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			SINOPSIS 




			 




			Te voy a explicar paso por paso cómo crecer exponencialmente en redes sociales y, lo más importante, a ganar mucho dinero con ellas 




			Sin invertir un solo euro en publicidad, Víctor Heras consiguió más de 500.000 seguidores en cinco meses. Gracias a una metodología propia, vas a aprender exactamente cómo lo hizo, cómo funcionan las redes sociales y cómo hacer contenido viral que atraiga nuevos clientes. 




			En estas páginas aprenderás cuáles son las formas más eficaces para conseguir seguidores, cómo crear una imagen única para diferenciarte de los demás, cómo elaborar un mensaje potente para que tus vídeos se hagan virales o cómo grabar y publicar contenido. También te ofrece hacks para potenciar tus vídeos y estrategias para fidelizar a tu comunidad. 




			Descubre la habilidad más demandada en los próximos años, la estrategia en marca personal, para aplicarla en tu propio negocio o para darla como un servicio a otros clientes. ¿Estás preparado para conseguir 500.000 seguidores en cinco meses?  




			

	 


	 	

	 

   




			500.000 seguidores  




			en 5 meses 




			 




			Cómo crecí en redes sociales sin ninguna 




			experiencia 




			 




			VÍCTOR HERAS 
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Prólogo 




			 




			¿Quieres crecer en redes sociales? Éste es tu libro. 




			Punto. 




			Víctor nació con un don. El don de analizar, con una lógica aplastante, lo que funciona y lo que no para convertir lo aprendido en una metodología. Un método probado por él, por mí y por sus clientes, que paquetiza la información para crecer en redes sociales de forma sencilla y clara, convirtiéndolo en un camino que sea fácil de transitar para el resto. 




			Y aquí es donde entras tú. 




			Estás a punto de ser el lector, alumno y testigo del enorme beneficio que supone tener esa metodología en tu poder cuando alguien hace el trabajo de pelearse por ti con todas las alternativas hasta dar con la correcta. 




			Cuando acabes esta joya de libro, hazme el favor de escribir a Víctor por las redes y le das las gracias por haberlo preparado con un lacito de forma tan brillante para que tú sólo tengas que disfrutarlo. Te prometo que el libro te va a encantar. 




			Imagínate que tres amigos, Pedro, Diego y Miguel, se dedican a ayudar a alpinistas para que tengan éxito en sus misiones de aventura de escalar diferentes montañas. Te venden el equipo, te hacen los trámites del viaje, pero, sobre todo, y esto es lo más importante, los tres te dan consejos de cómo conseguirlo. 




			Pedro ha escuchado cómo escalar el Everest. 




			Diego lleva años estudiando cómo escalar el Everest. 




			Miguel ha escalado el Everest. 




			¿A cuál vas a contratar? 




			Al excelentísimo, ilustrísimo, reverendísimo, su majestad, señor, don... ¡Miguel! A los dos primeros deberías contratarlos también. Sin lugar a dudas. Pero... para las clases de pádel. No me hables del Everest. No me cuentes teorías. Si lo has subido, no me hace falta nada más. Y si no, me sobra todo. 




			El Miguel de la historia es Víctor. Él no nos habla de lo que aprendió de otros. Tampoco nos habla de unas teorías que son infalibles sobre el papel. Él nos dice: lo que te cuento es lo que he hecho conmigo y con mis clientes. Listo. No quiero saber más. Si hay coherencia entre lo que me recomiendas a mí y lo que has conseguido tú, no necesito saber más. Tienes toda mi atención. 




			Un día se puso a demostrar todo lo que había aprendido y a hacerlo con su propia cuenta de Instagram. Pasó de cero seguidores a 832.000 en cuatro meses, y de ser un perfecto desconocido a impactar sobre miles de personas, escribiendo este libro y publicándolo con una gran editorial. Eso para mí es subir un pequeño (y no tan pequeño) Everest. 




			De esto que te acabo de contar se desprenden tres aprendizajes: 




			 




			1. No reinventes la fórmula del éxito. Tan sólo escucha a la gente exitosa. 




			2. Cuando la técnica es eficaz, nadie es incapaz. 




			3. Lo peor que te puede pasar no es invertir toda la vida en encontrar una fórmula del éxito, sino no invertir un segundo en decidir probarla. 




			 




			Cuando yo me puse en manos de Víctor, tenía 80.000 seguidores en Instagram. Hoy, nueve meses después, tengo exactamente 150.000. Pero lo más relevante no es eso. Lo más relevante es que si los 70.000 que he crecido con Víctor me llevaron nueve meses, los 80.000 anteriores, sin Víctor, me habían llevado ¡4 años! 




			Yo era el mismo. El valor de mi contenido era el mismo. Pero faltaban un par de ajustes que son los que el que ha escalado el Everest conoce. 




			Gracias, Víctor. Gracias PostMe. 




			Llevo a mis espaldas ya bastantes prólogos de libro escritos, incluido el de Tony Robbins o el del gran Juan Haro. En mis prólogos es ya marca de la casa hacer mi top 10 de frases que describen qué representa el libro para mí. Con mi querido Víctor Heras no será diferente. 




			Aquí van, ordenadas de la décima a la primera. 




			 




			10. Si das diez cuando podrías dar cien, no has ganado diez. Has perdido noventa. 




			 9.  El conocimiento no hace que tu vida sea más larga, pero sí más ancha. 




			 8. El que acaba triunfando es el que, incluso con todo en contra, no halla excusas. El que acaba fracasando es aquel que las encuentra incluso con todo a favor. 




			 7. La vida es una obra de teatro donde unos actúan y otros observan. 




			 6. Que tu cerebro dedique más tiempo a las posibilidades y menos a los obstáculos. 




			 5.  Con la monotonía no se sufre, pero sin el riesgo no se crece. 




			 4. La frase típica es «si crees que puedes hacerlo, entonces puedes». La frase correcta es «si crees que puedes hacerlo, entonces hazlo». 




			 3.  El éxito no se consigue siendo uno más en un campo grande, sino el mejor de un campo pequeño. 




			 2. El mundo no lo mueven las personas con ideas, sino los pocos dispuestos a hacer algo con ellas. 




			Y la frase que mejor resume el propósito de este libro: 




			 1. No digas que eres malo en algo. Mejor di que desconocías la técnica para dejar de serlo. 




			 




			ANXO PÉREZ, 




			fundador de 8Belts.com, autor de tres bestsellers 




			y conferenciante internacional 




			

	 


	 	

	 

   




			
Introducción 




			 




			Te he mentido. 




			Quiero disculparme contigo, te he engañado, no te he dicho la verdad e, incluso, he jugado contigo. La clave de cualquier relación es la sinceridad y, tanto si me conoces como si no, quiero que comencemos con buen pie. Quiero ser claro contigo. 




			En la portada habrás visto que este libro se llama 500.000 seguidores en 5 meses y, bueno..., no es del todo cierto. 




			No conseguí esa cantidad de seguidores en ese tiempo, es mentira. 




			No fueron 500.000, realmente fueron 832.000 seguidores; 410.000 en Instagram y 422.000 en TikTok. Y no fue en 5 meses, eso tampoco es cierto. Para ser más exacto, fueron 832.000 seguidores en 116 días, un poco menos de 4 meses. 




			El libro se podría haber llamado 832.000 seguidores en 116 días, pero, como ves, no tiene nada de gancho y a nivel de marketing es flojete. Aunque por dentro éste sea, probablemente, el mejor libro sobre las redes sociales que se ha publicado hasta la fecha (dicho por otros expertos), si por fuera no consigue captar la atención con un buen título, nadie querrá leerlo. 




			¿Y sabes lo mejor? Que ocurre exactamente lo mismo en redes sociales. 




			

	 


	 	

	 

   




			BLOQUE 1 




			 




			CÓMO FUNCIONAN LAS REDES SOCIALES 
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Crecer en redes sociales es muy sencillo 




			 




			Con este libro aprenderás a ganar seguidores en redes sociales lo más rápido posible. Si aplicas todo lo que voy a explicarte en este libro, te prometo que no ganarás diez, cien o mil seguidores, sino que vas a ganar cientos de miles de ellos. De hecho, yo pasé de cero seguidores el 8 de septiembre de 2021 a 410.000 seguidores en Instagram y 422.000 en TikTok el 8 de enero de 2022. En 116 días, 4 meses. 
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			Si lo sumas, en total fueron 832.000 seguidores en 116 días, un poco menos de 4 meses. 




			No invertí ni un solo euro en publicidad, no bailé, no hice el ridículo y, lo más importante, creé una comunidad de personas interesadas en mis servicios. 




			Gracias a este hito, mi empresa PostMe creció un 600 por ciento en sólo medio año y hoy somos la agencia de marca personal más grande de España. Y sí, ya lo sé, todo esto te importa una mierda, a mí también me pasaría. Tú lo que quieres saber es lo que vas a aprender en este libro. 




			Te voy a explicar paso a paso cómo lo hice. Cómo pasé de cero a 832.000 seguidores en cuatro meses y cómo consigo hacer cientos de miles de euros al año con mi propia comunidad. Pero antes de arrancar con el libro, quiero que sepas tres cosas sobre mí: 




			 




			1. Utilizaré palabras «malsonantes» durante todo el libro, como ya he hecho hasta el momento. Es parte de mi persona y, claro, de mi marca personal. 


			2. Es probable que, la mayoría de cosas que leas aquí, no las hayas escuchado en ningún otro sitio. Esta metodología es completamente propia y, en ciertos momentos, puede ir en contra de lo que pienses actualmente. No te preocupes, tómatelo como un reto e intenta aprender. Si en algún momento te atascas o tienes alguna pregunta, me puedes escribir en mi Instagram, @victorherasemprendedor, y te echaré una mano. 


			3. Tal vez en otro momento de mi vida no hubiera hecho un libro contándolo TODO, porque literalmente ésta es la metodología de mi empresa, la que utilizamos con los clientes y la que nos ha hecho llegar a donde estamos. Pero hoy pienso todo lo contrario. Quiero compartirla contigo. 




	    




			Últimamente estoy muy espiritual gracias a (o por culpa de) de mi amigo Anxo Pérez, y pienso que todo lo que das, el universo te lo devuelve. No te voy a vender la moto, éste no es un libro para hacerse rico, ni para desbloquear los «patrones del dinero», ni para «motivarte» a que emprendas. Entiendo que ya vienes con ese trabajo hecho. Éste es un libro práctico basado en mi experiencia, sin motivación barata ni frases bonitas pero vacías de contenido real. 




			Durante toda la lectura, te recomiendo que vayas apuntando conceptos que te parezcan interesantes para que puedas consultarlos en otro momento. De verdad, hazlo, que es gratis. 




			He querido dividir el libro en nueve bloques ¿Y por qué nueve y no siete? Porque soy del 1999 y me hacía ilusión. Si esperabas alguna razón científica, siento decepcionarte, todo eso viene en los siguientes capítulos. 




			Nueve bloques. 




			Nueve áreas imprescindibles a la hora de crecer en redes sociales y ganar (mucho) dinero con ellas. 
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¿Para qué quieres crecer en redes sociales? 




			 




			En redes sociales existen tres tipos de personas: 




			 




			1. Los consumidores pasivos. Sólo las utilizan para ver contenido. Aunque no lo sepan, están pagando con lo más valioso que tienen: su atención y su tiempo. No ven otra oportunidad en redes sociales que no sea entretenerse y la mayoría son adictos a ellas. En los siguientes capítulos veremos cómo puedes lograr que tu contenido también lo sea. 


			2. Los influencers. Han visto la oportunidad de ganar dinero y fama con las redes sociales. Tienen miles y millones de seguidores, pero tienen varios problemas: siempre dependen de otras marcas para ganar dinero, realmente son empleados de las marcas que los contratan; nunca pueden dejar de subir contenido, porque si lo hacen, dejan de crear y de generar ingresos; nunca llegan a crear algo sólido que les genere ingresos, porque si el día de mañana pierden su perfil en redes sociales, pierden su capacidad de influenciar y ganar dinero. 


			3. Los emprendedores. Los que se aprovechan de las redes sociales para vender, conseguir clientes y crear un negocio sólido con el apoyo de estas plataformas. 




	    




			En este libro no voy a enseñarte a ser influencer, y mucho menos a ser un consumidor pasivo de redes sociales, para eso no necesitas mi ayuda. En este libro vas a aprender a crear contenido viral y de valor que atraiga seguidores, clientes y que, con eso, puedas crear o escalar tu marca en redes sociales. Lo que yo logré en menos de un año. 




			Siempre me preguntan, sobre todo las personas de mi edad, ¿cuál es la mejor inversión que pueden hacer? ¿Ir a la universidad? ¿Invertir en Bitcoin? ¿Irse a trabajar a otro país? ¿Invertir en Bolsa? Y yo siempre respondo lo mismo: «La mejor inversión que he hecho en mi vida ha sido empezar mi marca personal, no hay nada que me haya dado tanto dinero en tan poco tiempo». 




			Literalmente, pasé de trabajar en una pizzería de mi ciudad a tener la agencia de marca personal más grande de España con más de treinta empleados, y trabajar desde donde me dé la gana en menos de tres años. Esto último parece muy cliché (y lo es), pero no sabéis lo bien que sienta seguir haciendo dinero desde Malta, Dubái o cualquier otro lugar del planeta o, simplemente, poder ir a ver a tus abuelos un lunes por la mañana. 




			¿Qué va a ocurrir cuando tengas una marca personal bien posicionada con 10.000, 100.000 o 1 millón de seguidores? 




			Pues lo que me pasó a mí fue lo siguiente, cuando estuve bien posicionado en redes sociales con mi marca personal, ocurrieron varias cosas: 




			 




			1. Conseguí que personas interesadas en mis productos me vieran diariamente, totalmente gratis, sin tener que pagar por publicidad ni por un local físico. Y tengo una fuente casi infinita de tráfico sin tener que poner ni un euro. 


			2. Conseguí crear contactos y amistades con gente muy importante. Personas que, sin ese posicionamiento en redes sociales, nunca se habrían interesado en hablar conmigo. Directores de multinacionales, inversores, escritores, influencers, futbolistas... Tener acceso a toda esa base de contactos con veintidós años te cambia la vida por completo. 


			3. Empecé a conseguir clientes sin darme cuenta. Literalmente estás todos los días «hablando» con potenciales clientes sin tener que invertir tu tiempo real en hacerlo. He creado, y creo, relaciones de confianza con clientes simplemente haciendo vídeos, mandando emails o subiendo una foto. Hoy puedo subir un stories a mi Instagram y que lo vean 40.000 personas ese mismo día. Hacer eso físicamente me llevaría más de un año. 




	    




			Hay una frase que siempre utilizo para resumirlo: «Tener una marca personal es jugar a la vida en modo fácil». 
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Las redes sociales son como ser banquero 




			 




			De pequeño soñaba con ser banquero. Mi padre cuenta que un día, cuando tenía siete años, entré a su habitación como un toro recién soltado en los Sanfermines. Él estaba leyendo un libro y lo desconcentré por completo. Finalmente, y tras molestarle un rato, se me quedó mirando y me preguntó: 




			—Rata maloliente, ¿qué quieres? 




			No es que oliera mal (o eso quiero creer) ni que mi padre me odiara, ni mucho menos. Simplemente nos ponía motes raros a mí y a mi hermana. Por ejemplo, mi hermana Laura era «rata acuática». Nunca supe por qué, ella nadaba igual que un gato cuando lo tiras al agua y quiere escaparse: muy, muy mal. Ni yo era maloliente ni ella era acuática, pero así nos llamaba. Volviendo al tema, de repente me dice: 




			—Rata maloliente, ¿qué quieres? 




			—Tengo una cosa para ti — le contesté. 




			—¿Ah sí? ¿El qué? — respondió, sorprendido 




			—Te he traído algo que seguro que te gusta y quiero que me lo compres. 




			Mi padre empezó a reírse. Qué inocente. 




			Me metí la mano en el bolsillo y saqué su propia billetera con todas sus tarjetas, DNI, carnet de conducir... 




			Justo en ese momento, dejó de reírse y me miró. 




			—Pero Víctor, ésa es mi billetera. 




			Yo me hice el loco, y después de una dura negociación padre-hijo, me acabó comprando su propia billetera. Todo muy loco y sin sentido, cosas de niños, supongo. 




			Ese mismo día, mientras cenábamos (probablemente algo que no me gustaba), le dije a mi padre: 




			—Papá, yo de mayor quiero ganar mucho dinero. 




			—Y yo también quiero, hijo — me respondió mi padre mientras se reía. 




			—¿Quiénes ganan mucho dinero? 




			—Los banqueros, a ésos nunca les falta de nada. 




			Lógicamente, mi padre me lo dijo en tono de broma. Imagínate a un niño de siete años preguntándote eso. Lo que no sabía en ese momento es que para mí era un tema totalmente en serio, no era ninguna broma. 




			A partir de ese día, cada vez que me preguntaban qué quería ser de mayor, yo decía que quería ser banquero, para ganar mucho dinero. 




			Un día, a los nueve años, escuché a mi madre decir que iba a bajar al banco a hacer un trámite. Giré la cabeza, me puse de pie de un salto y mis ojos comenzaron a brillar. Por fin iba a ir al sitio de mis sueños. Mi madre no entendía mis ganas por ir al banco, pero como para decirme que no, con lo cabezón que era (y soy). Me puso tres sudaderas, un abrigo, dos bufandas, un gorro y nos dispusimos a bajar. Imagínate, en mi cabeza un banco iba a ser el lugar más increíble del mundo, todo lleno de dinero, gente pasándoselo bien y todos comiendo dulces y gusanitos. Bajé corriendo por las escaleras hasta el punto de casi caerme rodando y me quedé esperando en la puerta a mi madre. 




			—¡Mamá, date prisa, que quiero ir al banco! — le grité. 




			Salimos de casa, andamos dos minutos y llegamos al banco. 




			Yo no entendía nada, creía que, para ir a un lugar tan guay como un banco, habría que ir en coche. Sí, pensaba que a todo lo increíble se iba en coche y que comer tierra era normal. 




			Y, al fin, entramos en el banco. Os prometo que nunca se me va a olvidar lo que ocurrió. 




			Entré con los ojos tan abiertos que casi se me salían de las órbitas y con una sonrisa que me llegaba hasta la frente. Miré a los lados y sólo vi dos cosas: una cola de ocho personas esperando para ser atendidas y varias mesas de gente muy estresada hablando por teléfono. No entendía nada, ¿cómo un sitio tan guay tenía una entrada tan aburrida? 




			Hicimos la cola correspondiente durante veinte minutos y por fin nos tocó. Una, no muy amable, señora nos atendió. A mí no, a mi madre, yo ni llegaba al mostrador. Pero sí la escuchaba, y era muy borde. 




			Aburrido, miré a mi madre y le dije: 




			—¿Falta mucho? 




			—Ya acabo, cariño — me respondió mientras sonreía. 




			Al acabar, se despidió de la «amable» señora y salimos del banco. 




			—Mami, ¿cuándo vamos a ir al banco? — le pregunté. 




			—Pero Víctor, corazón, si acabamos de salir de él. 




			La miré a los ojos, fui bajando la cabeza para mirar a un punto fijo en el horizonte y acabé mirando hacia el suelo. Ya habíamos estado en el banco y no era lo que yo pensaba que sería. Qué tremenda decepción. A partir de ese día, nunca más quise ser banquero. 




			¿Y qué tiene que ver esta historia con crecer en redes sociales? Tiene todo que ver. El error que comete el 99 por ciento de las personas que suben contenido en cualquier plataforma de redes sociales es el mismo: quieren ser banqueros sin saber qué es un banco; quieren ganar seguidores sin saber qué es una red social. Si no entiendes EXACTAMENTE qué es una red social, no vas a poder jugar a su juego. Yo habría sido un banquero de mierda, no quiero que tú también lo seas. Por eso, en el siguiente capítulo, te voy a explicar exactamente qué es una red social, para que, al entenderla, puedas crear una estrategia que de verdad funcione para crecer en ella y no pierdas el tiempo con estrategias que NO funcionan. 




			Fíjate en esta frase: «Para aprender a montar en bicicleta, primero tendrás que saber que tiene dos ruedas». 
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Qué NO y qué SÍ 




			 




			Una red social no es lo que tú crees que es. 




			 




			Qué no es una red social: 




			 




			• Una red social NO es un lugar en el que las personas entren para aprender. Esto no significa que no estén dispuestas a hacerlo (si no, mis vídeos no funcionarían), simplemente que su predisposición es otra, y ahí es donde entra la magia de hacer que aprendan mientras se entretienen. Y para eso es este libro.




			• Una red social NO es un lugar donde las personas entren a comprar. Para eso se van a un centro comercial o entran a buscar el producto directamente. Y esto tampoco significa que la gente no compre en redes sociales. Piensa que, seguramente, este libro sólo lo hayas comprado porque me conoces a través de redes sociales.




			• Una red social NO es el lugar donde entran a ver TU contenido. Hay que entender que tienes competencia (mucha) y que el hecho de subir un vídeo no hace que se lo vaya a mostrar a tus seguidores, de hecho, esto cada vez es menos así. No te preocupes, lo explicaré más detenidamente en los siguientes capítulos. 




			 




			Una vez sabemos lo que no es, vamos a ver lo que sí es: 




			 




			• Una red social es el lugar donde las personas entramos cuando estamos tiradas en el sofá, cagando en el baño, en el metro o esperando los doce minutos que tardan en cocerse unos macarrones. Entramos queriendo ver un contenido más estimulante que el mundo real. Entramos buscando ver qué hacen nuestros amigos, vídeos graciosos, enterarnos de noticias o simplemente a hacer scroll sin saber el motivo. Bueno, yo sí lo sé, buscando un estímulo.




			• Una red social es el lugar donde las personas entramos a perder el tiempo. ¿Esto significa que sólo les va a interesar ver contenidos de entretenimiento? No. Simplemente te hablo de predisposición. Es por eso por lo que el reto aquí está en hacer un contenido que, sin que su fin sea el entretenimiento, tus clientes quieran verlo. ¿Para qué? Para que te sigan. Para que te conozcan. Y para que acaben comprando lo que vendes. 




			 




			¿Y cómo se hace ese contenido? ¿Cómo se consigue que un contenido de valor sea estimulante, fácil de consumir y se haga viral? 




			Exactamente eso es lo que voy a explicarte en el siguiente capítulo. Cuál es la clave que tienes que entender para hacer contenido viral y conseguir miles de seguidores interesados en tus productos o servicios. Pero antes quédate con la frase de este capítulo: «Las redes sociales son donde las personas entramos a buscar el estímulo que no encontramos en nuestra vida». 




			

	 


	 	

	 

   




			5 




			 




			
Crecer en redes sociales tiene mucho que ver con leer un libro 




			 




			«¿Me pongo a leer o sigo viendo TikTok?» 




			Estoy seguro de que, antes de coger este libro, se te ha pasado por la cabeza entrar en alguna de tus redes sociales o ver una serie. No pasa nada, no me enfado, te lo prometo. Yo también prefiero estar tirado en el sofá con el móvil antes que escribir este capítulo. Pero no te engañes. No te engañes porque esto tiene demasiado que ver con la forma en la que reaccionamos las personas en redes sociales. Te cuento. 




			Los seres humanos evolucionamos, nos reproducimos, actuamos y pensamos con un único objetivo: sobrevivir. De hecho, tenemos un cerebro que está muy bien diseñado para ello porque su única función es hacer que nuestro cuerpo físico viva el mayor tiempo posible, es simplemente perfecto. Y para conseguirlo utiliza una sustancia química para controlarnos, como una droga que nos hace adictos a ella y que nos quita y da en función de lo que quiere que hagamos: la dopamina. 




			¿Por qué crees que prefieres comer alitas de pollo en el sofá que salir a correr diez kilómetros? Muy fácil. Comer alitas de pollo no genera gasto de energía, de hecho, te hace consumir energía. Correr diez kilómetros es un esfuerzo enorme para tu cuerpo, podrías quemar hasta mil calorías; energía que estás malgastando. Tu cerebro no busca que estés físicamente saludable, ni busca que seas feliz, ni que hagas deporte; lo único que busca tu cerebro es que sobrevivas. Tu cerebro no sabe que estás haciendo deporte por salud, no sabe que estás leyendo para aprender, no sabe que estás haciendo ayuno a propósito. Sólo sabe que, si mañana te pierdes en el bosque sin comida, tiene que mantenerte con vida el máximo tiempo posible. Y tu mente te controla a través de la dopamina, una sustancia que se libera en tu cuerpo. Cuanta más dopamina segrega durante una actividad, mejor te sientes. Te genera mucha dopamina estar en TikTok viendo vídeos y te genera muy poca dopamina leer este libro. Haciendo uno estás a salvo sin moverte y con el otro estás gastando energía necesaria para tu supervivencia. 




			Esto que te estoy contando también lo saben los ingenieros que diseñan todos los algoritmos de las plataformas. Todos, absolutamente todos, han llegado a la misma conclusión: «Para que mi red social sea mejor, tengo que generar la mayor cantidad de dopamina en el cerebro de mis usuarios». Fíjate qué curioso. 




			¿Por qué las personas preferimos ver la televisión antes que escuchar la radio? Ambos formatos se pueden consumir de la misma forma, sentado en el sofá sin moverte. La radio se percibe mediante el sentido del oído. Un solo estímulo. La televisión se percibe mediante el sentido del oído y de la vista. Dos estímulos segregan mucha más dopamina a tu cerebro que uno solo. Por eso, la televisión es preferible a la radio. 




			Esto nos sirve para entender lo más importante de este capítulo. No todos los formatos de transmisión de información en redes sociales son iguales. No es lo mismo una foto que un texto, al igual que tampoco es lo mismo un texto que un vídeo. Si cogiéramos todos los formatos que existen en redes sociales para crear contenido y los ordenáramos por la cantidad de dopamina que generan en el cerebro, tendríamos estos resultados: 




			 




			• El vídeo genera mucho más estímulo cerebral que el formato escrito o que una imagen fija.




			• El formato que más extensión de la pantalla ocupa y, por lo tanto, más dopamina genera es el vertical.




			• El tiempo medio que una persona puede estar mirando lo mismo sin distraerse cada vez es menor, por lo tanto, vídeos cortos mejor que largos. 




			 




			¿Así que cuál es la conclusión de esto? 




			Los vídeos cortos verticales son los más estimulantes para el cerebro. Y es el formato que TODAS las plataformas están adaptando: TikTok, Instagram, YouTube, Netflix... Por ende, si utilizas el formato que genera mayor dopamina y que todas las plataformas están utilizando y promocionando..., tus posibilidades de éxito se multiplican. De hecho, los crecimientos exponenciales que hemos vivido con mis cuentas y las de nuestros clientes vienen siempre por este tipo de formato de contenido. 




			Saber el formato ganador es una gran ventaja, pero estoy seguro de que ya has intentado crear contenido corto vertical y no has tenido demasiado éxito. Eso es porque te estás olvidando de un parámetro clave, un punto imprescindible para poder crecer exponencialmente en redes sociales: tienes que caerle bien al algoritmo. 




			¿Cómo le caigo bien? ¿Cómo hago que Instagram o TikTok recomiende mi contenido? Te lo cuento en el siguiente capítulo. 
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Cómo «caerle bien» al algoritmo 




			 




			Los niños también son un poco manipuladores. Recuerdo algo que hacía desde que tengo memoria de mi existencia. Era algo que probablemente tú también hacías y sigues haciendo. Mis padres nunca han tenido mucho dinero, a mi hermana y a mí nunca nos faltó de nada, pero tampoco es que nos sobrara, ni mucho menos. Teníamos lo suficiente pero sin ningún lujo extraordinario. Cuando quería que me compraran un juguete, me las veía putas para conseguirlo, casi siempre me decían que no y eso me enfadaba mucho. A todos mis amigos siempre les compraban todo lo que querían, pero a mí no. Era verano del 2009, yo tenía nueve años y se me metió entre ceja y ceja que quería una bicicleta. Cuando se la pedí a mis padres, me dijeron que no podían comprarla en ese momento, que lo harían más adelante. 




			Claro, a mí eso no me valía. Yo quería una bicicleta y no iba a parar hasta conseguirlo. Por eso decidí sacar mis «armas». Siendo un niño, poca capacidad de argumentación tenía, con palabras no iba a conseguir demasiado. Pero sí hay una cosa que funciona increíblemente bien cuando lo hace un niño: hacer la pelota. 




			—Víctor, baja la basura. 




			Víctor bajaba la basura. 




			—Víctor, vete a comprar el pan. 




			Víctor iba a comprar el pan. 




			—Víctor, recoge tus juguetes de la habitación. 




			Víctor dejaba la habitación recogida. 




			A los tres meses llegué a un acuerdo con mis padres y me compraron la bicicleta que yo quería, exactamente con las características que yo deseaba. Una BMX roja, la hostia de bonita. Y todo gracias a entender una sola cosa: «Si quieres conseguir algo que otra persona tiene, tienes que caerle bien». 




			Con las plataformas de redes sociales ocurre exactamente lo mismo, tienes que caerles bien y hacer lo que quieren para conseguir resultados. Piensa en lo siguiente: ¿qué es lo que más le gusta a todo el mundo? Me atrevo a resumirlo en tres cosas: 




			 




			1. Comer. En esto no tenemos mucho que hacer. A no ser que seas un crack haciendo magdalenas y se las lleves a las oficinas de Instagram todos los días, lo descartamos de momento. 


			2. Sexo. Esto también veo complicado utilizarlo para caerles bien. De hecho, el CEO de Instagram, Adam Mosseri, está casado. Lo descartamos también. 


			3. Ganar dinero. Mmmmmm, esto ya me suena mejor. 




	    




			¿Crees que si consigues que Instagram, TikTok u otra red social ganen más dinero les vas a «caer bien»? Yo creo que sí. Y ésta es una de las claves en las que se basa todo el libro. Para crecer en redes sociales, necesitas hacer que, con tu contenido, la plataforma gane más dinero. Y hacer esto es relativamente sencillo. 




			Piensa en lo siguiente: ¿cómo gana dinero una red social? Al ser una plataforma gratuita, la red social «vende» nuestros datos y comportamientos en ella. ¿A quién? A los anunciantes de la plataforma. Entonces, si sabemos esto, ¿cómo podemos hacer que ganen más dinero? Fácil, simplemente haciendo que puedan poner más anuncios. 




			 




			+ Anuncios = + Dinero 




			 




			Fíjate en el siguiente ejemplo: 




			Imagínate que hay un vídeo que lo ven cien personas. 




			 




			100 Visitas = 100 Anuncios 




			 




			La plataforma ganará una cantidad de dinero por cada vez que muestra un anuncio. En este caso como tiene 100 visitas: 100 visitas = 100 €. Fácil. 




			Ahora piensa que en vez de ver ese vídeo cien personas, lo ven un millón. 




			 




			1.000.000 visitas = 1.000.000 anuncios = 1.000.000 € 




			 




			La plataforma ganará mucho más dinero con un vídeo de 1.000.000 que con un vídeo de 100. 




			Nota: esto es una burda simplificación. Obviamente no muestran un anuncio por cada vídeo, los ratios de muestreo de anuncios cambian continuamente, es sólo para que lo analicemos de forma simple. 




			El mensaje aquí es que un vídeo más estimulante hará que más personas se queden viéndolo, más usuarios en la plataforma y más huecos para colocar anuncios. 




			 




			Estímulo del usuario = + Visitas = + Anuncios = + Dinero 




			 




			Ponte en la situación de ser el CEO de Instagram o de TikTok. ¿Qué vídeo querrías mostrar más?, ¿el que tiene potencial para llegar a un millón o el que tiene potencial para llegar a cien? Lógicamente mostrará el que más dinero le dé, el que tiene potencial para llegar a un millón. Fácil también. 




			El «algoritmo» está creado con un solo objetivo: la mayor cantidad de dinero con la plataforma. Lo más importante de este capítulo es que entiendas que por mucho que tú creas que el algoritmo tiene que mostrar tu contenido a tus seguidores o a una cantidad abundante de personas, no lo va a hacer si no va a sacar un beneficio de ello. Un vídeo viral no es más que un contenido con el que la red social está ganando mucho dinero, por eso lo está mostrando. 




			Mejor no te pelees con Instagram, no te pelees con TikTok, entiéndelos. 




			Y ahora te preguntarás: 




			—Víctor, pero ¿cómo puedo hacer para que mi contenido sea «válido» para que lo recomienden? 




			Para eso, el algoritmo usa un único parámetro en el que se basa toda la plataforma. Y que, cuando sepas cómo utilizarlo, será como jugar a las redes sociales en «modo fácil». Es muy simple, pero una vez que lo domines te va parecer muy, muy sencillo. Te lo cuento en el siguiente capítulo. 
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Un agricultor de rábanos y las redes sociales 




			 




			Érase una vez un hombre que cultivaba rábanos en su huerto. Este agricultor, sin ser consciente de ello, descubrió uno de los principios universales más famosos de la historia. Y sólo tuvo que hacer una cosa: cultivar rábanos. Todo comenzó una mañana de marzo, ese día sentía una energía ciertamente negativa en su plantación de hortalizas. Prestando atención, se dio cuenta de un problema muy grande que le estaba sucediendo en su pequeño huerto. De todos los rábanos que plantaba, sólo el 80 por ciento se podían comer y vender al final. El resto se pudrían, se aplastaban o se los comía algún animal. Si plantaba mil rábanos, sólo podía vender ochocientos. Pero eso no era lo peor, ni mucho menos. Se dio cuenta de que la mayoría del tiempo que invertía en su huerto era para intentar «salvar» los rábanos con problemas. Esto le pareció una completa pérdida de tiempo y se propuso analizar cuánto tiempo invertía en todo el proceso para mejorar su productividad en el campo y ganar más dinero. 




			Tras un mes de análisis, muchos cálculos y muchos rábanos podridos, Vilfredo llegó a una conclusión increíble. Estaba invirtiendo el 80 por ciento de su tiempo en salvar ese 20 por ciento de rábanos en mal estado. Sólo el 20 por ciento del trabajo que hacía le daba rábanos buenos, comestibles, que podía vender. El restante 80 por ciento no servía para nada y era lo que más desgaste físico y mental le estaba causando. 




			Al darse cuenta de esto, no se pudo quedar quieto y fue a visitar a su vecino, el cual cultivaba tomates. Hablando con él y mostrándole su huerto, se dieron cuenta de que a él le ocurría exactamente lo mismo. El 20 por ciento de los tomates no se podían comer ni vender y estaba invirtiendo el 80 por ciento de su tiempo en ellos. Los dos hombres, sorprendidos y llenos de curiosidad, decidieron bajar al pueblo a hablar con el dueño de un restaurante con el que trabajaban. 




			—Nos hemos dado cuenta de algo increíble — dijo el agricultor. 




			—¿Qué es eso tan increíble? — respondió el dueño del restaurante. 




			Sacó una cesta con rábanos y le contó la conclusión a la que habían llegado él y su vecino. Según hablaba y hablaba, el dueño del restaurante iba cambiando poco a poco su cara de curiosidad por una de sorpresa. 




			—Y así es como he llegado a la conclusión de que el 80 por ciento de todo nuestro esfuerzo por cultivar está siendo en vano — concluyó. 




			El dueño siguió en silencio. No dijo ni una palabra. Acto seguido, se dio la vuelta y se fue. A los pocos minutos, cuando los agricultores estaban a punto de marcharse, apareció de nuevo el dueño con su carta de platos. 




			—Llevo más de diez años preguntándome lo mismo — dijo con voz ronca, mientras se detenía a coger un poco de aire—. Pensaba que estaba loco. 




			—No lo estás — respondió el agricultor. 




			—La mayoría de mis ingresos vienen por estos pocos platos, son los que más piden y los más rentables, pero ¿sabéis qué es lo peor? 




			—¿Qué? 




			—Que el resto de platos que hay en la carta me dan muchísimo trabajo, tengo que comprar mucha materia prima y no la suelo vender. He tardado unos minutos porque me he puesto a calcular y me ha dado un resultado preocupante. El 20 por ciento de mis platos me da el 80 por ciento de mis ingresos en el restaurante — concluyó el dueño. 




			Siglos más tarde, el economista Vilfredo Pareto dio sentido y significado científico a esta tendencia humana creando una de las reglas más utilizadas en todo el mundo: el Principio de Pareto. El 20 por ciento de tus esfuerzos en algo suele dar el 80 por ciento de los resultados que obtengas. Y aquello en lo que inviertes el 80 por ciento de tu tiempo y esfuerzo no te da más de un 20 por ciento. Una regla que sirve para negocios, dinero, relaciones y, cómo no..., para redes sociales. 




			Existe un parámetro que, si lo cumples, es el 80 por ciento de los resultados de cualquier estrategia de redes sociales. El problema es que la mayoría de las personas lo hacen justo al revés. Invierten el 80 por ciento de su tiempo en parámetros, objetivos y estrategias de redes sociales que son sólo el 20 por ciento de los resultados. 




			¿De qué te hablo? Hashtags, portadas, texto, música... y todo aquello que no cumple este principio. 




			Recuerda que, como vimos en el capítulo anterior, el único objetivo del algoritmo es generar más dinero para la plataforma. Y esto lo hace escogiendo los vídeos que más se ven (que son más estimulantes) para poner más anuncios y ganar más dinero. Es fácil. 




			Ahora te hago varias preguntas: ¿crees que importan los comentarios que tenga un vídeo? ¿Crees que importan los likes que tenga un vídeo? ¿La música en tendencia? ¿Y los guardados? 




			La respuesta para esto ya la deberías tener si leíste con detenimiento el capítulo anterior. No importa una mierda. ¿Y sabes lo peor? Ahora mismo, el 90 por ciento de los gurús que «enseñan» a crecer en redes sociales están tomando como base de su estrategia todos estos elementos que son IRRELEVANTES para hacer contenido viral y ganar seguidores. Todos hablan de supuestos hacks para crecer que no sirven para nada. 




			Lo único que le importa a una red social y lo único que te piden para hacerte viral es una cosa: tienes que hacer que las personas pasen más tiempo viendo tu contenido. Y para eso tenemos una métrica, la más importante y de la que nunca se habla: la retención de tus vídeos. Simplemente piensa esto: ¿qué harías en esta situación si fueras el dueño de una red social? 




			Tenemos dos casos: 




			 




			1. Un vídeo corto de una chica peinándose. Sus seguidores la reconocen, ven que es ella y le dan like. Le comentan lo guapa que es y le ponen un montón de corazones. 




			 




			Cada seguidor tarda 5 segundos en hacer todo ese proceso. Y logra: 13.000 likes y 100 comentarios. 




			 




			2. Un vídeo de una persona dando su opinión (política, por ejemplo). El vídeo dura 1 minuto y el 60 por ciento de las personas lo ve completo. De media, las personas ven ese vídeo durante 40 segundos de media por persona en esa publicación. Y logra: 5.000 likes y 50 comentarios. 




			 




			El vídeo uno tiene más likes y más comentarios, pero también tiene mucha menor retención. En el primer vídeo los usuarios pasan de media 5 segundos en esa publicación. En el segundo vídeo pasan de media 40 segundos. 




			¿Qué vídeo le interesará más mostrar a la plataforma para así poner más anuncios? ¿Qué vídeo crees que tendrá más visitas? ¿Qué vídeo crees que tendrá más seguidores nuevos? ¿Qué vídeo crees que tendrá mejores comentarios para posteriormente vender un producto? Y lo más importante, ¿qué vídeo crees que le generará más dinero a la red social? Fácil, el segundo. 




			Te resumo este capítulo con una frase, apúntala, que es gratis: «Lo único que tienes que hacer para crecer en redes sociales es hacer que las personas pasen mucho más tiempo viendo tu contenido. Debes aumentar la retención». 




			Y, en base a esta premisa principal, hemos creado la metodología ViralCopy. La metodología para crear contenido viral en redes sociales de PostMe Agencia. El método que utilizamos con todos los clientes y que nos ha hecho llegar a donde estamos y lograr tener clientes tan importantes. Se podría decir que es nuestra «fórmula de la Coca-Cola». Y esta fórmula es la que te voy a explicar paso a paso en los siguientes capítulos. 
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