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			A mi hermana Mercedes

			y a mis sobrinos que tanto me han

			apoyado desde el principio. Y a mi

			padrino Andrés Ortega Monge

			por regalarme un tiempo insustituible

		

	


	
		
			1. ADVERTENCIA: ESTE LIBRO TE AYUDARÁ A PROMOCIONAR LO QUE HACES

			 

			 

			 

			 

			Antes de que sigas leyendo, déjame decirte algo para evitar confusiones posteriores.

			Éste es un libro sobre la promoción profesional. Sobre la forma de conseguir que tu voz destaque en un mundo cada día más ruidoso. Sobre la utilización de las múltiples herramientas que tienes a tu alcance para mostrar tu valor. Por eso, antes de seguir, debes tener un par de ideas claras.

			Hablar bien de uno mismo, lo que popularmente se denomina autobombo, es el equivalente a la publicidad en las empresas, pero aplicado a las personas. Yo te digo que soy estupendo y tú te lo crees. Suele asociarse a individuos narcisistas, egocéntricos y que se consideran el ombligo del mundo. Lo que no está tan claro es que quienes les conocen piensen lo mismo.

			Algo muy distinto es mostrar y, sobre todo, demostrar lo que eres capaz de hacer por los demás. Cuando utilizas los medios de comunicación que tienes a tu alcance para divulgar tus ideas, transmitir conocimientos o ayudar a otros, yo lo denomino promoción personal o profesional. Quienes lo hacen bien pueden acabar siendo más conocidos, reconocidos y valorados que quienes permanecen ocultos.

			Te digo esto porque, para mucha gente, la idea de darse a conocer les parece inapropiada, poco elegante e incluso pecaminosa. Quizá conozcas a alguna de esas personas o puede que seas una de ellas.

			Esos complejos y prejuicios pueden venir de unos tiempos en los que sólo era posible conseguir notoriedad si pertenecías a la élite intelectual, social o económica. Alcanzar ese estatus era prácticamente imposible. Las barreras de entrada, reales y psicológicas, eran muy difíciles de superar.

			Pero hoy no sólo es posible salir de la sombra y mostrar lo que eres capaz de hacer, sino que es imprescindible. Actualmente, ocultar tu valor a los demás, además de egoísta, equivale al suicidio profesional.

			Mi intención es proporcionarte las claves para crear tu estrategia de visibilidad. Quiero contarte lo que he aprendido durante casi diez años para dejar de ser percibido como un profesional anónimo y poco relevante. Pero para conseguirlo, debes ocupar un lugar privilegiado en la mente de aquellos que quieres que te elijan.

			De todo eso voy a hablarte, pero déjame decirte unas cuantas cosas más.

			 

			ES UN LIBRO PARA PERSONAS, NO PARA EMPRESAS

			Las empresas pueden tener y mantener departamentos dedicados al marketing, la comunicación, la analítica web, las relaciones públicas, las redes sociales o la publicidad.

			Para un profesional eso es material y financieramente imposible, pero es que no necesita toda esa parafernalia. Por eso me centraré en las herramientas realmente útiles para que una persona ocupe un lugar privilegiado en su sector.

			 

			ES UN LIBRO BASADO EN LA EXPERIENCIA

			Quizá te preguntes cuáles son mis credenciales o por qué razón deberías confiar en lo que te voy a contar. Te decía que llevo casi una década desarrollando fórmulas para ayudar a los profesionales a posicionarse y aumentar su valor en el mercado.

			Como los científicos locos de las películas, siempre pruebo mis propias medicinas. Todo lo que cuento está basado en mi experiencia o la de personas muy cercanas. Crear un blog especializado, publicar libros, dar conferencias, utilizar las redes sociales o conseguir cobertura de los medios de comunicación tradicionales forma parte de mi rutina.

			En algunos temas, especialmente en aquellos relacionados con internet, queda mucho por hacer y aprender. Por eso seré crítico con aquellas herramientas o aplicaciones que, aunque sean muy populares o útiles para ciertos usos, sean irrelevantes para nuestros objetivos.

			Mi intención es ayudarte a escoger lo que es útil y evitar que te obsesiones con utilizar cada nueva herramienta.

			No voy a llenar el libro de ejemplos de empresas o personas estadounidenses repetidos hasta la saciedad y que sólo conocemos de oídas. Tampoco pretendo convertir cada herramienta en el bálsamo de Fierabrás. Voy a hablar de mi experiencia y de la de personas como tú.

			 

			NO ES UN LIBRO DE TECNOLOGÍA

			Si en este momento cualquiera puede ocupar el lugar que merece es gracias a las posibilidades que ofrece la tecnología. Las redes sociales y lo que se denomina filosofía 2.0 nos permiten llegar y relacionarnos con todo el mundo a un coste ridículo. Ya no dependes de sistemas complicados. No necesitas un técnico, un montón de cables y unos cacharros carísimos para dar a conocer tu trabajo.

			Pero no te asustes, no voy a llenarte la cabeza de jerga tecnológica. No voy a explicarte minuciosamente cómo funciona cada herramienta. Para eso ya hay mucha información disponible. Voy a enseñarte a usarlas como altavoz para difundir tu mensaje.

			Si eres un experto en las redes sociales o en Social Media seguramente ya sabrás algunas de las cosas que cuento. No serán muchas y puedes saltártelas. Mi intención es que cualquiera que entre por primera vez en este mundillo se sienta cómodo. No quiero que nadie se quede paralizado por algo que a ti te puede parecer obvio, pero que para otros es una barrera insalvable.

			 

			NO SOY ACCIONISTA DE GOOGLE

			Quiero guiarte para que pongas en marcha tu estrategia de visibilidad profesional cuanto antes y de la forma más sencilla posible. Por eso no voy a llenar este libro de herramientas rarísimas. Si navegas en internet encontrarás decenas de miles de aplicaciones útiles. Pero lo último que quiero es convertir este libro en un listado interminable de aplicaciones que acaben consiguiendo que el más voluntarioso tire la toalla.

			Voy a hablarte de los instrumentos más populares, útiles, gratuitos y que no parece que vayan a desaparecer a medio plazo. Y en esa categoría están muchas de las utilidades que ofrece Google para encontrar, ordenar, analizar y controlar la información.

			Mi relación con Google es la misma que puedes tener tú, la de usuario. En mi opinión, y al menos en este momento, Google te ofrece todo lo que puedes necesitar. Pero si a medida que avanzas descubres nuevas herramientas, no dudes en probarlas y elegir las que más te gusten o se adapten a tu estrategia.

			 

			NO ES UN LIBRO DE MARCA PERSONAL

			Quizás últimamente has oído hablar de Branding Personal o de marca personal porque ahora es un concepto muy popular. Llevo casi una década desarrollando y aplicando modelos de posicionamiento para profesionales sobre los que he escrito un par de libros.

			Pero no me gustaría que confundieses la parte por el todo. El Branding Personal implica muchos elementos, desde el autoconocimiento hasta el desarrollo de una oferta profesional. Desde establecer una visión y una misión personales hasta definir un estilo de comunicación propio. Pero aquí vamos a centrarnos en una parte concreta de la estrategia de marca personal: la visibilidad y la notoriedad.

			Te voy a explicar cómo dejar una huella memorable comunicando a todo el mundo lo que eres capaz de hacer. Pero si no tienes una idea clara de quién eres, lo que quieres y qué puedes ofrecer, de nada te servirá poder llegar a una gran audiencia.

			 

			UNAS PALABRAS SOBRE LAS PALABRAS

			Sólo quiero hacerte un último comentario con respecto al lenguaje utilizado en el libro.

			Aunque preferiría la versión en español de algunos términos, creo que es mejor dejarlos como se usan habitualmente. Muchos vienen del inglés (online, offline, post, blog, Social Media, networking...). Pero siempre que pueda utilizar la versión traducida, lo haré. Por ejemplo, cuando me refiera a internet hablaré de la red.

			Al hablar de visibilidad y notoriedad surgen obligatoriamente términos relacionados con el marketing empresarial. Pero creo que es mejor utilizar términos más adecuados para hablar de personas. Por ejemplo, creo que «comunidad» es más adecuado que «nicho». O un término como «audiencia» se ajusta mejor que otro como «mercado», porque transmite mucho mejor que somos intérpretes de nuestra propia obra y que vamos a actuar sobre un escenario físico o virtual.

			Quiero terminar con un apunte sobre el género de las palabras. En casi todo el libro utilizaré el género masculino por ser el más común. Pero estoy seguro de que cualquiera de las mujeres que lean estas páginas sabrá que, independientemente de las limitaciones del lenguaje, la única distinción existente es entre buenos y malos profesionales.

		

	


	
		
			2. EN QUÉ MUNDO NOS HA TOCADO VIVIR

			 

			 

			 

			 

			Hasta hace una década, un profesional podía desarrollar su carrera en un sector durante toda su vida y acabar siendo un completo desconocido excepto para un puñado de gente. Su visibilidad estaba limitada a las personas con quienes mantenía un contacto directo, por teléfono o, si tenía cierto nivel, impartiendo alguna conferencia.

			La notoriedad es uno de tus mayores activos. Ahora a los profesionales nos ocurre como a las empresas. Cada día más, tu actividad en la red aumenta tu valor en el mercado. Constantemente generamos información, compartimos ideas, fotos, blogs, documentos, contactos, libros electrónicos, contenidos en las redes sociales. Tu reputación, tu marca personal se está convirtiendo en un activo importante.

			Debes pensar en tu actividad en la red como algo con valor real que va a atraer a una masa crítica de seguidores que aumenten tu influencia. Ahora puedes posicionarte muy bien si consigues que la gente sepa quién eres, a qué te dedicas y asocian tu imagen a un modo de hacer las cosas.

			No importa lo relevantes o conocidos que hayan sido algunos personajes. Quienes no consiguen un cierto nivel de influencia empiezan a ser cuestionados y puestos en duda.

			Desconfiamos de quienes no tienen credenciales o no proporcionan pruebas de su trabajo. La confianza, la credibilidad, el tiempo que llevas trabajando en un tema o tener un grupo de seguidores son factores importantes cuando alguien debe decidir si va a leerte, contratarte o hacer negocios contigo.

			Puedes seguir pasando por el embudo como todo el mundo o darle la vuelta a ese embudo y convertirlo en un altavoz con el que hagas llegar tus ideas a todos.

			 

			CÓMO HEMOS CAMBIADO

			Puedes tener un millón de amigos. Hoy es fácil contactar con personas que, hasta hace poco, estaban fuera de tu alcance. Aunque no deja de ser una anécdota, no es demasiado complicado conectarse con el presidente de Estados Unidos a través de una red social como LinkedIn. Y de ahí hacia abajo, casi con cualquier directivo, empresario, empleador, editor o comunicador.

			Hoy puedes comunicarte de muchas maneras posibles (voz, texto, correo electrónico, foto, vídeo, etcétera). Puedes indicar dónde estás a cada momento mediante la geolocalización.[1] Puedes contar lo que haces, compartir documentos o hacer videoconferencias de forma instantánea. Y todo eso desde una cafetería o la playa.

			La red es tu escaparate. Las posibilidades de ser tenido en cuenta para un proyecto, empleo, contrato o la publicación de un libro se han multiplicado. La razón es sencilla. Ya no sólo puedes decir lo que haces sino algo mucho mejor: demostrarlo. Antes eras invisible. Ahora dispones de los medios para aparecer en el radar de quienes quieres que te escuchen y te elijan.

			Gratis total. Cada vez hay más cosas útiles que no cuestan dinero. El presupuesto reducido no es una limitación. Otra cosa es que no tengas que pagar otro precio como tu privacidad o tu tiempo. Herramientas como Skype, Wordpress o Blogger, Facebook, Twitter, Gmail, Wikis, Slideshare, Evernote, YouTube, Dropbox, etcétera, te permiten hacer cosas que antes sólo estaban al alcance de empresas o grandes equipos.

			Eres tu mejor publicista. La mejor persona para vender lo que haces eres tú mismo. Ahora puedes mostrar y demostrar lo que eres capaz de hacer. Ya no tienes que limitarte a contarlo en un currículo, sino que puedes probar tu capacidad de muchas más formas. Antes, divulgar tu información te hacía parecer egocéntrico. Ahora es algo habitual y socialmente aceptable.

			Eres tan fiable como lo digan los demás. Al ir a una entrevista de trabajo, trabajar en el área comercial o crear tu perfil en LinkedIn, las referencias son importantes. La razón es simple: lo que digas de ti mismo no demuestra nada. Si escribes en tu blog que eres la persona más estupenda del mundo, ¿por qué debería creerte?

			Sería distinto si muchas otras personas lo confirmasen, especialmente si tienen buena reputación. No eres tú quien debe decir lo estupendo que eres, deben ser otros quienes vendan tu trabajo. Si no quieres pasar por el mal trago de la autopromoción, debes facilitar el trabajo a quienes quieren hablar (bien) de ti.

			El marketing no es sólo para gurús. Nunca más podremos decir que el marketing es sólo para empresas. Ahora debes aprender a poner tu trabajo en el mercado sin ser un experto en mercadotecnia. Cada día hay más gente compitiendo contigo y haciéndose más visible en la red. Ya no es una cuestión de tamaño sino de astucia, esfuerzo y tiempo.

			Debes convertirte en un especialista. Hasta hace pocos años no había que preocuparse demasiado por ser reconocido como una autoridad en tu campo. Pero ahora, posicionarte como un experto en algo es casi obligatorio. Debes hacerlo porque tienes los medios y, sobre todo, porque no tienes más remedio. Si no destacas en alguna materia, olvídate de ser tenido en cuenta.

			 

			DÓNDE IREMOS A PARAR

			Puedes pensar que esto no va contigo, que tienes cosas más importantes en qué pensar, que ya tienes un empleo o eres un profesional independiente al que le va fenomenal. Pero déjame que te diga algunas cosas.

			Si no gestionas tu visibilidad, otros lo harán por ti. Lo quieras o no, todos etiquetamos y somos etiquetados. Lo importante es conseguir que te sitúen en la categoría que deseas. Por eso debes gestionar eficazmente los canales que utilizas para darte a conocer. Si no te preocupas de generar contenidos interesantes y de situarlos en los sitios adecuados, otros hablarán de ti y lo que digan puede ser cierto... o no.

			Hay gente que te necesita. Si eres conocido aumentan tus opciones de conseguir lo que pretendes. Y además, aumenta aún más tu visibilidad. Si te buscan, ¿apareces bien situado? Si no, otros se llevarán lo que te corresponde. Gente que no conoces, pero a la que podrías interesar, será incapaz de encontrarte.

			La tecnología evoluciona contigo... o sin ti. ¿Cuántos cacharros, aplicaciones y novedades tecnológicas has conocido en los últimos cinco años? Es difícil seguir el ritmo. Pero es fundamental mantenerse al día de lo más básico. Quizá pienses que al no perder ni un minuto en los Social Media estás ahorrando recursos, pero a la larga, el coste va a ser mucho mayor.

			Te evitará problemas. Si hablan de ti y no estás para corroborar o desmentir, sufrirás las consecuencias. La posibilidad de debilitar tu nombre, tu reputación y tu ventaja competitiva es mucho mayor cuanto más esperas. Estarás menos protegido que quienes cuentan con una red de seguridad más tupida.

			Perderás tu estatus de experto. Si no te ven, te olvidan. Si no estás en los sitios adecuados, empezarás a perder autoridad. Serás invisible para los buscadores y tu posicionamiento se resentirá. No dispondrás de un escaparate en el que demostrar tu experiencia y comunicar tus ideas. No tendrás la posibilidad de promocionar tu trabajo ante quienes deciden.

			Tu competencia no duerme. O participas o desapareces. Tus competidores están activos mientras te lo piensas. Pueden promocionar sus productos, proyectos, propuestas... Cuanto más tardes, más competencia vas a tener. Cuanto más tiempo pase, más te costará ocupar el espacio que ellos están llenando. Los contratos, promociones o premios puede que se los lleven otros menos cualificados porque no muestras lo que vales. Dicen que o te diferencias o mueres, pero más que morir vas a sufrir una interminable agonía.

			Te perderás conversaciones relevantes. Además de un desastre, no estar en el ajo te puede hacer perder oportunidades. Si alguien dice en Twitter o en LinkedIn que tiene un problema o necesita algo que puedes proporcionarle, debes estar ahí.

			 

			TÚ DECIDES

			Como ves, vivimos en una época en la que todo cambia, pero, precisamente por eso, es tremendamente excitante.

			Si participas en la red serás tú quien decida lo que se publica y lo que no. Si no controlas tus propios contenidos, quedarás fuera de juego. Pero si eliges quedarte al margen, otros decidirán por ti. Así que más vale que empieces cuanto antes.

			Nadie va a decirte lo que debes hacer, la última palabra es tuya.

		

	


	
		
			3. DOMINAR LOS MEDIOS Y LOS MIEDOS

			 

			 

			 

			 

			Con frecuencia me preguntan: Andrés, ¿cómo puedo conseguir que me llamen para dar mi opinión como experto en un programa de radio? ¿Cómo puedo publicar un libro? ¿Qué tengo que hacer para que me inviten a dar una conferencia? ¿Cómo puedo convertirme en un referente en mi sector?

			Hasta ahora esas preguntas sonaban entre prepotentes y ridículas. Para formar parte de la élite de profesionales de un sector (publicar libros, aparecer en prensa, dar conferencias) había que superar unas barreras de entrada. Pasar de la invisibilidad y el anonimato al Olimpo de los profesionales de un sector implicaba tener los contactos y la visibilidad adecuada. Pero eso era imposible si no te movías en determinados círculos.

			Pero ¿qué pasaría si pudieses crear tu propio medio de comunicación? Pues que ya no tendrías excusa para decir que no consigues lo que quieres porque nadie conoce tus proyectos, propuestas y logros.

			Resulta que esa posibilidad existe, es barata y está a tu alcance. La única limitación está en tu cabeza y en tu corazón. Si la mayoría de la gente no lo hace, no es porque requiera grandes conocimientos técnicos o unos recursos fuera de sus posibilidades, sino porque el miedo, la vergüenza o la pereza les paralizan.

			Es evidente que para tener éxito ya no es suficiente con ser un profesional preparado, dedicar muchas horas a algo o ser un excelente autor o creador. Ahora debes disponer y controlar tus propios canales de comunicación. Quizá te parezca extraño o incluso utópico, pero es así.

			Ahora tienes todo lo que necesitas para convertirte en el mejor divulgador de tu trabajo. Dispones de las herramientas y la tecnología para llegar a todas partes a un coste ridículo.

			Piensa que no has oído hablar de la mayoría de la gente de este planeta, pero has descubierto a personas a través de la televisión, la radio, los periódicos, las revistas, etcétera. Cuando alguien se hace visible, empieza a existir para los demás. Y cuando alguien sabe que existes, quizá quiera saber más cosas sobre ti que le ayudarán a tomar rápidamente una decisión sobre la posibilidad de iniciar proyectos contigo.

			Debes convertirte en tu propio portavoz y responsable de relaciones públicas. Necesitas crear tu historia y tu mensaje para relacionarte con los medios tradicionales y virtuales para que, con mucho trabajo y un poco de suerte, hablen de ti. Debes crear una marca personal relevante y creíble para que los contenidos que generes sean considerados una fuente válida de información.

			Ahora TODOS somos mediáticos y estamos expuestos en mayor o menor medida al escrutinio de mucha gente. Debes gestionar tu visibilidad antes de que otros la manipulen a su antojo. Eres responsable de definirla, desarrollarla y mantenerla. Sólo tú puedes decidir cómo vas a conseguir que tu voz se imponga al ruido.

			Por muy bueno que seas en lo tuyo, si no consigues romper esa barrera de sobreinformación, nunca saldrás de la sombra. No te prometo el éxito si trabajas con estas herramientas, pero es prácticamente imposible llegar a quienes toman las decisiones si no entras en este juego.

			Lo cierto es que ser tenido en cuenta no es demasiado complicado, al menos sobre el papel. En realidad sólo debes cumplir tres requisitos.

			Ser conocido. Deben saber que existes, y tienes que ocupar un lugar en la mente de quienes quieres que piensen en ti. Vivimos saturados de información, así que tendemos a recordar muy poco. Si no apareces con frecuencia en su «radar» mediante contactos directos o en los medios online, serás olvidado.

			Ser reconocido. Debes asociar tu recuerdo a un valor, o dicho de otro modo, que cuando piensen en ti, sepan cómo puedes serles útil. Evidentemente primero debes estar capacitado, pero es aún más importante marcar tu territorio lo antes posible. La red te permite ocupar la parcela que elijas generando contenido útil.

			Ser accesible. Y por último, debes ser fácil de localizar y contactar porque de nada sirve convertirte en una persona valiosa si eres inaccesible o es complicado llegar a ti.

			 

			ESTO ES LO QUE PUEDES CONSEGUIR

			Si consigues que te conozcan, muchos querrán invertir en ti. La visibilidad genera oportunidades. Puedes obtener ingresos adicionales gracias a tu posicionamiento (invitaciones, regalos, respeto...). Cuando eres un profesional reconocido puedes pedir más y puedes ser percibido como alguien en quien merece la pena invertir. Cuando tu nombre es conocido los medios te llaman y tienes más solicitudes de tu red y de tus clientes.

			Sobresalir y destacar entre la multitud. Conseguir notoriedad, presencia online y offline, visibilidad, atención, atracción, influencia, amplificación y conexión. Ser memorable. Aparecerás en Google bien situado por méritos propios.

			Aumentar tu valor percibido como profesional. Serás reconocido y valorado como el referente, el especialista, la autoridad o el experto de tu sector incluso antes de tener clientes. Conseguirás los ingresos que mereces por tus conocimientos y experiencia. Al tener demanda de sobra, no vas a tener que negociar tus tarifas. Podrás escoger sólo a quienes estén dispuestos a pagar lo que pides.

			Incrementar la demanda de tus servicios. Cuando todo el mundo te conoce no tienes que preocuparte por vender ni por hacer llamadas frías. Vas a ahorrarte mucho dinero y tiempo en marketing y ventas. Puedes crear una demanda que supere tu capacidad. De esta forma reducirás la necesidad de salir a buscar nuevos negocios. Los clientes te buscarán en lugar de tener que perseguirlos tú.

			Conseguir que se respete tu autoridad. Si todo el mundo te asocia positivamente a una profesión, es menos probable que los clientes cuestionen tu trabajo, consejos u opiniones. Es la mejor forma de crear una barrera de entrada.

			Serás el primero a quién acudir. Serás el primero en ser contactado por la prensa. Te asociarán con tu especialidad hasta tal punto que surja tu nombre siempre que alguien hable sobre tu profesión. Algunos te pedirán permiso para entrar en tu terreno (créeme, ocurre). Pero mucho ojo con volverte tan arrogante que desprecies opiniones valiosas de otras personas. (Nadie, ni siquiera los gurús, pueden saberlo todo.)

			Seleccionar a los clientes que prefieres. Al tener más demanda de la que puedes satisfacer, puedes permitirte el lujo de ser selectivo con los clientes y proyectos. De este modo, no sólo disfrutarás más con tu trabajo, sino que tendrás más éxito porque vas a colaborar con gente que te gusta (y a la que gustas).

			Reducir el coste de oportunidad. Al no tener que dedicarte al marketing o a las ventas, puedes pasar más tiempo haciendo trabajos rentables y facturando más.

			Crear nuevas fuentes de ingresos. Podrás sacar más partido a lo que haces. Los contenidos que generes para posicionarte podrás transformarlos en productos de los que podrás obtener nuevos ingresos.

			Incrementar y fortalecer las relaciones. Aumentarás la velocidad con la que conoces a gente dentro y fuera de tu sector y podrás crear tu propia red de seguridad para cuando la necesites. La red te va a facilitar mucho relacionarte con quienes están interesados en conocerte.

			 

			Y TODO ESTO ¿PARA QUIÉN?

			Quizás en este momento ya estás buscando excusas y pensando que esto no va contigo. Que es algo que sólo pueden permitirse aquellos que tienen tiempo, conocimientos tecnológicos o dinero. Pues bien, aunque es cierto que vas a tener que dedicar recursos a conseguir que conozcan lo que eres capaz de ofrecer, no tienes que ser un friki (palabra recién incluida en el diccionario de la RAE) ni estar en la lista de Forbes.

			Cualquier profesional cuyo trabajo pueda explicarse, verse o escribirse puede beneficiarse de convertir su nombre en una referencia. La creación de tu propio púlpito mediático es imprescindible para todos aquellos que trabajen con ideas, con conocimientos, con conceptos.

			Empresarios, profesionales independientes, consultores, asesores, coaches, expertos, especialistas, gurús, abogados, creativos, médicos, autores, conferenciantes, emprendedores, artistas, músicos, vendedores, formadores...

			Hay profesionales cuyo trabajo requiere que estén físicamente presentes (agricultores, fontaneros, albañiles, cerrajeros u otros similares) para que algo suceda. Pero incluso ellos pueden utilizar los medios que te voy a explicar para darse a conocer.

			Lo que voy a contarte es aplicable a cualquiera que tenga algo que decir u ofrecer y que pueda comunicarlo mediante texto, imágenes o vídeo u otro medio digitalizable. Cualquiera que quiera o necesite aumentar el número de personas que le conocen o le siguen o desee aumentar sus ingresos, atención, interés, donaciones, oportunidades, ofertas, propuestas o influencia podrá beneficiarse de convertir su anonimato en visibilidad global.

		

	


	
		
			4. LOS VIAJES ESPACIALES EMPIEZAN EN UNA PLATAFORMA

			 

			 

			 

			 

			Desde pequeño me apasiona la conquista del espacio. Por eso el primer viaje al extranjero que hice cuando gané algo de dinero fue a Cabo Kennedy. Quería ver aquellas gigantescas estructuras de la NASA desde las que se lanzaban los cohetes de los grandes proyectos espaciales.

			Lo que voy a explicarte a partir de ahora tiene mucho que ver con eso. Vas a iniciar un viaje y también vas a necesitar una plataforma que te impulse. Pero vamos por partes.

			Antes de internet, la industria de los medios era muy limitada. Sólo unos pocos podían competir. Había altas barreras de entrada y las opciones para producir y consumir información eran escasas.

			Hoy, además de los medios de comunicación «de toda la vida», cualquiera puede convertirse en proveedor de información. Hay tantos medios de comunicación como personas.

			En este momento tienes montones de opciones para convertirte en un proveedor de contenidos si estás dispuesto a tomártelo en serio. Tienes infinidad de medios para hacer subir varios escalones de golpe tu visibilidad profesional.

			Puedes tener un sitio web, un blog (que es una forma sencilla de crear un sitio web), Twitter, redes sociales, podcast o tu propio canal de vídeo... Las posibilidades son inmensas, flexibles... y baratas. Así que, si quieres ocupar el lugar que deseas en el mercado, debes sacarle partido.

			Perfecto. Y todo esto ¿para qué? Pues bien, déjame que te lo explique a mi manera.

			¿Te acuerdas de aquellas películas de guerra en las que el ejército aliado trataba de ocupar alguna posición invadida por los alemanes? Casi siempre aparecían los mismos elementos. Había un cuartel, en el que algunos generales lo organizaban todo alrededor de un gran mapa. Era el sitio en el que se planificaba, se tomaban decisiones y se controlaba la campaña. Había que gestionar la logística para transportar a los soldados al territorio que querían ocupar. Había espías, observadores u ojeadores que proporcionaban información sobre los objetivos que iban a conquistar. También se utilizaban la prensa, los discursos, la propaganda y, en general, cualquier medio que facilitase completar la misión.

			Lo que te propongo es algo parecido a aquellas películas bélicas, pero con una diferencia fundamental: el sitio que conquistar no es una colina o una ciudad. El lugar en el que tienes que plantar tu bandera es la mente de las personas. Para conseguirlo debes crear una estructura de comunicación para llegar a quienes pretendes influir.

			A esta especie de púlpito, escenario, tarima, estrado, altavoz, Speaker Corner o canal de comunicación personal lo denominaremos plataforma.

			Una plataforma es una metáfora para describir un lugar al que te subes para conseguir que tu voz llegue más lejos y destaque sobre el ruido. Tu plataforma está formada por varios elementos. No todos cumplen la misma función, ni tienes que utilizar cada uno de ellos. Unos están en el mundo «real» y otros en entornos virtuales, facilitando la distribución y el intercambio de contenidos que agruparemos bajo el término Social Media (del que te hablaré más adelante).

			 

			ELEMENTOS DE LA PLATAFORMA

			 

			Cuartel general (blog o página web personal)

			Para ocupar el lugar que deseas en la mente de tu audiencia debes atraer a quienes quieres influir. El primer paso para conseguirlo es crear el cuartel general desde el que centralices y distribuyas información y contenidos. En mi opinión, el blog es el canal idóneo para hacerlo.

			Por si todavía no lo sabes, un blog es un sitio en la red en donde puedes escribir o colocar fácilmente contenidos de formatos diversos en orden cronológico.

			Si estás dudando entre tener una web personal o un blog, no te compliques la vida. Para lo que nos interesa asumiremos que un blog es un tipo de web, con todas sus características, pero mucho más sencilla de crear y, por supuesto, más social.

			El blog posiblemente es la única herramienta sobre la que puedes tener un control absoluto. Puede ser feo o bonito, ordenado o caótico, pero es tuyo y sabes que estará ahí mientras quieras. No puede decirse lo mismo de sitios como Facebook o Twitter que están en constante mutación y del que mañana pueden echarte o pedirte que pagues por seguir estando ahí.

			Quienes se sienten atraídos por tu blog pueden ver quién eres y a qué te dedicas. Te permite mantener conversaciones, tertulias o debates igual que harías en el salón de tu casa. Es un medio fantástico para posicionarte en buscadores como Google. Te permite tener un control total sobre tus contenidos y utilizar muchas combinaciones diferentes de texto, imágenes, vídeo o sonido.

			Te habrás dado cuenta de que soy un firme creyente en este medio. Tras casi diez años desarrollando estrategias para dejar una huella en la mente de otros, he comprobado que la piedra angular de tu plataforma de comunicación es el blog.

			Por muy potentes que sean las herramientas como Twitter o Facebook para comunicarte, conseguirás un efecto mucho más poderoso si las utilizas para redirigir a la gente a tu «casa-blog» y continuar la conversación desde ahí.

			En un blog puedes demostrar tu experiencia, transmitir tus cualidades y logros profesionales, mostrar tus credenciales, incluir tu currículo, tu portfolio o enlaces a tus otros sitios.

			Tu estrategia de comunicación debe girar alrededor de tu blog y el resto de medios que utilices deben apuntar ahí. Y no te preocupes por las cuestiones técnicas. Instalar y utilizar un blog es muy sencillo como te explicaré más adelante. Pero, si te asusta, siempre puedes pedir ayuda a un amigo o contratar a alguien.

			 

			DELEGACIONES (TWITTER Y REDES SOCIALES)

			Igual que ocurre con cualquier medio de comunicación, empresa u organización, no basta con centralizarlo todo. Es necesario crear bases, sucursales, embajadas o satélites que te ayuden a llegar más lejos para atraer a quienes no visitarían tu blog. Son formas de ampliar tu radio de acción y avanzar en el territorio «que conquistar».

			Con herramientas como Twitter, Facebook, Flickr, YouTube, LinkedIn, Pinterest o cualquiera de los centenares que existen en la red podrás llegar a grupos específicos. Puedes abrir vías de comunicación alternativas para que te encuentren y puedas comunicarte.

			Se trata de llegar a donde se reúnen las personas. Tu blog o tu página web son el núcleo de tu comunicación, pero la gente también está en otros sitios y redes. Por lo tanto, debes tomar posiciones en esos lugares e interactuar con quienes pululan por ellos. Al crear tu perfil y relacionarte con los usuarios de esos sitios ganas influencia al tiempo que asciendes en los buscadores. Piensa que todo esto es una especie de videojuego en el que debes sumar todos los puntos posibles.

			Participar en las plataformas de otras personas puede ser muy beneficioso. Puedes comentar en otros blogs de referencia o escribir como autor invitado, interactuar en sitios relacionados con tu especialidad, escribir artículos en prensa o mantener conversaciones en LinkedIn o Facebook. Todos los sectores tienen sitios físicos o virtuales en los que la gente conversa y colabora. Por lo tanto, es importante que tengas en cuenta las posibilidades de interactuar más allá de ese campamento base que es el blog.

			Twitter, LinkedIn o Facebook son sitios en los que constantemente hay gente haciendo consultas, pidiendo consejos o expresando sus opiniones. Al estar en esos sitios puedes hablar con gente que necesita tu ayuda. En vez de mantenerte en la sombra puedes responder y echar una mano. Al hacerlo de forma visible y pública te consolidas como alguien a quien acudir.

			Poco a poco conseguirás que la próxima vez que alguien necesite algo relacionado con tu especialidad, seas tú quien les venga a la mente.

			 

			ACCESORIOS

			Igual que ocurre en la estrategia militar o empresarial, debes estar al tanto de lo que sucede más allá de tu alcance y en sitios en los que no tienes una presencia regular. Necesitas observadores, espías, cazadores de tendencias que te informen de lo que sucede además de permitirte llegar a lugares en los que no tienes una presencia continua, como podría ser un blog o una red social.

			Por ejemplo, puedes incluir un enlace a LinkedIn o a otra herramienta de tu plataforma en la firma de tus mensajes de correo electrónico. Así facilitas que te conozcan quienes no suelen utilizar blogs o redes sociales.

			Existen «chivatos» que te permiten mantener al tanto a tus lectores de los contenidos que creas. Técnicamente se denominan RSS, pero ya te hablaré de eso más adelante.

			 

			LA CREACIÓN DE TU PLATAFORMA

			Si quieres ocupar un lugar preferente en la mente de tu audiencia, debes tener en cuenta varias cosas al diseñar tu plataforma.

			Definir los objetivos. Debes tener un propósito al crear tu plataforma. Un blog u otro elemento de comunicación han de ser algo más que un sitio con tu nombre. Deben estar orientados a conseguir resultados y esto es más sencillo si tienes definidos unos objetivos, una misión y una visión.

			Elegir y gestionar las herramientas. Por supuesto el blog es fundamental (¿te lo había dicho?), pero también debes estar en plataformas como Facebook, Twitter, Google+, YouTube u otra herramienta existente o por venir que te permita acercarte a tu audiencia. Debes ser capaz de manejarlas por ti mismo, sin necesidad de involucrar a otros. Debes poder crear nuevos contenidos, subir vídeos y controlar los resultados de tus acciones de forma autónoma. A la velocidad a la que hay que gestionar la comunicación no hay tiempo que perder delegando ese trabajo.

			Cuidar el diseño. Debes resistir la tentación de encargarte de todo, especialmente del diseño. A veces es bueno solicitar la ayuda de un profesional que te ayude a plasmar tus ideas y a diferenciarte de otros mediante elementos estéticos. Es una inversión que harás una vez, pero que te ayudará a crear una imagen única y te ahorrará dedicar tiempo y esfuerzo a aprender algo que sólo vas a necesitar en una ocasión.

			Definir el plan. Debes establecer en qué momentos y con qué frecuencia vas a crear contenidos. La consistencia es una de las claves del éxito al promocionarte, pero ésta sólo es posible si estableces unos plazos y temas con anterioridad. Sin una agenda, es fácil que pasen semanas y meses sin que actualices el contenido.

			Mantener el control. Debes monitorizar, medir y analizar los resultados de las acciones de tu plataforma. Es imposible mejorar sin medir. Debes familiarizarte con las cuestiones más básicas de la analítica web para saber de dónde viene tu audiencia, qué temas le interesan, qué páginas visita con más frecuencia o cuáles te proporcionan mejores resultados en forma de ingresos, llamadas, clientes o cualquier otra variable que consideres relevante.

			Integrarlo todo. Tu plataforma es como una plaza donde se reúnen quienes están interesados en lo que haces. Es una especie de imán que atrae visitantes de otros sitios en la red. Un blog o una página web bien diseñada es condición necesaria, pero no suficiente. Debes integrarlo y reforzarlo con el resto de las aplicaciones y los canales.

			 

			GESTIONAR LA PLATAFORMA

			Lo que te estoy contando no es algo que construyas y abandones. Es un proceso. Es el resultado de la suma de muchas acciones realizadas de forma prolongada en el tiempo. Tu trabajo no termina nunca, es algo en continua evolución. Cuando dejas de mantenerlo empieza el declive.

			Las claves para crear una plataforma potente son unos buenos hábitos y un fuerte compromiso. Debes aceptar tu responsabilidad porque lo que consigas va a depender únicamente de ti.

			Pero todo ese esfuerzo será inútil si no defines tu mercado. Debes saber quiénes son, qué desean y qué tipo de información es más útil para ellos. Así tus contenidos se dirigirán a las necesidades concretas de tus seguidores. De otro modo estarás dedicando tiempo y esfuerzo a crear contenidos irrelevantes.

			Tienes herramientas y medios casi ilimitados a un coste ridículo o nulo para promocionarte y hacerte visible. Puedes crear vídeos o retransmitir tus propios programas en directo igual que una cadena de televisión. Pero eso no debe cegarte y hacerte olvidar que nunca debes dejar de aprender, desarrollarte y mantener un espíritu crítico.

			Debes decidir cómo quieres posicionarte y tomar el control de la imagen que deseas transmitir. En algún momento, cuando pidas a las personas de tu audiencia que describan cómo te perciben, lo ideal sería que todas te definieran del mismo modo. Eso se consigue manteniendo un enfoque claro, coherente y generando contenidos que refuercen esa imagen.

			Doy por supuesto que eres un profesional capacitado. Porque si no haces bien tu trabajo, puedes olvidarte de todo lo demás. Piensa que gran parte de tu esfuerzo va a centrarse en llevar tu reputación offline al mundo online. Si tu plataforma está bien gestionada, pero eres un mal profesional, puede ser contraproducente porque conseguirás que muchísimas personas sean conscientes de tu incompetencia.

			No todas las herramientas sirven para todo ni para todos. Parece que hay una obsesión por estar en todos los sitios posibles. Pero esto es absurdo. Para tomar la decisión correcta debes tener muy claro a qué te dedicas y a quién te diriges.

			Por ejemplo, si eres asesor financiero o experto en compras internacionales es absurdo que utilices herramientas para mostrar imágenes como Flickr, Picasa o Pinterest. Sería mucho más eficaz demostrar lo que sabes en foros profesionales como los que existen en LinkedIn o en tu propio blog.

			Mi propósito es proporcionarte claves para construir tu plataforma de comunicación utilizando principalmente recursos de la red. Pero también te hablaré de medios tradicionales tremendamente útiles y que ahora son mucho más accesibles.

			La combinación inteligente de lo virtual con lo «real» como la prensa, las conferencias o la charla de café es poderosísima. Por ejemplo, una ponencia puede aumentar el interés en tu blog, o un gran número de seguidores en Twitter pueden conseguir que aparezcas en el «radar» de una editorial que te proponga la publicación de un libro. Créeme, sé de lo que hablo.

			¿Qué te impide ponerte en marcha? ¿Por qué no estás ahora mismo utilizando todos estos medios para mejorar tu visibilidad y notoriedad?

			Allá vamos.

			 

			PARA SABER MÁS

			Hay un par de libros que merece la pena que busques y que ya daban algunas pautas sobre estos temas hace algún tiempo.

			How to sell yourself, de Arch Lustberg (Career Press).

			Sell Yourself Without Selling Your Soul, de Susan Harrow (Harper Paperbacks).

		

	


	
		
			5. TU PRINCIPAL ALIADO ES TU MAYOR ENEMIGO

			 

			 

			 

			 

			¿Cuál crees que es el principal obstáculo para poner en marcha tu estrategia de visibilidad? ¿La tecnología? ¿El dinero? Nada de eso. Si quieres ver la respuesta, busca un espejo y ponte delante. Ahí la tienes.

			Cuando hablo de visibilidad y de posicionamiento ante una audiencia, muchos se sienten entusiasmados y con ganas de comerse el mundo. Pero se asombran cuando les digo que pocos se pondrán manos a la obra.

			El mayor problema para crear y utilizar una plataforma de comunicación personal no es de tipo técnico o financiero sino otro mucho más humano. Vergüenza, miedo, pereza, pudor, desmotivación... Las razones, o más bien las excusas, para no hacer nada son muchas y bien conocidas. Seguramente en este momento ya tienes algunas en tu cabeza.

			Por eso debes conocerte tú antes de que te conozcan los demás. Para que otros tengan claro quién eres y lo que pueden decir de ti, debes recurrir al clásico «conócete a ti mismo». Al identificar lo que te interesa, lo que te hace mejor y aquello a lo que aspiras, vas a facilitar que otros comuniquen y difundan lo que te hace valioso. De otro modo sólo vas a generar confusión y perder oportunidades.

			Si no realizas una auditoría personal generarás una comunicación confusa y difusa que anulará cualquier esfuerzo por mucho interés que pongas en crear tu plataforma.

			Recuerda que tu personalidad y creencias influyen decisivamente a la hora de conseguir que tu mensaje sea memorable o irrelevante. Los modelos, sistemas e ideas pueden copiarse, pero tu personalidad es única y es tu principal elemento diferenciador. Debes aprovechar tu singularidad. Especialmente en un entorno tan saturado como la red.

			Debes ser honesto contigo. Debes entender que algunos aspectos de tu personalidad te hacen irrepetible y atractivo (o detestable) para algunas personas. Así que, debes identificarlos y articularlos de modo que puedas convertirlos en una oportunidad. Además, al dejar claro quién eres se producirá una selección automática de quienes realmente quieren relacionarse contigo y los que no.

			Podrías imitar a otros, eso es fácil. O podrías ocultarte, que es lo que hace la mayoría. Pero si no muestras cómo eres en tu blog, en las redes sociales o en una ponencia, el día en que tengas que estar cara a cara con alguien, todo se desmoronará.

			Solemos esperar hasta sentirnos cómodos para mostrarnos como somos. Pero eso es muy peligroso cuando te mueves en entornos virtuales porque todo queda registrado desde el primer día.

			 

			¿TIENES LO QUE HAY QUE TENER?

			Te espera mucho trabajo en adelante, así que es mejor que repases lo que necesitas. Aunque tu personalidad te va a ayudar a ser percibido como alguien único, hay unas cuantas cualidades necesarias a la hora de poner en marcha tu plataforma. No son demasiadas.

			Escribir, escribir y escribir. Es absolutamente imprescindible que empieces a aficionarte a escribir y que lo hagas cada vez mejor. Es curioso que en un mundo tan visual como la red, casi todo empiece y acabe escribiendo. Redactamos correos electrónicos, publicamos en un blog, en Facebook o en Twitter. Plasmar tus planteamientos en un papel físico o virtual es fundamental para comunicar tus ideas, propuestas y proyectos.

			Hacer amigos. No eres un superhéroe. No puedes ir solo por el mundo. Vas a necesitar la ayuda de otros y otros van a necesitarte. Las oportunidades vendrán si eres capaz de crear una red física y virtual. Ahora es más fácil que nunca.

			Asertividad. Debes perder el miedo o la vergüenza de dirigirte a quienes tienen capacidad de decisión. Ahora tienes muchas formas de acceder a ellos. Cuanta más gente conoces, más cerca estás de establecer conexiones influyentes. Te sorprenderá ver lo que sucede si te atreves. Te lo digo por experiencia. Pero debes entender que te harán más caso si tienes un sitio en el que muestres lo que eres capaz de hacer.

			Claridad. Lo que transmites debe ser fácil de entender. Para construir un posicionamiento sólido debes identificar tus logros y comunicarlos de forma concisa y asegurándote de que son relevantes para quienes te diriges.

			Observar y escuchar. No basta con hablar, también debes tener bien abiertos los ojos y oídos físicos y virtuales para saber lo que sucede y conocer las reacciones que provocan tus acciones.

			Disciplina y persistencia. No puedes esperar resultados a las dos semanas de empezar. Ésta es una carrera de fondo. Para que empiece a circular tu nombre por todas partes, debe pasar algún tiempo. La disciplina te permitirá adquirir hábitos que te faciliten el trabajo en tu blog para presentar información consistente, útil y relevante. Como recompensa serás más leído, aumentará el alcance de tus mensajes y se reforzará tu posicionamiento.

			Puedes generar hábitos como los de leer un libro o unos cuantos blogs especializados a la semana, asistir a un evento de networking al mes o escribir tres o cuatro tuits cada día mientras vuelves del trabajo en el metro. Esos hábitos se convertirán poco a poco en rutina y harás las cosas sin pensar. En mi caso, me he impuesto la obligación de publicar un post cada martes y cada viernes pase lo que pase. A veces es duro, pero funciona.

			Poco a poco verás que los resultados van llegando. Unos son emocionales como el sentimiento de haber cumplido con tu deber y otros más reales como el aumento del número de seguidores en una red social o la llamada de un periodista que quiere conocer tu opinión sobre alguna noticia relacionada con tu especialidad.

			Pasión. Debes alegrarte, tienes una oportunidad que no existía apenas hace una década. Aprovéchala. Si quieres ocupar un espacio, hazlo. Si quieres convertirte en un profesional de referencia, no te cortes. Pero no te olvides de un elemento que no ha cambiado durante siglos: la pasión. Si la tienes, todo lo demás será mucho más fácil.

			Habrá momentos duros, etapas en las que verás que mantener todo este tinglado parecerá que no tiene mucho sentido. No te preocupes, es normal. Pero será mucho más fácil de superar si te gusta lo que haces, si estás haciendo algo que realmente te interesa. Pero si has escogido un área que no te atrae, es mejor que no intentes construir tu plataforma sobre ello.

			Compromiso. En este caso el pacto es contigo mismo. Cuando te enfrentes a la pantalla o al papel en blanco, nadie más que tú va a juzgarte o a reprocharte nada. Eres tú quien debe asumir la responsabilidad y comprometerse. Te será mucho más sencillo si tienes un propósito claro y crees en lo que haces.

			Y evidentemente, debes saber de lo que hablas. Es difícil que te tomen en serio si decides construir tu plataforma sobre algo que te encanta, pero de lo que no sabes nada. Puedes ser la persona más apasionada del mundo y tener una página web preciosa, pero es complicado que te contraten, te pidan que escribas un libro o que des una conferencia si eres incapaz de resolver problemas o satisfacer necesidades.

			 

			TODO ESTÁ EN TU CABEZA

			Mucha de la gente que conozco considera que en estos momentos es imprescindible llegar a ser conocidos por quienes pueden necesitarles. Sin embargo, pocos mueven un dedo para conseguirlo.

			Algunos se convencen a sí mismos de que no merece la pena tanto lío. Piensan que dedicar tiempo a mostrar su valor va a exigirles demasiado esfuerzo. Puedo entenderlo. Pero ¿no crees que hoy más que nunca es fundamental estar conectado y que la gente te conozca?

			Otros tienen miedo a equivocarse. También lo entiendo, y ya te advierto que vas a cometer errores. Pero (casi) nunca pasa nada grave. De hecho, los fallos suelen pasar inadvertidos. Pero aunque no sea así, olvídalos y céntrate en crear tu posicionamiento y reclamar lo que es tuyo. Sin una actitud positiva y un deseo fuerte, tu trabajo desaparecerá en la décima página de Google o simplemente ni existirá.

			Para superar estas barreras mentales hay algunos trucos que pueden ayudarte.

			Practica en cuanto tengas la menor oportunidad. Cuanto más te pongas a prueba más aprenderás aunque te des algunos golpes.

			Aprende de personas que puedas tomar como referentes. No se trata de imitar o de ser clones de nadie sino de destilar lo que hacen. Asiste a ponencias, lee blogs de gente a la que admiras, intenta entender qué es lo que hace que sean tan valorados.

			Comparte tus ideas. He conocido a personas geniales que se mantenían en la sombra porque pensaban que sus proyectos no serían tenidos en cuenta. Hasta que empezaron a divulgarlos no llegaron a creer en sí mismos.

			No te obsesiones planificando. Es mejor que te lances cuanto antes a la piscina y empieces a mover los brazos, como dice el «maestro» Tom Peters. Además, si estás creando tu plataforma desde cero, puedes estar tranquilo porque pasará un tiempo hasta que empieces a ser conocido y tus errores pasarán inadvertidos.

			Habla de tus logros. Si esperas que otros hablen de ti por las buenas, puedes olvidarte. Más vale que empieces a mostrar lo que has conseguido de todas las formas posibles. Una de las funciones de la red es la de ser tu escaparate. No hay nada malo en ello. Cuando la gente vea lo que haces generarás más y más confianza.

			Pide ayuda. No me refiero a que contrates a un asesor o a un coach, aunque es una opción. Si crees que vas a ser incapaz de poner en marcha un blog o de crear un vídeo para subirlo a YouTube, pide a alguien que te eche una mano. Ya tendrás la oportunidad de devolverle el favor, pero no dejes que eso te paralice.

			Ignora a la gente negativa. Está claro ¿no? Bastante tienes con convencerte a ti mismo como para tener que aguantar las recomendaciones bienintencionadas de tus «amigos» para que tires la toalla.

			Define tus objetivos, créetelos, diseña un plan, lánzate y persiste. Créeme, funciona.

			 

			PARA SABER MÁS

			Hay un autor que siempre me ha inspirado y que encaja en este apartado. Se trata de Daniel H. Pink y ya hablaba sobre un mundo en el que los profesionales deberíamos pensar como empresas unipersonales en su libro Free Agent Nation. Pero aquí te recomiendo su libro La sorprendente verdad sobre qué nos motiva (Gestión 2000), que explica las razones que nos hacen ponernos en marcha.
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