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			Sinopsis

		

		
			A lo largo de su carrera, Josef Ajram ha sabido combinar su pasión por los mercados financieros y los deportes de resistencia para desarrollar una filosofía de vida basada en la superación personal. Como autor de varios libros, entre ellos ¿Dónde está el límite? y Ganar en la bolsa es posible, ha inspirado a miles de personas a tomar el control de su vida profesional y personal.

			Con una visión honesta y cercana, Ajram explica cómo ha logrado destacar en las redes sociales sin grandes estrategias, fórmulas mágicas ni un equipo detrás, sólo con empeño y perseverancia. En su trayectoria, ha aprendido de manera natural lo que la audiencia realmente busca. Además, desmiente mitos sobre la marca personal, aclarando que no se trata sólo de vender productos, sino de saber presentarnos y mostrarnos de la mejor manera, ya sea en los negocios o en la búsqueda de empleo.

			En este libro, Ajram pone al alcance de los lectores toda su experiencia en el mundo digital, y ofrece herramientas útiles que se pueden aplicar tanto en el ámbito laboral como en la vida cotidiana.

		

	
		
		
			Cómo creé mi tribu y cómo puedes crear la tuya

			Aprende a desarrollar tu marca personal y tu comunidad de seguidores

			Josef Ajram
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			Introducción

			Se ha escrito y hablado mucho sobre la marca personal, por lo que yo no pretendo inventar nada nuevo ni ofrecer una estrategia revolucionaria. Sin embargo, es cierto que, cuando alguien me comenta: «Oye, tienes más de dos millones de seguidores», siempre respondo con una reflexión que suele sorprender: «Sí, pero todo empezó con un ordenador y cero seguidores». Esto impacta porque, a menudo, se asume que quienes tienen muchos seguidores han llegado ahí sin esfuerzo. La verdad es que los comienzos son siempre lentos, y el crecimiento requiere constancia y paciencia.

			Mi intención con este libro es compartir mi experiencia, ya que he notado que muchos profesionales malinterpretan el concepto de marca personal. A veces, creen que se trata de vender productos como tazas o camisetas, lo cual es un error. La marca personal, en realidad, es una herramienta para vendernos a nosotros mismos, incluso en la búsqueda de empleo. Como bien dijo Annabel Edo, una reconocida headhunter de Ackerman, a quien conoceremos en profundidad en este libro, uno de los mayores problemas de las personas que buscan trabajo es que no saben cómo venderse. Puedes tener un currículum excelente, pero si no sabes expresar tu talento o diseñar un buen perfil en LinkedIn, te resultará difícil destacar.

			Por esto, me pareció importante tratar este ámbito desde mi perspectiva, como alguien que se ha hecho a sí mismo. Nunca he tenido un communitymanager ni una estrategia fija; siempre he sido curioso y he ido improvisando, acertando y equivocándome, hasta comprender qué tipo de contenido espera la audiencia en las redes sociales. Con humildad, quiero compartir contigo mis diecinueve años de experiencia en el mundo digital, desde que empecé con un blog en 2005. Así, me gustaría que comprendieras la importancia de construir una comunidad, disfrutando, y de aprovechar un medio, las redes sociales, que en términos económicos es prácticamente gratuito. Lo único que necesitas invertir es tiempo, y tener claro que, al estar en internet, lo estás invirtiendo en tu futuro, no perdiéndolo, aunque sea fácil distraerse.

			Para los que no me conozcáis todavía, soy Josef Ajram, inversor y deportista de ultrafondo, conocido principalmente por mi trabajo como trader en la Bolsa y por mi enfoque en la superación de límites. A lo largo de mi carrera, he impartido cursos y he escrito libros como ¿Dónde está el límite? (Plataforma Editorial, 2010) y Ganar en la Bolsa es posible (Plataforma Editorial, 2011), donde comparto mi visión sobre el trading y cómo aplico esta mentalidad tanto en los negocios como en el deporte. Mi filosofía combina el análisis financiero con la perseverancia que requiere el deporte de resistencia y, en este sentido, he participado en competiciones extremas como el Ultraman.

			Además, he fundado varias empresas vinculadas al asesoramiento financiero y la formación en inversiones. También he construido una sólida marca personal basada en la motivación, la disciplina y el equilibrio entre la vida profesional y la personal. A través de mi presencia en las redes sociales y los medios de comunicación, trato de inspirar a otros para que alcancen sus metas, tanto en el ámbito financiero como en el deportivo.

			Asimismo, he sabido combinar mi pasión por los mercados financieros con mi amor por los deportes extremos, lo que me ha llevado a crear una filosofía de vida basada en el esfuerzo, la constancia y la superación personal. Además de mi actividad profesional, he compartido mi experiencia y aprendizaje a través de varios libros que buscan ayudar a alcanzar la mejor versión de cada uno. Entre ellos, destacan Encontrar la verdad: cómo me he convertido en mi mejor versión (Alienta Editorial, 2022) y El pequeño libro de la superación personal (Alienta Editorial, 2016), en los que profundizo sobre las barreras que todos debemos derribar para lograr una verdadera libertad personal. En estas obras, invito a mis lectores a asumir la responsabilidad total de sus decisiones, reconociendo que tanto los aciertos como los errores son partes esenciales del crecimiento y la libertad. Mi enfoque no se limita sólo al ámbito profesional o deportivo, sino que ofrezco herramientas aplicables a la vida en general, mostrando que el autoconocimiento y la resiliencia son claves para enfrentar los desafíos y salir fortalecidos de ellos.

			Espero que este libro te sirva, que lo disfrutes y, sobre todo, que te ayude, ya sea para iniciar tu proyecto personal o empresarial, para capitalizarlo y monetizarlo, o para cultivar esa marca personal que a veces olvidamos. Saber comunicar nuestras habilidades y virtudes es crucial en un mundo tan competitivo, donde conseguir un empleo puede depender de pequeños detalles. Mi objetivo es que, cuando esos headhunters que revisan cada aspecto de tu perfil se crucen contigo, vean en ti la persona adecuada para esa posición. Así que, ¡comencemos!
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			Empecemos por el principio

			1.1. ¿CÓMO COMENZÓ TODO?

			Mi marca personal empezó el día en que nací. El nombre y el apellido de cada uno son fundamentales porque, desde el primer momento, se convierten en un factor diferenciador. Si son inusuales, difíciles de pronunciar o simplemente diferentes, pueden ser un elemento que te distinga de los demás y volverse un valor único, tanto para las personas como para empresas o clientes.

			En mi caso, mi nombre y apellido, Josef Ajram, han sido una ventaja competitiva a lo largo de mi vida. Ahora bien, no siempre ha sido fácil: especialmente cuando era niño, algunos compañeros se burlaban de mí. Sin embargo, esas experiencias me enseñaron, desde muy temprano, a defenderme y a construir un personaje, una identidad propia.

			Si estás pensando en crear tu marca personal, es crucial revisar tu pasado. Analiza tu infancia y adolescencia, y reflexiona sobre los momentos que te han moldeado. Por ejemplo, yo suelo contar la historia de mi experiencia en la selectividad, un episodio que, cuando lo comparto en conferencias, sigue sorprendiendo a la gente. Así pues, es importante identificar esos momentos, tanto los relevantes como los que parecen insignificantes, y darles un enfoque que fortalezca tu marca personal.

			1.2. BENEFICIOS DE CREAR UNA TRIBU

			Antes de empezar, debes plantearte algunas preguntas fundamentales: ¿por qué quieres una marca personal? ¿Qué deseas potenciar? ¿Cuál es el objetivo de tu comunicación? Si vas a invertir tiempo, recursos y esfuerzo, debes tener un propósito claro, ya sea captar clientes, vender formación o posicionarte para realizar conferencias. No todas las redes sociales son iguales, cada una demanda algo diferente según lo que busques.

			Mi viaje comenzó en 2005, cuando de manera casual puse en marcha el blog <https:superateatimismo.blogspot.com>. Quería documentar mis entrenamientos para el Maratón des Sables de 2006, y pronto descubrí el poder de interactuar con mis lectores, ya que me di cuenta de que cada persona que escribe en tus redes sociales es un cliente potencial a largo plazo. Al principio, respondía a todo el mundo, pero con el tiempo he aprendido a filtrar mis respuestas. Ser atento y educado con quienes te contactan te hará crecer, y esto me sucedió con mi blog, que eventualmente evolucionó a una web mucho más completa.

			Con el tiempo y la evolución de las redes sociales, dejé de usar ese medio. Luego, y gracias a los consejos de Juan Merodio, comprendí la importancia de reactivar el contenido en newsletters y sitios web para generar comunidad. A diferencia de una cuenta en Instagram o TikTok, una web la controlas completamente y nadie te la puede cerrar.

			Para los que no lo sepáis, una newsletter es un boletín informativo que se envía por correo electrónico a una lista de suscriptores para compartir contenido valioso, como noticias, actualizaciones o promociones. Se trata de una herramienta de email marketing y se utiliza para mantener el contacto con una audiencia, fidelizar clientes y generar tráfico hacia un sitio web o negocio.

			A su vez, para generar una lista de suscriptores, debes comenzar por identificar a tu público objetivo y colocar un formulario de registro en tu página web o plataformas sociales. Además, si quieres incrementar el número de suscriptores, puedes proporcionar incentivos, como ofertas especiales, difundir la newsletter en las redes sociales y enviar contenido relevante de forma regular para mantener su interés. También debes asegurarte de cumplir con las leyes de protección de datos, obteniendo el permiso expreso de los usuarios.

			1.3. CUALQUIERA PUEDE CREAR UNA TRIBU DE SEGUIDORES

			Uno de los aprendizajes más significativos, que he sacado de mi experiencia en las redes sociales, es que estas plataformas pondrán a prueba tu capacidad de soportar la crítica destructiva. Desde mis inicios, hace diecisiete años, he notado que siempre habrá alguien que entrará en tu página, te insultará y se marchará. El mayor enemigo en redes es la fragilidad de la creencia en nuestras capacidades. Si una persona te dice que haces algo mal, no importa; pero si diez personas lo hacen, puede que empieces a creerlo, aunque no sea cierto.

			Por este motivo, es esencial entender cuán expuesto estás a la crítica destructiva, y tener claro que nunca debes permitir que tu rumbo cambie. Es imposible agradar a todos; siempre habrá alguien a quien no le guste lo que haces. De hecho, aproximadamente el 5 por ciento de tus seguidores estarán ahí sólo para criticarte, sin ninguna razón aparente. Esto no es fácil de manejar, pero forma parte del juego.

			En definitiva, quien desee potenciar su presencia en las redes sociales debe estar preparado para todo. Afortunadamente, éstas han cambiado mucho desde los primeros días de Facebook y YouTube, y actualmente es más difícil que, con los algoritmos, un vídeo se vuelva viral con facilidad.
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			Objetivos de tu tribu

			2.1. ¿A QUIÉN TE DIRIGES?

			Creo que las redes sociales han cambiado drásticamente a lo largo de los años. Antes, se valoraba más la cantidad de seguidores: cuántas personas te seguían en las distintas plataformas. Ahora, la calidad ha tomado el protagonismo, especialmente lo que se conoce como engagement o interacción con los seguidores. La clave está en cómo cuidas a tu comunidad, le respondes y te relacionas con ella. Ya no se trata sólo de acumular seguidores, sino de crear vínculos significativos con ellos.

			Dicho con otras palabras: es más importante la calidad que la cantidad. No sirve de mucho tener un millón de seguidores si, al ofrecerles un producto, nadie quiere comprarlo, porque, aunque todas estas personas te sigan, realmente no se identifican contigo. En este sentido, es preferible tener sólo cien mil seguidores, o incluso diez mil, pero que estén verdaderamente interesados en comprar lo que ofreces. Se trata de una cuestión cualitativa, no cuantitativa.

			Iniciar y construir una comunidad hoy en día es muy diferente a cómo era hace diecinueve años, cuando yo empecé. La audiencia está mucho más fragmentada y existen infinitas opciones. Con la configuración actual de las redes, me parece impensable alcanzar de cero a un millón trescientos mil seguidores en Facebook, como logré en su momento. Sin embargo, el público de hoy es más educado y sabe qué buscar en cada perfil.

			Entonces, ¿cómo empezar a crear una comunidad ahora? Lo primero es definir claramente tu objetivo final: ¿por qué quieres construir una comunidad? ¿Ofrecerás un servicio o un producto, o simplemente buscas darte a conocer? Debes tener muy claro cuál es el beneficio que esperas obtener a largo plazo. Un error común es intentar conseguir varios objetivos con la misma comunicación. Por el contrario, es crucial enfocarse en uno principal y luego en subobjetivos que te mantendrán motivado en el camino.

			2.2. ¿CON QUÉ RECURSOS CUENTAS PARA GESTIONAR TU TRIBU?

			Actualmente, creo que una de las estrategias más efectivas para convertir seguidores en ventas es generar contenido dirigido, por ejemplo, a un canal de Telegram. Esta aplicación permite reunir una audiencia realmente interesada en el contenido que compartes, creando un espacio similar a X, lo que antes era Twitter, pero más específico y controlado.

			En el caso de mi canal de Telegram AjramBolsa, el 80 por ciento del contenido está enfocado en la Bolsa y el 20 por ciento en la motivación. Así, este canal me ofrece una cercanía que no encuentro en otras redes sociales, donde el algoritmo decide qué se muestra y qué no. Además, en Telegram, tú tienes el control completo sobre quién ve tus publicaciones, y no debes preocuparte por la privacidad, como sucede en WhatsApp, donde se comparte el número de teléfono, algo que puede ser incómodo para algunos.

			También cabe señalar que hemos llegado a un punto en el que dependemos demasiado de los algoritmos de las redes sociales. En cualquiera de ellas, Facebook, Instagram, X o LinkedIn, son los algoritmos los que deciden qué contenido se muestra y, en consecuencia, esto limita nuestra capacidad de alcanzar a nuestra audiencia. Por ello, herramientas como Telegram o las newsletters son esenciales para mantener el control sobre la comunidad. 

			
			No obstante, si bien una newsletter es una gran herramienta, tiene dos limitaciones importantes: la falta de inmediatez y el riesgo de ser ignorada por la saturación de correos que recibimos a diario. Por estas razones, personalmente, prefiero Telegram. En cualquier caso, te animo a que utilices esta plataforma para crear una comunidad fiel y orgánica; o que comiences a recopilar correos para una newsletter sólida.

			2.3. ¿QUÉ BUSCAS CONSEGUIR?

			Para construir tu comunidad, debes generar contenido en otras redes sociales y dirigir a tu audiencia hacia Telegram. Por ejemplo, yo publico contenido casi a diario en Instagram, Facebook, X y LinkedIn, e invito constantemente a mis seguidores a unirse a Telegram. La clave es la constancia, incluso aunque a veces repetitivo. Recuerda que cuando publicas una historia en Instagram, sólo una pequeña fracción de tu comunidad la verá, por lo que es necesario repetir esta acción diariamente para captar su atención.

			Una vez que consigas atraer a estas personas, es fundamental mantener un flujo constante de contenido. Necesitas ser persistente en tus publicaciones e interactuar con tu audiencia. En Telegram, yo permito que mis seguidores interactúen con emojis, de modo que expresan sus reacciones al contenido sin abrumar la conversación. Esto ayuda a crear un hábito y refuerza la sensación de que estás cerca y apoyas su crecimiento, guiándolos como líder de la comunidad que estás construyendo. Al final, lo que buscas es asumir el rol de líder de esa tribu.
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