lo dijo mejor: «Como dijeron
Edipo, Hamlet, Lear y todos los demas: ‘Desearia haber sa-
bido esto antes’.

¢Quién es Paul Healingod y por qué
deberia escucharlo?

Mi nombre es Paul Healingod. Soy el presidente de la
Academia Americana de Hipnosis, fundador del Instituto
de Investigacion de la Inmortalidad, millonario, sanador,
empresario, filaintropo y autor de 19 libros.

He estado ensefiando hipnoterapia clasica desde 2005.
Fui el primero en dominar este nicho en el espacio post-
soviético. Aprendi de los mejores, incluido el creador de la
PNL, Richard Bandler, y Gerald Kein, el mayor hipnotera-
peuta y alumno de Dave Elman.

Ayudo a las personas a limpiar el desorden acumulado
en su subconsciente, a entenderse a si mismas, encontrar su
vocacion y comenzar a ganar dinero sanando, hasta 10000 $
al mes. Tengo miles de seguidores en todo el mundo que ya
han recorrido este camino y ahora estdn ayudando a otros.
Entre mis clientes hay personas comunes, politicos influ-
yentes, empresarios exitosos y estrellas del espectaculo.

De la hipnosis clasica hice la transicién a productos di-
gitales que, como minimo, resuelven problemas mentales
y, como maximo, reinician completamente la vida de las

personasy les ensefian coémo convertirse en un experto en
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sanacién con una compensacion digna. He ganado mas de
dos millones vendiendo productos digitales.

En esencia, estoy comerciando con mis consejos en li-
nea. Mis principales productos son cursos en linea y capa-
citaciones de alto valor. Algunas personas llaman a esto el
negocio de la informacion. Prefiero verlo como sanacion.
Mi objetivo no es solo compartir informacioén, sino también
ayudar a las personas a pasar a la accién y utilizar este co-
nocimiento para lograr objetivos materiales.

En este libro revelaré los mayores secretos que he des-
cubierto mientras construia mi negocio hasta superar los
dos millones en ventas. Todo lo que encuentre en este libro
es de aplicacion universal. No solo ha funcionado para mi,
sino también para cientos que han invertido en mis pro-
gramas unicos.

Este negocio me liberd de las luchas financieras. Una
vez tuve que trabajar en la construccion solo para pagar
mis facturas de electricidad. Ahora disfruto de una vida
hermosa y absolutamente libre en Miami. La mayor par-
te del dinero que hizo esto posible provino de mi negocio
en linea.

Si piensa que necesita ser una persona muy inteligen-
te o un individuo extraordinario con una plétora de talen-
tos para tener éxito, necesita entender una verdad simple.
Hoy mi empresa gana sumas enormes, pero una vez fui
solo una persona comun que no sabia por dénde empezar,
justo como quizas usted estda ahora. Como dice el dicho:
«Aquellos que alguna vez fueron un nadie, un dia pueden
ser cualquier persona que deseen».
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La mayoria de las personas en la industria de produc-
tos digitales que ganan un millén o incluso diez millones
comienzan estableciendo contactos con las personas ade-
cuadas. Los principiantes, por lo general, se involucran
en empresas conjuntas, donde encuentran a una persona
conocida con una gran base de clientes y proponen cola-
boracién. Si se acuerda, lanzan una campafa por correo
electronico con la oferta del recién llegado a la lista de
clientes del duefio. El duefio de la lista obtiene el 50 % de
las ventas, y el recién llegado obtiene una plataforma de
lanzamiento.

La parte mas dificil es establecer esa conexion, en par-
ticular con un duefio de lista conocido. No se trata de lo que
uno sabe, sino de a quién conoce, y eso es aplicable a cual-
quier industria. Uno tiene que asistir a las fiestas correctas
y conocer a las personas adecuadas.

Lamentablemente, este método no funciona para todos.
Es posible que no lo tomen en serio o que nadie organice tal
reunion para usted. Puede que no viva en una gran ciudad
como Moscu, Londres o Nueva York, donde se celebran es-
tas fiestas con gurus de internet. Tendra que aprender a ha-
cerlo todo por si mismo, sin las ventajas de las conexiones.

Construi un imperio de siete cifras, casi siempre desde
mi sofd en pantalones de chdndal, usando solo un ordena-
dor portatil. Para cuando construi una reputacion lo bas-
tante buena como para empezar a recibir ofertas de gurts
famosos, ya habia superado a la mayoria de ellos.

Ademas, cuando participé en una empresa conjunta,

la ganancia de ese trato fue insignificante en comparacién
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con mis ventas diarias regulares. Le digo esto como prueba
viviente de que CUALQUIERA puede hacer esto, jincluido
usted! Si pude construir un negocio con un capital de siete
cifras sin ayuda de nadie, usted también puede. En este
libro, encontrard un plan respaldado por mi propia expe-
riencia que le ayudara a alcanzar sus objetivos, incluso si
nadie cree en usted. No se preocupe. No necesité su fe ni su
confianza, y usted tampoco. Se lo demostraremos.

¢Para quién es este libro?

Los secretos que he compartido en este libro no se li-
mitan a una industria especifica, como ganar dinero, salud
o relaciones. Conozco personas que ganan mas de 50000 $
al mes vendiendo cursos sobre como crear musica, entre-
namiento de perros y, créalo o no, jsaltar la cuerda!

Cualquiera puede construir un negocio rentable en el
campo de la educacidn en linea. Aqui hay algunos ejemplos
especificos:

e Expertos. Siusted es un experto que quiere ganar mas
dinero y tener un mayor impacto empaquetando y
vendiendo su conocimiento en linea, este libro es para
usted.

e Personas que no se consideran expertos. Puede que
no se considere un experto, pero si las personas han

buscado su consejo o preguntado «;cémo hace...?»,
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posee conocimientos que puede monetizar facilmente
y obtener beneficios. Tiene el potencial de cambiar la
vida de otras personas, incluso de la manera mas pe-
quefia.

¢ Entrenadores/instructores. Si usted es un instructor
que desea expandir su negocio e impactar a cientos o
incluso miles de personas, en lugar de solo a una a la
vez, este libro es para usted.

e Escritores. Si usted es un escritor que busca convertir
su libro de 20 $ en un producto de 1000 $ que se venda
como pan caliente, este libro es para usted.

e Oradores. Si usted es un orador que quiere ganar di-
nero todos los dias, esté en el escenario o no, este libro
es para usted.

e Educadores. Si usted es un maestro que quiere ser au-
ténomo y ganar mds dinero, este libro es para usted.

* Creadores de cursos. Si usted es un creador de cursos
que necesita ayuda con la eleccion de una direccién de
curso, arreglar un curso existente, pero que no se ven-
de, o tal vez expandir su curso mas popular, este libro
es para usted.

e Agencias. Si gestiona una agencia que no quiere seguir
los caminos habituales y esta ansiosa por expandirse
ensefiando a otros los entresijos, en lugar de estar atra-

pado en ellos, este libro es para usted.

Estos son solo algunos ejemplos. Sin embargo, hay otra
subcategoria de no expertos de la que hablaremos en la
siguiente seccion.
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¢Pueden los no expertos convertirse
en millonarios digitales?

«¢Puedo obtener beneficios de un producto digital si no
soy un experto?», podria estar preguntandose. Los verda-
deros expertos pueden vender su conocimiento, y lo hacen
con estilo. Pero ;qué pasa con aquellos que apenas estan
empezando a comprender la educacion digital? ;0 aquellos
que no tienen habilidades o experiencia propias?

Aqui hay algunas buenas noticias: jLos no expertos
también pueden convertirse en millonarios digitales! In-
cluso sino es el mejor de los mejores, si sabe como hacer
algo que alguien mds quiere aprender, o tiene informacién
que alguien mds desea: ya tiene algo con que trabajar. No
tiene que ser el mejor. Comience haciendo y cumpliendo
promesas, incluso si parecen menores. La nocién de que
solo los mejores logran el éxito es un profundo malen-
tendido.

Tomemos a Tony Robbins, por ejemplo. El no es un es-
pecialista certificado en desarrollo personal. Mas aun, dos
organizaciones lideres en el campo del desarrollo personal
categdéricamente no lo reconocen. jSin embargo, es el ins-
tructor de crecimiento personal mejor pagado del mundo!

Tener un grado no necesariamente significa algo. jLo
que realmente importa es su capacidad para ayudar a al-
guien! Pero ;qué pasa si no tiene conocimiento alguno?
¢Puede vender un producto sobre un tema incluso si no es
un experto en ese campo? jAbsolutamente! Esto se conoce

como curacion.
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Un gran ejemplo es Andrew Warner de Mixergy. An-
drew entrevista a figuras lideres del negocio, luego vende
acceso a estas entrevistas por una tarifa mensual. Imagine
si entrevistara a diez abogados sobre como ganar mas casos
de lesiones personales. Se sienta con diez abogados exito-
sos de lesiones personales, les hace una serie de preguntas
especificas y documenta sus respuestas.

Esto puede convertirse en un producto genuinamente
util que un abogado novato, sin duda, compraria. No im-
porta que usted no sea abogado. Usted puso un esfuerzo
significativo para reunir la informacién necesaria y luego
la convirtié en un producto valioso que las personas pueden
usar en su vida diaria. jAsi se hace negocio!

Si se pregunta exactamente como vendera su conoci-
miento, este libro le guiara. Si se pregunta si tiene suficiente
conocimiento para vender, este libro le ayudara. Si tiene
curiosidad sobre cémo puede obtener beneficios vendien-
do informacidn obtenida de otras personas, este libro es
para usted.

El conocimiento es poder, independientemente de

quién sea la fuente de ese conocimiento.

Estrategia vs. tacticas

El general y filésofo chino Sun Tzu es conocido como
uno de los mayores estrategas que el mundo haya conocido
jamas. Su obra mas famosa, El arte de la guerra, profundiza
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en su filosofia sobre como superar a los enemigos, resolver
conflictos y alcanzar el éxito. Podria pensar que todo em-
presario en el mundo deberia estar familiarizado con este
libro. Pero ese no es el caso, ya que la mayoria prefiere es-
cuchar un pddcast o leer un articulo en lugar de aprender
del mayor estratega de todos los tiempos.

En una seccion del libro, Sun Tzu afirma: «La estrate-
gia sin tacticas es el camino mds lento hacia la victoria.
Las tacticas sin estrategia son el ruido antes de la derrota».
Esto significa que si planifica cuidadosamente su estrate-
gia, puede tomar tiempo, pero finalmente ganard. Sin em-
bargo, si desvaloriza la estrategia y se centra, en cambio,
en las tacticas, podria moverse mas rapido, pero, aun asi,
terminard en derrota.

Por alguna razén inexplicable, la mayoria de los em-
presarios prefieren atribuir sus fracasos a las tdcticas. Tam-
bién consideran el software y las plataformas de internet
como las razones de sus fracasos. No quiero decepcionarlo,
pero el éxito (o el fracaso) no depende de las elecciones
que haga.

Las grandes tacticas cambian a menudo, pero una ex-
celente estrategia siempre permanece constante. Mirando
hacia atras en mi carrera, que evolucion6 de un negocio
sin ingresos a uno que genera sumas de siete cifras, puedo
decirle con absoluta certeza que, independientemente de
las tacticas o herramientas que escogi, la misma estrategia
se aplicd a diferentes tacticas y herramientas.

Piense en la estrategia como un mapa que lo lleva a un
tesoro de oro. Pero si ya tiene el mapa y sabe exactamente
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dénde esta escondido el oro, puede planificar su ruta y de-
cidir qué herramientas podria necesitar:

e :Necesita escalar una montafia o avanzar a través de
la nieve?

e :Necesita botas o zapatillas?

e Hay serpientes peligrosas en el camino?

e ;0 quizas cruzara un rio lleno de caimanes hambrien-
tos en un bote?

Sin este mapa, nunca sabra qué herramientas llevar
0 qué tacticas usar para encontrar el tesoro. Claro, puede
traer todas las herramientas que se le ocurran, pero es poco
probable que encuentre su oro sin el mapa.

El objetivo de este libro es proporcionarle estrategias
que funcionaran hoy, mafiana, en diez afios e incluso en
el préximo siglo. Puedo decir, sin lugar a duda: no impor-
ta qué software use o qué tacticas especificas crea que son
mas adecuadas. Todo esto palidece en comparacién con la
estrategia correcta.

Le daré un ejemplo. La mayoria de mis ingresos hasta
la fecha todavia provienen del webinario clave «Hipno-Coa-
ching». Sin embargo, la mayoria de los mercadélogos de
internet hoy en dia dicen que los webinarios estan pasa-
dos de moda. Esta postura es solo una forma conveniente
para ellos de elevar su propio producto menospreciando el
nuestro. Irénicamente, todos ellos atin utilizan webinarios.

Todo empresario digital se enfrenta al problema de
la desconfianza. Internet estd lleno de charlatanes y,
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desafortunadamente, no importa cuanto se esfuerce, to-
davia proyectan una sombra sobre su reputacion. Habien-
do escuchado y leido sobre vendedores de éxito abstracto
y estafadores, los clientes potenciales dudan en gastar su
dinero. Su desconfianza estd bien fundamentada. Sin em-
bargo, es algo que usted necesita superar.

La receta es bastante simple. Para vender un producto
de calidad por una cantidad significativa de dinero, primero
necesita permitir que el cliente lo pruebe. Este es el enfo-
que que decidi tomar recientemente. A finales de 2020, la
Academia Americana de Hipnosis lanzé su «Entrenamiento
de 1 $». Recuerde, en ese momento, el «Hipno-Coaching»
costaba entre 1000 $ y 3000 $.

Este producto contiene informacién que permite a mis
estudiantes construir una base para un comienzo exitoso en
una nueva vida. La gente lo obtiene por una tarifa simbdli-
ca, que es incluso menos que el precio de una taza de café.
Pagan de buena gana, absorben el conocimiento y estan
convencidos de que no soy un pseudogurud o un estafador.
Después del entrenamiento, muchos de ellos ya no tienen
miedo de pagar dinero serio por un curso completo.

Esta estrategia asegurd una monetizacién mas que de-
cente para el producto. En solo tres meses desde su lanza-
miento, me trajo 73000 $ vendiendo productos a gran escala
a estos estudiantes. Sin mencionar el revuelo que gener6
esta oferta, lo cual aumenté el tréfico hacia el sitio web y
los perfiles en redes sociales.

Supongo que ya ha trazado un paralelo con el libro que
me trajo 224000 $ sin vender una sola copia. Si, no tengo
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miedo de regalar conocimiento gratis o por una tarifa no-
minal. Esto es un tipo especial de inversiéon en uno mismo
y en su negocio. A primera vista, deberian traer, a lo sumo,
dividendos de imagen. Pero con el enfoque correcto, el éxi-
to financiero también esta garantizado.

Revelo los secretos de tales técnicas a los participantes
en mis cursos de entrenamiento vip, donde ensefio como
convertirse en millonario. Estos métodos, como la mayoria
de las ensefianzas en nuestro mundo, solo parecen sencillos
a primera vista; en realidad, esconden un vasto conjunto de
informacién. Para ayudar a las personas a comprender la
esencia mas profunda de las cosas, reprogramo la concien-
cia, desbloqueo el potencial y elimino los bloqueos que han
impedido y evitarian que una persona alcance resultados
significativos. Pero volvamos a nuestro tema principal: las
presentaciones.

Su presentacién, independientemente de donde se rea-
lice, funciona por lo QUE dice y por COMO hace que las
personas crean en su producto, no porque tome la decisiéon
correcta a favor de algo. Aunque podemos discutir algunas
tacticas en este libro, la estrategia descrita aqui funciona
con independencia de la tactica que se use.

Sun Tzu evalud y estudié las fuerzas de sus enemigos.
Descubri6 sus fortalezas y sus debilidades. Aprendié qué
armas podrian llevar a la batalla. Luego, el general decidi6
cuando seria el momento adecuado para atacar. Eligio el
mejor lugar para el ataque. Una vez que la estrategia estaba
claramente definida, sus generales trabajaron los detalles.
Enseflaron a sus hombres a usar ciertas armas, a dividirse
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en escuadrones, etc. A Tzu no le importaba qué armas lleva-
rian los soldados. Tzu cred una estrategia que gano guerras.

Mi consejo: si, en lugar de aplicar diez veces mas esfuer-
zo a su estrategia, esta obsesionado con qué software pre-
ferir o qué herramienta elegir, pronto descubrira que esta
dirigiendo su energia hacia el canal equivocado. No puede
usar una tactica si no tiene una estrategia bien pensada, y
este libro le dard una comprension de esto.

Si quiere vender su consejo de tal manera que ayude a
miles de personas y al mismo tiempo liberarse de proble-
mas financieros de una vez por todas, entonces abrace la
idea de la estrategia y deje de lado la carga de las tacticas.
Pero recuerde: las tacticas siguen siendo importantes, aun-

que estén en constante cambio.
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CREANDO
SU OFERTA



Escogiendo su nicho

trar?». Si estd pensando en qué nicho elegir, ya estd pen-
sando en la direccion equivocada. No se trata del nicho que
elija. Se trata de las habilidades y recursos que posee y estd
dispuesto a compartir con los demas sin reservas. En lugar

de buscar el nicho mds rentable, preguntese: «;Qué puedo

A menudo me preguntan: «;En qué nicho deberia en-

hacer para ayudar a las personas?».

resuene con usted y profundice en él. Pero no confie tni-
camente en sus sentimientos al elegir un nicho. Aqui hay

No solo elija un nicho adecuado. Encuentre uno que

un ejemplo de como evitar extremos:

lo que esté mas calificado. Hagalo con un grado razonable

Me apasiona mas tocar la guitarra que el marke-
ting en internet. Me apasiona mas el jiu-jitsu que
el marketing en internet. Sin embargo, solo tengo
un cinturén azul en jiu-jitsu, y aunque toco la gui-
tarra razonablemente bien, nunca he sido un gran
maestro de musica. Siempre he tocado de oido, por
lo que me resulta desafiante enseflar a otros. No
obstante, soy increiblemente bueno en marketing
online. Aun mejor, sobresalgo ensefiandolo. Entre
estos tres nichos, me apasiona un poco cada uno.
Pero lo que mds amo no garantiza el éxito en ese

campo.

Debe tomar una decisién equilibrada, eligiendo algo en
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de entusiasmo que pueda compartir con la gente. Si ain
desea elegir lo que mas ama, pero no es algo que pueda
enseflar mejor, entonces esta siendo egoista. Necesita pen-
sar mas en las personas que puede ayudar, en lugar de solo
satisfacer sus caprichos.

Sobre la claridad

La falta de claridad crea caos

y frustracion. Estas emociones son
veneno para cualquier objetivo vivo.
Steve Maraboli

Si alguien me pidiera describir sucintamente cémo
crear un negocio en linea de un millén, mi respuesta se-
ria una palabra: claridad. Imagine que esta en un cine y
necesita con urgencia usar el bafio. Las luces del techo y la
pantalla siempre proporcionan suficiente iluminacién para
levantarse, caminar por entre los asientos hasta el pasillo,
bajar las escaleras hasta el primer piso, hacer un giro y di-
rigirse hacia la puerta.

Ahora, imagine el escenario donde el personal del tea-
tro apaga todas las luces, sumiendo el espacio en oscuridad.
¢Puede navegar entre los asientos sin tropezar? ;Puede ba-
jar las escaleras de manera segura sin caerse? ;Encontrara
la puerta sin chocar con una pared? A pesar de numerosos
obstdculos, las luces le permiten ver a donde va y evitarlos.
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La oscuridad, por otro lado, hace imposible el camino. El
mismo principio se aplica a su negocio. Si estd envuelto en
oscuridad, nunca verd hacia dénde va.

La mayoria de los empresarios digitales luchan con la
claridad en muchos aspectos de su negocio. Su producto es
incierto, su estrategia de marketing es incierta, je incluso
su objetivo final es incierto para ellos! Sin embargo, cons-
tantemente intentamos actuar de acuerdo con objetivos y
planes vagos y borrosos.

Entonces, nos frustramos cuando nuestro marketing
no funciona y nos preguntamos por qué nuestros clientes
son tan dificiles. Nos molestan las devoluciones y dispu-
tas, y nos preguntamos por qué los empleados no hacen
su trabajo y por qué nuestros productos, simplemente, no
se venden. Puedo decir con confianza que en el 99 % de los
casos cuando ayudo a alguien a resolver un problema de
negocio, se reduce a una palabra: claridad.

Recuerdo haber leido en los afios 90 sobre una encues-
ta de Gallup en la que se pidi6 a los trabajadores estadou-
nidenses que calificaran los factores que mads influian en
su trabajo. Un factor fundamental destacé: «Sé lo que se
espera de mi».

Puede sonar demasiado simple, pero a menudo los em-
pleados que intentan con todas sus fuerzas hacer bien su
trabajo fallan porque no entienden como realizar realmente
su trabajo y qué resultados se esperan de ellos. Si quiere sa-
ber ahora mismo si hay claridad en su negocio, simplemen-

te puede tomar la «Prueba de la mesa de cena». Aqui esta:
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Imagine que tiene un nuevo novio o novia, y esta
sentado para la primera cena con sus padres. El

padre se inclina y pregunta: «;A qué te dedicas?».

Si no puede responder esta pregunta en una frase de
tal manera que el padre inmediatamente entienda sin ne-
cesitar ninguna aclaracion adicional, entonces le falta cla-
ridad en su negocio. Si su respuesta comienza con «Bueno,
déjame contarte una historia...», o «Veras, ocurrid asi...», o
«Bueno, es complicado de explicar...», entonces su sistema
no esta funcionando.

Cada cliente al que he consultado en negocios, que
constantemente tenia problemas para dirigir sus operacio-
nes, nunca pudo decirme de manera sucinta qué estaban
vendiendo. Después de cientos de sesiones de mentoria y
trabajar con miles de empresarios, finalmente ideé un mé-
todo para ayudar a las personas a encontrar claridad con
solo una frase.

Este método se llama RMS (refined marketing statement,
declaracion de marketing refinada). Una vez que pueda com-
pletar esta frase llenando los espacios en blanco, su negocio
tendra claridad. En el préximo capitulo, le mostraré como
convertir esta claridad en una estrategia de marketing, pero
por ahora, centrémonos en el RMS.

Vea si puede completar esta frase:

Ayudo a a lograr

sin através de .
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Déjeme darle un ejemplo. Digamos que esta vendiendo
un programa de entrenamiento para oradores. Su objetivo
especifico es mostrarles que pueden ganar mas evitando
grandes charlas no pagadas o mal pagadas; en cambio,
les mostrard donde encontrar y ocupar un nicho en even-
tos corporativos de charlas, es decir, eventos donde una
empresa paga 10000 $ solo para que un orador venga y
entrene a un grupo de quince a veinte personas. Su RMS
podria ser:

Ayudo alos oradores a triplicar sus ingresos a través
de charlas en eventos corporativos menos conoci-

dos, sin competir por grandes escenarios.

No importa si el padre de su pareja ha hablado algu-
na vez en publico o conoce a alguien que lo haga, si usted
articula esta declaracion, él entenderd exactamente a qué
se dedica.

Por supuesto, podria preguntar: «;Qué es un evento
corporativo bien pagado?». jPero eso es bueno! La clave es
evitar ser recibido con una mirada de sorpresa. Tenga cui-
dado con los malentendidos cuando intente explicar algo:
porque todo lo que ve es confusion y falta de comprension
en los ojos de su interlocutor. Es frustrante porque sabe que
tiene algo valioso para compartir, pero es dificil presentar
a su cliente, y a veces incluso a usted mismo, qué servicios
ofrece y como planea promocionarlos.

O tomemos un ejemplo mas especifico, mi curso de

«Hipno-Coaching». Aqui esta el RMS para él:
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Ayudo a profesionales en hipnosis, psicologia, coa-
ching, PNL, sanacién theta y cualquier forma de
medicina alternativa a comprender sus problemas

mentales y crear un negocio en linea rentable.

Ahora es el momento perfecto para contar una historia
que demuestra que no necesita ser un experto en un tema
particular para crear un producto verdaderamente exito-
so. Esta historia trata sobre escribir un libro y se asemeja
a una comedia romantica, porque involucra una serie de
coincidencias increibles, que llevan a un final feliz. Y todo
comenzd con un pescado.

Durante un cierto periodo en mi vida, vivia en el lujoso
atico de mi socio comercial. Decidi probar suerte en la co-
cinay puse a freir algo de pescado. Mientras tanto, llegaron
clientes y nos retiramos a la oficina para discutir asuntos
de negocios, lo que me hizo perder la nocién del tiempo.
Solo me di cuenta de la situaciéon cuando el humo comenz6
a esparcirse por el techo. En la cocina, la sartén estaba en
llamas, y pronto la alarma de incendios se dispard, y todo
se empap6 de agua.

Si solo mi apartamento se hubiera inundado, habria
sido la mitad del problema. Pero el flujo de agua no ces6
durante dos horas hasta que los bomberos pudieron cortar
el agua. Para ese momento, habia logrado inundar todos
los apartamentos debajo del mio. Afortunadamente, el se-
guro cubri6 todo, y mis vecinos no me guardaron ningun
resentimiento. Una de ellas, Adina, incluso se convirtié en

mi cliente después de que entablamos una conversacion en
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el ascensor. No solo la ayudé a resolver algunos de sus pro-
blemas subconscientes, sino que también arreglé su vida
personal, aunque de manera involuntaria.

Adina tuvo la oportunidad de conocer a un importante
empresario y uno de los principales patrocinadores de la
campafia presidencial de Donald Trump en 2016. Estaba
involucrado en proyectos de desarrollo de la ciudad. Pero
en el momento de su encuentro, Adina ni siquiera podia
imaginar esto, ya que solo vio a un hombre discreto en un
Audi viejo que se ofrecié a ayudarla en la gasolinera cuando
su tarjeta bancaria fallé. Sin embargo, tuvo la oportunidad
de devolver el dinero al dia siguiente, en una reunion en...
iMcDonald’s!

Esta interaccion florecid en una relaciéon romantica, en
parte gracias a mis esfuerzos. Ensefié a Adina como parecer
interesante a los ojos de un hombre asi, o més bien, cémo
convertirse en una persona que podria despertar interés.
Elevamos su estatus, e incluso presenté su fotografia en la
portada de mi libro De profesion hipnoterapeuta.

Tuve la oportunidad de conocer a este empresario. En
ocasiones almorzabamos juntos y, durante una de estas re-
uniones, menciono su proyecto: la creaciéon de la academia
de tenis mas grande del mundo. Estaba profundamente in-
volucrado en esta nueva empresa y, en una conversacion
casual, sugiri6 que escribiera un libro sobre ello. Esto se-
ria para resaltar el potencial y la escala de este ambicioso
proyecto.

En ese momento, mi experiencia con el tenis era mi-

nima: habia jugado solo unos pocos partidos. Ademas,
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estaba extremadamente limitado por el tiempo: el ultimo
mitin preelectoral (convencién) del Partido Republicano
en Orlando estaba programado en solo tres semanas, y el
cliente queria que el lanzamiento del libro coincidiera con
este evento. Adina, mas conocedora del mundo del tenis,
se convirtié en mi compafiera de escritura.

Trabajamos increiblemente duro durante esas tres se-
manas, enlistando un ejército de especialistas, incluidos
diecinueve autores, correctores de pruebas, editores, di-
sefiadores de maquetacion y otros colaboradores. Este no
era mi primer libro, pero puedo decir con confianza que,
bajo estas restricciones de tiempo, tuvimos que triplicar el
presupuesto.

Pero lo logramos. Fue justo a tiempo, pero el libro se
escribid, se imprimid y se entregé en el lugar del evento
tan solo unas horas antes de que comenzara. La reuniéon
fue impresionante: importantes empresarios, gobernado-
res, congresistas y, por supuesto, incluso el propio Donald
Trump. Después de su discurso en el escenario, en pre-
sencia de todas estas personas influyentes, mi cliente le
propuso matrimonio a Adina. Luego, el libro se distribuyd
entre todos los participantes del mitin.

Este producto, que creé apresuradamente sin ser un ex-
perto, ahora forma parte de la biblioteca de la Casa Blanca.
¢Qué tal eso como logro? Ademas, el libro llegd a docenas
de otros politicos influyentes. Recuerdo que cuando Ivanka
Trump escribié su primer libro, recibi una copia para re-
vision. Asi es como supe que mi libro llegé a la biblioteca
de la Casa Blanca.
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No importa si no estd en la cima de la cadena alimen-
ticia en una industria dada. No importa que gran parte de
lo que esta ensefiando provenga de otro experto, y no de
usted. Lo que importa es: la claridad. jLa claridad hace que
un producto sea deseable!

Un programa de entrenamiento tiene éxito en el mer-
cado porque satisface las necesidades de los clientes y lle-
na un vacio faltante en sus vidas. Si no puede demostrar
una comprension clara de lo que esta vendiendo con solo
una frase, no espere que sus clientes potenciales entien-
dan lo que esta vendiendo y para quién es. Y ciertamente,
no espere que se sientan persuadidos de comprar algo.

En el proximo capitulo, le mostraré como llevar esta
claridad al siguiente nivel. No solo entendera qué producto
esta vendiendo, sino que también aprendera cémo comer-
cializarlo de manera efectiva. Como nos aconseja Paracelso:
«Es mejor no tener ideas en absoluto, que tener un conoci-

miento que no se puede compartir».

Su estrategia de marketing
completa en una frase

¢Qué pasaria si pudiera crear el plan para su estrategia
de marketing completa en solo UNA frase? Asi es, todo lo que
necesita hacer es completar esta inica frase, y nunca volve-

ra atener problemas para crear un webinario, presentacion
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de ventas, publicidad pagada, copia de correo electrdnico,
copia de sitio web, etc.

Si, el RMS (declaracion de marketing refinado) del ca-
pitulo anterior le ayuda a entender qué esta vendiendo, a
quién esta sirviendo y cémo. Pero ;cémo convierte este
RMS en una verdadera estrategia de marketing? Ahora que
sabemos a quién estamos ayudando; qué les estamos ayu-
dando a lograr; de qué les estamos ayudando a evitar, y
cémo lo estamos haciendo; ahora, necesitamos averiguar
cémo tomar todo esto y presentarlo en un formato adecua-
do para vender.

Exploraremos la «declaracion del gran domind». Apren-
di sobre ella de Russell Brunson, CEO de Clickfunnels. A
pesar de su popularidad, es una de las estrategias de marke-
ting peor entendidas en el mundo. He entrenado a cientos
de empresarios que venden productos digitales, y cada uno
que tiene problemas de marketing emplea mal la «declara-
cién del gran dominé». Para evitar una serie de problemas,
primero debe entenderla.

El gran dominé se ve asi:

Si puedo hacer que crea que
es la inica manera de lograr

y la inica manera de hacer esto es
atravésde __  entonces todas las ob-
jeciones se vuelven irrelevantes, y deben invertir.

iSolo rellene los espacios en blanco! Desglosémoslo,
para simplificar el proceso:
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Sipuedo hacer que [audiencia] crea que [camino] es
la inica manera de lograr [deseo] y la inica manera
de hacer esto es a través de [mi producto], enton-
ces todas las objeciones se vuelven irrelevantes, y
deben invertir.

+ Audiencia = su mercado.

+ Camino = su método, plan o nueva oportunidad
para alcanzar el objetivo.

* Deseo = 1o que quieren, su objetivo.

* Mi Producto = su programa, que les ayuda a reco-

rrer el camino.
Por ejemplo:

+ Audiencia = oradores.

« Camino = eventos corporativos bien pagados.

* Deseo = ganar dinero hablando a una audiencia.
* Mi Producto = una masterclass para oradores con
entradas costosas.

Puede que sea demasiado directo aqui, pero la mayo-
ria de las personas todavia malinterpreta esta declaracion.
Piensan que es solo alguna forma de redaccion publicita-
ria o una manera de presentar. Pero no lo es. De hecho,
nunca deberia mostrar esto a sus clientes potenciales. La
Unica persona que deberia ver esto es usted. Este es el plan
interno para implementar la estrategia de marketing de su
compafiia.
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Comprenda que el secreto para vender un producto di-
gital radica en hacer que las personas crean dos cosas, y en
este orden particular:

1. Existe un camino, una manera, a través del cual logra-
ran lo que desean.
2. Su producto es la tnica manera de tener éxito en este

camino.

Revisemos el ejemplo de un orador. Imagine este es-

cenario:

Suponga que usted es un orador que quiere ganar
mas dinero, pero no sabe como. Pasa sus dias ha-
blando con organizadores de eventos, tratando de
organizar apariciones en eventos prestigiosos en
grandes escenarios. Cada vez que busca un lugar,
encuentra que es extremadamente competitivo.
También nota que, debido a que estos eventos son
tan grandes, ni siquiera le pagan, ya que el organi-
zador del evento piensa que la exposicion es sufi-
ciente para usted.

Asi que, esta intentando iniciar su carrera como orador,
pero no llega a ninguna parte. Cree que necesita actuar en
estos grandes eventos, ganar fama y esperar que eso con-
duzca a charlas pagadas... ;Quizas? Aun no se da cuenta,
pero piensa erréneamente que los grandes escenarios son

el camino hacia una carrera exitosa como orador.
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Pero entonces, el <khombre del sombrero rojo» aparece
y le muestra un cheque de 20000 $ que gané por dos ho-
ras en un evento. Le pregunta: «;Quiere saber como ganar
20000 $ por evento? ;O incluso 10000 $? ;Incluso 5000 $2».
Emocionado, usted dice: «jPor supuesto! jEnsénieme!».

El hombre del sombrero rojo le habla sobre sus intentos
de dar una charla en grandes eventos, pero que nunca le pa-
garon porque tener una audiencia se consideraba suficiente
pago. Ademads, rara vez conseguia acceder a estos eventos
debido a la alta competencia. A medida que escucha, co-
mienza a relacionarse y empatizar con él porque esto es
exactamente lo que usted estd experimentando.

Entonces él dice: «Pero luego aprendi sobre algo poco
conocido: el presupuesto de formacion de empleados en
las corporaciones. Es una cantidad fija que necesitan gas-
tar cada afio en capacitar a su personal. Por ejemplo, un
concesionario de autos tiene que gastar 50000 $ al afio for-
mando a vendedores para vender mas autos y servicios re-
lacionados».

Asi que, el hombre del sombrero rojo explica cdmo se
acerco a estas corporaciones, les dijo que era un instructor
de capacitacion de ventas y ofrecio venir y capacitar a su
personal por una pequefia tarifa de 20000 $. Logré conse-
guir diez contratos para dar una charla en su primer afio,
con los que gan6 mas de 200000 $ en honorarios.

El secreto compartido por el hombre del sombrero rojo
radica en su enfoque en eventos corporativos bien paga-
dos. Se dirigié a corporaciones con un presupuesto para
estas capacitaciones. Demostr6 como su experiencia podria
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beneficiar a sus empleados y asegurd el trato. Luego expli-
ca que no necesita ser un excelente vendedor, ya que estas
corporaciones tienen que gastar su presupuesto anual. Es
obligatorio que este dinero se gaste antes de fin de afio. Asi
que, simplemente, al acercarse a la gente y hacer preguntas,
ipuede cerrar mas tratos de los que podria pensar!

En esta etapa, esta completamente convencido de que
deberia concentrarse en eventos de charla corporativos en
lugar de grandes escenarios publicos. Ahora cree que la
nueva forma (asegurar eventos corporativos bien pagados)
es mejor que la antigua que intent6 (grandes escenarios).
Esta agradecido por el secreto que compartié con usted, jy
ha sido increiblemente util!

Pero todavia tiene muchas preguntas:

e :Como encuentra estas corporaciones?

e ;Cémo llega al departamento adecuado?

e :Como sabe si ya gastaron su presupuesto o no?

e ;Cémo adapta su discurso a sus empleados?

e :Como maneja el pago?

e ;Como trata con los contratos?

e ;Cémo asegura un deposito?

e :Como asegura que su actuacion sea lo suficientemente
valiosa como para justificar la tarifa, incluso si tienen
que gastarla de todas formas?

e ;Cdémo se asegura de que lo inviten de nuevo el proximo
afio para no tener que encontrar nuevos clientes, sino
continuar hablando en las mismas corporaciones y

siempre tratar con eventos corporativos bien pagados?
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Reflexione sobre estas preguntas y comience a hacerlas
una por una. El hombre del sombrero rojo dice: «Bueno,
ha tocado muchos temas interesantes y me gustaria ex-
plicérselos todos uno a uno. Puedo ensefiarle, pero habra
una tarifa. Sin embargo, puede pagarla con solo un evento.
Esencialmente, uno de sus eventos puede pagar esta tarifa
incluso dos o cinco su valor, dependiendo del tipo de evento
que consiga».

¢Estaria interesado? La mayoria de las personas dirian
que si. ¢Pero por qué? Es porque el hombre del sombre-
ro rojo primero le hizo creer que los eventos corporativos
son la Unica forma rapida de ganarse la vida como orador
y evitar lo que mds odia: competir por charlas no pagadas.

Luego, una vez que usted estuvo convencido de que los
eventos corporativos son la manera de lograr lo que quiere,
le convencié de que su programa no solo podria ensefiarle a
usted a ejecutar este plan con precision, sino que, ademas,
seria muy rentable, incluso si logra un éxito moderado.

Se convierte en cliente porque primero creyd en la fia-
bilidad del plan y luego compré lo que le permitia ejecutar-
lo. Si no esta convencido de su camino desde el principio,
un producto no sera de mucho interés para usted. Asi que,
veamos esta declaracion del gran dominé desde la perspec-
tiva del hombre del sombrero rojo, si en verdad fuera real
y vendiera este programa:

Si puedo convencer a los oradores de que la inica
manera de ganar 10000 $ o mas por aparicidn, sin
competir por eventos no pagados, es enfocarse en
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eventos corporativos bien pagados, y la inica ma-
nera de hacer esto es a través de mis entradas de
masterclass costosas, entonces todas las objeciones

se vuelven irrelevantes, y es momento de invertir.

Ahi lo tienen, damas y caballeros, asi es como se ven-
de un programa. Ya sea que esté creando un video promo-
cional, un correo electrénico, un webinario o incluso una
presentacién en vivo en el escenario: si siempre derriba
la primera pieza del domind antes de la segunda, siempre
tendra una oferta clara con una presentacion clara.

Como mencioné en el capitulo anterior, la claridad es
su herramienta nimero uno para el éxito. En el préximo
capitulo, le mostraré cémo hacer una promesa clara a sus
clientes para que se desvivan por su producto.

La promesa

¢Cual es la diferencia entre un programa que se vende
y uno que fracasa? ;Qué distingue a un producto que se
puede vender por 60 $ de uno que vale 6000 $2 Cuando la
mayoria de las personas intentan crear un producto digital,
programa de entrenamiento, curso en linea, o algo por el
estilo: a menudo cometen un error muy comun. Crean un
producto que carece de un QER.

QER (quantifiable end result, resultado final cuantifica-
ble) significa que debe haber un resultado medible al final
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de su programa. Las personas no gastan dinero en infor-
macion porque la encuentren util. Lo gastan porque tie-
nen un objetivo, y creen que la informacion les ayudara a
alcanzarlo.

Recuerdo haber escuchado un discurso de un entrena-
dor de ventas mundialmente famoso. Habl6 sobre como los
vendedores de hipotecas cometen el error de hablar sobre
la hipoteca en lugar de la casa. «Nadie quiere una hipoteca.
Todos quieren un hogar».

Los agentes hipotecarios no exitosos, por lo general,
hablan sobre tasas bajas, puntos y otras cosas similares,
mientras que sus contrapartes exitosas mantienen la casa
en el centro de la conversacion. Esto realmente resono en
mi. Piénselo. Si usted es un agente de viajes, chabla sobre
el avidon? ;Le cuenta al viajero potencial sobre todas sus
caracteristicas, la comida que sirven, como fue construido
y por qué es tan increible?

¢0 le habla sobre el resort? ;El lugar de vacaciones?
jExactamente! A las personas no les importa el avién. jLes
importa el destino! Les importa el resort en esa hermosa
isla que han sofiado con visitar. Lo mismo ocurre con los
productos digitales. La mayoria de las personas piensan en
todas las caracteristicas que tendra su programa: cuantos
médulos, cuantas lecciones, cudnto duran las lecciones,
cuantas hojas de trucos, cudntas llamadas con el instructor
por semana, etc.

Muchas personas hablan de todas estas caracteristicas
al tomar decisiones sobre precios, marketing y cémo pre-
sentan su oferta. Este es un gran error. Deberian hablar
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sobre qué les dard esta informacidn. Si pudiera elegir entre
una educacion superior que le ensefia a ganar mas dineroy
una varita magica que pudiera agitar y depositar instantd-
neamente 1000000 $ en su cuenta bancaria, ;qué elegiria?

Elegiria la varita magica cada vez. ;Por qué? Porque
la varita mégica es la forma mas rapida de obtener lo que
quiere. Un titulo universitario podria no ayudarlo. Pero
la varita magica es una victoria garantizada. Desafortuna-
damente, la magia no existe. Asi que, al vender nuestros
programas, necesitamos enfocarnos en lo que esa varita
magica haria por nuestros clientes si existiera. La forma
mads facil de hacer esto es dar una promesa, incluyendo
declarar un RFC.

Si estuviera vendiendo un programa para oradores, no
diria que el programa ayuda a mejorar. A nadie le interesa
mejorar sus habilidades de oratoria. Todos quieren asom-
brar ala audiencia. Todos quieren que les paguen mas por
sus discursos. Todos quieren participar en grandes eventos.
Todos quieren los privilegios que obtienen al mejorar sus
habilidades.

Asi que, si al final del programa promete convertirse en
un orador mejor, sera dificil. ;Qué ofrecer entonces? Elija
un resultado final cuantificable. Por ejemplo, conseguir su
primer encargo pagado para dar una charla, duplicar su
tarifa de orador, éxito en su primer evento corporativo bien
pagado, o crear su primer reel de demostracion. De esta
manera, vender es mucho mas facil. ;Por qué? Porque esta
prometiendo algo medible. Esta prometiendo algo especi-
fico que los clientes desean.
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Puede que ahora esté tentado a intentar ayudar a to-
dos. Puede querer ayudar a cada orador en el mundo. Por
desgracia, cuando intentamos ayudar a todos, al final no
ayudamos a nadie. Recuerde: la gente no compra produc-
tos, compra soluciones. Cada producto es una respuesta
a un problema. Si tiene hambre, va y compra comida. Si
hace demasiado calor en su casa, compra un sistema de
aire acondicionado. Si esta aburrido, compra una pelicula
0 un juego.

Asi es como deberia pensar en su negocio educativo.
Encuentre un problema y resuélvalo. Cuanto mas especifico
sea el problema, mejor. Un orador que ya gana seis cifras
no necesita un programa para su primer evento. Un orador
que nunca ha cobrado por dar una charla no esta intere-
sado en duplicar su tarifa. jSolo quiere obtener su primer
honorario decente!

Si se dirige a un tipo especifico de cliente con un pro-
blema especifico y su producto puede resolverlo, ya no es
un problema. Incluso si es una promesa pequefla o una
promesa a nivel principiante, su producto tiene cien veces
mas posibilidades de éxito. Ademds, cuando muestra sus
testimonios y resultados de clientes, es mucho mas facil
convencer a nuevos estudiantes y clientes potenciales. Com-
parta historias de personas que han logrado tales resultados
finales cuantificables.

Una vez que pueda hacer esto, ni siquiera tiene que
ser un buen mercaddlogo. Solo muestre sus resultados. La
Unica manera de obtener estos resultados es definir un re-

sultado final cuantificable y lograrlo. No puede hacer una
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entrega si no sabe la direccién y a quién entregarsela. Si
este resultado final es incierto o no esta definido, cada as-
pecto de la construccién de su negocio se convertird en

una dura batalla.

Control

Sihay algo que podria impresionar a cualquiera, eso es
el poder del control. He pasado semanas, a veces meses,
trabajando en un plan de producto. ;Por qué hago esto?
Bueno, déjeme contarle una pequefia historia.

Una vez estaba trabajando en una nueva oferta que real-
mente me inspird. Estaba tan emocionado que simplemente
comencé a grabar videos. Grabé todos los videos del progra-
ma en un fin de semana. Todos estaban hechos y listos para
salir. Pero cuando me senté y los miré, senti cierta ansiedad.

Apresuré el proceso de creaciéon y no planifiqué ade-
cuadamente. Cometi varios errores fundamentales que des-
orientarian al estudiante. No lo habia pensado. Entonces,
todo el producto se derrumbé bajo su propio peso. Para
asegurarme de que no estaba siendo demasiado critico
conmigo mismo, lo envié a algunos colegas para obtener
sus opiniones. Dijeron lo mismo: «Paul, es usted tan talen-
toso y ha hecho productos geniales antes. ;Qué demonios
es esto? ;Por qué hizo esto tan mal?». Inmediatamente me
di cuenta: el problema era que no tenia un plan de accién
claro de antemano.
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Esto me recordo la vez que estaba enojado por tener
que pagarle 10000 $ a un arquitecto. Era necesario para
crear un plano para un edificio que estabamos constru-
yendo. Como recordardn, también estaba involucrado en
bienes raices. Pensé: ;por qué deberia pagar tanto dinero
para que alguien dibuje algo en un papel? Pero luego en-
tendi que, de todas las personas involucradas, el arquitecto
tenia la tarea mas importante.

Puede tener a los mejores contratistas del mundo, pero
si el plan esta mal hecho, simplemente no importa. Si todo
se construye sobre un mal plan, pronto colapsard. Esto su-
cede a menudo en Florida, donde vivo. La gente ahorra en
la planificacidn. Usan planos que no estan completamente
desarrollados. Esto puede causar muchos problemas en
una casa. Algunos de ellos son tan graves que es mas barato
demoler el edificio y reconstruirlo.

Lo mismo se aplica a su negocio de venta de produc-
tos digitales, ya sean cursos en linea, recomendaciones
o incluso un libro. Si no crea el plan correcto, su produc-
to fracasara. Este es el poder del «plano». Le mostraré
exactamente como esbozar su producto para que no solo
sea exitoso, sino que también entregue el resultado que
prometié. Si sigue esta formula, puede crear un producto
digital que sea comprensible para sus clientes y les dé lo
que quieren.

No se preocupe si necesita varios borradores. A menu-
do, paso por diez a veinte versiones diferentes de mi plan
antes de sentarme a grabar un video o producir un produc-
to. No puedo enfatizar esto lo suficiente. El poder estd en la
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imagen general. Cree un plan sensato. Cree un viaje para
sus clientes de principio a fin. Y tendra éxito.
Pasemos al plan. A continuacién, se muestra una ilus-

tracion del viaje del comprador desde el punto A hasta el

punto B.
Situacion Situacion
actual deseada

Notard que la primera linea indica la situacién actual de
su cliente. Aqui es donde estan ahora, antes de comprar su
producto. La tltima linea sefiala a dénde quieren estar. Esta
es la promesa que ofrece su programa. Al mismo tiempo,
es una promesa que sus clientes estarian felices de cumplir.

Por ejemplo, suponga que esta vendiendo un curso de
oratoria y su publico objetivo son oradores nuevos. La pri-
mera linea podria ser «Nunca pagado por dar una charla»
y la dltima linea «Primer encargo pagado».

Nunca Primer
pagado por encargo

dar una pagado para

charla dar una charla
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Esto delinea claramente el camino desde donde es-
tan hasta donde quieren estar. Todo lo que su programa
necesita hacer es moverlos del punto A al punto B. No es
necesario que se conviertan en el préximo Tony Robbins
o un orador de un millén de délares. Solo necesitan llegar
al punto B.

Ahora necesita dibujar varias lineas pequefias entre es-
tas dos lineas principales. Estas lineas pequenas deberian
representar hitos lineales (0 pasos) necesarios para mover-
se del punto A al punto B. Si el estudiante completa cada
paso en orden, es probable que logre el resultado deseado
prometido por el programa.

Nunca Primer
pagado por encargo
dar una pagado para
charla dar una
charla

Preparacion  Creacion Participa-  Negociacio-
del discurso de un video cién en nes para dar
demostra- eventos una charla
tivo gratuitos pagada

Una vez que haya hecho esto, mire cada hito. Se con-
vierten en sus mddulos. Ahora pregtuntese qué detalles
especificos son necesarios para completar este modulo.
Simplemente, desglose el programa en pasos detallados.
Estos se convertirdn en sus lecciones.
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Primer

Nunca encargo
pagado por pagado para
dar una dar una
charla charla
Preparacion  Creacion Participa-  Negociacio-
del discurso de un video cién en nes para dar

demostra- eventos una charla
I tivo gratuitos pagada
Paso 1. Seleccion del tema del discurso I\
Paso 2. Redaccion del discurso
Paso 3. Refinamiento del borrador F Lecciones Mébdulos
Paso 4. Ensayo del discurso

Para resumir, los hitos se consideran mddulos, y los
pasos que conforman estos hitos se consideran lecciones.
Si se esta preparando para un evento, es lo mismo. Solo
que lo esta presentando en vivo. Si esta entrenando, es nue-
vamente lo mismo. Solo que lo estd aprendiendo en vivo.
Si estd escribiendo un libro, sus mddulos podrian ser los
titulos de los capitulos, y las lecciones serian los subtitulos
individuales en cada capitulo. ;Ve a lo que me refiero?

Sino revisa su plan antes de ponerse a trabajar, cuando
finalmente se siente a crear contenido, todo sera sin sen-
tido. Su comprador estara confundido, y usted estara per-
dido. Pero con un plan claro y bien pensado, el proceso de
creacion de contenido sera relativamente facil. De hecho,
cada vez que creo un esquema claro, me doy cuenta de que
puedo producir contenido de alta calidad cinco veces mas
rapido que si no tuviera un plan de accién.
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Cada vez que creo un nuevo producto digital, paso mu-
cho mas tiempo esbozandolo. En el dltimo programa que
creé, pasé mas tiempo en bocetos que nunca. Las personas
que compraron este programa en particular, después de
haber comprado otros productos mios antes, me enviaron
docenas de correos electrénicos diciendo lo bueno que era
el programa. También informaron de que fue el mejor que
jamas compraron en el mercado.

Si alguien me preguntara cuél es el secreto nimero uno
para crear un producto digital exitoso y de alta calidad y
qué ha sido el motor mds poderoso para mi, diria: «Cree
un esquema claro y no dé el siguiente paso hasta que esté
100 % satisfecho con él».

Hay un dicho atribuido a un lefiador desconocido:
«Dame cinco minutos para talar un arbol, y pasaré los pri-

meros dos minutos y medio afilando mi hachax.

¢Coémo ensenar?

Nunca ensefio a mis alumnos. Solo intento proporcio-
nar las condiciones en las que puedan aprender.
Albert Einstein

Cuando era nifio, siempre escuchaba a mi padre, pero
rara vez a mi madre. No porque no la amara o respetara,
sino porque mi padre era mejor persuadiendo y ensefian-

do. Recuerdo que constantemente me subia a los armarios
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o me metia bajo el fregadero de la cocina. Mi madre, que
pasaba mas tiempo en la cocina que mi padre, solia decir:
«Paul, no vayas alli»; o «<Detente. Aléjate de ahi».

Ella siempre me decia que no me metiera alli, pero sin
explicar por qué. Sin embargo, llegé un momento crucial
cuando mi madre le pidié a mi padre que hiciera algo al
respecto. Se me acerco y dijo: «Hijo, ;conoces a Sergey, que
vive en tal calle?». Respondi: «No». Dijo: «Probablemente,
porque Sergey murié la semana pasada. Veras, se metid
debajo del fregadero y tocé algo que no debia. Se enfermo
mucho y murié. Nunca volverd a ver a sus padres, nunca
mas podrd jugar. Esta muerto».

Mientras me contaba esta historia, yo tenia los ojos
abiertos como platos. Termind con: «Entonces, ;qué crees
que deberias hacer?». Recuerdo haberme asustado con esta
historia. Sin pensar, exclamé: «jNo deberia meterme debajo
del fregadero!». Respondié: «Correcto».

Desde ese momento, nunca mas me meti debajo del fre-
gadero. En lugar de regafiarme y prohibirme hacer algo, mi
padre cont6 una historia que me permiti6 sacar mis propias
conclusiones sobre qué no hacer.

¢Ha escuchado el dicho: «Si quieres que alguien haga
algo, hazle pensar que fue su idea»? Cuando alguien escu-
cha una historia que lleva a una conclusién légica deriva-
da de los principios morales de la historia, es mucho mas
probable que actie en consecuencia. Pero los pasos solos
no son suficientes.

Debe inspirar. Y si es lo suficientemente persuasivo,
entonces la persona comenzard a tomar medidas. Si tiene
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éxito, no solo ganard mas dinero, sino que también ten-
dra mayor impacto en las personas. Mas estudiantes suyos
lograran resultados, lo que significa que tendra mas testi-
monios y mas pruebas. Estas cosas expandiran ain mas
su negocio.

No es suficiente que alguien le dé dinero y le pida que
le ensefie algo. Debe inspirar continuamente a esa persona
para que haga el trabajo. Ahora me gustaria compartir con
usted mi enfoque para ensefiar. Lo desarrollé después de
enseflar a mas de mil clientes como hacer crecer su nego-
cio. Una vez que comencé a ensefiar usando este método,
mis estudiantes hicieron un gran salto cualitativo.

Se ve algo asi:

e Declare la esencia de la leccién. (Esta leccién se llama

, le mostrara cémo )

e Comparta una historia que ilustre por qué esto es im-
portante. (Déjeme decirle por qué es tan importante

)

e Proporcione una instruccién paso a paso. (Paso a paso

)

* Dé ejemplos de aplicacién de esta leccién. (Uno de

nuestros estudiantes hizo esto, y sus resultados fueron

)

e Reitere la esencia de la leccion. (Ahora sabe cémo

)

iEso es! No complique las cosas, pero tampoco pien-
se que no necesita compartir algo de inspiraciéon en cada
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leccién. Sé que puede hacerlo. Es facil conseguir que al-
guien pague dinero para aprender algo. Es mas dificil con-
seguir que esa misma persona acttie de acuerdo con lo que
ha aprendido. En la préxima seccién de este libro, veremos
sus primeros pasos cuando necesite pedir a las personas
que paguen por su consejo.

¢Por qué siempre debe vender
primero y solo luego crear?

¢Por qué esperar cuando puede vender un producto
antes de que esté incluso creado? He estado en cientos de
webinarios, he hecho miles de llamadas de ventas y he leido
miles de comentarios de clientes potenciales. La primera
objecidn que encontré cuando sugeri vender un programa
antes de crearlo fue «;No es eso antiético?».

Las personas perciben esto como antiético debido a la
condicion social, no porque légicamente tenga sentido. En
un momento, le mostraré por qué es en realidad MAS éti-
co vender su programa por adelantado. Vender primero y
LUEGO crear es la mejor manera de asegurar un producto
de calidad que sus estudiantes apreciaran.

¢Ha oido hablar del famoso poeta Alexander Pope? En
1713, emprendi6 el ambicioso proyecto de traducir mas de
quince mil lineas de texto griego al inglés. Fue una em-
presa masiva, que requirié mas de cinco afos, numerosos
recursos y financiacidn significativa. Dados los inmensos
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costos, Pope queria asegurar el éxito del libro. Entonces,
se dirigi6 al publico.

Su propuesta era simple: si invertian dos guineas de
oro en apoyar los esfuerzos para crear el libro, recibirian
privilegios no disponibles para otros. Estos incentivos in-
cluian recibir la edicién impresa antes que otros, tener
sus nombres mencionados en los agradecimientos y la
satisfaccion de contribuir a la modernizacién de la poe-
sia antigua. Setecientas cincuenta personas aceptaron su
oferta, lo que permitié a Pope financiar el libro. ;Sabe a
qué libro me refiero? jLa famosa traduccion de la Iliada
de Homero! Es seguro decir que no hubo perdedores en
este escenario.

Ahora, digamos que no esta muy familiarizado con la
historia o la poesia. Permitame darle otro ejemplo. ;Ha oido
hablar de Perry Chen? En 2009 fundé una empresa que la
revista TIME al afo siguiente nombr6 como una de las cin-
cuenta mejores invenciones de 2010. Déjeme contarle qué
hizo famosa a esta empresa.

Puede que haya oido hablar de ella o no. Chen siempre
ha sido un gran fanatico de la industria musical. En 2001,
tuvo la idea de invitar a un famoso duo de DJ para que ac-
tuara en el Jazz Fest de 2022. Tenia que encontrar un gran
lugar y encargarse de la organizacion. Desafortunadamen-
te, el espectaculo no sucedi6 por falta de fondos.

Se sinti6 frustrado por el hecho de que las personas
que mas importaban, el publico, no tenian voz en el asun-
to. Pensoé: «;Y si la gente pudiera ir a un sitio web y com-
prometerse a comprar entradas para un espectaculo? Si se
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promete suficiente dinero, se deduciran los montos prome-
tidos, y el espectaculo sucedera».

En los afios siguientes, no pudo sacarse esta idea de la
cabeza. En 2005, conoci6 a su futuro socio Yancey Strickler.
Comenzaron a trabajar juntos y a hacer lluvia de ideas sobre
cémo dar vida a esta idea. Estaban determinados y atrajeron
amuchos socios en los afios siguientes para ayudar. Crearon
cédigo, disefios y especificaciones para el sitio web. Final-
mente, el sitio web estaba listo para presentarlo al publico.
Pero los creadores no tenian idea de si a alguien le gustaria
esta idea y si funcionaria.

El concepto del sitio web era simple. Los creadores
podian subir sus ideas de productos o proyectos y pedir
preventas y compromisos. Si suficientes personas pagaban
antes de que se completara el proyecto, crearian el pro-
ducto. Si no, no procederian mas, y no se requeria trabajo
adicional. Las personas que se comprometian de antemano
recibian privilegios adicionales que los clientes regulares
no obtendrian al completarse el producto.

En mas de diez afios, este sitio web ayud¢ a financiar
a un numero enorme de personas. Hasta la fecha, se han
financiado mas de ciento setenta y cinco mil proyectos, y
el nimero sigue creciendo. Se han invertido la asombrosa
cifra de cuatro mil setecientos millones. Mas de diecisiete
millones de personas pagaron felizmente por productos que
aun no se habian creado, y eso permitié que se hicieran sin
recortes. Ahora, los creadores tenian los fondos para hacer
algo grande y la confianza de que se venderia. El nombre
de este sitio web es Kickstarter.
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Entonces, permitame preguntarle esto: ;es Kickstarter,
una de las startups més populares y respetadas de los ulti-
mos cincuenta afios, lo suficientemente buena para usted?
Ahora hablaré sobre la importancia de un lanzamiento beta
y cdmo me quemé al ignorar esta oportunidad.

Lanzarse de cabeza a un nuevo negocio no es un cami-
no para los valientes, sino para los locos. Uno de cada diez
logra éxito, mientras que el resto se desploma en el abismo.
En los negocios, esto significa una trampa financiera. No
estoy tratando de desanimarlo de explorar nuevas direccio-
nes. Solo tome decisiones después de sopesar todos los pros
y los contras. Y, por supuesto, estudie las especificidades de
la industria, no importa cuan simple pueda parecer.

Sirevisa la lista de negocios registrados en Florida, vera
mi nombre vinculado con mas de veinte corporaciones. Al-
gunos los lancé solo y otros con socios. La mayoria de estas
empresas fracasaron y no me trajeron nada. Las razones
variaron: mis propios errores, errores de los socios, simples
malentendidos, esquemas de competidores o simplemente
circunstancias.

Uno de esos fracasos fue una empresa de construccion
especializada en renovaciones de lujo en Miami. Fundé
la empresa con mi entrenador personal, quien fue cam-
pedén mundial de culturismo: Mr. Universo de 1996. ;Por
qué nos aventuramos en un nicho desconocido? Porque
conociamos a algunos especialistas competentes que co-
braban casi medio millén de délares por una renovaciéon
de apartamento en un edificio Trump. Parecia una idea de
negocio lucrativa.
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No profundizamos en el tema, nos creiamos muy inte-
ligentes y experimentados. Después de todo, ;qué hay que
entender? Debido a la falta de una plataforma adecuada,
muy pronto nos topamos con un muro. No sabiamos d6n-
de encontrar profesionales realmente capacitados, como
ahorrar en materiales sin comprometer la calidad y como
controlar cada etapa del trabajo. Se suponia que mi socio se
encargaria de eso. Yo era responsable del aspecto de mar-
keting.

Salimos de esta empresa incluso mds rapido de lo que
entramos. Todo termind después de solo un apartamento
que nos trajo solo un par de miles de doélares de beneficio.
Al menos no perdimos dinero, algo de lo que me enorgu-
llezco. En la mayoria de mis proyectos no he perdido dine-
ro. En el peor de los casos, sali empatado. Sin embargo, la
pérdida de tiempo inutil es a veces incluso mas dolorosa
que las pérdidas financieras. El tiempo es el tinico recurso
irremplazable que tenemos.

En el negocio digital, sin embargo, nunca subestimé el
poder de un lanzamiento beta. La férmula es simple: «Le
doy un 50 % de descuento y le ensefio en vivo». Esto signi-
ficaba que aproximadamente una semana después de que
terminara la preventa, la persona asistia a una formacién
en vivo donde ensefiaba el plan de estudios, a través de
transmision en vivo. Luego respondia preguntas después
de cada leccion.

Lo que sucedi6 a continuacién fue fenomenal. Después
de crear la presentacion beta, gané 12000 $ en ventas, pero
eso ni siquiera fue lo mejor. Cuando estaba ensefiando la

Creando su oferta 73



transmision en linea y llegaba a un punto donde los estu-
diantes no entendian algo, me lo hacian saber justo durante
la transmision. Podria haber sido una analogia que hice du-
rante la leccidn o un ejemplo complejo. Realmente podria
haber sido cualquier cosa.

Entonces, al final de cada leccion, preguntaba: «;Enten-
diste eso?». Si la respuesta era no, me detenia, pensaba en
otra forma de explicarlo y lo probaba. Segui explicando una
y otra vez hasta que la gente decia: «Ah, ahora lo entiendo».
Luego tomaba las grabaciones, editaba las explicaciones
inadecuadas y solo mantenia aquellas que resonaban es-
pecialmente con los estudiantes.

Ademds, cuando decidi refinar mi programa y volver a
grabarlo, pude crear un plan de estudios que permitia a los
estudiantes obtener resultados sin hacer muchas preguntas.
Absorbieron mas informacidon y lo hicieron mejor y mas
rapido. Esto también me beneficié porque ya no tenia que
responder a un montdén de preguntas y no perdia tiempo
verificando mi plan de estudios.

Desde entonces, he estado ensefiando este proceso a
mis clientes, lo que les permitia comenzar a ganar dinero
casi inmediatamente, sin mucho trabajo preliminar. {Mas
importante ain, aseguro grandes resultados para sus estu-
diantes! Por cierto, todos mis clientes premium aprenden
la importancia de las presentaciones beta.

Uno de mis clientes, Igor, gan 6237 $ realizando su
primera presentacion beta para solo treinta personas. Otra
clienta, Irina, ignor6 la presentacién beta e hizo casi todo
mal, pero, aun asi, logr6 ganar 6843 $. Mi cliente Sergey
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gand casi 17000 $ en la version beta antes de siquiera crear
su programa.

Ahi lo tienen. Si vende su producto antes de crearlo,
tiene tiempo para refinarlo y hacerlo de mayor calidad. Al
primer grupo de estudiantes beta les gustara su producto
porque trabajoé con ellos para mejorarlo. Se sentirdn es-
peciales. Y sus futuros estudiantes obtendran una version
mejorada de su producto. Sin embargo, si ensambla algo
sin probar y trabajar con estudiantes, solo esta adivinando.
¢Qué es mds ético? ¢Dedicar tiempo a perfeccionar el pro-
grama y hacerlo genial o simplemente adivinar?

Diria que lo segundo es mucho menos ético. Sin men-
cionar que, cuando vende su programa por adelantado, ob-
tiene algunos ingresos iniciales que validan el valor de su
idea y el hecho de que la gente esta dispuesta a pagar por
ella. Ademds, le da motivacién extra para terminar el tra-
bajo y finalizar el proyecto.

Al igual que Kickstarter y la metodologia de Pope, este
concepto ha permitido que mi empresa cree productos
millonarios que rinden de manera consistente. Recuerde:
lo que lo diferencia de sus competidores es qué tan bien
funciona su producto. Si se basa en trucos de marketing y
ventas, nunca alcanzarad los resultados maximos. En otras
palabras, su negocio esta condenado si no se centra en crear
un producto estelar.

No puede depender solo de las ventas y el marketing.
Ningan marketing puede salvar un mal producto. Si quiere
ser el mejor, crear un legado, difundir su mensaje y tener

un impacto en el mundo, necesita encontrar el tiempo para
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crear algo verdaderamente increible. Es por eso por lo que,
cuando trabajo con mis clientes, no solo les muestro cémo
vender programas, sino que también me tomo el tiempo para
mostrarles como crear un producto verdaderamente exce-
lente utilizando nuestro proceso sistematico de prueba beta.
Creo que esto es mds ético y llevard a un aumento de
las ventas. No ayudo a las personas a vender productos de
mala calidad. Les ayudo a crear algo grandioso y a contarles
a tantas personas como sea posible sobre como cambiar
sus vidas. Para mi, esa es la cispide de la ética. Si piensa de
otra manera, tal vez quiera dejar este libro ahora mismo.
Sin embargo, si le gusta esto, pase al siguiente capitulo.

Cémo hice 100000 $ en 30 dias:
una guia breve

La siguiente guia es un plan para ganar 100000 $ en 30
dias. Menciono esto porque hice 100000 $ en 30 dias cuando
comencé. Hasta donde recuerdo, este plan esboza exacta-
mente cémo la arruiné y contiene consejos que me daria
si pudiera volver en el tiempo.

NOTA: No espero que haga una suma de seis cifras en
30 dias con este plan. Solo le estoy proporcionando la es-
trategia que utilicé para hacerlo funcionar.

Tenga en cuenta que tenia todos los dias para trabajar en
esto. En ese momento, no estaba trabajando de 09:00 a 17:00.
Sin embargo, la oportunidad siempre esta ahi, sin importar
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cuanto tiempo tenga. Tal vez solo haga 5000 $ 0 20000 $. Tal
vez me supere y gane 120000 $. De cualquier manera, esta
guia es una forma rapida de vender un curso o programa de
capacitacion, incluso si tiene poco o ningun presupuesto.

Dial

Hoy se concentrara en tomar decisiones. Determine
en qué es bueno y qué les gustaria aprender a otros. Puede
ser una habilidad o talento minimo. La férmula se ve asi:

Enseflaré a [audiencia] cdmo lograr [deseo].

Cree un grupo de Facebook y némbrelo segin esa habi-
lidad y deseo. Use un programa grafico gratuito como Canva
para hacer una portada con su rostro sonriente. Agregue
el enlace del grupo a su perfil personal de Facebook. Edite
su foto de portada, biografia y secciones destacadas para
incluir un llamado a la accién:

Quieres aprender [habilidad]? Unete a mi grupo de
Facebook gratuito [nombre del grupo].

Ahora, si alguien visita su perfil, verd un fuerte llama-
do ala accién y se unird inmediatamente al grupo. Luego,
unase a varios grupos de nicho dirigidos a su audiencia,
aquellos interesados en la habilidad a la que esta dedican-
do su grupo de Facebook. Todo esto debe hacerse antes del
almuerzo. Si le lleva mas tiempo, estd siendo demasiado
exigente con los graficos o simplemente perezoso. Omita

el almuerzo hasta que lo haga.
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¢Listo? Ahora, grabe un breve video de bienvenida con
algunos consejos y publiquelo en su grupo. Fije la publica-
cién o anuncio. Pase el resto del dia interactuando en los
grupos a los que se unid. Cree valor ayudando a las personas
y respondiendo a sus preguntas. Haga preguntas abiertasy
mantenga las discusiones en marcha. La gente vera el valor,
se volvera curiosa, hard clic en su nombre, visitara su perfil,
respondera al llamado a la accién en su foto de portaday se
unira a su grupo. Lo mds probable es que también le envien
una solicitud de amistad.

Termine su tarde dando la bienvenida personalmente
a cada nuevo miembro en su grupo. Puede que solo sean
unos pocos, pero estos son sus primeros pasos. Envieles un
mensaje de bienvenida y condzcalos un poco. Justo antes de
acostarse, registre una cuenta en Stripe para poder recibir
y enviar pagos.

Dias 2-5

Durante los préximos dias, contintie agregando valor
en otros grupos y redes. Cree discusiones valiosas en los
grupos hasta que tenga un par de cientos de miembros en
el suyo. Algunos grupos incluso tienen temas especificos o
dias donde puede promocionar su negocio sin romper las
reglas de la comunidad. Aprenda los dias y horas de estos
hilos promocionales en cada grupo. Configure una alarma
en su teléfono para diez minutos antes y sea el primero en
publicar su enlace relevante cuando llegue el momento.
Dado que esta ociosamente en las redes sociales todo el dia,

esto deberia ser fécil.
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Dia 6

Cree una encuesta gratuita usando Google Forms y ti-
tulela «Entrenamiento gratuito». Haga varias preguntas ba-
sadas en lo que su audiencia quiere aprender. Investigue
qué les impide avanzar y qué obstdculos enfrentan, para
que pueda usar estas respuestas para superar objeciones
mas tarde.

Haga una publicacién en su grupo y en su pagina per-
sonal anunciando que creara un ebook gratuito o un entre-
namiento en video sobre el tema de su grupo. Por ejemplo,
si se trata de entrenamiento canino, entonces el entrena-
miento en video deberia ser sobre cémo entrenar a su pe-

rro. Luego escriba:

Para asegurar que el entrenamiento sea de primera
calidad, jpor favor complete esta encuesta! jQuiero
abordar todas sus preguntas en el webinario!

Pase el resto del dia manteniendo abiertas las pestafas
de esta publicacion para mantenerla en la parte superior
del feed. Esta es la clave del éxito. Comenzard a recibir res-
puestas a su formulario, lo que le dara todo lo que necesita
para crear materiales promocionales, webinarios e incluso
su oferta.

Dias 7-8

Contintie promocionando su encuesta mientras compi-
la una lista de 1o que compartira en este entrenamiento gra-
tuito. Comience identificando el resultado final que todos
los asistentes quieren lograr. Refiérase a las respuestas de
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los usuarios en la encuesta para comprender el obstaculo
percibido que necesitan superar para lograr este resulta-
do. Ahora, encuentre una forma alternativa de alcanzar
el resultado.

Por ejemplo, si la gente quiere aprender cdmo ser un
orador y piensa que primero necesita relacionarse con pu-
blicistas o agentes, enséiiele como obtener encargos de
charla pagados incluso sin un agente o contactos en la in-
dustria. Mientras pueda identificar el deseo y sepa que pue-
de ensefiar un método alternativo para superar el obstdculo
principal hacia el objetivo, compraran. Su entrenamien-
to en video debe ensefar tres cosas principales. Hagalo a
través de historias. Redacte las tres cosas que ensefiara y
piense en una historia para cada una.

La primera historia serd una visién general de cémo
descubri6 un camino alternativo, nuevo, para lograr sus
objetivos. Por ejemplo, si su audiencia consiste en actores
que creen que deben mudarse a la capital para relacionar-
se y obtener roles, encuentre una historia de su vida que
muestre por qué esta creencia es falsa. Tal vez gand dinero
como actor viviendo en las provincias solo asistiendo a au-
diciones en linea y volando para los trabajos.

La segunda historia debe explicar por qué este nuevo
camino es adecuado para los clientes. Incluso si algo los
detiene, esta fuera de su control. Con respecto a la oferta
de actuacion, podrian creer que si no tienen un porfolio,
nadie los tomard en serio. Si no pueden obtener interven-
ciones, ;como pueden conseguir un porfolio para obtener

ma4s actuaciones?
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Comparta una historia sobre cémo obtuvo papeles gra-
tuitos en peliculas estudiantiles en una universidad local a
cambio de metraje para su porfolio. Entenderan que pue-
den crear facil y rapidamente un porfolio usando una uni-
versidad local. Esto es valioso.

Finalmente, explique por qué el nuevo camino funcio-
nara para ellos, incluso si sienten que algo esta mal con
ellos. Por ejemplo, un actor podria decir: «jGenial! Puedo
obtener papeles sin mudarme. También veo cdmo puedo
construir rapidamente un porfolio usando peliculas estu-
diantiles. Pero ;qué pasa si no soy bueno vendiéndome?».

Encuentre un evento de su vida para superar esta obje-
cién. Comparta una historia sobre cémo pensaba lo mismo,
pero un amigo que le presentd las audiciones en linea le
contd el secreto: el secreto de que los directores de casting
no hablan directamente con los actores. La mayoria de las
audiciones en linea las organizan los agentes, y la agencia
luchard por usted si seleccionan su audicién. Todo lo que
necesita es talento, el aspecto adecuado para el papel y dis-
ponibilidad. El agente se encarga de las ventas.

Por cierto, estoy inventando esto con fines ilustrativos.
No tengo idea de si asi es como funcionan las audiciones
en linea o si siquiera es real. Tome un tablero y practique lo
que dira. Para el dia 9, esta presentacion deberia estar lista.

Dia9

Anuncie en su grupo que el webinario se llevara a cabo
en una fecha especifica. Estard en vivo en su grupo. Asegu-
rese de agregar la siguiente frase en su publicacién: «;Quién
quiere participar en el webinario?». Naturalmente, la gente
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respondera con «Si» en los comentarios, empujandolo a la
parte superior del feed. Haga un Facebook Live en su grupo
y revele el secreto n.’ 1.

Dia 10

Realice otro Facebook Live en el grupo, ensefiando una
vista previa del secreto n.” 2. Contintie promocionando la
fecha del webinario.

Diall

Repita lo que hizo el dia 10, pero ahora discuta el se-
creton.’ 3.

Dia12

Este es el dia del webinario. Siga promocionandolo has-
ta el ultimo minuto para asegurarse de que todos sepan de
él. Realice su webinario ensefiando los tres secretos. Cuan-
do termine, haga una oferta. La oferta es simple. Digales
que planea lanzar un curso en linea que profundizard en lo
que ha compartido en el webinario.

Luego organice una presentacion beta:

Voy a hacer una oferta especial inica aqui mismo,
ahora mismo. Si acepta ahora, no solo obtendra el
curso a mitad de precio, sino que también podra
participar en una capacitacién grupal. Yo perso-
nalmente les ensefiaré esto y responderé todas sus
preguntas en tiempo real durante la capacitacion.
iMe aseguraré de que todos entiendan!

Dado que la gente podria no conocerlo o confiar en
usted todavia, mencione que ofrecerd algo mejor que una
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garantia de devolucién de dinero. Les cobrard un délar hoy,
y el precio completo no se cobrard hasta cuarenta y ocho
horas después de la capacitacion. De esta manera, obtienen
la oportunidad de probar el producto antes de comprarlo. Si
no les gusta la capacitacion, pueden enviarte un correo elec-
trénico dentro de las cuarenta y ocho horas después de la
capacitacion y pedir que no se les cobre el precio completo.

Luego haga una oferta secundaria. Si no les importa
la garantia de devolucion de dinero, permitales pagar el
monto completo ahora mismo por un descuento adicional.
Digamos que estd cobrando 300 $ por el curso, y diez per-
sonas aceptan la oferta. Ahora tiene 3000 $ en su bolsillo.

Si no vende ni una sola copia, sabe que algo esta mal
con la oferta. Ahora puede detenerla a tiempo en lugar de
perder demasiado tiempo. Si hubiera pasado todo el tiem-
po creando el programa, habria sido un desperdicio, solo
para descubrir al final que nadie lo quiere. Al identificar
este problema potencial temprano, obtiene tiempo para
solucionarlo.

Dias 13-15

En unos dias, sigue la sesion de entrenamiento. Dedi-
que este tiempo a crear diapositivas con puntos clave para
presentar a sus estudiantes. No pierda tiempo haciéndolo
lucir bonito. El contenido es lo que importa.

Dia 16

Es hora de la sesién de entrenamiento grupal. Prefie-
ro usar Zoom para las sesiones de webinario, pero puede
usar lo que prefiera. Solo asegurese de que haya una plata-
forma donde se puedan hacer preguntas. Comience cada
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leccion haciendo lo mejor posible para aclarar lo que esta
ensefiando. Responda cada pregunta de manera completa
y exhaustiva.

Si siente que las personas no estdn entendiendo lo que
esta enseflando, marque esa leccion para revisitarla. Tam-
bién puede volver a explicarla en el momento y registrar el
momento en el video cuando esto ocurrié. Mas tarde, puede
editar la mala explicacién y convertirla en una buena. Si
necesita rehacer completamente alguna leccion, ofrézcala
gratis en otro dia. Revise su trabajo para asegurarse de que
resuena con sus clientes.

Concluya el entrenamiento grupal y pida retroalimen-
tacién. Si son mayoritariamente positivas, pida a los clien-
tes que den un testimonio en camara. Lo més probable es
que la respuesta sea buena. Ahora tiene prueba social para
usar en su estrategia de marketing, y solo han pasado dos
semanas.

Dias 17-18

Ahora deberia tener varias horas de grabacion de video
de su dia de coaching grupal. Durante los proximos dos dias,
marque dénde deben comenzar y terminar las lecciones.
Anote cualquier error para eliminarlo.

El dia que todo esté listo, asegurese de que los pagos
se hayan procesado. Si alguien quiere cancelar, cancele su
pedido y obtenga un testimonio de ellos. Si se hace correc-
tamente, no recibira casi ninguna solicitud de cancelacién.
La ultima vez que hice esto, solo obtuve una, simplemente
porque el chico no tenia el dinero. Si hizo diez ventas ini-

ciales y solo obtuvo una o dos cancelaciones, deberia tener
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al menos 2300 $ en su bolsillo. Sin embargo, la primera vez
consegui alrededor de 4000 $.

Antes de irse ala cama, cree una cuenta en un intercam-
bio de freelancersy contrate a alguien para editar las leccio-
nes. Envieles el documento con las ediciones de tiempo que
hizo durante el trabajo y déjelos trabajar. Esto no deberia
costar mas de 100 $. Le quedan al menos 2200 $. Contintie
promocionando su grupo.

Dia 19

Use las preguntas, las partes débiles y la retroalimenta-
cion durante el entrenamiento para crear un informe PDF
gratuito ofreciendo algunos consejos e informacidn util.
Ademas, comience a trabajar en lo que dird en su préximo
webinario. Deberia refinarlo basandose en lo que aprendié
vendiendo su oferta beta. Una vez que reciba los videos de
vuelta del editor, subalos. Publique los testimonios de la
sesion de coaching en YouTube u otra plataforma de aloja-
miento de videos.

Dias 20-24

Ahora que tiene algo de efectivo en mano, lance su pri-
mer anuncio en Facebook (o en YouTube); ofrezca una hoja
de trucos gratuita. Dirija a los clientes potenciales a su gru-
po de Facebook, invitaindolos en la pagina de confirmacién
y en el correo electrénico de bienvenida. Gaste alrededor
de 1000 $ en publicidad para la hoja de trucos. Esto debe-
ria traerle varios cientos de leads a su lista de correo y a su
grupo de Facebook durante la préxima semana.

Realice sesiones en vivo y hable sobre su préximo we-

binario en su grupo durante los préximos dias. Estos videos
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dirigiran alos clientes a la pagina de registro para el nuevo
webinario. Este serd un webinario mas detallado, incluyen-
do una lista completa de ofertas con una pagina de pedido
al final.

Transmita el webinario y haga una oferta. Descubri un
truco superninja que aumenta las ventas después de pre-
sentar un producto. Lo probé una vez, y funcioné de ma-
ravilla. Digales a los clientes que si quieren unirse a un
grupo privado, necesitan publicar un mensaje en su grupo
gratuito que diga:

Hola [su nombre], acabo de comprar el programa.
Por favor, agréguenme al grupo de estudiantes.

iLuego muestre en vivo el feed del grupo durante la ofer-
ta y muestre los mensajes de «Acabo de comprar...» en vivo!
Esto crea una mentalidad de rebafio e incrementa la acti-
vidad de compra. Asi es como gané 48000 $ en mi primer
webinario y otros 52000 $ en una sesién repetida una se-
mana después. Estimulé el instinto de rebafio, y el nimero
de clientes crecié exponencialmente.

Dias 26-28

Programe un webinario repetido y promociénelo con-
tinuamente durante los proximos dias. Siga mostrando la
hoja de trucos. Entrard mas dinero, por lo que puede gastar
mas en publicidad.

Dia 29

Puede extraer de 30000 $ a 50000 $ de este webinario
inicial y entre 30000 $ y 50000 $ mas una semana después
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en la repeticién. Esto lo acerca a un mes de seis cifras, co-
menzando desde cero. Sé que es posible porque esto es
exactamente lo que hice cuando gané 100000 $ en mi pri-
mer mes.

Incluso si solo genera una quinta parte de esto, todavia
hard alrededor de 20000 $. Si no lo hace, es posible que ne-
cesite ayuda. El problema podria ser su oferta, el webinario
o algun otro factor. Es normal necesitar asistencia. Si todos
pudieran hacer esto en su primer intento sin ninguna ayu-
da, todos en el mundo serian millonarios.

Dia 30

Relédjese. Ahora comience inmediatamente a mejorar
su programa. Hagalo el mejor producto porque eso es lo
que se necesita para la expansion.

Pensamientos finales

Si hay una audiencia dispuesta a aprender algo gratis,
siempre habra quienes estén dispuestos a pagar por mas.
Para convertirse en millonario y cambiar el mundo al mis-
mo tiempo, solo necesita que el 1% de su audiencia compre
su producto.

Seminario web en una pizarra
interactiva

En esta seccién, compartiré un secreto que revoluciond
mi negocio, conocido como «seminario web en una pizarra

interactiva». Pero antes de profundizar en esta informacion,
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vamos a dar un paso atrds para que pueda proporcionar un
poco de contexto.

Hay un método de ventas que represento el 99 % de mis
ingresos, y ese es el seminario web. Hoy, es posible que es-
cuche algunas quejas sobre que los seminarios web ya no
son efectivos. O quizds no esté familiarizado en absoluto
con lo que es un seminario web. Esencialmente, los semi-
narios web son solo presentaciones en linea.

El formato es simple. Realiza una presentacion, ensefia
algo valioso y luego, al final, pide a su audiencia que compre
su producto, lo que les permitira aplicar el conocimiento
que acaban de adquirir. Es probable que se haya encon-
trado con personas que ofrecen un regalo gratis si ve su
presentacién. jBasicamente, estan realizando seminarios
web personales!

Por ejemplo, asiste a una presentacién sobre como aho-
rrar en electricidad. El presentador muestra que estd pa-
gando de mas a su compania de energia y podria ahorrar
significativamente con paneles solares. Entonces, piensa:
«Vaya, podria ahorrar tanto con paneles solares, pero sim-
plemente no puedo permitirmelos».

Pero antes de que ese pensamiento se forme completa-
mente, el presentador dice: «jAqui les muestro cémo todos
pueden permitirse paneles solares!». Luego, le cuentan
sobre descuentos fiscales, financiamiento y otros aspectos
que abordan sus preocupaciones. Toda la presentacién es
un seminario web. La Unica diferencia es que llamamos
a algunas presentaciones comerciales y a otras, seminarios
web.

88 Los secretos de un millonario digital



Este método muestra cémo vendemos productos caros
en linea y ganar millones de ddlares con ello. Hecho correc-
tamente, un seminario web puede aumentar rapidamente
los ingresos de su empresa a seis o incluso siete cifras. Sin
embargo, usar esta herramienta de manera efectiva requie-
re habilidad.

Cuando lancé mi primer seminario web, solo queria
probarlo. No vendi nada. Luego compré libros, capacitacion
y aprendi todo lo que pude para entender el proceso. Pasé
mucho tiempo e inverti mucho dinero hasta dominar esta
area. Mi siguiente seminario web me hizo ganar 48000 $
en solo un par de horas. Hasta la fecha, he ganado mas
de dos millones de solo unos pocos seminarios web bien
preparados.

Ahora que comprende el poder de los seminarios web,
hablemos de cémo la mayoria de las personas los abordan y
dénde se equivocan. Con relativa frecuencia, un seminario
web esta cargado con diapositivas, graficos, ilustraciones,
posiblemente un temporizador de cuenta regresiva y varios
otros adornos destinados a maximizar las ventas.

Sin embargo, las personas a menudo usan estos como
el nucleo de su presentacion, pasando semanas o incluso
meses preparandolos. Crean lo que creen que es una obra
maestra, luego lanzan el seminario web, y nadie compra
nada. Cometi este error solo una vez y nunca mas.

¢Quiere saber si el seminario web que esta planeando
funcionard? ;Quiere averiguarlo en treinta minutos en lugar
de semanas o meses? Entonces permitame contarle cémo

creé el «<Hipno-Coaching». La inspiracion para emprender
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un proyecto tan masivo vino de una formacién asombrosa.
Si, todavia sigo trabajando en mi mismo. En aquel entonces,
aprendi de Sam Owens, uno de los mejores coaches del mun-
do. En resumen, es alguien que, con un pequefio equipo de
solo veinte empleados, logra ganar entre veinte millones y
treinta millones al afio.

La principal leccidn de esa experiencia fue no crear un
producto digital hasta que estés seguro de que se vendera.
Y si se vende, definitivamente puede crear un programa
de calidad. Pero tenia un as bajo la manga. Algunas de mis
formaciones en hipnoterapia ya estaban grabadas, lo que
servia como una buena base. Podria ofrecer estas graba-
ciones a quienes compraran la formacién como el primer
bloque mientras trabajaba en el resto.

Primero, planeé y lancé campanas publicitarias di-
rigidas a mi audiencia. El primer comprador sefial6 una
omision: no habia configurado correctamente mi cuenta,
por lo que los clientes recibian correos electrénicos de la
American Academy of Logistics, una compaiia de envio de
carga. Sin embargo, las ventas despegaron.

No oculté a mis estudiantes que esta era mi primera
tanda para el «Hipno-Coaching». Por el contrario, les dije
honestamente a cada uno que el programa todavia estaba
crudo y que se refinaria gracias a sus comentarios. Por otro
lado, por esta razén, les ofreci un descuento significativo.

Los participantes quedaron bastante satisfechos con
la formacién. La crudeza no molesté a nadie. Recuerde,
cuando ofrece un descuento en las primeras etapas, puede
esperar una respuesta razonable de su audiencia. El primer
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grupo fue un éxito. Tome a Valentina, por ejemplo, quien
gan6 10000 $ en los primeros dos meses; aunque habia sido
psicologa escolar toda su vida, nunca gané mas de 600 $.

Y aqui hay otro punto digno de mencién. El «<Hipno-Coa-
ching» se divide en doce bloques semanales. Los bloques 4,
5y 6 los grabé en Bali. Estaba sentado en un balcén con una
camiseta de tirantes, con gallos cantando cerca; el entorno
estaba lo mas lejos posible de los ambientes de formacién
serios tradicionales. Y, aun asi, nadie se quejo. Nunca rehice
estos bloques. La gente todavia ve estos videos informales
y extrae informacion valiosa de ellos. Esto prueba que el
valor que uno proporciona es mucho mas importante que
la apariencia con la que se proporciona.

No necesita trucos elegantes, temporizadores, ventanas
de chat, diapositivas estilizadas o graficos para ganar dine-
ro con presentaciones. Si su oferta es interesante para su
audiencia, responderan. De lo contrario, ninguna cantidad
de graficos de moda o software avanzado de seminarios web
le salvara.

¢Estos consejos ayudaran? Definitivamente. Por supues-
to, no pueden vender algo que nunca ha vendido y nunca
lo hara. Fallan con un producto que nadie necesita. Estos
consejos solo mejoran y extraen la esencia de un producto
fundamentalmente deseado, lo que se traduce en un au-
mento de ventas.

Entonces, el primer paso es asegurarse de que la gente
realmente quiera lo que esta ofreciendo. Por eso me encan-
ta el método de usar solo una pizarra blanca para semina-

rios web. Con este enfoque, puede transmitir su mensaje
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con casi ninguna preparacion. Asi, uno se zafa de la carga
de adivinar y ve si el producto crudo se vende o no. Si se
vende incluso en esta forma, es una buena sefial. Puede
expandir la produccion de este producto en el futuro.

Si puede transmitir su idea usando solo un iPhone y
una pizarra blanca, felicidades. Tiene una semilla que, sin
duda, crecera hasta convertirse en un negocio multimillo-
nario. Ademas, ahora tiene la confirmacién de que no pa-
sara las proximas semanas en vano creando un seminario
web elegante con correos electronicos elaborados y graficos
inusuales.

Por lo tanto, si no puede vender nada con un seminario
web y una pizarra blanca basica, no tiene absolutamen-
te nada con lo que crear una gran empresa. Campafias de
correo electronico sofisticadas, cientos de diapositivas o
incluso construir un embudo de seminario web complejo
no le ayudardn.

Recuerdo a uno de mis clientes, Vladimir, que vino a
mi luchando con su proyecto. Habia intentado muchas ve-
ces crear un seminario web completo, pero nada funcioné.
Le conté sobre este método de seminario web con pizarra
blanca, y decidié probarlo.

Sin embargo, las cosas no salieron como estaba planea-
do. Vladimir se conecto, jpero nadie podia ver la pizarra!
Habia configurado demasiadas fuentes de luz, jasi que la
pizarra estaba completamente blanca e ilegible en la cdma-
ra! En el ultimo minuto, tuvo que dejar de lado el marcador,
sentarse frente a la computadora y simplemente hablar a
la cdmara. Comparti6 su mensaje y su oferta comercial,
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incluso sin la pizarra. Ese dia, gan6 1200 $. Hoy, gana mas
de 10000 $ al mes.

¢Lamoraleja de la historia? Simplifique su producto tan-
to como sea posible, que quede desglosado en unos pocos
componentes fundamentales. Y si incluso en tal forma un
cliente quiere comprarlo, ya estd a medio camino del éxito.
Pero si, por el contrario, se requieren caracteristicas com-

plejas para la venta, es poco probable que funcione.

El poder de la polaridad

Si siempre intentas ser normal, nunca descubrirds
lo extraordinario que puedes llegar a ser.
Maya Angelou

Hay un concepto erréneo comun de que el negocio es
estrictamente un asunto aburrido y serio, sin espacio para
agitar al publico. Esto no es cierto. Puede elegir cualquier
linea de comportamiento; y con las habilidades adecuadas,
puede ser exitoso. Pero con una advertencia: todo tiene que
ser a su estilo. Si representa un papel que no le correspon-
de, inevitablemente, la audiencia percibira la insinceridad.
Después de todo, uno de los secretos clave del éxito de cual-
quier coach es ser genuino.

A principios de 2020 asisti a una formacién con Dan
Pefia. Este anciano, que vive en su propio castillo en Ingla-
terray posee una enorme flota de Rolls-Royces, es el mentor
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mas destacado de este planeta. No solo crea millonarios;
crea multimillonarios. ;Sabe usted por qué la gente viene
a él y paga al menos 30000 $? Para que los engafie y los ri-
diculice en compafiia de una docena de otros.

«Son perdedores blandos, y por eso viven como vaga-
bundos», esta es una de las frases mas suaves que escucha-
mos de él. Incluso nos entregd crema vaginal a nosotros
los hombres, diciendo: «jApliquenla!». Pero las personas
soportan y pagan por estos insultos porque Dan saca las
tonterias de sus cabezas. El puede ensefiar a cualquiera
cémo amasar una fortuna colosal sin invertir ni un solo
centavo de su propio dinero.

Aprecio tal manera de proceder, y yo mismo trabajo de
un modo similar. Me comunico con las personas de una ma-
nera que me es comoda y asegura que mis palabras tengan
el maximo impacto. Aquellos que estan dispuestos a sopor-
tar siempre obtienen resultados, porque realmente quieren
cambiar. Si alguien necesita que lo maldigan, tenga por se-
guro que yo lo maldeciré, porque lo recordaran. Aquellos
a quienes no les guste pueden irse. A muchas personas las
han convertido en vagabundos sin maldecir y con sonrisas
educadas. No se resistieron. Mi objetivo es lo contrario, y
no limito los medios que deba emplear para conseguirlo.

En algunos casos, me arriesgo a usar la herramienta
mas radical. Durante la existencia de mi entrenamiento vip,
he expulsado a cinco participantes, he cortado su acceso
a materiales y he terminado toda comunicacion. Estaban
furiosos; y luego, para desafiarme, lograron un éxito im-

presionante. Incluso grabamos entrevistas con tres de ellos
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mas tarde. Todos admitieron que si hubiera sido suave en-
tonces, se habrian relajado y no habrian logrado nada. Mi
movimiento inesperado les permitié alcanzar la vida con
la que solo podian sofiar antes.

Estoy en total desacuerdo con la visién de que construir
una reputacion lleva toda una vida, pero destruirla toma
solo unos minutos. Creo que puede decir algo y cometer
un error, pero eventualmente, todos lo olvidaran. Solo tiene
que evitar echar lefia al fuego.

Alo largo de mi carrera, he intentado innumerables
veces crear campafias de marketing impactantes para mi
trabajo, pero a menudo fracasaron u ofendieron a muchas
personas. Nunca fue mi intencidén herir los sentimientos
de nadie, pero sucedié. No me apresuro a disculparme. En
primer lugar, tengo una postura clara y, en segundo lugar,
incluso si estuviera equivocado, todos eventualmente lo ol-
vidarian de todos modos.

La opinién publica es voluble y estd en constante cam-
bio. Sitiene miedo de decir algo incorrecto, al final, termi-
nard no diciendo nada en absoluto. No se fuerce a siempre
decir y hacer lo correcto. Por supuesto, no estoy sugiriendo
que publique fotos desnudo en linea, pero intente hacer
una declaracion sobre usted de alguna manera. Puede decir
algo incorrecto. Y mientras no le dé demasiada importan-
cia, ignore a quienes no estén de acuerdo y simplemente
siga adelante, entonces: todos eventualmente lo olvidaran
y podrian incluso convertirse en sus fans.

Aqui hay un pequetio truco de marketing cuando se trata
de polaridad.
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Imagine que estd sentado en un bar entre otras dos
personas: ala derecha estd su cliente ideal y a la iz-
quierda alguien que nunca comprard nada de usted
en ninguna circunstancia. Diga algo que inicie un
acalorado debate entre los dos, incluso recurriendo
ainsultos y blasfemias. Silogra hacer esto, felicita-

ciones: estan trabajando en promocionarle a usted.

Hago esto todo el tiempo. Elijo frases que ofenden a
muchos y apunto deliberadamente a ciertas, digamos, ca-
tegorias de ciudadanos. Por ejemplo, aquellos que creen en
el pensamiento positivo y teorias como la retratada en la pe-
licula El secreto. Estan convencidos de que solo querer algo
lo suficientemente mal hard que el universo lo materialice.
De ahi sus tableros de visién con fotos de autos deportivos,
yates y casas caras, asi es como aprenden a «quererlo mal».

Acufié un término especial para tales simplones: «es-
quizotéricos». Cuando un esquizotérico se reconoce en mis
descripciones despectivas, se desgarran por lairay el dolor.
Dejan docenas de comentarios bajo mis videos y publica-
ciones, llamandome grosero y estafador, amenazando con
escupir en mi chakra y compartiendo su ira justa con ami-
gos, familiares y colegas en su aficién equivocada. ;Qué es-
tdn haciendo? Estdn elevando mi perfil y generando trafico
gratuito a mis recursos en linea.

Hace un tiempo, lancé «Entrenamiento por 1 $». Son
cuarenta horas de valor concentrado que le cuesta al estu-
diante solo un délar. Incluso mis detractores se desprenden
de tal cantidad facilmente; estan tan ansiosos por probar
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que soy un charlatan y no sé nada sobre hipnoterapia. Esen-
cialmente, toman este programa por despecho hacia mi.
Y aquellos que se enteran de mi a través de ellos lo hacen
por curiosidad. Ambos a menudo terminan comprando el
programa completo de «Hipno-Coaching» por varios miles
de dolares. Asi, el «<Entrenamiento por 1 $» me trajo 73000 $
en solo tres meses.

Hace varios afos, cuando se pusieron de moda las ex-
posiciones sobre personas de negocios digitales, también
converti esto en mi ventaja. Al escuchar sobre otro gurd,
los escépticos buscarian en internet no solo su nombre,
sino que agregarian la palabra «exposicién». Por lo tanto,
creé un video titulado «La exposicién de Paul Healingod».
En él me entregué a una autoflagelacion sarcastica. Con-
fesé que estaba desplumando al sufrido pueblo ruso, que
habia fundado un culto y que todo el dinero que apareci6
en el video era falso. Esencialmente, parodié exposiciones
populares, pero las converti en farsa, con lo que provoqué
muchas discusiones acaloradas. ;Y qué es eso? Correcto,
es trafico.

De manera similar, puede usar la polaridad como una
tactica de marketing. Siempre diga o intente decir algo que
resuene con su cliente objetivo, pero al mismo tiempo ofen-
da a aquellos que nunca compraran su producto. Son pre-
cisamente esas personas las que crearan suficiente ruido
y, sin querer, le ayudaran a causar sensacion.

Bryant McGill dijo: «La paz no significa la ausencia de
conflicto, porque el conflicto, la polaridad y el contraste son
leyes universales naturales».
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Cémo alcancé un milléon de ddlares

Situviera que describir mi camino hacia mis primeros
100000 $ con una palabra, esa seria «lanzamiento». La ma-
yoria llama a esto «lanzamiento en vivo». Uno crea expec-
tacidn, lanza un producto y luego, inmediatamente, hace
mucho dinero.

Pero no alcancé siete cifras de esa manera. Y si hubiera
continuado de esa manera, no me habria acercado donde
estoy ahora. Usted podria decir: «Espere, Paul, jhizo una
fortuna! ;Y estd diciendo que hagamos algo diferente?».

Si, exactamente. Y habria estado igual de sorprendido
si alguien me hubiera dicho esto. Un lanzamiento en vivo
es la mejor manera de probar una idea y comenzar, pero
es terrible para escalar mas. Déjeme explicar como llegué
a esta conclusion.

Después de ganar dinero serio en un lanzamiento en
vivo, estaba exhausto. Era demasiado intenso, constante-
mente bajo presion. Asi que decidi tomarme un descanso
de treinta dias para reunir fuerzas y prepararme, casual-
mente, para un nuevo lanzamiento. Seria genial facturar
otros 100000 $, sverdad?

Pero eso no es una suma de siete cifras. En ese mo-
mento, dudaba que incluso fuera posible alcanzar tales ga-
nancias en mi nicho. Ademds, no me gustaba el tiempo de
inactividad entre lanzamientos, un periodo en el que no
estaba ganando nada. Seria genial obtener ganancias in-

cluso durante estos descansos.
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¢Ha adivinado lo que consegui? Eche un vistazo a mi
sitio web mushroomfoundation.org. Encontrard alli una
grabacion de entrenamiento introductorio de cuatro horas.
Si alguien lo ve por primera vez, el sistema automatizado
no le permitira dar el siguiente paso a menos que vean al
menos tres horas del video. De esta manera, filtro a los
visitantes casuales. Este entrenamiento consiste en valor
concentrado. Después de familiarizarse con él, mi posible
estudiante ya no duda de que el «Hipno-Coaching» cambia-
ra su vida. Cuando dejan sus datos de contacto, el departa-
mento de ventas solo tiene que finalizar las formalidades.
Tal persona ya esta preparada para comprar.

Esta herramienta de marketing me ha traido mds de
1000000 $. Y para la grabacidon de ese video en 2019 no
gasté mds de tres dias. ;Y sabe qué? No lo he tocado desde
entonces. ;Por qué cambiar algo que funciona maravillo-
samente bien y no requiere mi participacion? Solia realizar
tales webinarios en vivo. Reunia a una audiencia y repetia lo
mismo cada vez. Mis programas también comenzaron con
presentaciones en vivo, hasta que, al final, me di cuenta de
que valoro mi tiempo en mas que eso y no estoy dispuesto
a desperdiciarlo en la repeticién mecdnica de las mismas
acciones. Una grabacion de calidad no es peor, es incluso
mejor, ya que es mas completa y ya tiene en cuenta pregun-
tas y objeciones comunes.

He estructurado perfectamente mi embudo de ven-
tas. No todas sus sutilezas vinieron de mi propia mente.
Tuve que buscar profesionales, y a lo largo de los afios, les
he dado colectivamente alrededor de 100000 $. Pero estas
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inversiones ya han dado sus frutos. De hecho, solo me toma
un par de meses recuperar tal suma. Y todo este tiempo, no
estaré trabajando arduamente, como antes, sino viviendo
a mi placer.

Un viejo dicho dice: despacio pero seguro, gana la carre-
ra. ;Sabias que un grifo que gotea inofensivamente desper-
dicia alrededor de cinco galones de agua al dia? Las ventas
que llegan constantemente, todos los dias sin descanso, en
alglin momento parecen romper la presa: comienzan a cre-
cer exponencialmente.

Cuando me di cuenta de que la clave para crecer es
automatizar las ventas, en vez de llevar a cabo acciones
promocionales en vivo, decidi firmemente mejorar mis ha-
bilidades hasta convertirme en un experto en este campo,
sin mencionar que se ajusta perfectamente a mi estilo de
vida. Aunque no existe algo como un ingreso 100 % pasivo,
el mio es ciertamente mil veces mas pasivo que cualquier
promocién en tiempo real.

Esto no significa que desde entonces no actue en li-
nea. Pero més a menudo, ocurre cuando estoy probando
un nuevo producto o una nueva versioén de un producto.
¢Recuerda el webinario inicial que hizo mucho dinero en
el primer mes? Era un prototipo rudimentario que terminé
convirtiéndose en una estrategia bien ajustada.

No hay otra forma que me permita ganar estas cantida-
des dia tras dia, incluso con diversas maniobras en redes
sociales. Y aunque la hubiera, no la usaria. No entré en este
negocio para trabajar hasta caer. Estoy aqui para ayudar a
las personas y disfrutar de la vida.
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Para este momento, probablemente tenga curiosidad
sobre como funciona este sistema de ventas automatizado.

Consiste en dos componentes principales: un sistema
y un guion. El guion es lo que dice durante el webinario, y
el sistema es como lo presenta a los clientes potenciales.
Voy a darle ahora mismo la estrategia central que subyace
bajo este sistema de ventas, pero no compartiré las tacticas.
¢Por qué? Porque para cuando usted lea este libro, proba-
blemente haya refinado algunos aspectos para hacerlo ain
mas rentable.

Por eso comparto estrategias en libros. Son fundamen-
tales. Después de todo: lo que esta escrito con pluma no
se puede cortar con un hacha. Pero prefiero hablar sobre
tacticas en mis formaciones en video en linea, porque se
pueden actualizar facilmente. Si quiere saber qué tacticas le
ayudaran a ganar desde 10000 $ al mes, visite mi sitio web
mushroomfoundation.org.

Sin embargo, la estrategia no ha cambiado. Nunca lo
hace.

Asi que, déjeme contarle sobre la estrategia que hay
tras este sistema de ventas automatizado. Me gusta llamarlo
webinario bajo demanda.

Un cliente potencial, que tiene un problema, ve un
anuncio en linea. Podria ser Facebook, Instagram, YouTu-
be o incluso una campafia de correo electrénico. El anuncio
ofrece un breve entrenamiento que les ayudara a resolver
el problema, o al menos parte de él.

Hacen clic en el anuncio y aterrizan en una pagina

donde pueden ingresar su nombre y direccién de correo
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electrénico para acceder al video gratuito. Por lo general,
es un webinario. Pero he probado otros tipos de videos y
he logrado resultados similares, como videos de casos de
estudio. Tan pronto como ingresan sus datos de contacto,
pueden ver este video inmediatamente. Alli comparto un
gran valor y muestro cémo la Academia Americana de Hip-
nosis puede resolver su problema.

Luego hacemos una oferta para la formacion premium.
Silos clientes estan convencidos de que este producto resol-
vera su problema, lo compran. Si no, reciben varios correos
electréonicos y materiales de marketing durante el tiempo
que trabajan en sus objeciones.

En el préximo capitulo, al hablar de lo que se conoce
como el método de la cerca, entraré en mas detalle sobre
como trabajamos con clientes potenciales que aun estan
considerando la compra, pero aun no la han hecho. Laidea
principal que quiero transmitir es bastante simple. Aun-
que he probado muchas cosas en el camino hacia sumas
de siete cifras, es este sistema el que ha traido la mayoria
de las ventas.

Por supuesto, hemos utilizado otros métodos que tam-
bién dan resultados fantdsticos. Pero si tuviera que elegir
solo una estrategia para promocionar mi negocio, les ase-
guro que seria un webinario bajo demanda. Una vez que
domine el arte de qué decir en tal webinario, es como tener
una méaquina de imprimir dinero.

Quiero agradecer a Russell Brunson. Gracias a él apren-
di sobre tales webinarios y qué temas plantear en ellos.
Después de leer varios de sus libros, continué explorando el
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marketing y aprendi de muchos empresarios que han hecho
una fortuna con webinarios.

Llegué a crear mi propio cdctel de varias tacticas y mis
propias plantillas para webinarios que venden productos
tanto asequibles como caros. Tal vez soy un artista en el
fondo, por eso nunca estoy satisfecho con el resultado final.
Siempre estoy tratando de mejorar algo.

Cuando uno gana sumas de siete cifras a través de we-
binarios, generalmente descubre bastante rapido qué fun-
ciona y qué no, qué resuena y qué cae en saco roto. Ain
estamos refinando nuestra estructura de webinario hasta
el dia de hoy, por eso dudo en compartirlo con usted ahora
mismo. Por un lado, no seria dificil para mi exponer todo.
Pero ¢y si desarrollamos una nueva tactica? Este libro se
volveria inmediatamente obsoleto.

Elegi un enfoque diferente. Las tdcticas se describen
en mi curso de «Hipno-Coaching», que puede encontrar en
mushroomfoundation.org. Si hago algiin descubrimiento en
este campo para mi, actualizaré inmediatamente el video.
Pero en el libro queda lo que corresponde a la caracteristi-
ca principal de este método de transmitir pensamientos, la
parte que nunca cambia. Si, estoy hablando de estrategia.

Este libro trata sobre estrategia, mientras que el curso
«Hipno-Coaching» explica en detalle todo lo relacionado
con tacticas. Traté de poner tanta informacién como fuera
posible en este libro, pero incluso en un libro grueso, no
es posible tratar todos los puntos. Asi que, si quiere saber
qué tacticas de marketing prefiero usar en este momento,
registrese en «Hipno-Coaching».
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En el préximo capitulo, hablaré sobre qué hacer cuan-
do un cliente potencial no acepta comprar el producto de
inmediato en el webinario. También mostraré como pude
ganar millones de ddlares de clientes que no estaban segu-
ros de si comprar mi producto o no.

El método de la cerca

En la década de 1930, la industria cinematografica hizo
un descubrimiento asombroso. Los estudios descubrieron
que para que la gente viera sus peliculas, necesitaban publi-
cidad. Ademas, para que una persona comprara un boleto
de cine, necesitaban ver el anuncio al menos siete veces.

Este descubrimiento se extendi6 a otras industrias. Re-
sult6 ser aplicable casi en todas partes. Los anunciantes
descubrieron que, independientemente del producto, los
compradores potenciales necesitan ver el mensaje publi-
citario siete veces antes de realizar una compra. Hoy en
dia, esta observacién es conocida como la regla del siete.

Considerando que esta regla fue descubierta en la dé-
cada de 1930, antes de que entraramos en la era de las tec-
nologias digitales, puedo suponer que el lapso de atencién
promedio de las personas en ese entonces era mucho mas
alto. Hoy en dia, simplemente estamos bombardeados con
informacién. El sentido comtn sugiere que ahora las per-
sonas necesitan ver nuestros mensajes mas de siete veces

antes de realizar una compra. Por eso, es mas importante
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que nunca entender el comportamiento de sus clientes po-
tenciales.

Pero ;como es todo esto aplicable a nuestros webina-
rios?

Cuando los clientes potenciales ven un webinario, suele
darse uno de los tres escenarios posibles:

1. Dicen «si», e inmediatamente hacen una compra.

2. Dicen «definitivamente no», y nunca realizan una com-
pra.

3. Dicen «tal vez».

Este «tal vez» también se conoce como estar «en la
cerca». ;Por qué lo llamamos asi? Imagine a sus clientes
potenciales literalmente parados sobre una cerca. Estan
equilibrandose en un borde delgado y pueden caer facil-
mente hacia un «si» o hacia un «no».

No soy estadistico, pero mis afos de experiencia mues-
tran que aproximadamente el 2% de las personas dicen in-
mediatamente «si»; el 30 % dice «definitivamente no», y el
68 % dice «tal vez». Mds de dos tercios de todos sus clientes
estan balancedndose «en la cerca».

Siignora este 68 %, es como mirar un montén de dinero
sobre la mesa justo frente a usted, pero eligiendo no tomar-
lo. Tan pronto como mi cliente potencial deja el webinario
sin hacer una compra, constantemente le enviamos nuevo
contenido, disefiado para empujarlos hacia un «si». Esto
podria ser retargeting con publicidad contextual, marketing
por correo electrénico, publicidad en video, pddcast, etc.
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Tacticamente, todos persiguen el mismo objetivo: hacer
que los indecisos realicen una compra.

En la mayoria de los casos, necesitamos mucho mas que
siete mensajes publicitarios. Seguimos bombardeando a los
clientes potenciales con contenido hasta que caen hacia un
«si» y se convierten en nuestros clientes.

El contenido esta diseflado para superar cualquier ob-
jecion que un cliente potencial pueda tener. Les proporcio-
namos informacién adicional, el tipo de informacién que
podrian necesitar para tomar una decision.

Pero recuerda: enviar el contenido equivocado puede
facilmente empujar a un cliente potencial hacia un «no».
Lo sé por experiencia propia, ya que inicialmente no en-
tendia cdmo empujar correctamente a los clientes hacia
un «si».

Como aconsejan los gurus del marketing, segmenté mi
audiencia objetivo (AO) e intenté encontrar el enfoque co-
rrecto para cada segmento. Para los psicélogos, pensé, ne-
cesitaba hablar de una manera mas racional, ya que sus
métodos son mayormente fundamentados, sin misticismo.
Pero con los esotéricos (como aquellos que se llaman a si
mismos chamanes o brujas), necesitaba un enfoque dife-
rente. Ellos quieren escuchar que nuestro encuentro no fue
una coincidencia; que no fue publicidad, sino el mismo uni-
verso el que les hizo conocer mi sitio, y que yo les revelaria
el conocimiento antiguo secreto. Cualquier mercaddlogo
le diria que estaba absolutamente en lo correcto: estaba
construyendo posicionamiento basado en segmentos de
AO. Y estarian equivocados.
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El hecho es que la mayoria de los mercadélogos no en-
tienden como funcionan realmente las cosas. Si, los psi-
cologos, hipnotizadores, sanadores theta, practicantes de
PNL, astrélogos, chamanes y exorcistas tienen diferentes
visiones del mundo. Pero su principal dolor es el mismo.
No se les ha ensefiado como monetizar su conocimiento. No
entienden como garantizar resultados, qué precios estable-
cer por sus servicios y qué hacer para que los clientes trai-
gan a sus amigos y familiares a ellos. Les dieron una pala,
pero nadie les explicé dénde cavar. Asi que cavan desde la
cerca hasta un colapso nervioso.

Por todo ello, decidi exponerlo todo. Aqui estoy, Paul
Healingod, con mucho dinero. Si puede dejar de lado su ego
inflado, le ensefiaré cémo ganar al menos 10000 $ al mes.
Este enfoque directo fue un soplo de aire fresco para mi di-
versa audiencia. Estaban hartos de mensajes publicitarios
«estilizados» que evitan mencionar el dinero. Generalmen-
te, se considera que la industria de la sanacién y el desa-
rrollo personal trata de valores espirituales, no materiales.
Mis competidores incluso intentaron avergonzarme por no
tener miedo de decir en voz alta que la medida principal
del éxito es el dinero.

Esta verdad me llegé facilmente porque he estado in-
volucrado en negocios nada espirituales, sino bastante or-
dinarios, como la logistica y bienes raices. Asi que entendi
que la Gnica razén que justifica las molestias asociadas con
dirigir un negocio es la ganancia. La utilidad también es
importante, pero solo indica cudnto tiempo se mantendra

a flote el negocio. Si su negocio trae beneficios a otros y
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dinero para usted personalmente, puede dormir tranquilo:
durard décadas. Pero si es solo uno de los dos, los dias de
su negocio estan contados.

Vendiendo «Hipno-Coaching» también me enfrento
constantemente a objeciones. Quizas la mas popular es:
«No creo que se puedan ganar 10000 $ al mes con la sana-
cion». Este estereotipo es como una hidra: tiene muchas
cabezas. Mas precisamente, se basa en muchas creencias
y problemas que han creado este estereotipo y continian
fortaleciéndolo dia tras dia.

En primer lugar, la pobreza y la injusticia financiera rei-
nan en los paises postsoviéticos. Piénselo: la gente se atasca
de libros de texto durante siete afios para obtener un titulo
médico, y luego, como doctores, ni siquiera ganan 500 $ al
mes. ;Pueden creer que solo doce semanas de «Hipno-Coa-
ching» serdn veinte veces mds efectivas? Para muchos en el
espacio postsoviético, 10000 $ parecen un suefio absoluto.
Lo tienen en sus manos como mucho unas pocas veces en
su vida: como cuando ahorran para un coche mediocre o
un apartamento deteriorado en las afueras.

En segundo lugar, por alguna razén, muchos estan con-
vencidos de que los representantes del negocio espiritual
se alimentan del Espiritu Santo. Supuestamente, no ne-
cesitan dinero. Si un sanador se atreviera a pedir dinero
por sus servicios, entonces no hay duda de que se trata
de un charlatdn. A los ojos de la persona promedio, un
verdadero sanador vive en la pobreza (preferiblemente,
en algin pueblo semiabandonado), se viste con haraposy
dice: «Si quiere agradecerme, deja cualquier cantidad que
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crea necesaria a la salida. O incluso puede no dejar nada
en absoluto».

Ala gente postsoviética le cuesta comprender cémo un
chaman podria entender algo sobre marketing en internet.
Estan convencidos de que tal persona no podria tener una
pagina web, y mucho menos un teléfono mavil. En los afios
90, se cansaron de los «sanadores» que se anunciaban en
periddicos, esos tipos de mujeres con nombres eslavos an-
tiguos, que prometian traer de vuelta a los maridos y lanzar
maldiciones a las amantes. La audiencia para tales brujasy
hechiceros estaba compuesta, sobre todo, de pensionistas y
algunas personas extremadamente ingenuas mas jévenes.

¢Coémo se supone que desmontaré estos prejuicios?
¢Como muestro a mi publico objetivo que un sanador no
se parece a un personaje de fantasia, no intenta engafiar
a nadie, garantiza resultados y puede ser mas rico que al-
gunos politicos? jMuéstreles a mis estudiantes! No solo en
fotos con un montén de billetes, sino en entrevistas com-
pletas con los mejores de los mejores. Por eso aparecié en
mi canal de YouTube la serie «Camino del maestro». Estos
son videos de entre una y dos horas donde hablo con estu-
diantes que ganan mucho mas de 10000 $ al mes.

No solo se jactan o comparten impresiones sobre el
«Hipno-Coaching». Cada video cuenta la historia de un via-
je de vida entero, a menudo lleno de eventos dramaticos.
Por ejemplo, tome la historia de Lilia: sofié con mudarse
a Bali desde nifia, pero se vio obligada a vivir en Ternopil,
una ciudad en Ucrania. Y se reprocho a si misma todos los
dias no tener suficiente dinero para ella y su hija. Después
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de completar el curso de «Hipno-Coaching», finalmente,
Lilia se mud¢ a Bali. El suefio de una nifia se hizo realidad
cuando ella tenia mas de treinta afos.

Toma también la historia de Zhanat: trabajé en un
puesto gerencial, llevaba corbata, pero se estaba ahogan-
do en deudas y se sentia como un animal acorralado. El
«Hipno-Coaching» le dio paz, felicidad para ayudar real-
mente a las personas y un ingreso estable. Sus conocidos
no entienden de donde saca su dinero e incluso piensan
que estd loco, porque solo un loco en estos dias puede dor-
mir hasta el mediodia, no apurarse a ninguin lado y disfru-
tar de cada minuto de la vida, sverdad?

Uno de mis estudiantes incluso confesé en un video que
a veces siente que no merece todo esto. Siente que no es lo
suficientemente inteligente para ganar ese tipo de dinero.
Y, sin embargo, logra hacerlo. Entonces, mi programa debe
ser muy bueno.

Cuando le dije que iba a compartir mucho del «Hipno-
Coaching» en este libro, casi se enoja conmigo. Pregunt6
por qué estaba revelando una estrategia tan efectiva en un
libro que se vende por solo unos pocos ddlares.

Lo veo de esta manera: si nunca hablo de ello, proba-
blemente dejaré de buscar nuevos métodos de promocion.
Pero si describo algunas de mis mejores estrategias de for-
ma gratuita, me obligara a avanzar y a ser ain mejor.

Dicen que la mayor gloria en la vida no estd en no caer
nunca, sino en levantarse cada vez que caemos. Esta cita
se ha atribuido a todos, desde Confucio hasta Nelson Man-
dela y Ralph Emerson. Siempre me ha gustado y hasta me
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inspir6 a idear mi propia versiéon. Paul Healingod dice:
«No basta con levantarse; hay que aprender a caer con dig-
nidad».

¢Ve?, cuando algo sale mal, la mayoria de las personas
lo consideran un fracaso. A mi, en cambio, me gusta verlo
como datos, cuyo analisis conducira al éxito. Ser un fraca-

sado habil es el camino mas corto al éxito.

La regla del pez dorado

En promedio, cinco veces mds personas
leen el titular que el cuerpo del texto.
Cuando ha escrito su titular, ha gastado
ochenta centavos de su dolar.

David Ogilvy

¢Alguna vez ha intentado entretener a un pez dorado?

Piénselo. ;Qué le diria a un pez dorado mientras se des-
plaza por su pecera? ;Cémo captaria su atencién? ;Podria
hacerlo? Si si, es probable que tenga un buen dominio de la
publicidad. De lo contrario, la publicidad podria resultarle
un desafio significativo.

En 1970, la capacidad de atencién promedio de un esta-
dounidense era de doce minutos. Hoy, no supera los nueve
segundos. Eso es incluso menos que la capacidad de aten-
cién de un pez dorado. Si tuviera que ofrecer un solo con-
sejo sobre como publicitar su producto, le hablaria sobre la
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regla del pez dorado. Esta establece lo siguiente: «En cual-
quier anuncio, define lo que ofrece a un cliente potencial
en nueve segundos 0 menos».

La mayoria comete este grave error al lanzar. Se aplica
a cualquier publicidad pagada, publicaciones en redes so-
ciales, campaias de correo electrénico y, basicamente, a
cualquier mensaje que envie a clientes potenciales.

¢Con qué frecuencia ha visto un anuncio que comienza
con una larga historia? A menudo, tiene que leer una na-
rrativa al estilo de Edgar Allan Poe antes de que lleguen al
punto. Las personas hoy en dia no tienen mucho tiempo y
no quieren darselo a los anunciantes. Es preciso ganarse
su atencion.

Considere todas las distracciones en el mundo moder-
no. Tenemos una capacidad de atencién tan corta que se
han desarrollado redes sociales donde solo puede publicar
videos de hasta quince segundos de duracion. Las nuevas
plataformas nos pondran en limites ain mas ajustados.

¢Como destaca uno en tal mundo? Las personas lo per-
ciben justo como un pez dorado en una pecera. Por lo tanto,
necesita seguir la regla del pez dorado.

Desearia tener una historia divertida sobre como descu-
bri esta regla. Pero no la tengo. Simplemente, descubri esta
regla al gastar cientos de miles de ddlares en publicidad.
Dentro de los primeros nueve segundos, debe usted decir-
les a los clientes potenciales qué obtendran si contintian
leyendo o escuchando su anuncio. Es aiin mejor si logra

hacerlo en menos de nueve segundos.
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Una vez que logra hacer esto con éxito, gana el derecho
de tomar un poco méds de su tiempo. Si el resto de su anun-
cio es bueno, puede esperar que dejen sus datos de contacto
o incluso hagan una compra.

La mayoria de los anunciantes intentan lograr esto uti-
lizando lo que se conoce como una «interrupcién de pa-
trén». Esta técnica se llama asi porque rompe el patrén de
comportamiento existente en su mente y, por lo tanto, capta
su atencion.

La interrupcién de patrén se utiliza ampliamente en
todos los nichos. Los oradores a menudo elevan su voz para
despertar a la audiencia y atraer la atencion. En la publici-
dad impresa, se usa una foto de una mujer hermosa para
este proposito. En el marketing en linea, la mayoria de las
personas intentan decir algo escandaloso al principio de
un anuncio.

Pero esto no es suficiente. No solo queremos atraer la
atencion de alguien. Queremos atraer la atencién de aque-
llos que necesitan nuestro producto. Por eso utilizamos lo
que llamo la «interrupcién de patron definitoria». Conside-

remos tres enfoques:

e Sininterrupcién de patron;
e con interrupcion de patrdn;

e con interrupcién de patron definitoria.

Supongamos que esta intentando vender un curso

de oratoria. Comencemos con un ejemplo que no tiene
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interrupcién de patrén. La mayoria de los anuncios o co-

rreos electronicos como estos comienzan con algo asi:

Nerviosamente, jugueteaba con la respuesta escrita de
los organizadores de la conferencia en mis manos, in-
capaz de decidir si abrirlo.

Ya eran las 5 a. m. Deseaba que me pagaran por el dis-
curso, pero sabia que tenian demasiadas ofertas de otros
oradores, incluidos algunos mucho mds experimentados

que yo...

La mayoria de los anunciantes pensarian que este es un
comienzo normal. Algo en la linea del famoso anuncio «Se
rieron cuando me senté al piano» de John Caples. Y, quizas,
realmente es el comienzo de una historia intrigante. Pero
pongase en el lugar de un cliente potencial. No entendera
si le aporta algtiin beneficio hasta que lea toda la historia.
Y la mayoria de las personas, simplemente, no lo haran.

¢Cree que es diferente en una campana de correo elec-
trénico? ¢Por qué? ;Porque los clientes ya estan suscritos?
iTonterias! La mayoria de las personas no recuerdan cémo
se suscribieron al boletin. Necesitan que se les recuerde
constantemente por qué estan recibiendo correos electré-
nicos de su empresa.

¢Nolo cree? Mire todos los correos electréonicos que ha
enviado a sus suscriptores. Encontrard que entre ellos hay
quejas de spam. Puede que solo haya una o dos, pero estan
ahi. Esto se debe a que las personas tienen una memoria

corta.
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Entonces, ahora intentemos usar una interrupcion de

patrén para captar su atencion:

Sr. Smith, usted tiene cdncer. Afortunadamente, solo
fue una pesadilla. No tengo cdncer, es solo que las pe-
sadillas me acechan esta noche, probablemente porque
estoy demasiado nervioso.

Bebo mi tercera taza de café, todavia jugueteando con la
respuesta escrita de los organizadores de la conferencia
en mis manos, indeciso de abrirla.

Deseaba que me pagaran por hablar, pero sabia que
tenian demasiadas ofertas de otros oradores, algunos

mucho mds experimentados que yo...

Tan impactante y cautivadora como pueda ser esta pri-
mera oracion, ;qué tiene que ver un suefio sobre cancer
con la oratoria? jAbsolutamente nada!

Anuncios como este los escriben personas que creen
que lo han descubierto todo. Pero no lo han hecho. ;Cémo
lo sé? Por experiencia propia. En los primeros dias de mi
carrera, escribi cartas similares. Y solo después de gastar
cientos de miles de ddlares en publicidad me di cuenta
de lo que realmente funciona. No sé cémo mds podria
haberlo aprendido si no fuera por alguien mds que tam-
bién gasté una fortuna en publicidad. Y hay muy pocas
personas asi.

Veamos cémo luciria si usdramos una interrupcion de

patrén definitoria:
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Esta es la tercera vez que casi vomito sobre la respuesta
escrita de los organizadores de la conferencia. Verdn,
durante todo un aflo, ofreci mis servicios como orador
a cualquiera que pudiera estar interesado. Mis esperan-
zas de ganar dinero con ello se desvanecian con cada
nuevo rechazo.

Temia que mi almuerzo terminara en esta carta incluso
antes de leer las palabras de rechazo.

Mis amigos siempre me decian que me preocupaba por
cosas sin importancia, pero cada carta terminaba de
la misma manera: «Lo sentimos, debemos declinar su
ofertax.

Todavia me rio cuando pienso en aquellos tiempos, es-
pecialmente considerando que el afio pasado asisti a
veinticuatro conferencias y recibi una cantidad sustan-
cial por cada una de mis charlas.

Entonces, ;qué ha cambiado desde aquellos dias?

Noten esto: es inmediatamente claro que este mensaje
podria interesar a los oradores. Y cada frase practicamente
grita: «jSi es usted un orador, esto definitivamente es sobre
usted!». Y si alguien decide que no es aplicable para ellos,
simplemente no perderan tiempo leyendo el texto.

Necesita crear un anuncio que enganche al pez dorado.
Y si piensa que no es algo para usted, bueno, solo puedo
desear que continte «disfrutando» de trabajar de 09:00 a
17:00 en una oficina.

En estos dias, no hay tiempo para demoras, necesita-
mos ir directo al grano. Asi que, ahora mismo, revise todos

118 Los secretos de un millonario digital



los anuncios y correos electrénicos que haya escrito. ;:Su
primera frase capta la atencion? ;Atrae la atencion de todos
o solo de su publico objetivo?

Anteriormente, no existia algo como la optimizacion
de la conversion. Si colocaba un anuncio en una valla pu-
blicitaria, lo veian todos los que pasaban, no solo aquellos
mas propensos a comprar su producto.

En la era digital de hoy, casi todas las plataformas pu-
blicitarias ofrecen optimizacién de la conversion. Esto sig-
nifica que su anuncio se mostrard a personas que tienen
mas probabilidades de estar interesadas y reaccionar a él.

Si simplemente dice algo para captar la atencion de
cualquiera, atraerd a una audiencia que no desea. Pero si
dice algo que atraiga a clientes potenciales, jadivine qué
sucede! Eso es, mas personas, que probablemente compra-
ran, veran su anuncio.

Podriamos pasar todo el dia hablando sobre qué boto-
nes presionar en el creador de anuncios. Pero todo es sin
sentido sin mensajes geniales, lo que dice en su anuncio.

Howard Luck Gossage escribid: «Nadie lee los anun-
cios. La gente lee lo que le interesa. A veces es un anuncio».
Esta en su poder captar la atencién de clientes potenciales
y hacer que den el siguiente paso para convertirse en parte
de su base de clientes. jActte ahora!
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Como me enriqueci haciendo que
el producto fuera exclusivo y caro

En las primeras etapas, no veia razén para cambiar mi
estrategia. Anunciaba formaciones gratuitas, enviaba a la
gente a un webinario y luego compraban mis productos.

Pero larealidad es que, en este negocio, uno no se sien-
ta en la playa con un portatil, viendo cémo el dinero fluye
hacia su cuenta bancaria. Cuantos mas estudiantes venian
a la Academia Americana de Hipnosis, menos pasivo se
volvia mi ingreso. Tenia que dedicar demasiado tiempo a
gestionar el negocio. Era el momento de delegar algunas
de mis responsabilidades.

¢Sabe?, el negocio se diferencia del Gobierno en que
en el negocio tiene la oportunidad de evitar la burocracia.
Entiéndame bien: delegar responsabilidades es necesario.
Incluso al principio de mi viaje, estaba demasiado ocupado
para manejar todo por mi mismo. Mi esposa, Oxana, me
ayudd, y le estoy inmensamente agradecido. Ella se ocupa-
ba de la contabilidad y otorgaba manualmente el acceso al
«Hipno-Coaching» a quienes pagaban. Mientras tanto, yo
trabajaba en el curso en siy en su promocién. A medida
que el numero de estudiantes crecia, me di cuenta de que
necesitabamos mas manos. Empecé a contratar gente, y
ahora nuestro equipo consta de veinte empleados.

No, no es un error de escritura. Para gestionar un ne-
gocio que se hara millonario, no necesita formar departa-
mentos engorrosos ni alquilar varios pisos en un centro de

negocios. Expandir el personal sin pensar es tan peligroso
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como temer delegar responsabilidades. Si, un empleado no
es tan inteligente ni estd tan motivado como un duefio de
negocio, pero no olvide el recurso mas valioso: el tiempo.
El dinero se puede ganar, incluso una mala reputacién a
veces se puede limpiar, pero el tiempo siempre se escapa
irremediablemente. Y a pesar de esto, hay algunas respon-
sabilidades que me resisto a delegar. Una de esas es la pu-
blicidad, por ejemplo.

Todas mis campafias publicitarias consumen no me-
nos de 1000 $ al dia. A veces asciende a 50000 $ al mes. No
es que esté malgastando el presupuesto publicitario. Son
inversiones. En mi caso, se pagan varias veces, asi que pre-
fiero invertir como un adulto. A lo largo de los afios, me he
convertido en un experto en publicidad y auin no planeo
confiar esta area a terceros.

Incluso los mercadélogos experimentados no estan
acostumbrados a manejar su propio dinero. Para ellos, es
solo un juego. Si funciona, alardean de un caso exitoso en
conferencias de la industria. Si no, tenga por seguro que
encontraran excusas. Declive estacional, aumento de la
competencia, precios excesivos de las tasas publicitarias...,
podria ser cualquier cosa. El impulso de contratar mucho
personal esta impulsado por la creencia de que cuanta mds
gente tiene bajo su mando, mas exitoso es. jEso es una com-
pleta tonteria! La inica medida de éxito es el dinero. Quien
tiene mds es mds fuerte.

Otro concepto erréneo comun es que un equipo es
como un grifo en el bafio: es mejor cuando no gotea. Una

alta rotacion de empleados generalmente se ve como un
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sintoma de problemas serios. Pero insisto en que nadie de-
beria quedarse con nosotros mas de seis meses. La sangre
fresca impulsa el desarrollo del negocio. Recluto curadores
y especialistas en ventas entre mis propios estudiantes. Des-
pués de trabajar en la Academia Americana de Hipnosis,
se lanzan por su cuenta. Ese es mi objetivo: ensefiarles a
construir un negocio. Los pocos meses que estamos en el
mismo barco, estan constantemente esforzandose por batir
récords. No hay tiempo para relajarse.

Uno de mis primeros vendedores fue Eldiyar. Antes
de dedicarse al «Hipno-Coaching», trabajé en la aviacion
durante quince afos, pero realmente despegé solo en la
Academia. Eldiyar atrajo a tantos clientes que no tuve mds
remedio que pagarle mds de 10000 $ al mes. Compro un lu-
joso Mercedes, lo cambid por un Lexus y luego se dio cuenta
de que era hora de avanzar hacia alturas aun mayores. To-
davia mantenemos relaciones amistosas y, mientras tanto,
Eldiyar se ha convertido en el experto lider de Kirguistan
en exorcizar shaitanes.

Quizas se pregunte como Paul Healingod logra gastar
mas de 1000 $ al dia en publicidad y, aun asi, ganar millo-
nes. Aqui hay un simple secreto de prosperidad: no me da
vergiienza establecer precios altos para mis productos y
aumentarlos constantemente. Al principio de mi camino,
también temia hacerlo. Pero mis mentores seguian dicien-
do: «0 vendes un producto efectivo caro, o basura barata».
La calidad nunca es barata, asi como lo barato nunca es
calidad. Escuché su consejo y ahora es mi filosofia de vida,
que nunca me ha fallado.
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Los gurus del marketing le diran que analice los precios
de los competidores y las capacidades de la audiencia ob-
jetivo. Supongamos que el precio promedio de un curso en
mi nicho es de 150-200 $. Dicen que nunca podria vender el
mio por 3000 $. Si mis clientes potenciales ganan solo 500 $
al mes, incluso esos quinientos por un curso que garantiza
la mejora de la vida es demasiado. Todo eso son tonterias.
Podria vender el curso de «Hipno-Coaching» por 120000 $
(ylo haré algtin dia) y, aun asi, no quedarme sin estudiantes.
Déjeme explicarle cémo es posible.

Uno de los indicadores clave de cualquier negocio es el
periodo de recuperacion de la inversion, es decir, el tiempo
que se tarda en recuperar lo que inicialmente invirtié. Por
ejemplo, si decide abrir una cafeteria decente, su pronds-
tico optimista para alcanzar el punto de equilibrio es de
entre un afo y medio y dos afios. Un restaurante de élite
tardara atin mas, de tres a cinco afios, o es posible que no
se recupere en absoluto, quizds debido a otra pandemia y su
correspondiente confinamiento, o a una crisis econémica.
Si, el «negocio serio» es arriesgado.

Ahora veamos cuan atractivo es el «<Hipno-Coaching»
en este aspecto. Este programa ensefia a los sanadores a
ganar desde 10000 $ al mes, y los estudiantes mas diligen-
tes alcanzan esta marca incluso durante la capacitacidn.
Al momento de escribir esto, el curso completo cuesta
5000 $. Eso significa que el periodo de recuperacion de tal
inversion es de unos quince dias. Compare estas cifras: de
tres a cinco afios y quince dias. En un aflo, mi estudiante
diligente ganara 120000 $. Si esa cantidad fuera el precio
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del «<Hipno-Coaching», la capacitacién en la Academia se-
guiria siendo cinco veces mas rentable que el negocio de
restaurantes.

Es por eso por lo que no miro a la competencia. Ni
siquiera sé sus nombres. Mi producto de informacidn es
tan bueno que no necesita investigacion de mercado. Cada
palabra en él estd respaldada por la experiencia: la mia
y la de los estudiantes de la Academia. Si solo estuviera
teorizando de la nada, como hacen la mayoria de los en-
trenadores de negocios, mi curso dificilmente se vende-
ria por mas de 200 $. Hay miles de tales capacitaciones,
construidas sobre el principio de «no funciona, pero es
barato». Aconsejo en contra de crear otro. Desarrolle un
producto que proporcione un valor real, y no tendra que
repeler compradores.

A menudo escucho esta objecién: «jPero el represen-
tante tipico de mi audiencia objetivo simplemente no tiene
esa cantidad de dinero!». Esta es una impresion engafiosa.
Para comprar el curso de «Hipno-Coaching», muchos de
mis estudiantes vendieron sus autos y pidieron préstamos.
El precio no les detuvo porque entendieron que la inversion
la recuperarian. Y tan rapido, como no sucede en ningiin
otro negocio que conozco. Legal, seguro.

Finalmente, mire a su alrededor. En cualquier esqui-
na de la calle hay muchos autos, las tiendas de teléfonos
moviles nunca estan vacias, y muchos que se consideran
de clase media vuelan a Turquia al menos una vez al aflo
para vacacionar. La gente tiene dinero; simplemente eli-

gen tirarlo por el inodoro. Solo se necesita explicarles los
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beneficios que su producto de informacién puede traer, y
ya esta hecho. Es una situacion en la que todos ganan.

Los precios altos tienen otra ventaja: menos devolucio-
nes. Cuando vendes un producto accesible a un amplio pu-
blico, cada dia hay un pufiado de individuos peculiares que
cambian de opinién. Bombardean con llamadas y mensajes,
exigiendo la devolucién de su dinero duramente ganado.
¢Por qué sucede esto? Tal vez la decision de comprar el pro-
ducto informativo fue impulsiva, es decir, no fue reflexio-
nada. Alguien visita el sitio y, impresionado por el bonito
disefio y los textos persuasivos, realiza una compra. Luego
se da cuenta de que cometi6 un error. O le cuenta a su es-
posa al respecto, y ella monta en cdlera.

Pero la decisién de comprar un curso por 5000 $ no es
impulsiva. Si alguien puede permitirse gastar tanto dinero
por capricho, no me necesita. Ya han tenido éxito, y los
10000 $ al mes con los que sueflan los recién llegados al
«Hipno-Coaching» no significan nada para ellos. Me alegra
que, gracias a los precios altos, solo lleguen a la Academia
personas decididas, orientadas a objetivos y motivadas. Con
ellos es facil y agradable trabajar.

Asi que, como puede ver, los precios altos resuelven
muchos problemas en este negocio. Pero hay otro aspecto
que es incluso mas importante que los que ya he enume-
rado. Cuando cobra mas por su producto o servicio, tiene
la oportunidad de mejorar significativamente la calidad.
Intente vender algo por 50 $ y prometa consultas semana-
les. Vendran cientos y miles de personas. Seran tantas que
simplemente no podra ser de ayuda.
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¢Y si cobra 5000 $ 0 10000 $? Solo tendrd un par de do-
cenas de personas en la linea, lo que significa que tendra
tiempo para profundizar completamente en sus problemas.
También puede gastar mas dinero en el desarrollo del pro-
grama porque esta obteniendo ingresos mucho mas altos.

¢Necesita una nueva camara para grabar videos? ;Un
escritorio mas cdmodo? ¢Una oficina mas grande? Con
precios bajos, todo esto puede ser un problema serio. Con
precios altos, una sola venta puede cubrir completamente
el alquiler mensual de la oficina. ¢Conseguir otro? Puede
pagar los nuevos muebles de oficina. ;Uno mds? Ya habria
dinero para las préximas vacaciones trimestrales.

Si, me tomo vacaciones cada trimestre. Y lo hago du-
rante al menos una semana o mas. No podia permitirme
esto cuando vendia mis productos baratos. Los precios altos
garantizan que tendrd menos dificultades, menos emplea-
dos y menos problemas. Asi que puede tomar vacaciones
mucho mas a menudo.

¢No quiere todo el mundo que le paguen mds por lo que
hace, al mismo tiempo que puede brindar muchos mas bene-
ficios a sus clientes? ;No quiere todo el mundo tener un ma-
yor impacto mientras al mismo tiempo gana mas beneficio?

Pero hay un truco. Cuando se establecen precios altos,
es preciso vender los productos por teléfono. Si, eso signi-
fica que tiene que llamar a las personas y hablar con ellas.
0, mejor dicho, eventualmente, necesitara contratar vende-
dores y entrenarlos para que trabajen para usted. Es decir,
claro, si quiere expandir su negocio y, al mismo tiempo,

disfrutar de vacaciones trimestrales.
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Puede que esté pensando: «jPero odio vender!». Yo sen-
tialo mismo. Cuando era mas joven, trabajé brevemente en
llamadas en frio, vendiendo diversas cosas por teléfono.
Detestaba cada minuto de ello. Pero ¢sabe qué odio aun
mads? Gestionar miles de consultas de atencién al cliente,
procesar solicitudes de reembolso, etc.

Realmente disfruto trabajar con clientes de nivel su-
perior. Generalmente, cuanto mds pagan, mds serios son.
Reflexionando sobre todo esto, puedo decir con confianza:
tomé la decision correcta.

Gestionar un departamento de ventas puede consu-
mir mucho tiempo. Pero no tanto como tratar con miles
de clientes que compran productos baratos, especialmente
cuando no estd vendiendo nada mas.

Sin embargo, los precios altos no son para todos.
Muchos no pueden permitirselos. Podria pensar que los
programas costosos no son para usted porque no es lo sufi-
cientemente profesional, carece de la confianza del cliente,
o su producto no es lo bastante bueno para compartirlo a
ese precio.

Rara vez es el caso. Los precios altos no reflejan cuanto
sabe usted. Reflejan cudnto vale resolver los problemas de
sus clientes. En la mayoria de los casos, dar mas atencién
a un cliente produce mejores resultados. La razon por la
que los precios altos no son adecuados para todos es que la
mayoria de las personas no estan dispuestas a hacer todo
lo necesario para hacer funcionar el sistema.

No es fécil, pero me gusta. Disfruto enfrentarme a ta-
reas dificiles porque sé que la mayoria de mis competidores
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no querran hacerlas porque son dificiles. Al asumir lo que
otros encuentran desafiante, ya he eliminado al 90 % de mi
competencia.

Esto eslo que ensefio a mis estudiantes. Les digo que en
la sanacion solo hay dos caminos. El primero es pretender
estar ocupado, no garantizar nada y, por lo tanto, confor-
marse con migajas. El segundo es garantizar resultados y
disfrutar de un ingreso alto. En dltima instancia, las tari-
fas de un sanador se reducen a cudnto valora un paciente
su vida. Uno de mis estudiantes logré curar a alguien de
cancer cuando los doctores ya se habian rendido. Le dio a
ese paciente una nueva vida. ;Cuanto vale una vida nueva?
Seguramente mas de cincuenta o cien délares.

Tarde o temprano, un sanador llega al limite de tener
solo veinticuatro horas al dia y capacidades fisicas finitas. Si
trabaja con diez pacientes todos los dias, y sin apenas dias
libres, se sentira completamente agotado en solo un mes o
dos. Empezara a odiar su nueva profesion. Aconsejo a mis
estudiantes ser mas inteligentes. Cobrar al menos 1000 $,
no por sesion, sino por resolver un problema. Y apunta a
resolver al menos diez problemas cada mes. Esa es una ta-
rea manejable que garantiza los codiciados 10000 $ al mes.

Los estudiantes de la Academia Americana de Hipnosis
siguen mi consejo y logran el éxito. Puede leer sus testimo-

nios en mi sitio web mushroomfoundation.org.
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El verdadero secreto del escalamiento

Esta seccién sera la mas corta de todo el libro.

A medida que llegamos al final de este capitulo, que dis-
cute como escalar su oferta, quiero resaltar que la préxima
parte de este libro le ayudara a expandirse ain mas.

Muchos factores contribuyen al escalamiento de un
negocio educativo: trucos de marketing, software, platafor-
mas publicitarias. Sin embargo, todo esto es tan transito-
rio como el viento. Lo que debe permanecer constante es
su capacidad para concentrarse, ser productivo, tomar las
decisiones correctas y pensar como un millonario.

Como todos sabemos, los superhéroes no existen. No
hay mutantes capaces de controlar la mente. ¢O si?

La mayoria de las personas fracasan porque permiten
que su mente divague. Se distraen, malgastan su atencién
en baratijas brillantes como urracas y toman malas deci-
siones. En la historia de cada emprendedor, hay un villano.
Es sumente. La capacidad de controlar su mente es la cua-
lidad niimero uno que le ayudara a expandir su negocio.

Algunos piensan que una vez que puede controlar su
propia mente, es facil dominar las mentes de los demads.
No, incluso controlar su propia mente es extremadamente
dificil. Si ha logrado esta hazafia, puede considerarse un
superhéroe.

El préximo capitulo de este libro le abrira los ojos a

como controlar su mente.
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El circulo de enfoque

¢Qué tienen en comun Bill Gates, Warren Buffett y Steve
Jobs? La respuesta es un enfoque implacable.

Segun un articulo en Forbes, Bill Gates Sr. le preguntd
una vez a su hijo, Bill Gates Jr., fundador de Microsoft, y a
otro famoso multimillonario invitado, Warren Buffett, du-
rante una cena: «;Qué creen que fue el factor mas impor-
tante a lo largo de su camino para convertirse en quienes
son hoy?».

Warren Buffett respondié en una palabra (y Bill Gates
Jr. estuvo de acuerdo): «<Enfoque». Steve Jobs explica: «La
gente piensa que enfocarse significa decir si ala cosa en la
que hay que enfocarse. Pero eso no es lo que significa en
absoluto. Significa decir no a las otras cien buenas ideas
que hay. Tiene que elegir cuidadosamente. De hecho, estoy
tan orgulloso de las cosas que no hemos hecho como de las
cosas que he hecho».

Si, no he ganado miles de millones como estos gigantes.
Sin embargo, si me hicieran la misma pregunta, les daria
la misma respuesta. Pero es mas facil decirlo que hacerlo,
principalmente porque nunca tuve un plan claro cuando se
trataba de enfocarme. La gente siempre decia, «jSolo concén-
trate!». Y yo respondia: «Ah, gracias, ha sido de gran ayuda.

Déjeme contarle sobre un concepto que le ayudard. Lo
descubri cuando alcancé el nivel de ventas mas bajo en dos
anos. Pero permitame explicar en orden.

El negocio iba bien, pero queria crecer. Solo tenia un
producto, el «Hipno-Coaching» —y, como todos sabemos,
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es mejor no poner todos los huevos en una canasta—. La
conclusidén era obvia: si un curso me trae beneficios tan
impresionantes, desarrollar otro deberia duplicarlos. Sim-
ple, ¢verdad?

Decidi seguir el camino trillado, es decir, elegir una di-
reccion prometedora e interesante personalmente, y buscar
la ayuda de un experto. ;Y qué experto era! No tengo permi-
so para divulgar su nombre, pero fue uno de los prototipos
para el personaje de la pelicula John Wick. Los gobiernos
recurren a personas como €l cuando necesitan resolver un
problema discretamente, a menudo en otro pais, y hacerlo
sin que nadie se dé cuenta de que la CIA esta involucrada.
Mi amigo no solo era bueno evitando conflictos internacio-
nales, sino que era aiun mejor matando a los malos.

Supongamos que unos terroristas secuestran al hijo de
un politico estadounidense de alto rango y lo llevan a Méxi-
co. En tales casos, mi amigo retine un equipo de asesinos,
como él mismo, y sigue el rastro. Luego todo sucede como
en las peliculas de accidn, con la diferencia de que, en la
vida real, las escenas de batalla no duran media hora. Todo
sucede en un instante. Unos cuantos disparos precisos, y
el hijo del pez gordo estadounidense estd rodeado por los
cuerpos de sus secuestradores. El problema se resuelve in-
cluso antes de que los periodistas huelan el secuestro.

¢De donde saco tales amigos? Prefiero aprender de los
mejores. Asi que, cuando decidi dominar el combate con
cuchillos, usé mis conexiones para encontrar un mentor
verdaderamente digno. Sabe como enfriar cabezas ca-

lientes con armas frias. Y yo sé cdmo ganar dinero con
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informacién. El tema de la autodefensa y el antisecuestro
me parecié extremadamente prometedor, especialmente
en visperas de una crisis global. Fue poco antes de que es-
tallara la pandemia de COVID-19. Preveia que el mundo
enfrentaria grandes trastornos. Cuando cientos de miles de
personas se quedan sin trabajo, es inevitable un empeora-
miento de la situacién criminal.

Juntos, desarrollamos un curso que ensefiaba a las per-
sonas cOmo protegerse a si mismas y a sus seres queridos,
asi como modos de manejar situaciones de conflicto difici-
les. Su principal valor, una vez mas, radicaba en el hecho
de que no era solo conocimiento teérico, sino consejos
practicos de un sicario de la vida real, de alguien que habia
liberado a personas del cautiverio terrorista repetidamen-
te y conocia este mundo a fondo. Creamos un sitio web,
desarrollamos un embudo de ventas y las cosas parecian ir
bien. Fue entonces cuando noté que mi multitarea estaba
impactando en el «Hipno-Coaching»: las ventas del curso
habian caido en un 30 %. Era hora de tomar una decision.

Le entregué a mi instructor todo lo que habiamos de-
sarrollado. Fue un regalo generoso, pero la amistad con
alguien como él no tiene precio. Esta historia me ensefi6
que no hay nada mas importante en los negocios que el en-
foque. Warren Buffett dijo una vez que su principal estrate-
gia ganadora es el enfoque. Ahora entiendo cudn acertado
estaba. Cuando se dispersa en multiples proyectos, parece
que su energia deberia distribuirse entre ellos en las pro-
porciones correctas. Pero no. Termina con mucha menos

energia porque también se gasta en cambiar entre tareas.
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Por ejemplo, casi necesitaba un dia entero para hacer la
transicién de un proyecto a otro.

Habia caido en la trampa de la delegacion. Parecia que
el «Hipno-Coaching» estaba seguro porque muchos pro-
cesos estaban automatizados y mi equipo estaba lleno de
profesionales. Pero los empleados contratados solo pue-
den mantener un negocio o ralentizar su declive. Nadie
reemplaza al propietario cuando se trata de desarrollo y
planificacién estratégica. Especialmente si el producto es,
de facto, el propio duefio del negocio. Si, vendo el «Hip-
no-Coaching», pero mi producto no es solo asesoramiento;
también es personalidad: mi experiencia, mi historia, mi
carisma. Tal negocio no puede ser delegado a hombros
de otros. Pero también hay ventajas, especialmente para
aquellos que viven en los paises postsoviéticos. Un negocio
construido sobre la personalidad no puede ser confiscado,
ya que el principal «poder de produccién» es su propia
mente.

Me reenfoqué en el «Hipno-Coaching» y las ventas au-
mentaron. No implementé nuevas tacticas de marketing ni
comencé a gastar mas en publicidad. Todo se trataba de
enfoque.

¢Listo para dominar el «circulo de enfoque»? Si mental-
mente respondio «Si», tome una hoja de papel en blanco.

Dibuje un circulo grande en ella y en algin lugar dentro,
escriba en qué estd trabajando actualmente. Digamos que
esta tratando de vender cursos en linea. Escriba: «Anun-
cios de Facebook». ;Qué porcentaje del circulo ocupa esto?
Correcto, 100 %.
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Anuncios de
Facebook

(100%)

Ahora, escriba algo mas que hace para promocionar su
negocio. Por ejemplo, «Pddcast». Dibuje una linea dividien-
do el circulo en dos partes. Deberia verse algo asi:

Anuncios de

Facebook Podcast

(50%)

(50%)
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Esto significa que, en lugar de dedicar el 100 % de sus es-
fuerzos a una cosa, ahora esta dando el 50 % de su atencion
a dos dreas. ;Cuando fue la tltima vez que escucho sobre
alguien que tuvo éxito poniendo solo el 50 % de esfuerzo?

Ahora agregue todo lo que hace: gestionar redes so-
ciales, dirigir un canal de YouTube, preparar publicacio-
nes para medios de la industria. Encontrara que su circulo
ahora parece una pizza. Si ese es el caso, tiene un gran pro-
blema.

Redes sociales

Anuncios
de Facebook

Podcast

Preparar Boletin
materiales para por correo
los medios electronico

Descubrira que solo puede dedicar alrededor del 5-10 %
de su esfuerzo a cualquiera de las tareas. ;Como planea ha-
cer crecer su negocio poniendo solo el 5-10 % de esfuerzo?

«Pero Paul, justed hace videos, realiza transmisiones

en vivo e incluso escribi6 este libro!», podra pensar usted.
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Si. Pero me enfoqué y dominé cada area a fondo. Aho-
ra, o no me toma mucho de mi tiempo, o he capacitado a
empleados y les he delegado algunas responsabilidades.

Solo después de hacer esto con una direccién, pasé ala
siguiente. Si era una tarea externalizada, dediqué suficiente
tiempo para optimizar el trabajo con el contratista y obtener
el maximo retorno de ellos.

Si esta pensando en iniciar un pddcast, preguntese:
¢cestan optimizadas sus campanas publicitarias actuales?
¢Qué pasa con su marketing por correo electrénico? ;Estan
configurados correctamente? ;Estos canales le estan gene-
rando ingresos estables? ;O atin sigue sobreviviendo a duras
penas? Si es asi, entonces no necesita un podcast.

«Pero Paul, jcreo que si comienzo otra direccién, fun-
cionara!», podria decir usted.

Eso es el «sindrome del objeto brillante». Si no puede
enfocarse y perfeccionar lo que ya tiene, ;qué le hace pen-
sar que tendra éxito comenzando algo desde cero? No lo
tendra. Solo sera un ciclo de saltar de una direccién atracti-
va a otra, de un objeto brillante al siguiente. Piense en esto,
si alguien mas pudo hacerlo, ;por qué usted no? ;Cual es
la diferencia entre usted y aquellos que siguen adelante?
Exactamente, es el enfoque.

No estoy diciendo esto solo porque es mi opinién. Se lo
digo porque lo he experimentado yo mismo en mi camino
de la pobreza a la riqueza. Y lo he escuchado de muchos
multimillonarios y millonarios también.

Entonces, tome su circulo de enfoque y dele suficien-
te tiempo. Elija lo que mas probablemente impulsara su
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negocio hacia delante. Encuentre lo que ya esta funcio-
nando en cierta medida y perfeccione esa direccion. Solo
comience algo nuevo cuando todo lo demas esté tan bien
refinado que ahora sea aburrido para hacerlo usted mismo
y facil de delegar.

He visto gente tratando de aumentar la asistencia a we-
binarios con pddcast. jPero al mismo tiempo, ni siquiera
han configurado correctamente su marketing por correo
electrénico! Eso es una locura.

Pero Paul, jyo puedo manejar multiples tareas a la vez!,
dird usted.

Lamento decirselo, pero el multitasking es un mito. El
multitasking lleva a una disminucién del 40 % en la producti-
vidad, como establecié la Asociacién Americana de Psicolo-
gia. El multimillonario Michael Cannon-Brookes mencion6
que solo pudo ser verdaderamente productivo al renunciar
al multitasking.

Enféquese en una cosa a la vez. Punto.

Pero en el mundo de hoy, hay tantas distracciones... Las
redes sociales han enriquecido a muchas personas. Pero
ha empobrecido ain a mds personas. ;Quiere mantenerse
enfocado? Elimine las distracciones. Borre todas las aplica-
ciones de redes sociales de su teléfono. Consiga un segundo
teléfono si necesita estar presente en las redes sociales, y
guardelo en un cajon hasta que lo necesite.

No revise su correo electronico. Borre la aplicacion de
su teléfono. No he revisado el mio en dos afios. Mi asistente
filtra mis correos electrénicos diariamente y me informa si

algo necesita mi atencion. ;No tiene un asistente? Reserve
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un bloque de treinta minutos cada dia para revisar su co-
rreo electrénico. No responda a todos, solo a aquellos que
requieran una respuesta.

Deje de aceptar entrevistas, almuerzos, reuniones,
etc. Son distracciones. Jacqueline Leo, exvicepresiden-
ta de Reader’s Digest, quien recibié numerosos premios
por publicaciones de medios, una vez dijo: «Un vistazo a
un correo electrénico puede costarte quince minutos de
concentracion. Una llamada telefénica, un tuit, un men-
saje instantdneo pueden alterar tu horario, desviandote
de las cosas verdaderamente importantes como el amor
y la amistad».

Mark Pincus, el multimillonario fundador del estudio
de juegos Zynga, dice: «No aceptes dar discursos a menos
que beneficien directamente a tus clientes o a tu empresa.
Es una pérdida de tiempo».

Og Mandino, un autor estadounidense que vendié mas
de cincuenta millones de libros, dijo: «En este mundo de
éxito, la persona que se concentra en una cosa a la vez es
la que lo lograx.

Cuantas menos cosas en su circulo, mas fécil sera te-
ner éxito en cada area. ;Quiere olvidarse de los fracasos?
Haga menos. Concéntrese mas. Mantenga su circulo de
enfoque claro.
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Lidiando con los detractores

Para evitar la critica, no hagas nada,
no digas nada, no seas nada.
Elbert Hubbard

Ya sea que esté haciendo algo bien o mal, siempre ten-
dra detractores. La tinica forma de evitarlos es no hacer ab-
solutamente nada. Si no dice nada, nadie puede criticarle.
Sino hace nada, nadie puede juzgarle. Pero si ni habla ni
actua, usted seguira siendo nadie.

Aqui hay otra gran cita, esta vez de Matthew Stevenson:
«Nunca seras criticado por alguien que esta haciendo mas
que tu. Seras criticado por alguien haciendo menos».

Es natural preocuparse por la critica cuando se posi-
ciona como un experto o autoridad en un campo. He reci-
bido miles de comentarios de personas en redes sociales
diciendo cosas terribles sobre mi. Cada vez que lanzo un
nuevo anuncio, siempre hay comentarios negativos. Al-
guien incluso me envié un mensaje diciendo: «;Ojala mue-
ras pronto!».

Sin embargo, tenemos miles de clientes. Es decir, miles
de personas a las que les gusto lo que dije. Les gusté tanto
que decidieron darme su dinero ganado con esfuerzo para
escuchar mas de mi.

Elena, una de mis estudiantes que ahora gana mas de
10000 $ al mes, una vez me pregunté: «Paul, ;como reaccio-
na ante las personas que hablan mal de usted? jMe molesta
mucho!». Le pregunté sobre sus clientes y cudntas vidas

Aprendiendo a controlar su mente 141



habia impactado positivamente. Elena compartié nume-
rosas historias notables. Finalmente, le pregunté: «;Qué
opinién es mas importante para usted? ;La de aquellos que
escupen veneno por aburrimiento o la de aquellos que estan
genuinamente agradecidos por su trabajo?». Ella lo enten-
dié enseguida.

Jazguese no por lo que otros dicen de usted, sino por
cudnto estan dispuestos a pagarle. Nunca considero los
comentarios de Facebook como un indicador de mi éxito.
Miro mis ventas.

Si estd vendiendo un producto de mala calidad, la gente
o no lo comprara en absoluto, o le daran retroalimentacién.
Créame. Nunca he visto comentarios negativos de multi-
millonarios. Por lo general, los dejan los desempleados.
Warren Buffett no va a escribirme diciendo que soy terri-
ble. No tome en serio lo que dicen los detractores. Es inttil
molestarse por tales tonterias.

Podria leer: «Creo que esto es una estafa, aqui estan
mis argumentos». En ese caso, podria querer prestar aten-
cién y, si es necesario, ajustar su estrategia de marketing.
Pero esa es otra historia. Si sus programas se venden bien
y alguien le envia mensajes desagradables, jno importa! Si
las opiniones de los detractores importaran, no tendrian
tiempo para dejar tales comentarios.

Pero ¢y si es usted quien habla mal de si mismo? ;Qué
pasa si tiene el sindrome del impostor? En mi opinidn, la
forma mas simple de superar esta enfermedad es crear algo
significativo. Es simple. Si crea algo grandioso, el sindrome
del impostor se evaporara instantaneamente.

142 |ossecretos de un millonario digital mushroomfoundation.org



¢Y si se siente poco educado y sin experiencia? Dese
cuenta de que eso no es lo mas importante. ;Qué tienen en
comun Christopher Nolan, Stanley Kubrick, Quentin Ta-
rantino y Steven Spielberg? Nunca asistieron a la escuela
de cine. Si crea algo verdaderamente valioso, todo lo demas
se vuelve irrelevante. Mis estudiantes tienen éxito, lo que
significa que estoy haciendo las cosas bien.

Una vez lei un articulo sobre un chico que gan6 un mi-
116n vendiendo un curso sobre cémo ganar dinero en eBay.
Estaba ganando solo 500 $ a la semana de ventas en eBay.
Pero esos 500 $ a la semana son suficientes para algunas
personas, y él puede ayudarlos a lograr eso. Promete poco,
pero cumple.

No tiene que ser rico para ensefiar negocios. No nece-
sitas ser Mr. Olympia para ensefar fitness. No tiene que
ser un actor famoso para ensefiar actuacidn. El respeto
depende tnicamente de si sus estudiantes estan logrando
resultados.

¢Por qué no compran?

Hay un dicho irénico: «Para obtener mas leche de una
vaca, necesitas ordefiarla mas a menudo». Aquellos lejos
del negocio usan esto para justificar sus fracasos, argu-
mentando que las capacidades humanas son limitadas y
simplemente «ordefiar» mds a menudo no dard resultados.
Es cierto, pero solo hasta cierto punto. Mi experiencia me
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ensefl6 una verdad simple: para ganar mas, necesitas esta-
blecer precios mas altos. Si, el nimero de clientes podria
disminuir, pero las ganancias aumentaran.

Recientemente, lancé un programa VIP para mis estu-
diantes mas destacados y aquellos que pueden manejar su
negocio, pero luchan con su mentalidad (a veces eso suce-
de). El costo de este curso es de 10000 $. Para los estandares
de la industria, es bastante caro. Pero razoné: si alguien
gana al menos 10000 $ al mes, facilmente se desprenderd
de esa cantidad, especialmente porque el programa VIP
ayuda a entenderse a uno mismo, encontrar armoniay, en
consecuencia, ganar aun mds. En resumen, es una inver-
siéon muy rentable.

Mis suposiciones fueron correctas. Por supuesto, hubo
cientos de veces menos personas dispuestas a pagarme
10000 $ en comparacion con aquellos que compraron el
«Entrenamiento de 1 $». Pero cada dia estaba ganando su-
mas enormes. Mi récord fue de 120000 $. Si, leiste bien:
logré ganar 120000 $ en solo un dia. El sistema de pago
Stripe incluso congel6 algunos de mis fondos porque tales
transacciones grandes parecian demasiado sospechosas.
Imagine eso, incluso en el pais més rico del mundo, la gente
no puede creer que tal dinero pueda ganarse legalmente,
no sino es a través del trafico de drogas o armas.

Expliqué todo al servicio al cliente, pero, aun asi, tuve
que esperar tres meses antes de poder usar mis 90000 $
(por alguna razoén, decidieron congelar esta cantidad). Otros
podrian haberse molestado, pero yo estaba contento. Nada
caracteriza a una persona tanto como los problemas que
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enfrenta. Algunos sufren porque no pueden alimentar a
sus hijos o alquilar una casa decente. Otros porque los dia-
mantes en su collar son demasiado pequerios. Los 90000 $
congelados me mostraron cudn caliente estoy en términos
de negocios.

Me di cuenta de que estoy proporcionando a las per-
sonas beneficios sin precedentes, ya que estan haciendo
fila para pagarme 10000 $. Mis estudiantes ven estos gastos
como una inversion en si mismos. Y tienen toda la razoén:
para ganar mads, es necesario gastar mas. Los perdedores
lo ven como un gasto. Las personas exitosas lo ven como
una inversion.

Si no puede hacer que le paguen un precio alto para
resolver su problema, nunca podra cobrar una tarifa de-
cente para resolver el problema de alguien mas. Habr4 de-
masiado conflicto interno. Serd notable en sus llamadas,
campanas publicitarias, marketing por correo electronico:
jen todas partes!

Recuerde el proverbio: «Dime quién es tu amigo y te
diré quién eres». Me gustaria reformularlo un poco: «Ha-
bleme de usted y le diré qué tipo de clientes atraerd». Si
nunca invierte en si mismo, atraerd a clientes que tampoco
lo hacen. Y viceversa.

Aqui hay un gran ejemplo. Luché con nuestro siste-
ma de ventas durante mucho tiempo. Recurri a empresas,
sin grandes nombres, pero solo recibi promesas vacias de
«hacer explotar» nuestros teléfonos. A veces fingian estar
ocupados, no lograban ningun efecto y nos culpaban. jPre-
parese! Este es uno de los escenarios mas comunes al tratar
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con contratistas de habla rusa. Ocasionalmente, tales em-
presas conseguian, en efecto, que nuestro teléfono sonara
sin parar. Pero era de poca utilidad. Recibiamos llamadas de
personas que no estaban listas para invertir en si mismas,
que no tenian dinero o que estaban locas. Para manejar to-
das estas llamadas, tuvimos que expandir el departamento
de ventas.

Me di cuenta de que esto no podia continuar. Decidi
invertir en mi mismo. Primero, tomé un curso de Jordan
Belfort, el mismo Lobo de Wall Street del que hablé en
este libro. Luego, pagué 50000 $ por algunas consultas con
otro de los mejores expertos en ventas del mundo. No lo
nombraré, ya que dificilmente necesita mi publicidad. Re-
modelamos completamente nuestro embudo de ventas, en-
focandonos no en expandir nuestro alcance, sino en acertar
en el blanco con precisién. Lo que no hice fue recurrir a los
llamados «expertos». Obtengo informacion directamente
de los mejores especialistas en el pais mas avanzado del
mundo.

Ahora, la Academia Americana de Hipnosis solo tiene
cuatro personas en el departamento de ventas. Digo «tiene»
porque he convertido a todos los estudiantes en embajado-
res de la marca. Cada uno recibi6é un cédigo promocional
personal. Siun recién llegado lo usa al registrarse, pago una
suma redonda al propietario del c6digo promocional. Mu-
chos de mis estudiantes estaban ganando mas de 10000 $ al
mes solo promocionando el «Hipno-Coaching». En cuanto
a mi, gasté mas de 100000 $ en mejorar nuestro sistema de
ventas. Ahora la Academia me trae millones.
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Puede interpretar esto de diferentes maneras. Algunos
diran: «Paul, diste mas de 100000 $ por un par de conse-
jos. Cambiaste dinero por palabras». Otros contraargumen-
taran: «Invertiste mas de 100000 $ para ganar millones».
Diferentes personas leerdn este libro. Naturalmente, no
puedo tener una opinién sobre cada uno de mis lectores.
Pero como perciba usted esta situacion dice mucho sobre
si puede ser un empresario exitoso.

Tony Robbins dijo una vez: «Encuentra a alguien que
haya tenido éxito en tu negocio, modela lo que hacen y al-
canzaras el éxito». Estoy de acuerdo con Tony, pero prefie-
ro acelerar el proceso. Puede intentar descubrir qué estan
haciendo otros, modelarlo e incluso copiarlo. Pero sin un
vistazo detras del teldn, se pierde el 90 % de la receta.

Por eso las capacitaciones pirateadas son inutiles. La
gente se divide en dos tipos. El primero descarga cursos de
internet y luego se queja de que todos los coaches de nego-
cios son un fraude. El segundo paga por su participacion,
aplica el conocimiento y alcanza el éxito. Y no, no es que
algunos tengan suerte de encontrar los programas correctos
y otros no. La diferencia estd en el nivel de compromiso y
motivacién. Cuando paga por una capacitacién, subcons-
cientemente, se esfuerza por obtener algo a cambio. Capta
cada bit de valor y no se distrae con tonterias. Ademas, y
puede ser dificil de creer, nuestro instinto se resiste a usar
material robado. Asi estamos programados.

Ahora soy inteligente y me opongo a la pirateria. Pero
en 2010, nada me impedia descargar gratuitamente la for-
macién de Kenrick Cleveland. Este es un gran hombre, uno
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de los que mds me influenciaron como persona y empre-
sario. Escuché su programa, entendi lo destacado que era
como coach, pero habia muchas cosas que ensefnaba que no
podia comprender. Necesitaba hacer un par de preguntas.
Las pronuncié sentado frente al monitor, pero nadie res-
pondid porque solo tenia una grabacion de la formacion.
Y encima, robada.

Me sentia como el «propietario» de un coche robado.
Ahi estaba, lujoso, rapido, con interior de cuero y un cos-
toso sistema de audio, pero no tenia las llaves. No podia
disfrutar de ninguna de sus ventajas. Solo daba vueltas alre-
dedor de él. Asi que, pagué y me uni al club vip de Kenrick
Cleveland, luego le pagué alrededor de 24000 $ en dos afos.

Sé que el «Hipno-Coaching» se puede descargar de
internet. E incluso conozco a estafadores que intentan
ensefar a la gente usando mi programa. Una vez, por for-
malidad, incluso anuncié una recompensa de 1000 $ por la
cabeza de cada uno de esos fraudes, pero lo tomé mds como
un elemento de promocion personal. Sé que esas personas
robaron una maleta sin llave. Porque una cosa es ser exitoso
y enseflarlo a otros, y otra, parecer exitoso y pretender que
puede ensenarle algo a alguien. Si, es la eterna historia de
ser y parecer.

No puede comprar el éxito. Pero puede comprar los
servicios de alguien que le guiard hacia él. Laidea no es que
ellos haran todo por usted, sino que le ayudaran a superar
este dificil camino. Tales servicios no tienen precio, asi que
no intente escatimar en ellos. Esto es cierto, por supuesto,
si piensa que su vida vale algo.
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® Alguna vez ha visto la pelicula The Matrix? Estoy se-

C guro de que si. Pero por si acaso no lo ha hecho, es

una pelicula sobre cdmo todo el mundo estd conecta-

do a una simulacién por computadora llamada The Matrix.

El mundo real es un paramo estéril, lleno de crias humanas

que son cosechadas por electricidad mientras dormimos y
vivimos en este mundo virtual.

La pelicula presenta a un grupo de rebeldes que desco-
nectan a las personas de Matrix, salvandolas de lo que creen
que es el mundo real. Al comienzo de la pelicula, descubri-
mos que la historia gira en torno a un recluta llamado Neo,
interpretado por Keanu Reeves. Neo resulta ser el elegido.
Supera a todos en la pelicula con sus habilidades. En esen-
cia, Neo es como una figura de Superman.

Todos los que son desenchufados de Matrix pasan por
un programa de entrenamiento simulado. En una de las
simulaciones, los reclutas intentan saltar de un edificio a
otro. Esto es imposible en el mundo real, pero mientras
sepa manipular su mente, es posible dentro de Matrix. Sin
embargo, los reclutas nunca lo logran en el primer intento.
Se necesitan varios intentos antes de que tengan suficiente
fe para hacer el salto.

Algunos rebeldes piensan que Neo hara el primer salto
porque es el elegido. Sin embargo, cuando Neo intenta su
primer salto, cae, como todos los demds. Algunos rebeldes
ven esto como normal, porque todos caen. Otros sospechan
que precisamente por esto no puede ser el elegido.

jAlerta de spoiler! La profecia es cierta, y Neo se convier-
te en el elegido. Lucha contra cientos de oponentes a la vez,
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puede volar e incluso muestra habilidades sobrenaturales
fuera de Matrix. Pero a pesar de ser el personaje mds fuerte
de la pelicula, Neo aun falla en su primer intento.

Ver4, todos caemos. ;Cree que Michael Jordan encesté
una canasta la primera vez que toc6 un balén de balonces-
to? No todo sale bien la primera vez. Acepte esto y progresa-
ra mucho mds rapido. La decepcidén es un efecto secundario
del progreso, al igual que el dolor es un efecto secundario
del entrenamiento. Si deja de entrenar solo por el dolor
muscular, nunca se hard m4ds fuerte.

Estd terminando este libro y podria pensar: «jTodo esto
es tan complicado!».

Bueno, seré honesto. Emprender puede ser dificil. Pero
lo mismo se puede decir sobre trabajar para un jefe que ni
siquiera lo aprecia, mientras trabaja cuarenta horas a la
semana por el resto de su vida. No, eso probablemente sea
mucho mas dificil.

Muchos me han preguntado cémo describiria el em-
prendimiento. No tenia una buena respuesta hasta que vi
la pelicula The Martian con Matt Damon. Interpreta al as-
tronauta-botdnico Mark Watney. La tripulacién de Mark va
a Marte. Algo sale mal al salir, y él se queda atras en Marte.
Con combustible limitado, la inica forma de salvar a Mark
es regresar a la Tierra, recargar combustible y luego volver
por él.

Mark tuvo que averiguar coémo sobrevivir en un planeta
arido y desolado durante mds de un afio. Como botdnico, lo-
gro crear suficiente humedad en Marte para cultivar papas.
Habia muy poca comida, y Mark comia apenas lo suficiente
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para no morir. Se enfrentdé constantemente a problemas
aparentemente insuperables, pero nunca se rindid. Logro
mantenerse vivo hasta que lo rescataron y lo llevaron de
vuelta a la Tierra. Cuando esto sucedid, pesaba unos cua-
renta y cinco kilos, jpero sobrevivid!

Al final de la pelicula, la historia salta un par de déca-
das hacia delante. Vemos a Mark ensefiando a un grupo de
aspirantes a astronautas. Lo que les dice, lo recordaré toda
la vida: «En algin momento, todo se ird al infierno. Te diras
a ti mismo: eso es todo, este es el fin, asi es como muero.
Pero te daras cuenta de esto: puedes resignarte a la muerte
o luchar. Resuelve un problema..., luego otro... y otro. Y si
tienes la suerte de resolver suficientes problemas, logrards
volver a casa».

Cuando escuché esta cita, todo mi viaje emprendedor
cobr¢ sentido. Cuando comienza un negocio, tiene un ob-
jetivo. A medida que se acerca a este objetivo, encuentra
problemas. Si le molesta y deja de resolver problemas, su
negocio morird. Pero si resuelve suficientes problemas, se
convertird en millonario.

Si es psicologo, astrologo, hipnoterapeuta, practicante
de PNL, curador theta o desea encontrar su vocacion en
la terapia de la mente, lo ayudaré en este viaje. Primero,
comience a ganar 10000 $ al mes, y luego conviértase en
millonario.

Visite mi sitio web mushroomfoundation.org, inscri-
base en el «Entrenamiento gratuito» y quizas nos encon-
tremos en el «Hipno-Coaching». Recuerde: incluso el viaje
mas largo comienza con el primer paso.
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LOS SECRETOS DE UN MILLONARIO DIGITAL

Este libro lo ha redactado un millonario que se forjo a si
mismo amasando su fortuna a través de la venta de productos
informativos. Esta dirigido a aquellos que anhelan lograr un
éxito arrollador en la era digital, pero que se ven frenados
por un sinfin de dudas, por ejemplo:

+ ¢Como puedo iniciar un negocio online sin necesidad de
una inversion inicial?

+ ¢Qué debo hacer para atraer a una amplia audiencia en
el menor tiempo posible?

+ ¢Como administro de manera inteligente un
presupuesto de marketing?

+ ¢De qué manera puedo demostrar mi experiencia a los
clientes?

Tiene en sus manos las claves para desentranar todos
estos enigmas. En las paginas de este libro encontraralas
respuestas a estas preguntas y muchas mas. Encontrara,
ademas, estrategias comprobadas y herramientas eficaces
que le guiaran en su camino hacia la generacion de millones.
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