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Dedicatoria 




			 




			Tengo la fortuna de ver el mundo en colores, y esos colores me han llevado a aprender, a disfrutar y a conocer personas como Maida, Leo y Jimmy. Este libro nació de una conversación en nuestro habitual desayuno de domingo, sentados comiendo los huevos revueltos que preparó Jimmy y el café que molió y sirvió Maida, escuchando las historias de Leo y soñando con nuestras vacaciones en una casa en el lago con nuestros perros. Nació en mi lugar feliz. En mi espacio feliz, donde las ideas se fomentan, celebran y respaldan. Ellos creen en mí como yo creo en ellos, y este libro sería una idea con alas y no un texto material si no fuera porque mi mejor amiga, mi delicada, sensible, soñadora y valiente compañera de vida, me empujó con toda su fuerza a creer en mí. Gracias, familia, por ser ustedes, por los debates y las risas de memes sin sentido y por confiar en mis ideas y en mi locura. 




			

	 


	 	

	 

	 	

			 




  
Prólogo 




			 




			Debo aclarar que no estoy aquí para empoderarte, sino para encaminarte hacia el empoderamiento que ya tienes. En este libro voy a compartir herramientas que utilizo en mi propia vida, porque eso es lo que hacemos las personas bacanas. Te cuento desde ya que este es un texto de negocios, finanzas y marketing personal. Sí, leíste bien, de negocios y finanzas. Si no existieran interrupciones entre tus sueños y tu trabajo real, ¿cuál sería tu destino final? 




			Quiero ayudarte a llegar desde el punto A al punto Z. Compartiré contigo mantras, ejercicios prácticos y lecciones de nueve personas que me han llevado a tener una empresa fructífera, con una agencia de estrategia digital, una productora de contenido y el medio digital más leído por la Generación Z en Chile. #MuyAgencia, Muy Vesta Producciones y #MuyVesta Magazine son un ejemplo vivo de identificar la oportunidad, creer en tu visión y lanzarte aun cuando no estás lista. 




			Puedo venderle agua al río. ¿Sabías eso de mí? Ese es uno de mis superpoderes y quiero que también sea el tuyo. 




			Antes de continuar, debo hablar de mis privilegios. Llegué a este mundo con una familia que me permitió ingresar a lugares y conectar con diferentes personas. He leído muchos libros de autoayuda y negocios, y siento que siempre hace falta el mismo reconocimiento: las personas como yo sí comenzamos con un privilegio. Negarlo y olvidarlo solo hace que el mundo en el que vivimos sea menos justo. Dicho eso, de forma paralela he trabajado muy duro por hacer las cosas bien y siempre voy a querer dar lo mejor de mí en los espacios que elijo. 




			Cuando comencé trabajando a los diez años en la serie BKN, mi vida era más sencilla que la de muchos de mis compañeros. Ellos mantenían a sus familias con sus sueldos, cosa de la que me di cuenta mucho después, cuestionando la sociedad en la que nos desenvolvemos y queriendo ver un sistema más consciente. No todos tenemos las mismas oportunidades y debemos recordar eso, porque nos permite agradecer, nos obliga a agradecer. Es importante tener esa perspectiva y a mí, en particular, me motiva a trabajar duro por crear más espacios inclusivos. 




			Sé que puedo hacer lo que hago por muchos factores externos que no están bajo mi control, pero también porque creí en mi rareza. ¿Tú crees en la tuya? Si tú no crees en tus ideas, tu fuerza, tu identidad y tus poderes, nadie más lo va a hacer por ti. Aquí debo agradecerles a mis padres, Chuck y Bibi, quienes no solo permitieron mi rareza, sino que la celebraron. He hecho cosas extraordinarias, pero también debes saber que me caí, me levanté, decidí qué quería hacer, tomé caminos poco caminados y rompí muchas reglas que me trajeron consecuencias, pero defendí mis valores y mi visión de un mundo mejor. 




			El objetivo de este libro es compartir mis conocimientos y entregarte herramientas para que tú, desde lo práctico y teórico, también puedas creer en ti y encontrar el camino que te lleve a tus objetivos. Quizá leerás sobre algún evento televisado, o quizá lo hayas visto, y hoy entenderás por qué hice lo que hice, a pesar de la controversia, para hacer crecer mi negocio, mi marca personal y sacarle provecho a la oportunidad. Siento el deber de extender lo que sé, porque estoy segura de que hay tanto talento en ti, de que tienes tantas ideas que merecen ser cosechadas que podrían cambiarle la vida a alguien. Vivir esta experiencia desde el agradecimiento, y celebrar la identidad propia y de otros, es el mayor premio de este camino. 




			No todos tienen un Chuck y una Bibi en sus vidas, no todos tienen el privilegio de haber crecido en una casa donde creyeron en ti ni conectar con amigos y socios que confían en tu visión. Yo creo en ti. Este libro es tu lugar seguro. Contendrá espacios donde puedas usar tu lápiz. Aprovecha de contarme de ti y escribir lo que has querido decirte a ti mismo. Juntos vamos a celebrar tu identidad y curiosidades. 




			Buscaremos la oportunidad que debes aprovechar para desarrollar tu propia experiencia y tu negocio, sea cual sea. Tu edad, tu origen, tu orientación sexual o identidad de género son tu superpoder. Celebra y vende tus rarezas. Vuélvete un empresario. Negóciate. Puedes capitalizar tu identidad como estimes conveniente y convertirla en tu negocio. Descubramos juntos tu oportunidad. 




			 




			Love, 




			 






			[image: ]




			

	 


	 	

	 

	 	

			 




  
CHUCK, EL PAPÁ RARO 




			 




			La oportunidad a menudo no es la oportunidad, 




			pero esa instancia te lleva a la oportunidad. 




			 




			Chuck y Bibi llegaron a Chile en 1999. Chuck abrió una oficina de ingeniería y mi mamá pasó de tener un trabajo de tiempo completo y de ganar más que mi papá a ser mamá de tiempo completo. Me costó mucho entender esta decisión y tuve que deconstruir mi percepción del rol de la mujer en la sociedad. Hoy le agradezco infinito, pero su historia la contaré en el capítulo de Barb. 




			En mi infancia y adolescencia Chuck estuvo presente en su propia forma. Era la figura de solidez y razón en mi dinámica familiar. Siempre lo vi como alguien que priorizó su trabajo y de más grande me di cuenta de que, al hacerlo así, en realidad nos estaba dando prioridad a nosotros. Hoy Chuck es mi referente número uno. Su forma de crear todo bajo la premisa «sé buena persona y cree en la bondad de la gente» y desde ahí haber hecho crecer su empresa y negocio es admirable. Ese es mi mantra y lo que implementamos hasta el día de hoy en la agencia, productora y medio digital. Sé buena persona y todo caerá en su lugar. 




			 




			
TOMAR MINUTA 




			 




			Cuando cumplí catorce años, empecé a salir de mi etapa «difícil» adolescente y comencé a interesarme mucho en el mundo de Chuck. Los días que no me tocaba trabajar en la teleserie después del colegio, iba a su oficina a sentarme en una alfombra peludita con mis cuadernos y hacía como que realizaba la tarea que tenía pendiente. En realidad, era una excusa para estar cerca de él y verlo ser capitán de su barco. 




			Ese año empecé a hacerle las preguntas que antes no me interesaban. Por ejemplo, cómo no se olvidaba de nada y lograba hacer tantas cosas a la vez y que, más encima, le salieran bien. La primera enseñanza de Chuck fue simple, pero práctica. Me dijo: «Toma nota». 




			Un día me levantó antes de la jornada escolar y me dijo que, en vez de ir al colegio, lo iba a acompañar a una reunión en Viña del Mar. No puse ninguna objeción, porque odiaba ir a clases y aceptaba cualquier motivo para no ir. 




			Camino a Viña le pregunté a qué íbamos. Me explicó que tenía que presentar ante una figura del Gobierno para promover el proyecto Margamar, que era la revitalización y limpieza del estero Marga Marga. A Chuck siempre lo movió la teoría y la práctica de «comunidad». Me di cuenta mucho más grande que en el exterior es muy cuadrado y frío, pero su interior es de color rosa y de terciopelo. Lo vi toda mi vida querer crear un mundo mejor y trabajar por otros. 




			Cuando llegamos a la reunión, me dio un cuaderno y un lápiz y me dijo: «Siéntate en la silla de la esquina. Lo que parezca relevante, anótalo de la manera más textual posible y deja registro de la persona que lo expuso». Y así lo hice. Al salir de la reunión nos sentamos en el auto: tenía veinte hojas de texto para repasar. Eran entre ocho y doce personas las que expusieron y hubo términos que no tenía idea qué significaban. No entendía muy bien el hilo conductor de la conversación y estaba intimidada por todo lo que me rodeaba, pero me las di de brígida y seguí el tempo de mi papá. 




			Chuck me planteó de tal forma el ejercicio, que se me hizo como un juego y disfruté superar niveles y llegar al castillo de Bowser al completar la tarea. Me invitó a sorprenderlo y gozó verme equivocarme y levantarme en los espacios donde me hallaba fuera de mi zona de confort. 




			Una de mis apreciaciones más críticas acerca de la educación juvenil tiene que ver con lo poco divertida que es. Chuck me motivó a traer la teoría a la práctica de una forma que conectó con mi experiencia humana, con la emoción y con mis ganas de emularlo. Para mí es la forma más sana y efectiva de educar. Chuck es seco para eso: crear espacios entretenidos con objetivos. 




			Quiero que todos puedan acceder a sus lecciones en este capítulo. Estos son sus tips para realizar una minuta: 




			 


			

			



			1. Cuando estés tomando nota, asegúrate de tener un símbolo para los ítems que necesitan seguimiento. Así no se olvidan las acciones que quedaron en tu cancha. Algo que sea visual y evidente. Te cuento que la mía es una estrella, en honor a la cicatriz que tiene mi perrita Funky en su pierna izquierda. 




			 




			2. Después de la reunión, ejecuta lo que quedó en tu cancha de la forma más inmediata posible. No permitas que se deslicen las tareas para el día siguiente. 









			 




			
REDACTAR CORREOS 




			 




			Cuando decidí que quería dedicarme a ser actriz, no consideré que llegaría el día en que estuviera sin trabajo. Partí a los diez años actuando en BKN. Todos mis recuerdos de infancia y adolescencia fueron con trabajo, hasta que ya no fue así. Iba al colegio de lunes a viernes y ensayábamos para la gira con BKN, la banda, los lunes, martes y miércoles después de clases, y los viernes, sábado y domingo grabábamos la serie. De repente eso terminó. 




			Cuando me gradué coincidió con que era el último año de la serie y el día que salí me encontré con tiempo libre. Chuck siempre me dijo que «el aburrimiento es un espacio que motiva al creativo» y lo sentí así, porque el parámetro que usó para ayudarme a entrar a mi nueva etapa fue ver la oportunidad, no el obstáculo. (Ojo para las personas que quieren ayudar a otros. Tu forma de enfrentar el problema es más decisiva que el problema mismo). 




			Comencé a hacer contenido en Instagram y YouTube sin entender que estaba «haciendo contenido» y de a poco me fui dando cuenta de que las marcas nacionales e internacionales se estaban creando cuentas en distintas plataformas digitales. Vi cómo la publicidad empezó a mutar y cómo en Estados Unidos youtubers tenían pequeños bloques comerciales en sus videos de siete minutos. 




			Un día en la oficina de Chuck, ya con diecisiete años, le pregunté cómo hacía para llegar desde el punto A al punto Z con una idea, y poder llevarlo a lo concreto. Me dijo: «Escribe un Word, plantea la idea y manda un correo». Me di cuenta de que esta ecuación tan evidente se aplica para todo. No hay preguntas tontas. Si te dicen que no, busca a quien te diga que sí. Las personas agradecen el esfuerzo y un correo bien escrito. Debe tener objetivos claros y beneficios evidentes para el cliente. La claridad siempre será bien recibida. Estas lecciones se repitieron en nuestras conversaciones. Ustedes se preguntarán: ¿cómo escribo un buen correo? Esto es lo que dice Chuck: 




			

 


			

			



			1. Haz un listado de máximo tres mensajes u objetivos importantes. No te distraigas con otros al comunicarlos. 




			2. El mensaje principal va primero para que sea percibido de inmediato. Las personas suelen dejar lo más importante para el final. 




			3. Antes de enviar el correo, imprímelo en papel y léelo. Mejor aún si tienes un lápiz a mano para ir tachando, agregando o moviendo con flechas. 









			 




			
CRECES CUANDO ESTÁS FUERA DE TU ZONA DE CONFORT 




			 




			Barb es mucho más introvertida que Chuck. Conecta con los animales y las plantas y es como un hada en Narnia. En mi dinámica familiar, siempre fue la que motivó la creatividad y la identidad en la expresión de uno mismo. En cambio Chuck es como Iron Man. Nunca dejó una idea laboral sin concretar ni un amigo sin ayudar. 




			Siendo canadiense y una figura de la ingeniería local con una especialidad técnica muy poco común, comenzó a ser invitado por la embajada de Canadá a ciertos eventos. Para mí, Chuck era como de película. Usaba corbatas con personalidad y siempre tuvo un encanto magnético. Verlo desenvolverse en espacios sociales siempre fue como mirar a alguien mientras jugaba Candy Crush. Su especialidad es conectar con las personas y hacer todo calzar. 




			Entre los trece y los catorce le pedí que me llevara de acompañante a sus cenas y celebraciones en la embajada. Principalmente porque quería una excusa para ponerme tacos y sacarle ropa a Bibi del clóset. Ahora que miro para atrás, reconozco la curiosidad que me daban los espacios corporativos y sociales de los adultos. Las dinámicas y transacciones que se daban en esos lugares era como jugar ajedrez, y leer a las personas entró a mi lista de skills por incorporar, así como Chuck, que siempre llevaba la bondad por delante y siempre pudo hacer amigos nuevos. 




			Fuimos a una comida de recibimiento del ministro de Comercio Exterior canadiense cuando tenía trece. Antes de entrar, sentada en el auto, donde algunas de nuestras mejores ideas y conversaciones han surgido, le dije que estaba nerviosa. No sabía de qué conversarle a una persona tan importante ni cómo seguir la dinámica de un espacio desconocido sin echarlo todo a perder. Tengo tan grabado lo que me dijo Chuck esa noche y he llevado este ejercicio a todos los aspectos de mi vida: primeras citas, entrevistas de trabajo, conociendo a las familias de mis amigas o parejas, y tantos más. Me lo planteó así: «Fallar en la preparación es prepararte para fallar. Antes de llegar a conocer a una persona con la que te interese conectar, piensa tres temáticas que podrías traer a la mesa; temas que te apoyen en el flujo de la conversación con una persona nueva». 




			Entramos al salón de eventos y el ministro estaba recibiendo a todos en la puerta. Chuck me incentivó a saludar siempre de la mano, un saludo firme y respetuoso, y así fue. El ministro me observó confundido, porque era la única niña ahí. Chuck siempre celebró mi valentía y nunca me dijo que algún lugar no era mi espacio. Siempre y cuando fuera seguro, él respetaba mi interés por aprender. Terminamos hablando diez minutos de su perro y de mi rol televisivo; me contó que le gustaba mucho el cine y me preguntó si sabía si me quería dedicar a ser actriz y cantante. Le dije que sí, sin dudar, de forma automática. «¿No tienes plan B?», preguntó. «No tengo ni plan A, solo un plan», respondí. Nunca me voy a olvidar de la sonrisa de Chuck cuando, nuevamente, me las di de chora. La calidez que te da cuando estás desarrollando tu identidad y desenvolviendo tus gustos de esa caja de regalo en tu interior es impagable, más aún si una persona a la que admiras te celebra por ser tú. Eso te marca, te da motor para arrancar y valentía. 




			Padres que me están leyendo: quizá estas son cosas cotidianas y pequeñas, pero celébrenlas. Tu hijo o hija quiere ponerse corbata para ir a la fiesta del sábado porque te vio usándola para ir a trabajar. Celébralo. Creo que nuestra sociedad incentiva la burla o el «se van a reír de ti, mejor no lo hagas» y este libro es para replantear parámetros en la búsqueda de tu verdadera identidad. Confíen en que las herramientas que están entregando (no los obstáculos) serán parte de nuestro camino. 




			Saludar de mano y conversar con adultos sobre temas que no entendía, como la política de comercio exterior canadiense, fue un ejercicio pequeño, pero la constancia de enfrentarme a esas encrucijadas fuera de mi zona de confort me hizo sentir cómoda y buscar más espacios así. 




			

	 


	 	

	 

	 	

			 




  
Ejercicio práctico 




			 




			Manifestemos juntos. Piensa en una persona con la que tengas que juntarte esta semana. ¿Cuál es tu objetivo? 




			 




			


			

			


			

			




			 




			Escribe aquí tres preguntas o temas que podrías llevar a la reunión para ayudar al flujo de la conversación. 




						 




			


			

			


			

			




						 






			
CERRAR CONTRATOS Y TOMAR REUNIONES 




			 




			Tengo mucho que transparentarles a continuación. Considero que hoy, vender, cerrar contratos y tener reuniones es una de mis especialidades. Espero que puedan incorporar en sus propias formas y con sus respectivos objetivos lo que me enseñó Chuck, y encontrar su valentía y confianza como lo hice yo. 




			Cuando empecé a ver frutos al venderle contenido a marcas, entre los dieciocho y veinte años, me intimidaban mucho las reuniones con un grupo de personas con tanta más experiencia que yo, más edad y un título universitario (voy a hablar de por qué decidí no ir a la universidad un par de capítulos más adelante), pero era el único lugar donde podía cerrar contratos. Por esas salas de reuniones con un grupo de extraños bien preparados pasaban las decisiones. Entendí que la única manera de aprender a andar en bici sin ruedas de entrenamiento era saliendo a practicar y caerme las veces necesarias. La práctica hace al Chuck. 




			Al comienzo, Chuck me acompañaba a las reuniones. Era bastante cool igual, me creía bacán porque llegaba con un vikingo en traje y corbata de piano y todos nos respetaban. Muchos no sabían que era mi papá porque yo llevo el apellido de mi mamá (Lugg es el apellido de Barb) y me refiero a él como «Chuck» en cualquier lugar donde estoy rodeada de otras personas. Se convirtió en costumbre (partió siendo una señal de profesionalismo cuando decidí que quería aprender de él). Estas son las reglas que empezamos a implementar, quitando una ruedita de bici a la vez: 




			 


			

			



			1. El cliente muchas veces no sabe lo que quiere, así que debes decirle lo que podría querer. Ten el valor de proponer, de salir del cuadrado y facilitarle el laburo al otro. Sé tú la persona que busca al cliente con un proyecto. Nueve de diez campañas, portadas, proyectos y oportunidades que han llegado a mí es porque las he buscado, he pedido y he practicado mi búsqueda en base a la bondad y hacer las cosas bien. No esperes a que la oportunidad llegue a ti, pero cuando llegue, agradécela y sé extraordinario. 





OEBPS/css/page-template.xpgt
 

   

     
	 
    

     
	 
    

     
	 
    

     
         
             
             
             
        
    

  






OEBPS/images/cover.jpg
VESTA LUGG







OEBPS/images/image_extract1_1.jpg
festn Lugg





