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			Introducción

			¿Alguna vez te has preguntado porque los seres humanos somos los que dominamos el planeta? Sé que es una pregunta rara, pero piensa en lo siguiente: hace 70 000 años nuestros ancestros no eran muy diferentes a cualquier otro animal, un grupo de humanos y una manada de lobos causaban el mismo impacto en el medio ambiente. Nuestros ancestros eran un animal más del ecosistema sin tener mayor relevancia que otros. ¿Qué sucedió en nuestra evolución? ¿Cómo es que pasamos de tener condiciones similares entre todos a controlar el planeta? ¿Qué nos hace diferentes? ¿Por qué esa situación no sucedió con los lobos? ¿Te imaginas a un golden retriever de presidente? Sería la nación más amistosa del mundo.

			Lancé estas preguntas en diferentes pláticas y lo que suele contestar la gente es que nuestro cerebro es lo que nos hizo evolucionar diferente. ¿Qué tiene de especial nuestra mente? En relación a la masa corporal, el delfín es el ser vivo con el cerebro más grande del reino animal, ¿por qué ellos no acabaron controlando todo? Yuval Noah Harari escribió en su libro Sapiens: de animales a dioses la razón más famosa y aceptada entre la comunidad científica. El ser humano suele pensar que la superioridad se da a nivel individual pero ¿realmente es cierto? Entonces, ¿por qué el Neandertal se extinguió mientras que el Homo sapiens continúo su evolución?

			A lo largo de la historia, el ser humano nunca ha sido el más apto para sobrevivir de manera individual, siempre ha habido animales mejor adaptados para el medio ambiente. Imagina un reality show al estilo Juegos del hambre, en el que te ponen a ti y a un chimpancé en una isla desierta para ver quién sobrevive. ¿Quién tiene mayor probabilidad de hacerlo? No es nada personal, pero la mayoría de la gente no apostaría por ti, más bien lo haría por el chimpancé. Si la ventaja del humano no radica a nivel individual entonces, ¿en qué lo hace?, ¿qué diferenció al Homo sapiens del Neardental? La diferencia entre humanos y cualquier otro animal no radica a nivel individual, sino colectivo. Peces, insectos, hormigas, abejas, entre muchas otras especies del tipo pueden cooperar entre sí, pero no lo hacen de manera flexible, sino a un nivel instintivo y es complicado que se adapten; mientras que los animales como los delfines, los lobos y los chimpancés pueden cooperar de manera maleable, aunque suele ser entre integrantes de la manada. Aquellos que pueden cooperar a gran escala son los humanos.

			Como ya dijimos, si pones a competir por supervivencia en una isla a un humano y a un chimpancé, el segundo tendrá casi todas las probabilidades de lograrlo, pero si en esa competencia pones a 100 humanos y 100 chimpancés, los resultados podrían ser muy distintos. Con la habilidad de colaborar, varios humanos ya se pueden organizar para crear herramientas y dividir el trabajo. Aunque aún nos falta mucho por evolucionar y dejar de pelear, los humanos podemos cooperar y lograr cosas muy positivas. Todos los grandes logros de la humanidad han sido gracias a esta capacidad que se ha dado a gran escala.

			Ahora la pregunta es, ¿qué fue lo que le permitió al Homo sapiens cooperar a gran escala con otros extraños? ¿Cómo es que tantos individuos pudieron organizarse en asentamientos hace 9000 años y posteriormente crear cosas tan impresionantes como, por ejemplo, las pirámides de Egipto? Además de los medios comunicativos como olores, sonidos, lenguaje corporal, tacto, para alertar sobre peligros, búsqueda de apareamiento o algún tipo de llamado entre cierta especie, sólo los humanos podemos comunicarnos con un lenguaje imaginativo sobre el pasado, el presente y para transmitir emociones. ¿Por qué lo podemos hacer? Desde hace 70 000 años sucedió algo en realidad sorprendente: la revolución cognitiva. Gracias a las mutaciones genéticas, las conexiones cerebrales de los Homo sapiens cambiaron y se volvieron más complejas, lo que dio como resultado la aparición de nuevas formas de pensar y comunicarse. Los sapiens somos los únicos que podemos hablar de información que no existe y que no hemos escuchado, visto o tocado.

			En las noches frías, bajo el cielo estrellado, nuestros antepasados llegaban a juntarse alrededor del fuego para compartir historias ficticias. Imaginemos la siguiente escena: una tribu alrededor de una fogata. Mientras la leña truena con el fuego ardiente, un hombre se levanta a relatar cómo sobrevivió en medio de una cacería. Le cuenta a toda la tribu que lo hizo gracias a un espíritu en forma de águila que lo guió a salvo. Todas las miradas están puestas sobre su rostro. Cada integrante de la tribu está inmerso en la historia y es capaz de vislumbrar la situación. Esa capacidad de imaginar provoca mucha emoción en toda la tribu, incluso cuando ellos no estuvieron en la cacería. Están conectados y en sincronía compartiendo la misma emoción, y toman al águila como el espíritu protector para toda la tribu. Creen en la historia, creen en el águila y, por lo tanto, siguen al hombre y tiene credibilidad. Cuando este hombre tome una decisión en el futuro, es muy probable que lo respalden porque al parecer el espíritu del águila lo guía. Está en nuestro ADN hacerle caso a quien tiene credibilidad. Si se diera el caso de que dos machos alfa compitieran al proponer algo donde estén todos en peligro, ¿a quién le harían caso?, ¿a quién seguirías tú? Muy probablemente atenderías la recomendación de alguien que ya sobrevivió a una situación similar. Como todos creen en la historia del espíritu del águila, es más fácil que la mayor cantidad de individuos cooperen.

			Este es el maravilloso poder de la comunicación humana. A partir de la revolución cognitiva, las leyendas y los mitos comenzaron a existir. Por ejemplo, los líderes o faraones de Egipto hablaban del dios Ra y se consideraban descendientes, incluso su encarnación, lo que les daba la validez para ordenar y dirigir al pueblo. Si la gente lo creía, el faraón ahora contaba con la capacidad de organizar a miles de personas para realizar muchas acciones: enormes construcciones, pelear guerras, producir alimento a gran escala, pedir tributo, etc.

			Con una creencia en común, individuos de una misma región podían trabajar entre sí. Esto no pasa con ningún otro animal. Trata de convencer a un león de que no te coma, contándole la historia de que, si lo hace, se irá al infierno: buena suerte. Mientras todas las personas coincidan en ideas, será más fácil que sigan las mismas reglas, normas y valores. Cuando un gran número de personas cree en mitos, leyes o deseos comunes son capaces de cooperar. Esto fue lo que les permitió a los Homo sapiens crear grupos cada vez más grandes y realizar acciones más complejas, de ahí que se diera el progreso paso a paso. Las leyes, los derechos humanos, las naciones, la religión, la democracia, las empresas y el dinero son creaciones del ser humano que nos han permitido colaborar entre muchos. Nada de lo anterior es una realidad de la naturaleza, son ideas que sólo existen en la imaginación colectiva de la gente. Sin estas ideas, el ser humano no habría sido capaz de colaborar a gran escala y por lo tanto no hubiera progresado. El problema es que hemos llegado al otro extremo. Ahora la supervivencia de la humanidad y de la naturaleza depende de cuestionarnos, replantear estas estructuras imaginarias. Identidades ficticias como los bancos, las empresas, el sistema educativo, el sistema político, el sistema financiero, la religión y nuestra cultura, todo necesita un cambio. Ahora, la supervivencia del planeta depende de la transformación de estas historias imaginarias y de que aprendamos a usar herramientas que permitan darle exposición a proyectos que nos beneficien como sociedad. Estas herramientas parten de un principio básico: la credibilidad.

			Todos los sistemas, las costumbres y las formas de vivir que conocemos han sido creados por el ser humano, aquello que aceptamos como normal y verdadero son construcciones del pasado. Todo lo que conocemos se puede cambiar, nuestra responsabilidad es cuestionar y crear nuevas visiones que nos lleven a progresar como humanidad; el reto es que estas nuevas perspectivas sean creíbles y viables para que la gente las siga. En la actualidad ya no es un hecho seguro que la gente tome por líder a quien se nombre dios o descendiente. Quienes tienen una voz de mayor peso son los que dirigen empresas, bancos y gobiernos. Son estas personas las que han marcado el rumbo de la humanidad. Con la invención de cosas tan importantes como el libro, la televisión y el internet, la humanidad ha podido pensar de otra manera y comunicar esas ideas.

			La fascinación por las historias está en nuestro ADN, así que contarlas a través de libros, películas, pláticas, redes sociales, anuncios, etc., puede marcar nuevos rumbos de la sociedad. Honestamente, no considero que los sistemas gubernamentales cambien con suficiente rapidez para crear mejoras en el mundo, entonces ¿qué nos queda? Las empresas, negocios y personas con nuevas ideas son quienes pueden dar el cambio necesario, por lo tanto necesitan desarrollar su credibilidad.

			Este libro está inspirado en la vida de un joven emprendedor cuya trayectoria seguí muy de cerca, observé atentamente su trabajo y proyectos. Su camino en el mundo del emprendimiento inició cuando apenas tenía 16 años. Comprobó que era posible emprender y tomar un camino diferente al que esperaba la sociedad para él. Empezó a cuestionar muchas cosas del sistema escolar y se dio cuenta de que no necesariamente debía ir a la escuela o a la universidad para tener una vida profesional exitosa. Las ideas y críticas hacia el sistema de enseñanza actual se fueron acumulando en su cabeza hasta que llegó el punto en el que decidió salirse de la escuela con tan solo 17 años. La decisión rindió frutos: un año más tarde fundó un centro de yoga con su familia, dos años más adelante formó una plataforma de yoga desde internet, a los 23 años vendió ese proyecto y se asoció con una empresa de Estados Unidos aún más grande. Con 24 años sacó su primer libro y cuando tenga 29 saldrá el segundo. Actualmente, además de ser fundador y director de Maestria Emocional, se dedica a compartir las estrategias y principios que aprendió en el proceso para que otras marcas tengan mayor alcance y puedan impactar positivamente a más personas. La historia de aquel joven es mi historia.

			A pesar de esforzarme y trabajar duro, los emprendimientos que hice no tuvieron el éxito que soñaba. Aunque todo parecía perfecto y listo para despegar, el proyecto de yoga desde internet que fundé nunca llegó a la altura que esperaba. Estaba en constante aprendizaje, trabajaba fuerte y siempre buscábamos innovar. No entendía lo que faltaba para que el proyecto creciera. Estas experiencias de frustración y decepción son las que me llevaron a desarrollar estos principios y estrategias en torno a la credibilidad.

			La falta de los resultados esperados me dio algo mucho más valioso: aprendizaje. Constantemente me preguntaba: ¿por qué ciertos negocios o personas tienen éxito y llegan a ser reconocidos? ¿Y por qué otros negocios o personas con el mismo potencial, calidad o experiencia no lo logran? Aunque en idea hagan lo mismo, hay ciertos factores que marcan la diferencia. A partir de diferentes historias entretenidas quiero compartirte nuevas perspectivas. Mi propósito es muy claro: que las personas y los negocios que tienen un impacto positivo en el mundo cuenten con las herramientas para llegar a más público. Busco que más personas sean capaces de compartir sus dones y talentos de manera efectiva: todos tenemos algo para aportar al mundo. A nadie le beneficia que mantengas eso oculto en un cajón; al contrario, a la sociedad le conviene tu crecimiento porque también gana. El objetivo es desarrollar nuestro trabajo a nuestra máxima capacidad para impactar muchas vidas.

			Todos podemos coincidir en que la sociedad necesita cambios, ¿cierto? Para germinar aquellos más urgentes requerimos que las personas que logran ver otros caminos cuenten con suficiente influencia y credibilidad para pasar la voz. ¿Qué pasaría si las marcas y personas con impacto positivo en el mundo llegaran a más público? El futuro cambiaría si estas voces fueran escuchadas y guiaran a la sociedad hacia un rumbo distinto. Gracias al internet, estamos viviendo una de las oportunidades más grandes en la historia. Podemos impactar muchas vidas con nuestros servicios y productos. La pregunta es: ¿aprovecharás esta oportunidad?

		

	
		
			PARTE I 
ENTENDIENDO LA CREDIBILIDAD

		

	
		
			1 
Una historia al estilo David y Goliat

			En 2014 fundé, junto con mi socia, una plataforma de yoga desde internet. El proyecto consistía en ofrecer clases pregrabadas a través de una página web. En los meses previos al lanzamiento sentíamos que estábamos en una carrera para ver quien creaba la primera página de yoga en español. Sabíamos que la idea estaba en el aire y en la mente de muchas personas. Era un proyecto con mucho potencial y queríamos ser la primera página en español. Lográndolo, tendríamos todo lo necesario para ser un gran éxito. En ese entonces yo contaba con 19 años. Ya me había salido de la escuela y había decidido no ir a la universidad. No sabía cómo emprender un proyecto de esta magnitud. Sin embargo, tenía una motivación ardiente. Gracias a esa motivación, optimismo y sobre todo a mi inocencia o ingenuidad, logramos empezar. Desde mi perspectiva todo parecía simple y alcanzable. Sólo necesitábamos una página, clases grabadas con buenos maestros y publicidad. ¡Incluso empezamos a grabar con una cámara prestada! Al final, el deseo fue más grande que la falta de experiencia y el proyecto se hizo realidad. ¡Lo habíamos logrado! Teníamos una plataforma genial. Además, mi socia era una de las maestras de yoga más reconocidas de México y conocía a los mejores maestros del país y Latinoamérica, pudimos grabar clases con muchos de ellos. Yo sentía que estábamos por lanzar un proyecto sumamente exitoso. Incluso ya imaginaba las respuestas que iba dar para las entrevistas en revistas de emprendimiento. Iluso yo, ja, y con deseos desde el ego. Como te imaginarás, no sucedió como esperaba.

			Unas cuantas personas se suscribieron y gracias a eso seguimos adelante. Poco a poco fuimos mejorando y de pronto nuestro contenido en redes sociales empezó a hacerse viral. ¡Habíamos dado en el clavo! Mucha gente nos empezó a voltear a ver gracias a esa viralidad. Maestros reconocidos se quisieron sumar al proyecto porque querían exposición. Nos asociamos con un empresario exitoso y experto en desarrollo web y su empresa mejoró nuestra plataforma. Por último, se unió al proyecto un inversionista. Para ese entonces ya contábamos con excelentes maestros, tecnología increíble, inversión y una comunidad en redes sociales de más de 200 mil personas gracias a nuestro contenido disruptivo. Desde mi perspectiva, el proyecto ahora sí tenía la receta perfecta y todos los ingredientes para ser un éxito rotundo.

			Para mí no era opción que el proyecto fracasara. Había decidido no ir a la universidad y mientras mis amigos iban a fiestas, tenían parejas o viajaban a otros países, yo trabajaba en el proyecto. Sentía que había sacrificado muchas cosas de mi juventud para que el proyecto trascendiera. No había otra opción, el proyecto tenía que tener éxito. Hice todo lo que estaba en mis manos para que alcanzara mayor proyección. Sin embargo, ese éxito que tanto se esperaba no llegó. Durante mucho tiempo puse toda mi alma en crear algo increíble y dar un servicio excelente con la esperanza de poder impactar a muchas personas. Sonó muy romántico, pero es cierto. Y, para ser honesto, también buscaba cubrir un vacío y una necesidad de reconocimiento y aprobación. Era una sensación de impotencia, porque a pesar de poner mi mayor esfuerzo y crear cosas increíbles, el mercado no nos volteaba a ver. Parecíamos un fantasma gritándole a la gente sin que nos escuchara. No crecíamos como esperábamos y yo no sabía qué más hacer.

			Eso me llevó a cuestionarme, ¿por qué hay productos que se venden mucho y otros de la misma calidad no?, ¿por qué hay profesionistas que tienen mucho éxito y otros no, cuando ambos son igual de buenos?, ¿cómo explicas que unos son prósperos y otros que hicieron exactamente lo mismo no?, ¿qué diferencia a un artista que vende cuadros en la calle de otro que hace exposiciones de arte, en la mejor zona de la ciudad, si su habilidad es la misma? Sentía que era injusto hasta que entendí las reglas del juego. Hice un descubrimiento que cambió mi forma de ver el mundo y cómo actuar. Resulta que hay un patrón y me basé en él para desarrollar un método y principios en torno al concepto de credibilidad.

			Sé que en el mundo hay mucho talento, muchas marcas y muchos profesionistas que no tienen el reconocimiento o atención que se merecen. ¡Es hora de hacer un cambio! Quiero brindar con este principio las herramientas necesarias para que quien lea este libro pueda hacer cambios efectivos. Lo primero que hay que entender es la Ley de Zipf.

		

	
		
			2 
La ley de la mejor opción

			Aproximadamente 6 % de todo lo que dices, lees y escribes es la palabra «de». «De» es la palabra más usada en español y la utilizamos el doble de veces que la segunda palabra más usada. No sólo es un dato curioso, hay un patrón muy interesante.
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			Lo interesante es que esta ley no sólo aplica para cualquier idioma, si no para muchos otros aspectos. Aplica con el dinero, las reproducciones de un video, la atención, las ventas de un producto o la cantidad de gente que conoces. Por ejemplo, mientras más reproducciones tenga un video, es más probable que sea recomendado y por lo tanto tenga aún más visitas. Mientras más dinero tienes, más puedes invertir y más se puede ganar. Es como una bola de nieve bajando por una colina. Mientras más masa tenga, más superficie ocupará y por lo tanto, podrá recolectar más nieve.

			En el número de habitantes de las ciudades de algún país podemos ver este efecto. Casi siempre la ciudad con mayor población tiene el doble de habitantes que la segunda ciudad más poblada. El hecho de que una ciudad tenga mucha gente provoca que vaya a tener aún más habitantes. Por diferentes razones, por ejemplo, se crean más actividades para realizar y se convierte en una ciudad atractiva. Es un ciclo exponencial.
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			En el mercado y en los negocios sucede exactamente lo mismo. El número 1 suele obtener el doble que el 2, diez veces más que el 10 y cien veces más que el 100.

			Analicemos el ejemplo de las empresas de servicios streaming. Netflix fue la primera empresa en ofrecer películas y series a través de una plataforma en línea. Para cuando apareció la competencia, Netflix ya contaba con miles de suscriptores. Tener más clientes significa que lo recomiendan más, que ganan más, que invierten más en publicidad, que contratan más gente y pueden producir más contenido. Todo lo anterior resulta en que siguen creciendo más que la competencia. De nuevo: es un ciclo exponencial. Si la competencia no ofrece nada novedoso a los clientes potenciales, la empresa número 1 permanecerá ahí gracias a esta ley, la Ley de Zipf.

			También debemos considerar que el ser humano siempre elige la que considera mejor opción. ¿Por qué sucede esto? Vivimos en un mundo muy conectado, en el que cada vez hay más posibilidades para escoger, nuestras vidas son cada vez más rápidas y tenemos menos tiempo para dedicar a cada tema. Al existir tantas posibilidades y poco tiempo, solo atendemos lo que nos parece ideal y no prestamos la mínima atención a lo otro. El mercado siempre prefiere a los ganadores. No queremos correr riesgos. La gente entra en estrés frente a tantas puertas. Cuando vas con un doctor, quieres al mejor, no al mediocre. Desde tu perspectiva y presupuesto, buscas lo mejor. Nunca dirás: «Vamos a este restaurante horrible que encontré». Elegimos un servicio o producto porque tiene la credibilidad suficiente de ser la mejor opción para nosotros dentro de nuestro poder económico. Por ejemplo, contratamos al arquitecto que pensamos que tiene mayor experiencia y conocimiento, el servicio telefónico que se precia de dar el mejor trato al cliente, el perfume que tenga mejor opinión de quienes lo han usado; es decir, contratamos al que tiene mayor credibilidad de ser la mejor opción y podemos pagarlo.

			Todas las marcas y servicios se presentan como los mejores en su campo y constantemente nos bombardean con anuncios asegurando que cuentan con el aval de expertos y clientes satisfechos. Pero lo cierto es que el mercado siempre consume las marcas que tienen la capacidad de mostrarse creíbles y no necesariamente que así sea. Eso es la credibilidad. Teniendo esta nueva perspectiva, entenderás mejor el caso de mi negocio de yoga desde internet.

		

	
		
			3 
Analizando la competencia

			El concepto de hacer yoga con videos desde internet no era nuevo. De hecho, nació en 2008 con Yogaglo, los líderes del mercado. La empresa, fundada por Derik Mills, opera desde lo que parece un pequeño garaje industrial en Santa Mónica. Está a 20 minutos de Beverly Hills y a 40 de Malibu y Los Ángeles. Es un edificio de un piso que está construido con ladrillo y tiene cuatro grandes ventanales en su fachada. Dentro del complejo, además de la oficina, hay un estudio de yoga especialmente diseñado para grabar clases. Este es grande, cuadrado, con paredes blancas y el piso de madera.

			La ubicación de sus oficinas fue un punto clave para su éxito. Primero conozcamos su historia para tener el mapa más claro. El yoga llegó a Estados Unidos desde principios de 1900 gracias a varios gurús de la India como Vivekananda, Yogananda y Swami Rama, quienes fueron alentados por sus maestros a venir a Occidente y transmitir las enseñanzas en Estados Unidos. Uno de los primeros estudios de yoga de Occidente se fundó en Los Ángeles en 1948, gracias a Indra Devi, una mujer rusa que adoptó un nuevo nombre al estar en la India estudiando la materia. Indra Devi se convirtió en la primera maestra occidental en enseñar yoga en Estados Unidos. Entre sus alumnos había actores y actrices de Hollywood, incluso era sabido que Marlyn Monroe tenía uno de sus libros. Yogaglo se instaló en una de las mecas del yoga de Occidente. En ese entonces y hasta la fecha muchos de los maestros más reconocidos en el mundo viven ahí. Es de las primeras ciudades de Estados Unidos donde inició el yoga como lo conocemos en Occidente y también se convirtió en altavoz de la práctica (definitivamente las circunstancias juegan un rol muy importante en la credibilidad, lo veremos más adelante).

			Siendo el primer proyecto de yoga en línea, Yogaglo contactó a los maestros más reconocidos para grabar clases con ellos, maestros que viajaban por todo el mundo enseñando la disciplina y tenían mucha cobertura en medios como revistas, radio e incluso redes sociales. Una de las primeras genialidades de este emprendimiento fue su forma y ángulo para grabar: invitaba a estudiantes a tomar las clases que se grabarían, de esta manera saldrían alumnos presentes que estaban aprendiendo, tal como quienes estaban en línea. La mitad de los alumnos se colocaban de un lado y la otra mitad del otro, dejando un pasillo vacío para que la cámara enfocara directamente al maestro. Esta forma de grabar es una genialidad, porque genera que te sientas en una clase real con alumnos a la par que te sientes en el centro del pasillo, enfrente del maestro.

			En ese entonces, una empresa llamada Gaiam vendía DVD de clases de yoga. Las tomas incluían solo al maestro en un escenario natural muy impresionante. Aunque hacer yoga en el mar o en el bosque se veía increíble, los videos tenían mucha edición y no te daba la misma sensación de estar ahí.

			Gaiam fue la segunda empresa en ofrecer clases de yoga en línea. Se fundó en 1988 y se dedicaba a vender productos para el bienestar, principalmente productos para yoga como tapetes, bloques, cinturones, etc. Al ser una empresa que cotiza en la bolsa y que cuenta con experiencia vendiendo clases grabadas en DVD, fue muy fácil para ellos crear en 2011 una página para que la gente hiciera yoga desde internet. Sólo eran 3 años de ventaja los que les llevaba Yogaglo y, al ser una empresa tan grande, podían empezar contando con mucha credibilidad.

			La tercera empresa protagonista de nuestra historia es Yoga International. Esta inició gracias a Swami Rama, uno de los tres maestros que mencioné anteriormente y que trajeron el yoga a Occidente. Swami Rama nació al norte de la India, en las faldas de la cordillera que divide India y el Tibet (China), llamada Himalaya. Desde temprana edad, Swami Rama fue criado en las montañas nevadas de los Himalayas por su maestro Bengali Baba. Bajo su guía, viajaban de templo en templo para estudiar con diferentes sabios. Después de años de entrenamiento espiritual, su maestro lo alentó a viajar a Occidente para enseñar lo que sabía. En 1969, cuando tenía 44 años, llegó a Estados Unidos. Muy inteligentemente, decidió que la estrategia para introducir las enseñanzas del yoga en el país del norte de América tenía que ser a través de la ciencia. Sabía instintivamente que eso le daría credibilidad. Entre 1970 y 1971, Swami Rama fue el sujeto de muchos experimentos en la clínica Menninger en Topenka, Kansas. Los resultados de estos experimentos fueron asombrosos. Los científicos observaron como Swami Rama podía producir a voluntad diferentes ondas cerebrales como Theta (previo al sueño) y Delta (sueño), podía hacer que su corazón dejara de bombear sangre por 17 segundos e incluso podía cambiar la temperatura de su piel a voluntad. Los resultados de estos experimentos le dieron mucha credibilidad y mucha gente se interesó en sus enseñanzas. En 1971 fundó el Himalayan Institute, un lugar en Pensilvania para promover el yoga y la salud holística. Además de ofrecer retiros y diferentes programas educativos, uno de los proyectos que nació del instituto fue la revista Yoga International. La intención de la publicación era educar y promover de manera científica la práctica de yoga, meditación y ayurveda. Swami Rama murió en 1996, un año después del lanzamiento de la revista. Dejó como sucesor del Himalayan Institute a su discípulo Pandit Rajmani Tigunait.

			Después de 22 años de su fundación, la revista iba ser cancelada por falta de recursos, sin embargo, uno de los empleados que trabajaba para el instituto, propuso hacer una transición y que la revista se convierta en un medio digital. Viendo lo que estaba pasando con Yogaglo y Gaiam, en 2013 fundaron su propia página de yoga en internet en la cual ofrecían los artículos de yoga y las clases en línea con varios de los discípulos de Swami Rama y Pandit Rajmani Tigunait.

			A pesar del gran linaje de enseñanzas y del reconocimiento que ya tenían como revista, Yoga International no creció como esperaban. Tenían el potencial correcto por la credibilidad que habían logrado a lo largo de su historia, sin embargo, Yogaglo y Gaiam salieron varios años antes y estaban haciendo las cosas bien. ¿Por qué la gente se iba a cambiar de proveedor si no existía algo innovador? Tenían entre dos y tres suscritos al día, mientras Yogaglo contaba con 100, aproximadamente. ¿Cómo le hicieron para crecer si no tenían mejores maestros, mejor tecnología o mejor publicidad? Para su sorpresa, estalló una bomba mediática que los catapultó al éxito.

			En 2014, Yoga International había grabado unas clases de manera muy similar al método que usa Yogaglo. De manera inesperada, Yogaglo presentó una patente para su forma de grabación y se lo comunicaron a Todd Wolfenberg y a Travis Head, los directivos de Yoga International. Para Todd era ridículo, ¿cómo era posible que patentaran una forma y ángulo para grabar las clases? Sería como si Quentin Tarantino patentara su famosa toma que realiza desde la cajuela de un coche. Más importante aún, ¿acaso no era una empresa cuyo propósito principal era hacer el yoga más accesible para que más personas lo practicaran? ¿Quiénes se creían? A Todd se le hacía injusto y por lo mismo tomó la decisión de escribir un artículo al respecto. Sorpresivamente, ese artículo desde su página se esparció como fuego. Los blogs de yoga tomaron la historia y la hicieron famosa. Hubo muchas personas en la comunidad que se indignaron. Para muchos esa no era la manera correcta en la que una empresa de yoga debió de comportarse, no estaban viviendo los principios de la disciplina. Este golpe mediático hizo que muchos clientes de Yogaglo se enojaran y decidieran suscribirse a Yoga International. A partir de ahí, la revista tuvo las bases para ser una de las empresas más grandes de la industria.
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