
        
            
                
            
        

    
	[image: Image][image: Image]Título: A 22 Pasos del Éxito

	

	© 2023, Enrique Moris Vega

	© De los textos: Enrique Moris Vega

	

	

	Ilustración de portada: https://piquereditorial.com 

	Asesoramiento: https://piquereditorial.com   

	Corrección de textos y estilo: https://piquereditorial.com

	

	

	2ª edición 

	 

	Todos los Derechos Reservados. No se permite la reproducción total o parcial de esta obra, ni su incorporación a un sistema informático, ni su transmisión en cualquier forma o por cualquier medio (electrónico, mecánico, fotocopia, grabación, digital u otros) sin autorización previa y por escrito de los titulares del copyright. La infracción de dichos derechos puede constituir un delito contra la propiedad intelectual.

	

	 


AGRADECIMIENTOS

	

	

	

	

	

	Quiero agradecer primero tanto a Julio Tejero como a mi hermano Javi, por volcarse en la edición y corrección de este libro desde el primer minuto.

También a Raúl, Oriol y en general a todo mi equipo, que ha trabajado más duro que nunca en nuestras empresas para que yo pudiera liberarme durante semanas para escribirlo.

También a Fabián y Jose Piquer, que me han ayudado a materializar una simple idea inicial, en esto que estás leyendo.

Por último, y como no podía ser menos, a todas las personas que me siguen y que han aportado su granito de arena, animándome para que lanzara mi primer libro. 

Sin todos ellos, esto no sería posible.

	

	

	 


ÍNDICE

	

	

	INTRODUCCIÓN

	

	El secreto de la productividad

	La clave para formar parte del 1% de emprendedores que no fracasan

	Céntrate en lo importante

	Contradicciones que lo cambiarán todo

	MITOS

	Ultimátum marketing

	La clave de la polarización

	Trucos para conseguir más con menos dinero

	La estrategia secreta de Steve Madden que me ha permitido ganar millones de euros

	El truco para jubilarte millonario, ahorrando 10 euros al día

	La clave para tomar decisiones correctas desde hoy

	El perfil del éxito

	El síndrome que te hará fracasar (y la clave para evitarlo)

	La clave para que tu producto/servicio tenga éxito

	¿Por qué el trading?

	El secreto que los ricos te ocultan

	Necesito cambiar mi vida, ya

	La salud: Una de las claves secretas para llegar al éxito

	Inputs y outputs: La clave para entender el origen del éxito

	Aprender: La llave hacia el éxito (y las claves para hacerlo correctamente)

	Parálisis por análisis

	La clave para sobrevivir al camino que empieza hoy

	BONUS 1

	BONUS 2

	



	



	INTRODUCCIÓN

	

	

	

	


	Antes de nada, quiero agradecerte la confianza que has depositado en mí. Sin personas como tú, el esfuerzo de haber escrito este libro no habría servido para absolutamente nada.

En esta obra no encontrarás trucos mágicos para generar dinero, sino que conocerás los 22 puntos que yo he tenido que aprender durante mis 13 años emprendiendo y creando negocios en Internet. 

	

	Estos pasos han sido claves para tomar las decisiones correctas,  las que me han llevado a conseguir una situación personal y financiera cercana a lo que yo considero “el éxito”.

No ha sido “suerte”; de hecho, he cometido todos los errores que podía cometer y he fracasado en cientos de proyectos.

	

	Tampoco he recibido ayudas de ningún tipo. Mi familia siempre ha sido de clase media y no cuenta con trayectoria o experiencia en el mundo empresarial.
 

	No obstante, cometer todos estos errores me ha permitido adquirir estas experiencias, las que, junto a ciertas actitudes, han terminado desembocando en el éxito financiero, y me han permitido adquirir un patrimonio neto cercano a los 25.000.000 de euros.

	

	Los 22 conocimientos presentados en este libro te proporcionarán las herramientas necesarias para tomar mejores decisiones y esto tendrá un impacto positivo en tu situación actual y futura, tanto a corto como a largo plazo. 

	

	La razón es simple: tu situación actual no es el resultado de la suerte, el destino o una fuerza superior. En cambio, es el resultado directo de las decisiones que has tomado a lo largo de tu vida. Al mejorar tu capacidad para tomar decisiones, mejorarás tu situación en consecuencia.

De hecho, según varios estudios, existe una correlación entre las creencias religiosas de un país y sus condiciones económicas. Los países con una población con mayores creencias religiosas tienden a tener peores situaciones financieras. 

	

	Esto puede deberse a que estas personas adoptan una actitud pasiva hacia su vida, creyendo que su situación depende de un dios o destino preestablecido en lugar de sus propias acciones y decisiones.

El objetivo de este libro es, precisamente, ayudarte a tomar las riendas de tu propio destino. Pues, aprovechando mi experiencia, podrás evitar cometer los miles de errores que yo mismo he cometido, ayudándote además a situar en el mapa el punto al que quieres llegar. De esta forma…

	

	Podrás trazar el camino que te lleve hasta ese lugar exacto donde está eso que más deseas, ya sea el éxito personal o empresarial.

	

	

	Las claves que aprenderás en este libro son las lecciones más importantes que me han dado estas experiencias y son fruto de cientos de horas de análisis, búsqueda de patrones y denominadores comunes de los proyectos que han sido exitosos, así como de los que han fracasado.

	

	Mi camino ha sido una travesía larga y desafiante. Pero he dedicado muchos años a trazar el camino correcto hacia el éxito financiero. Si llegas hasta la última página de este libro, tendrás 13 años de ventaja frente al resto de la sociedad, de personas que como tú, se embarcan desde cero en la búsqueda de la prosperidad y el bienestar personal.

	

	

	Si eres una persona conformista y que aspira a ser lineal, a no resaltar, y a llevar una vida normal hasta el fin de sus días, este libro no es para ti. 

	

	Pero si eres una persona inconformista, que sueña con ser diferente al 99% de la sociedad, y no quieres vivir bajo las normas establecidas que te controlan y limitan, esta será la lectura más útil de tu vida.

Los 22 ingredientes de esta fórmula están probados, no solamente por mí, sino por personas a las que he ayudado a llegar al éxito financiero. Sus nombres, los conocerás a lo largo de estas páginas.

Ahora te toca a ti. Este libro puede ser uno más de los que abundan en tu estantería a medio leer, o puede ser el que de verdad genere ese punto de inflexión en tu vida, el que muy probablemente estés buscando.

Espero que disfrutes leyéndolo, tanto como yo he disfrutado escribiéndolo.

	

	

	Enrique Moris

	Empresario





	



	El secreto de la productividad

	

	

	

	Cuando hablamos de productividad, a todos nos viene a la mente esa persona que es capaz de hacerlo todo en un mismo día, manteniendo unos mínimos de calidad. 

	

	Ese empleado que es capaz de hacer las labores de varios compañeros a la vez, esa persona que es capaz de escribir un libro mientras gestiona varias empresas y más de 50 empleados en diferentes países, esa persona que tiene una lista de tareas pendientes con más de 50 líneas y es capaz de cumplirla cada día y, además, al mismo tiempo, lee varios libros.

	

	Nada más lejos de la realidad. Y esto lo sé, porque yo también he intentado ser esa persona. Hasta que hice un análisis (ya te enseñaré más adelante cómo) y me di cuenta de que gastaba más tiempo intentando compaginar y organizar todas estas tareas, que el que gastaba realmente haciendo esas labores. 

	

	

	
El secreto de la productividad es hacer menos, no más. 



	

	Esta es una de las lecciones que me permitió escalar a más de 15 millones de euros al año en algunos de mis proyectos online, como verás más adelante.

Cada persona tiene una cantidad de energía diaria limitada. Esta energía es la que nos permite tomar decisiones correctas en nuestro día a día. Esta energía es la gasolina que necesitamos para tener éxito, y no solo depende de cuantos cafés o Red Bulls tomemos al día. Gastar esta energía nos permite progresar en nuestros proyectos, trabajos, ideas o tareas.

Para que entiendas mejor este concepto, observa esta imagen:
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	Cada una de estas barras representa el progreso diario en nuestros diferentes proyectos o tareas. Cada una de ellas se logra consumiendo la energía que tenemos diariamente.
 

	Dedicar toda nuestra energía y foco en un solo proyecto, nos permite progresar muchísimo más rápido. 

	

	Por el contrario, dedicar nuestra energía limitada a 5 proyectos diferentes, hace que no podamos exprimir al máximo ninguno de ellos.

Esto no es una invención, es algo matemático. 

	

	Si tenemos 5 puntos de energía diaria, y dividimos éstos en 5 proyectos, podremos tener 1 punto de progreso en cada uno de los 5 proyectos. Si utilizamos estos 5 puntos de energía en un solo proyecto, tendremos 5 puntos de progreso diario. 

	

	Es tan simple como esto. El resumen sería: 

	Menos es más.

	La productividad no es hacer más tareas, es tomar la decisión y descartar las tareas prescindibles y centrarte únicamente en lo importante.
 

	¿Conoces algún atleta olímpico que sea el mejor del mundo en deportes completamente diferentes? Por ejemplo, natación y lanzamiento de jabalina, o tiro con arco y 100 metros lisos, o 400 metros lisos y salto de pértiga. No, ¿verdad? 

	

	Un atleta olímpico dedica su vida a un solo deporte, pone su foco diario en una sola cosa y la repite miles y miles de veces hasta ser el mejor en su categoría. 

	
En mi día a día, trato con muchos emprendedores y empresarios, y si alguien se presenta contándome que está trabajando en 7 proyectos diferentes, ya sé que muy probablemente no tendrá éxito en ninguno de ellos. 

	

	Entiéndase “éxito” como algo muy superior al mercado y a su competencia. Es fácil tener 5 proyectos diferentes que te hagan ganar 50.000 euros al año cada uno. 

	

	Pero es realmente complicado encontrar a alguien que tenga 5 proyectos diferentes en los que cada uno le haga ganar anualmente 10.000.000 euros. La realidad es que yo nunca he conocido a alguien que los tenga, y llevo ahora casi 13 años en el sector online.

Y aquí vendrá tu pregunta… 

	Pero Enrique, ¿y Jeff Bezos por ejemplo? Él tiene diferentes proyectos.
Sí, así es. Tiene muchas verticales de negocio, pero todas conglomeradas dentro de Amazon, que tiene más de 1.5 millones de empleados. Ellos dedican su día a día a cada proyecto, lo cual hace que aunque estén dentro de la marca Amazon, sean modelos completamente autónomos e independientes, con sus propios directivos, oficinas e infraestructuras.

Tú, yo y cualquier persona que conozcamos, no somos Jeff Bezos ni Elon Musk, así que céntrate en poner el foco y energía en tu proyecto más importante.

Retomando el tema, la energía diaria de la que te hablaba no solo la consumen los diferentes proyectos en los que te embarques, también las tareas rutinarias personales que te obligan a perder tiempo y energía en tu día a día. Esas tareas que te obligan a tomar decisiones y que consumen la energía que tienes para la toma de decisiones importantes en tu negocio o entorno laboral.

Recordemos que la situación actual en la que estás en tu vida es el resultado de todas las decisiones (buenas o malas) que hayas tomado hasta el día de hoy.

Muchas buenas decisiones terminan resultando en éxito. 

	

	Un conjunto de malas decisiones terminan resultando en una mala situación económica y personal.

Gastar nuestra energía diaria en cuestiones personales no importantes puede lastrar nuestro negocio mucho más de lo que creemos.

Tareas como:

✦ Decidir cada día qué ropa ponerte.
✦ Decidir cada día qué vas a desayunar, comer y cenar.
✦ Decidir qué compra tienes que hacer para poder cocinar cada comida.
✦ Cocinar dicha comida cada día.
✦ Decidir en qué momento del día vas al gimnasio.
✦ Tener 5 cuentas en redes sociales que generen notificaciones o tentación de utilizarlas cada 5 minutos.
✦ Tener 50 aplicaciones instaladas que nos tienten a coger el teléfono cada 5 minutos.

Hace 3 años uno de mis mentores me dijo una frase que me marcó:

Los pobres toman las mismas decisiones cada día, gastando la misma energía que usarían si fuese la primera vez que toman la decisión. Los ricos toman la decisión una sola vez y automatizan, descartan o delegan las siguientes.

Todas estas tareas diarias de las que te he hablado antes, y otras muchas que consumen nuestra energía diaria, son prescindibles y tienen solución.
 

	A continuación, te cuento algunas de las soluciones que he implementado para gastar la mínima energía posible en cosas poco importantes en mi día a día, y que tú mismo puedes aplicar también:

	

	

	✦ No gasto mi tiempo en decidir mi outfit diario. 

	Simplemente tengo 30 camisetas del mismo modelo y talla (quizás diferentes colores), 5 modelos de pantalón iguales, 50 pares de calcetines iguales, 6 sudaderas del mismo modelo. 

	

	Mis amigos me dicen que mi armario parece el de Homer Simpson, y es verdad, pero esto me permite, no solo ahorrar el tiempo de decidir, sino poder utilizar esa energía que gastaba diariamente en elegir la ropa de cada día, en mis proyectos y negocios. 

✦ No decido qué voy a comer cada día. 

	Tengo un dietista que decide por mí. Un dietista no cuesta más de 100 euros al mes, planifica todas las comidas de cada día, enfocadas a cumplir tu objetivo mensual (perder grasa, ganar músculo, adelgazar, engordar...), no solo te ahorrará tiempo y energía, sino que además mejorará tu salud.

	

	

	✦ No cocino. 

	En mi caso, tengo contratada una cocinera que lo hace por mí, basándose en la dieta que prepara mi dietista cada mes. Sé que no todo el mundo puede permitirse gastar unos 1.000 euros al mes en tener un par de horas cada día un chef en casa, pero hay alternativas. Servicios como Wetaca, que te envían cada comida diaria a casa, recién hecha, por una cantidad de dinero menor del que gastarías haciendo tú esa compra en el supermercado. Ahorrarás tiempo, dinero, energía y además comerás más sano.

✦ No gasto tiempo en decidir a qué hora me levanto, me acuesto, voy al gimnasio o trabajo. 

	Tengo una rutina planificada antes de empezar cada mes, y sé perfectamente qué me toca hacer en cada momento. Esto aunque te parezca algo básico, es clave. Implicará que seas disciplinado y sepas decir NO a diferentes planes que te irán proponiendo cada semana. Más adelante te hablaré de esto.

✦ No utilizo, prácticamente, las redes sociales. 

	Aunque no me creas, porque tengo una comunidad de más de 600.000 seguidores entre Twitter, TikTok, YouTube, Telegram e Instagram, prácticamente no le dedico tiempo. 

	

	He delegado (y desinstalado) Twitter y Tiktok. He dejado de publicar contenido en YouTube. Tengo delegados los mensajes de Instagram y los canales de Telegram y prácticamente no leo el correo, hay una persona que lo hace por mí. 

	

	Delegar estas tareas no está al alcance de todos, y yo lo hago porque algunas de estas son imprescindibles para mis proyectos, pero si no lo es para ti, deberías pensar en dejar de utilizarlas, o limitar el uso diario de ellas, esto incluso puedes forzarlo desde tu teléfono a través del control parental para que no te deje utilizar ciertas apps más de una serie de horas diarias.

✦ No me embarco en varios proyectos a la vez. 

	He estado 3 años centrado en Tradeando, uno de mis proyectos más conocidos. Hasta que no he sido capaz de estabilizar y delegar el proyecto, manteniendo niveles de facturación y dando un servicio de 10 a nuestros alumnos, con más de 50 empleados en todo el mundo, no he pasado al siguiente proyecto en el que ahora estoy embarcado. 

	

	Durante estos años, he tenido otras ideas que sabía perfectamente que funcionarían y con las que podría ganar dinero desde prácticamente el primer día, pero he decidido poner foco solo en uno de ellos y escalar al máximo la facturación y la calidad del servicio, antes de pasar al siguiente.

✦ Cuando estoy trabajando, mi teléfono está en modo avión, para que nada me distraiga.

✦ Desde hace 2 años, no le doy mi número de teléfono personal a nadie. 

	

	¿Permitirías a alguien que no sea de tu círculo más cercano o familiar que apareciese en tu casa y que tocase al timbre cada vez que necesite algo? No suena lógico, ¿verdad? Dar tu teléfono personal a alguien es permitirle esto. Piensa muy bien a quien das tu teléfono.

Este concepto de productividad es también aplicable al mundo de las inversiones, y si eres uno de mis alumnos ya sabrás a qué me refiero.

Durante los últimos 5 años he trabajado en conocer unos pocos activos sobre los que aplico mi estrategia de inversión, sé que podría aplicarla a cientos de activos diferentes, no solo de acciones sino también de divisas, materias primas y otras. 

	Pero he priorizado entender el comportamiento de unos pocos activos versus ganar más dinero, para así, aunque genere menos, poder mantenerme consistente en el tiempo e invertir de forma más conservadora y segura.

Si quieres tener éxito, elige una sola cosa en la que enfocarte, repítela y mejora cada día y conviértete en el mejor. 

	

	

	
No dejes que nada te distraiga de tu objetivo principal.





	
La clave para formar parte del 1% de emprendedores que no fracasan
 

	

	

	En este capítulo te voy a hacer entender una de las lecciones más importantes de este libro, y es algo que, desde que lo aprendí, cambió mi forma de ver los negocios para siempre.

Los resultados que obtenemos hoy en nuestros proyectos no están generados por el trabajo que hemos hecho hoy. Los resultados que obtenemos hoy están generados por el trabajo que hicimos hace 6 meses, 1 año o incluso 2 años.

Esto no es solo aplicable al mundo de los negocios, sino también a cualquier ámbito de nuestra vida, y entenderlo te ahorrará sentimientos de impotencia y ansiedad generados por no entender el motivo de no obtener resultados inmediatos. A continuación, te muestro una gráfica que te hará entenderlo mejor. 
 

	La flecha superior representa el tiempo (en días, semanas, meses o años) que hemos dedicado a un proyecto.

La flecha inferior representa los resultados, pueden ser económicos o de cualquier tipo.

Como puedes ver, el tiempo que dedicamos a algo no genera resultados inmediatos, siempre tiene que correr un período de tiempo hasta que empecemos a ver resultados. 

Los resultados que tenemos hoy (flecha inferior) son obtenidos por el trabajo que hemos realizado anteriormente (flecha superior).
 

	El trabajar en un proyecto y no ver un feedback inmediato hace que, después de un período de tiempo sin ver resultados, la mayoría de personas terminen dejándolo.

	

	Hay otra gráfica que me gusta mucho, porque representa con una sola línea la evolución en cuanto a resultados de la gran mayoría de proyectos. 

	

	

	

	

	

	

	

	[image: Image]

	Esto te ayudará a entender por qué, si no eres disciplinado y haces algo que te gusta, te será muy complicado que llegues a tener éxito en cualquier tipo de proyecto.

	

	La línea vertical representa los resultados, ya sean económicos o de cualquier tipo, y la línea horizontal representa el tiempo que pasamos trabajando en ello: días, semanas, meses… 

	[image: Image]Un proyecto (sea del tipo que sea) requerirá mucho tiempo de trabajo hasta dar sus frutos y, llegado cierto punto, explotará y generará resultados exponenciales gracias a todo el trabajo realizado anteriormente. 

	

	Si no eres lo suficientemente disciplinado para mantener este proyecto vivo durante el tiempo durante el cual aún no da resultados, no podrás llegar a disfrutar su éxito.
 

	La mayoría de los emprendedores empiezan un negocio, ven que con el paso de los meses no obtienen resultados inmediatos, y pasan al siguiente intentando encontrar el que les haga ver la curva de resultados desde el principio, sin saber que no lo van a encontrar.

Vivimos en la época de la inmediatez, posteamos en redes esperando (y deseando) un retorno inmediato en forma de likes. Queremos saber algo y esperamos que Google nos dé la respuesta inmediatamente. 

	

	Empezamos un proyecto y ya estamos casi pensando en qué vamos a gastar el dinero, antes incluso de ganarlo, cuando la verdadera clave del éxito está en el largo plazo y el interés compuesto, al igual que en una inversión 10 euros no parecen nada, pero el interés compuesto de 10 euros a lo largo de unos años nos puede hacer millonarios.

Todos ven ahora el éxito de Amazon, pero nadie los admiraba unos años antes cuando estaban trabajando en su producto para convertirse en el ecommerce con la mejor experiencia de cliente sin importarles ganar dinero, mientras perdían millones y millones de euros año tras año.
 

	Y esto no fué diferente durante mis inicios en el mundo de las inversiones, donde esperaba empezar a ganar dinero desde el primer día. 

	

	Necesité 2 años dedicando el 100% de mi tiempo y dinero (en pérdidas de prueba y error) hasta encontrar una combinación de aprendizajes y conocimientos que me permitieron conseguir una estrategia rentable y aplicable.
En el mundo de los negocios, me ha sucedido lo mismo. En febrero de 2023, mi empresa de E-learning (que incluye varias sub-empresas y no solo Tradeando pese a ser la más conocida), ha facturado 1.9 Millones de euros, el mejor mes desde que lancé el proyecto hace 3 años, y el mejor mes desde que empecé en los negocios online hace 13 años. 

	

	Mi yo del pasado intentaría entender qué hemos hecho diferente en febrero para hacer estos números, en comparación con otros meses donde la facturación suele ser menor. 

	

	Sin embargo, la realidad es que estos números son el resultado de haber trabajado muy duro durante muchos meses y años anteriores, dedicando el 100% de mi tiempo a trabajar en desarrollar y mejorar mis productos lo cual no tuvo ningún tipo de retorno económico a corto plazo, pero si ha tenido un gran retorno en el largo plazo.

Pero Enrique… ¿Y cómo trabajo en un proyecto que no me va a dar resultados a corto plazo, de qué vivo entonces?

La respuesta a esta pregunta dependerá de tu situación actual, aunque ya te adelanto que el 99% de las personas pueden compatibilizar el formar parte de un proyecto (aunque sea a un ritmo más lento) con su trabajo habitual. Y no, muy probablemente tú no estés en el 1% restante, así que tienes la posibilidad de empezar un cambio en tu vida.
Si aún vives en casa de tus padres, algo muy habitual en la época en la que vivimos, contarás con una clara ventaja. No tienes nada que perder, en el peor de los casos terminarás igual que estabas, no tienes que pagar un alquiler, una hipoteca, comida, luz… Este momento de tu vida es el mejor para arriesgarte.

Si te has independizado y tienes obligaciones a final de mes, no deberás dejar todo y tirarte a la piscina, y menos sin saber si hay agua dentro.

	

	Pero dedicar 1 o 2 horas al día te permitirá perfectamente empezar a hacer tus primeros avances en el mundo de los negocios, inversiones o cualquiera que sea tu proyecto. Yo mismo empecé uno de mis primeros negocios online con 18 años, compaginándolo con la universidad y los trabajos como editor de vídeo que realizaba para poder tener una vía de ingresos. 

	

	Este primer proyecto, una comunidad de juegos online, terminó siendo un gran éxito 2 años después y me ingresaba más de 30.000 euros de beneficios cada mes.

Una forma de agilizar todo este proceso es formarte con una persona que ya haya recorrido el camino que tú quieres recorrer.

De hecho, así surgió Tradeando, uno de mis proyectos de mayor éxito, en el cual transmito mis conocimientos y estrategia a cualquier persona que quiera embarcarse en el mundo de las inversiones, incluso sin conocimientos previos.

	

	El objetivo es agilizar ese proceso de formación y tiempo de trabajo, para obtener los resultados mucho antes, gracias a las directrices de alguien que ya ha recorrido el camino y sabe exactamente a donde debes ir y qué debes hacer.
 

	He creado un bonus para los compradores de este libro, donde puedes ver de forma gratuita una clase donde hablo de mi estrategia, solo tienes que entrar en este enlace o escanear el QR:

	
Tradeando.net/bonus-libro

	






	



	Céntrate en lo importante

 

	En este capítulo, quiero contarte algo que muy probablemente cambiará la forma de ver tu proyecto, tanto si ya estás trabajando en él como si estás por lanzarlo.

	

	Incluso, si trabajas en una empresa, esto te enseñará a convertirte en alguien realmente imprescindible para la compañía, pues adquirirás una visión del negocio que quizás ni el propietario tenga.

Imagina que tu empresa es un barco, que tiene dos opciones: avanzar, o simplemente flotar sin moverse, y tú, como capitán, tienes también dos opciones: trabajar por mantener el barco a flote, o trabajar para que el barco avance.

Hay tareas que hacen que el barco flote (algo obviamente imprescindible) y hay otras que hacen que el barco avance y se acerque a su objetivo, esa isla que tiene un cofre del tesoro enterrado en su arena.
 

	Estarás pensando… 

	Enrique no he comprado este libro para que me hables de barcos… pero tranquilo, ahora lo vas a entender.

En una empresa hay tareas que mantienen a flote el barco. Estas son la  contabilidad, la atención al cliente, el e-mailing, los recursos humanos, la logística, las compras o la parte comercial…

Y otras tareas que hacen que el barco avance: la preparación de un lanzamiento concreto de marketing, o trabajar en el producto/solución por el cual te van a pagar tus clientes.

Te voy a poner como ejemplo mi proyecto Tradeando, la academia donde enseñamos a personas que no tienen conocimientos previos a hacer sus primeras inversiones en bolsa/criptomonedas y obtener resultados en los primeros 7 días.

En mi caso, cuando lancé el proyecto, yo hacía todo: la parte contable, la parte de ventas y marketing, contrataba gente, trabajaba en la estrategia para mejorar el contenido de la academia, daba clases en directo, atendía personalmente a cada alumno…
 

	Hasta que me paré a analizar, si realmente estaba trabajando en que el barco avanzara, o simplemente en mantenerlo a flote.
Labores como la contabilidad, la venta o la atención a clientes, son vitales y necesarias. Si no haces una buena gestión contable por ejemplo, seguramente termines incluso encarcelado.

	
En cierto momento, decidí invertir en contratar a un buen contable, también a un inversor profesional que se formase con mi estrategia para atender a mis alumnos y dar clases en directo, otra persona que gestionara la parte de campañas de marketing y, por último, una persona que se ocupara de la parte comercial y de ventas. 

	

	Yo decidí dedicar el 100% de mi energía y tiempo en mejorar el producto. Trabajé durante más de 1 año únicamente en mejorar la parte de producto, en mejorar la estrategia que a fin de cuentas era el vehículo que toda persona que me pagaba utilizaría para llegar a su objetivo. Trabajé más de 12 horas al día sin obtener (ni esperar) un retorno inmediato. 

	

	De hecho, yo ya estaba ganando una cantidad considerable de dinero y, pese a esto, decidí parar y centrarme en mejorar la experiencia del usuario en lugar de dedicar mi tiempo a vender todo lo posible.

	

	Y precisamente, esto es lo que hizo explotar este proyecto. 

	

	La gente empezó a ver que mi estrategia realmente funcionaba muy bien, obtenían resultados, nos daban un feedback que nosotros compartíamos (y seguimos compartiendo) en redes, y esto a su vez nos generaba nuevos clientes.

El concepto que quiero transmitirte no va de quitar valor a estas tareas que son vitales para mantener tu empresa o negocio, para mantener tu barco a flote, lo que quiero que entiendas es que estas tareas no son lo que debería quitarte tu tiempo y energía.

Tu visión del negocio debería estar en hacer que el barco avance y se acerque al objetivo. Incluso haciendo un recuento diario en una planilla de Excel, analizando las tareas que has desarrollado y si estas han hecho que tu barco avance aunque sea un poquito ese día.

Entiendo que si tienes un pequeño negocio donde solo trabajas tú, o estás pensando en embarcarte en un proyecto personal, no podrás subcontratar muchas de las tareas que hacen que tu barco se mantenga a flote, pero tienes muchas herramientas para automatizarlas al máximo posible:

	

	
✦ Zappier: Te permitirá automatizar muchas de las tareas rutinarias de tu empresa, especialmente si es digital, interconectando diferentes aplicaciones que ya utilices en tu día a día.

✦ Active Campaign: Podrás automatizar muchos de los procesos de emailing y notificaciones a clientes, (después de un registro y un pago).

✦ Invoicehome.com: Con esta herramienta te será posible generar facturas con un solo click, tenerlas todas ordenadas y compartirlas con tu gestor, para que puedas olvidarte de ello.

✦ Calendly: Agilizará bastante la parte comercial de tu proyecto, organizando llamadas o reuniones con tus clientes en función de tu disponibilidad.

 

	
Esto no solo aplica al ámbito empresarial, pues los humanos realizamos muchas tareas diarias que no hacen que nos acerquemos a nuestros objetivos: videojuegos, redes sociales, ir de compras, pensar qué ropa ponerte, pensar qué vas a comer ese día y cocinarlo… 


	

	En lugar de aprovechar nuestro tiempo leyendo libros o formándonos en habilidades que permitan que nuestro tiempo esté mejor pagado, o haciendo deporte, lo cual mejorará nuestra salud y además hará que seamos más productivos cuando trabajamos, o incluso teniendo tiempo suficiente para dormir 8 horas diarias que nos permitirán maximizar nuestro potencial tanto empresarial como personal.








	



	Contradicciones que lo cambiarán todo
 

	

	Vivimos en la era del blanco o el negro. Polarizamos tanto todo, que llegamos a pensar que solo hay una opción correcta: verdad o mentira, blanco o negro, derechas o izquierdas, el bueno y el malo… 

	

	Pero, en este capítulo, os voy a enseñar lo que los americanos llaman “Think out of the box”.

Lo que vas a aprender, muy posiblemente sea uno de los valores más importantes de este libro, y es algo que utilizan y han utilizado todos los genios de la historia para fundamentar sus decisiones…

	

	Einstein, Galileo, Newton, hasta los mejores empresarios de la historia, como Jeff Bezos y Elon Musk, y si te has leído sus cartas a accionistas, entenderás a qué me refiero cuando hayas terminado este capítulo.
No todo es blanco o negro, y entendiendo esto, te enseñaré a llegar a conclusiones a las que otros no pueden por su pensamiento binario.

 

	
La forma de conseguir algo es a través de lo contrario.
 


	

	Sí, a mi también me chocó cuando lo escuché por primera vez…
 

	Pero cuando llegué a entenderlo, cambió por completo mi forma de resolver todo tipo de situaciones, tanto a nivel personal como empresarial.

Te pongo un ejemplo que te hará comprender lo que vamos a ver en este capítulo:

Mucha gente busca encontrar la idea perfecta de negocio que les haga ricos, el producto que mucha gente necesite y que le haga vender millones. Esperan que esa idea les venga cuando están en su escritorio pensando o cuando están dando vueltas en la cama en busca de la idea que genere un cambio drástico en su vida.

Quizás te ha pasado…y esta idea mágica nunca llega, ¿verdad?

Porque la forma de encontrar esta idea o solución que te haga rico, es identificando lo contrario, el problema.
Si identificas un problema que tenga un grupo de personas, la solución a ese problema será por lo que la gente te pague, y la vía para ganar dinero.
Mi vida empresarial cambió cuando descubrí esto, porque dejé de buscar buenas ideas que me hiciesen rico y empecé a buscar problemas graves que la gente tenía (y que pueden ser técnicos, educacionales, personales…) por los cuales tenía claro me pagarían si conseguía resolverlos.

No busques ideas o soluciones, busca problemas y estos te darán las soluciones.

Te muestro otra contradicción que yo suelo utilizar mucho en mi día a día:

Diariamente, recibo mensajes del tipo: “Enrique tienes mucho dinero, pero tienes muy poco tiempo y esto es lo más valioso de la vida, ¿realmente te merece la pena esa vida?”

Intento explicárselo con una contradicción:

Yo tengo poco tiempo ahora, trabajo 12 horas al día, incluidos los sábados en muchas ocasiones, pero tener poco tiempo durante mi juventud, me va a permitir disponer de todo el tiempo libre que quiera dentro de unos años y vivir la vida que siempre he soñado.

Sin embargo, el que disfruta de mucho tiempo libre durante su juventud (se entiende que no debe trabajar demasiado), dentro de unos años tendrá que trabajar muchas horas si quiere tener una jubilación digna, y seguramente llegue justo a la vejez y pase el resto de su vida preocupado por si puede permitirse algo tán simple como un viaje, o ayudar económicamente a su familia si lo necesita.

Te cuento otra contradicción que he aplicado en mis negocios (y que seguramente ya conozcas):

Cuando lancé mi proyecto Tradeando, una academia en la que enseño a personas que no tienen conocimientos previos sobre inversiones a realizar sus primeras operaciones rentables y generar plusvalías en los primeros 7 días, estuve un año entero trabajando en mejorar la estrategia, el contenido, el servicio y la experiencia formativa, más de 12 horas al día durante 12 meses, sin esperar ningún retorno económico inmediato. 

	

	Esto me ha permitido, 3 años después, convertirme en la mayor academia online por número de alumnos de España, y por tanto, tener un retorno económico (y de satisfacción por ver tantos casos de éxito) importante.
¿Ves la contradicción?

Renuncié a ganar dinero de forma inmediata, teniendo mi formación cerrada a nuevos alumnos hasta que tuviese un producto que fuese un 10 sobre 10. Esto me ha permitido generar un retorno económico mucho mayor a largo plazo. 

	Si hubiese decidido abrir la academia con una estrategia básica y mal servicio, el feedback hubiese sido horrible y hubiese sido imposible escalarlo a los números en los que estamos ahora.

	
Veamos otra contradicción. Si estás leyendo este libro es porque tu objetivo es generar dinero en el mundo empresarial o en el mundo de las inversiones.

¿Cuál sería la contradicción de generar dinero? 

	¿Cuál sería el problema opuesto a ganar dinero?

Piénsalo antes de seguir leyendo…

Gastar o tener poco dinero.

Suena surrealista, ¿verdad?

Enrique, ¿me estás diciendo que para ganar dinero tengo que gastarlo?

Ahora lo vas a entender...

Como ya sabes, para ganar dinero tienes que resolver un problema, ya sea para los clientes de tu proyecto o para los clientes de la empresa para la que trabajas…

	
Para resolver un problema que otros no pueden o quieren resolver (y por tanto pagan) necesitas adquirir una habilidad que los demás no tienen…

¿Cómo puedes adquirir una habilidad?

De alguien que ya la tenga y haya recorrido ese camino que tú quieres recorrer hasta aprenderla, y que seguramente te cobre por formarte. Puede ser en forma de libro, de asesoramiento personal, de formación online o cualquiera que sea el método.

Gastar algo de dinero en formarte y adquirir esos conocimientos y habilidades, te permitirán en el largo plazo generar mucho más dinero y que tu tiempo esté mejor pagado de lo que lo estaba inicialmente (ya que resuelves problemas mayores conforme más conocimiento adquieres).

¿Lo vas entendiendo?

La forma de encontrar una solución, es hallando el problema.

Otra contradicción… 

	

	¿Cuál es la mejor forma de conectar con tu trabajo/negocio? Con conectar me refiero a la forma de tener todo tu foco y energía en ello…

¿Cuál es el opuesto de conectar?

Efectivamente, desconectar.

La mejor forma de recargar pilas y tener la energía al máximo para darlo todo en tu trabajo o negocio, es desconectar, tomar un respiro, unas breves vacaciones que nos hagan resetear nuestro cuerpo y mente para volver más fuerte que nunca. Sobre esto, te hablaré en otro capítulo.

Ahora una contradicción relacionada con la salud.

Imagina que dentro de X tiempo quieres sentirte mucho mejor contigo mismo, con tu estado físico y de salud. Quieres sentirte bien.

¿Cómo conseguirlo?

¿Cuál es la contradicción aquí?

No sentirte tan bien. Cuando estás levantando 60 kg de press banca con el pecho, o estás comiendo lechuga sin ningún tipo de aderezo… ¿Estás sintiéndote bien? ¿No, verdad?

Pero hacer esto de forma repetitiva y disciplinada es lo que hará que en unos meses tengas mejor físico, mejor estado de salud, no estés hinchado por la comida basura, y te sientas mejor en general contigo mismo tanto a nivel salud como a nivel personal.

Y en el amor no es diferente…

Algo ya sabido es que cuando estás conquistando a una chica, cuanto menos le des y menos interés muestres, más atraída se sentirá, y sin embargo, conforme más le des, más fácil te verá y menos le atraerás. Igual ocurre con los hombres.

Si quieres recibir mucho, tienes que dar poco. Qué contradicción, ¿verdad?

La escasez genera atracción y la abundancia genera rechazo.

¿Cuál es la estrategia de Rolex para vender mucho?

Producir poco.

Decidieron ganar menos dinero a corto plazo (podrían producir muchos más relojes) para así dar una sensación de escasez y exclusividad, y vender mucho más a largo plazo.

Rolex es la única marca que tiene ya vendida su producción de los próximos años sin haber fabricado nada aún.

En este capítulo estoy enseñándote a pensar “out of the box” y a no basar tu criterio u opinión en base a lo que escuches de los demás o a lo que todos crean/hagan, sino que sepas de verdad fundamentar tu personalidad y opinión en base a tu propio análisis, contradiciendo si es necesario cualquier creencia ya asentada por las masas.

	El movimiento de masas mueve aún más masas y es algo exponencial, esto lo vemos en el mercado y lo sabréis especialmente los que seáis mis alumnos:

Las acciones o criptomonedas que más FOMO (fear of missing out) tienen son las que más suben, y al ser las que más suben más gente entra a invertir en ellas por miedo a quedarse fuera y que todos ganen dinero menos ellos. 

	

	Pero hay que pensar de forma contraria para aprovecharlo y encontrar la solución (en este caso la solución es ganar dinero vs perderlo).

La peor forma (la menos probable) de ganar dinero en los mercados es cuando está en pura euforia y todo el mundo piensa que lo va a ganar, estos son los que compran el top y terminan perdiendo gran parte de sus ahorros.

La mejor forma de ganarlo es comprando cuando hay miedo en los mercados, cuando nadie piensa que sea posible ganar dinero porque todo va a caer mucho más, ahí es el mejor momento para comprar y ganar dinero. 

La forma de ganar dinero en los mercados es comprando cuando todos piensan que lo vas a perder. Bonita contradicción, ¿verdad?

De hecho, así surgió mi estrategia hace muchos años, pensando de esta forma y utilizando este criterio para encontrar la forma de convertirme en ese 10% de los inversores que ganan todo el dinero de ese 90% perdedor.

No profundizaré demasiado en la estrategia en sí en este libro. Pero, lo que puedo decirte es que cuando una acción está comprándose más de lo que debería, por pura euforia, en un período de minutos/horas muy por encima de la media, entonces…

	

	Nosotros buscamos la forma de ganar dinero apostando por la caída, y viceversa; cuando una acción está cayendo en un corto período de tiempo (minutos/horas) más de lo que debería por puro pánico y basándonos en una serie de indicadores, patrones y comportamientos, apostamos a la subida. 

	

	Ganamos el 87% de las operaciones que hacemos, y es precisamente por apostar al movimiento contrario al que están apostando la mayoría de inversores (los novatos, por cierto).

Si te interesa conocer un poco más a fondo mi estrategia, he grabado una clase gratuita donde te la enseño, solo tienes que entrar a: 

	

	Tradeando.net/bonus-libro

	

 

	




	
MITOS

	

 

	He pasado los últimos 10 años en Internet, viendo como un tío tatuado me contaba que el trading era el trabajo más seguro y estable del mundo.

Que el trading era esa gallina de los huevos de oro para hacerte millonario prácticamente de la noche a la mañana,

Parecía raro ver a un tío que hiciera trading sin su Ferrari. “Este no debe hacerlo bien, sino, tendría uno” pensaba yo.

Películas como El lobo de Wall Street han engordado aún más estos mitos…

Sí, he dicho mito, y en este capítulo vengo a contarte la realidad. Y si eres uno de mis alumnos, ya sabes lo que te voy a decir a continuación…

El trading, y en general el mundo de las inversiones, es una forma de rentabilizar el capital que tengas.
Con una cartera de 1.000 euros, no vas a generar lo mismo que alguien que tiene una cartera de 1.000.000 de euros.

Y esto, aunque parezca básico, es algo que no veo que nadie cuente.

Todos los que te quieren formar (previo cobro, por supuesto) te dicen que con esto vas a dejar tu trabajo, vas a jubilar a tus padres, te vas a llevar a tu novia a las Bahamas y te vas a comprar el coche de tus sueños. Pero eso no es verdad.

Diciéndote esto, quizá esté tirando piedras sobre mi propio tejado, pero el trading no es una forma de generar riqueza de la nada, es una herramienta para rentabilizar el capital que tengas.

¿Hay alternativas si tienes poco capital? Sí, por supuesto. Pero no todo es tan bonito como te lo pintan, y en este capítulo me sincero contigo y te lo voy a desgranar todo.

	
Yo no me hice millonario con el trading. Yo antes de empezar a tradear llevaba 8 años creando y gestionando negocios online, lo cual me permitió generar capital.

Ese capital, combinado con una estrategia de trading, me ha permitido a día de hoy generar cientos de miles de euros, pero no habría sido posible empezando con cero.
Esto no significa que el trading no valga para generar dinero, lo que quiero que entiendas es que vas a generarlo en proporción al capital con el que operes, y siempre va a existir un riesgo de perder tu dinero - es decir - debes invertir un dinero que estés dispuesto a perder. 

	

	Si no tienes un gran capital disponible para invertir que te puedes permitir perder, al principio, siempre debes tratar de reducir el riesgo lo máximo posible en tus inversiones. 

	

	

	

	

	

	 


¿Cuál es la mejor forma de reducir el riesgo a la hora de invertir?

	

	Muy simple. Invertir con dinero que no sea tuyo, sin hacerte responsable de las pérdidas, y recibir hasta un 90 % de las ganancias que generes con ese dinero.

	

	¿Es eso posible? Sí.

	

	¿Cómo? Mediante cuentas fondeadas de trading.

	

	

	

	

	

	 


¿Qué es una cuenta fondeada de trading?

	

	Una cuenta fondeada de trading es una cuenta en la que otra persona o empresa te proporciona el capital para que puedas hacer trading en los mercados financieros. 

	

	La idea detrás de esto es que el fondeador cree en tus habilidades como trader y está dispuesto a invertir en ti. 

	

	Si no tienes experiencia ni un gran capital…

	Comenzar con una cuenta fondeada puede ser una buena opción porque te permite practicar, adquirir experiencia y generar ingresos sin arriesgar tu propio dinero.

	

	Fíjate en el caso de este alumno al que ayudamos a que una empresa de fondeo le diese un capital de 400 mil dólares para invertir entre sus 2 cuentas de fondeo.
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	Simplemente generando una rentabilidad del 3% mensual a estos 400 mil dólares…Que utilizando nuestra estrategia es muy probable que lo consiga, ya que es lo que generamos de media en 2022… 

	

	Puede generar 12 mil dólares mensuales. De los cuales, un 25% son para la empresa de fondeo y un 75% para él.

	

	No está nada mal, ¿verdad? Ahora, fíjate en el caso de este otro alumno:
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	En su primer mes con su cuenta fondeada y  utilizando nuestra estrategia probada de inversión… 

	

	Ha generado 1.663€ de beneficio.

	

	O fíjate en el caso de otro de mis alumnos:
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	Tras cerrar una operación con la que ha ganado $314 en una mañana mediante su cuenta fondeada…

	

	se puede ir al parque a jugar con su hija. 

	

	Ahora, lo más probable, es que al ver este tipo de resultados, quieras empezar a invertir con una cuenta fondeada y te hayan surgido preguntas como:

	

	¿Cuáles son los requisitos para acceder a una cuenta fondeada de trading?

	

	¿Debo tener experiencia para que me presten dinero para invertir?

	

	Una vez me presten el dinero, ¿cómo voy a hacer para rentabilizarlo?

	

	Para responder a estas y muchas otras preguntas, he creado una clase gratuita en la que te voy a contar exactamente cómo puedes acceder a una cuenta fondeada hoy mismo.

	

	En esta clase gratuita te voy a explicar en detalle cómo generar tu primer ingreso mensual extra en 60 días sin invertir tu capital, aprovechándote de una cuenta fondeada. 

	

	Vas a aprender el nuevo protocolo de inversión de 3 pasos que hemos creado para que personas normales y corrientes sin un gran capital ni experiencia puedan iniciarse en el mundo de la inversión de forma simple, rápida y sin arriesgar su dinero.

	

	Para acceder a esta clase gratuita y poder generar tu primer ingreso extra durante las próximas semanas ve a: 

	

	Tradeando.net/bonus-libro

	

	

	

	 


A menos que te fondeen.


	¿Qué es eso de que me fondeen, Enrique?

Hay empresas de fondeo, que te prestan dinero para que operes y luego repartas una parte con ellos (entre un 15 y un 25% de los beneficios).

¿Y, fondean a todo el mundo?

No, solo a los que tienen una estrategia rentable.

¿Y cómo lo consigues? 

	

	Con un examen.

Empresas como FTMO o Myforexfunds te examinan en una cuenta simulada, exigiendo una rentabilidad mínima en 30 días, que varía entre un 5% y un 10%. Si lo consigues, te prestan entre 10.000$ y 400.000$ para operar, dependiendo del examen al que te hayas presentado.

¿Y este examen lo aprueba todo el que tiene una estrategia como la tuya, Enrique?

No, porque en el trading no solo dependes de una estrategia, también dependes de tus emociones y como de estricto seas aplicando lo que te han enseñado.
La parte emocional es tan importante, que en nuestra academia, por ejemplo, contamos con Gabriel Pozuelo, un psicólogo experto con una de las mejores clínicas de Madrid y que enseña online a nuestros alumnos la forma de mantener sus emociones controladas.
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	Te recomiendo ver el video de YouTube “Cómo hacerte millonario con el trading”[image: Image]
 

	✦ El trading es el negocio más subestimado del mundo. 

	
✦ La ejecución y la constancia se premian al 100%.

✦ El interés compuesto aplica mejor que en ningún otro negocio.



	




	Ultimátum marketing


	

	

	En este capítulo, os hablaré de algo que a mi me marcó en la forma de hacer mi trabajo, sobre todo en la parte de marketing.

El marketing es una labor que no solo requiere disciplina y esfuerzo, sino también creatividad, ingenio y algo de picaresca. 

	

	Requiere de una energía y motivación extra para poder salirte de lo lineal, de lo que todos los demás hacen, para conseguir los resultados justos que necesitas. 

	

	En mi caso, he aplicado esto en diferentes campañas de marketing para conseguir la excelencia.

Primero, quiero que conozcáis a Gary Halbert, uno de los copywriters más exitosos de este siglo y cuyos libros como “How to make maximum money in minimum time” o “The boron letters” he podido disfrutar (os los recomiendo, por cierto).
 

	En uno de sus libros, Gary cuenta cómo estaba en su casa de Colorado, sin dinero ni siquiera para pagar las facturas de la luz y con el banco amenazándole con quitarle su casa. Gary había fracasado en sus últimas campañas y estaba al borde de la quiebra.

Ese día, su mujer le dijo algo así:

Gary, si no eres capaz de sacar esta última campaña adelante, necesito que te busques un trabajo la semana que viene. El banco nos va a quitar la casa y no parece importante para ti.

Bajo esta presión y este “ultimátum”, Gary Halbert fué capaz de conseguir su campaña más exitosa en cuanto a retorno económico y el correo más reenviado de la historia, con 1B de reenvíos.

De esta pequeña historia, Gary sacó una conclusión muy importante: Cada vez que tenía que preparar algún tipo de campaña, lo haría pensando que si esa no funcionaba perdería su casa, a su mujer y su vida en general. Esto hizo que Gary a raíz de esta situación lanzase otras muchas campañas con grandes resultados.

Esto no solo le pasó a Gary; hemos visto situaciones parecidas en grandes empresas como por ejemplo Apple. Hace unos 25 años, la compañía que ahora conocemos como imbatible, estuvo al borde de la quiebra. Apple perdía +1.000 millones de dólares y estaba a punto de quebrar, solo tenían dinero para 90 días de gastos.

Steve Jobs justo volvía a la compañía que había abandonado anteriormente por discrepancias entre socios, y esa situación extrema, ese “ultimátum” hizo que se reconvirtiesen, Apple paró toda la producción de productos y se centraron en trabajar únicamente en su gran apuesta: El iMac. 

	

	Esto catapultó las ventas e hizo que se convirtiesen en una de las mayores empresas por capitalización del mundo, en solo unos años.

Situaciones extremas generan resultados únicos, y esto es algo que intento aplicar en mi día a día.

No me malinterpretes, este estado de tensión no hace que pierda mi disciplina y me deje controlar por mis emociones, algo clave si te dedicas por ejemplo al mundo de las inversiones.

La disciplina es imprescindible para obtener resultados, y esta situación de “ultimátum” hace que me ciña extremadamente al plan, porque si no se cumple en mi cabeza está que “lo perderé todo”.
 

	Haz las cosas como si fuese la última oportunidad que tienes, cíñete al plan, pon foco, sé disciplinado y da lo máximo de ti para intentar conseguir el objetivo.

	

	

 

	 


La clave de la polarización
 

	

	

	En este capítulo, voy a hablarte de cómo la polarización puede hacer que una simple anécdota se convierta en una de las mejores (y más baratas) campañas publicitarias de los últimos años.

De hecho, muy probablemente estés leyendo este libro porque me conociste a raíz de una noticia de la que te voy a hablar a continuación:

En el verano de 2021, en una comida en Marbella con 7 amigos, tuvimos una anécdota (no fué más que eso) donde después de pagar cerca de 4.000 euros de cuenta y casi 400 euros de servicio al restaurante, y después de haber dejado propina (de hecho fuí yo quien la dejó) uno de los camareros vino corriendo cuando nos íbamos, preguntando si no íbamos a dejar algo más. 

Pensé que esta sería una buena historia que contar en redes y que la combinación de la foto del ticket junto a un pequeño texto con gancho generaría suficiente ruido inicial como para llegar a bastante gente.
 

	Unas horas después de la comida, sobre las 22:00 PM hice la publicación, y viendo que no tenía suficiente tirón, la borré para publicarla de nuevo al día siguiente, a una hora donde Twitter estuviese más transitado.

A la mañana siguiente, hice la publicación y salí en coche con un viaje de 3 a 4 horas por delante. 

	

	Cuando llegué y cogí el teléfono… tenía cientos de notificaciones, el tuit había explotado y tenía miles de respuestas de gente a la que no le parecía bien que me hubiese gastado 4.000 euros en una comida y que no hubiese dejado propina (algo que por cierto no era real), pero simplemente no aclaré nada y dejé que el hate siguiese haciendo su trabajo. 
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	Dos días después, mi tuit estaba en todos los medios… Pero no solo de España; también de Londres, Nueva York, Alemania y hasta en países asiáticos.
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	Creo que uno de los factores que influyeron en esta gran cobertura mediática fué que, en la temporada de verano, no hay muchas historias que contar, y lo aprovecharon cubriendo huecos informativos con mi nombre en las portadas.

Televisión, radio, periódicos… Unos días después, todos sabían donde había comido, e incluso una tropa de periodistas se presentaron en el restaurante buscando entrevistar al camarero que nos atendió.

	

	Influencers y políticos se unieron a la causa e intentaron [image: Image]generar aún más hate:
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	Todos contaban que un trader no había dejado propina en una comida de 4.000 euros y, encima, se había quejado en redes.

El tuit llegó a millones de personas, fué una de mis publicaciones con más hate… pero también, con mayor alcance.

En ese momento, teníamos una lista de espera habitual de 2 meses para conseguir una plaza en Tradeando.net. Pero las solicitudes para entrar a mi academia empezaron a crecer, hasta el punto de tener 6 meses de lista de espera y de doblar el equipo comercial para satisfacer esta demanda.

En su día, intenté hacer un cálculo, y estimé que había facturado más de 3.000.000 de euros con personas que me habían conocido a través de esta noticia.

Esta es una información que publico por primera vez.

	Cualquiera que me conociese por esta noticia, pensaría “Pobre chico, le están destrozando en redes, estará en su habitación llorando” y, sin embargo, lo que estaba haciendo era prácticamente doblar mi patrimonio gracias a esta campaña que resultó ser un éxito.

De aquí saqué algunas conclusiones, que son las que quiero transmitirte en este capítulo:

Las mejores campañas publicitarias son consecuencia de cabrear a un segmento de la población (preferiblemente tu público no objetivo) para que ellos te hagan llegar a tu audiencia objetiva.

En mi caso, hice cabrear a un segmento de la población que no entendía ese gasto de dinero en una comida, y que pensaba que mi dinero estaría mejor gastado en otras causas… Pero claro, es fácil ser generoso con el dinero de otros.
Esto hizo llegar otro tipo de mensaje a mi público objetivo: Un chico, que se gana la vida como trader, se ha gastado 4.000 euros en una comida y te enseña en su academia la estrategia con la que puede pagar este tipo de vida.

Otro ejemplo que muchos de vosotros conoceréis, el viral del zasca a Cristina Fallarás en Cuatro.

Si no lo has visto, deberías. Sólo tienes que googlear “Enrique Moris Cristina Fallarás” para ver el vídeo.

En este caso, tuve la suerte de cruzarme con Cristina, una conocida colaboradora de televisión (y activista de Podemos, por cierto) que estaba en plató justo en un directo en el que yo hablaba sobre el famoso “impuesto de solidaridad”.

Cada vez que me avisan para colaborar en algún programa de televisión, preparo un documento con una serie de preguntas que pueden hacerme, y respuestas con “gancho” que puedo dar, buscando precisamente la viralidad en clips posteriores.

Funcionó, la respuesta de solo unos segundos a Cristina llegó a millones y millones de visualizaciones en redes sociales, aquí algunas capturas:
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	La respuesta generó muchísimo hate, especialmente de los votantes de izquierdas, y esto hizo que los clips de mi vídeo que muchos usuarios subieron a las redes, se hiciese aún más viral.

Una conclusión importante sobre esto de la que seguramente ya te hayas dado cuenta: 

	

	El que intenta agradar a toda la población, no termina llegando a nadie. 

	

	Los que polarizan generan haters, pero también fans que están dispuestos a seguirle hasta el fin del mundo. Este es el tipo de público que te interesa conseguir. 

	

	Siendo lineal no tendrás gente fiel, tendrás simplemente seguidores que no te seguirán a ningún lado, serán únicamente un número.

Los mayores genios y empresarios de la época moderna tienen haters, muchos haters.

Si buscas por cualquier persona digna de admirar, que haya tenido éxito en los negocios o en su vida en general, encontrarás foros, noticias, webs o vídeos de gente que tira por tierra su trabajo, por una simple cosa: 

	

	Frustración de no conseguir lo que esa persona ha conseguido.

Cuando alguien ve como otra persona lleva la vida que ellos querrían, no lo conciben. Para este tipo de gente, es más fácil pensar que esa persona de “supuesto” éxito se ha saltado las normas, o que se lo han regalado, para así encontrarle explicación y justificación a su propia frustración.

Hay un dicho y es que “Si no te odia nadie, no lo estás haciendo bien”. Y este dicho es real, no he conocido a nadie que haya tenido éxito sin que esto haya supuesto recibir hate.
 

	Cuando empiecen a hablar mal de ti, sabrás que has llegado al verdadero éxito.

Elon Musk, Amancio Ortega… ¿Cuántas campañas políticas o de prensa en su contra, intentando desprestigiarles, han recibido? Te suena, ¿verdad? Y si hablamos de empresarios digitales, esto se multiplica x10, absolutamente nadie se salva. 

Cada vez que veo anuncios y campañas publicitarias en Internet, sé identificar muy fácilmente si está funcionando bien o no, simplemente leyendo sus comentarios. 

	

	Si hay hate, significa que esa campaña está funcionando bien a nivel costes y retorno. Si nadie comenta, esa campaña en el 99% de los casos es un fracaso y terminará pronto.

En el mundo en general hay muchísima envidia, especialmente en España, y la gente tiene dos formas de pagar su frustración: cuando está en carretera y cuando está en Internet, especialmente aquí, donde puede hacer y decir lo que quieran utilizando cuentas anónimas.

En mi caso por ejemplo, leo a diario mensajes como “Vendehumos” “Seguro que quieres engañarme”, etc… de personas que por el simple hecho de verme 5 segundos en un anuncio, ya son capaces de deducir quién soy, a qué me dedico y las malas intenciones que tengo.

Con publicidad de pago, llego a unas 4.500.000 personas al mes en España, imagínate lo que esto supone.

Cuando publico comentarios o testimonios de mis alumnos, este tipo de gente cree que el mensaje me lo he escrito a mí mismo, porque en su cabeza no pueden concebir que mi estrategia pueda funcionar realmente.

Lo que está claro es que quien no tiene hate es porque no llega a nadie.

En mi caso, he aprendido a aprovechar esto a mi favor, generando en Twitter prácticamente un viral por semana y utilizando este tipo de técnicas también en mis anuncios, aludiendo y cabreando al segmento de personas que no es mi público objetivo.

	

	Esto, genera engagement orgánico de estas personas y abarata muchísimo mis costes publicitarios, haciéndome llegar más fácilmente a mi público objetivo.

 

	Si quieres ver testimonios reales, de personas que realmente han vivido desde dentro mi formación, puedes ir a: 

	Tradeando.net/opiniones/

 

	 


Trucos para conseguir más con menos dinero

	

	

 

	En este capítulo quiero enseñarte algo que he ido aprendiendo con el paso de los años, y que me ha permitido exprimir mi dinero al máximo.

Da igual cuánto dinero tengas, lo que vas a aprender en este capítulo te sirve ahora y te servirá toda la vida.

Si algo me ha caracterizado es que siempre he sabido exprimir al máximo lo que tenía, y sigo haciéndolo ahora que mi patrimonio es de más de 25 millones de euros.

No importa  cuánto tengas en tu cuenta bancaria. Cada uno de esos euros ha requerido de tu tiempo para ganarlo, y algo que muchas personas no entienden es que  cuando malgastas ese dinero, estás literalmente quemando el tiempo de tu vida que has dedicado a ganarlo. 

	
Por eso, respetar y valorar tu dinero, hará que valores tu tiempo y por lo tanto, también a ti mismo.

Tener la disciplina suficiente para respetar y valorar el dinero, te ayudará a evitar problemas financieros en el futuro.

Hay pequeños trucos que nos ayudarán a exprimir al máximo nuestro dinero, permitiéndonos obtener más con menos, y a continuación te voy a enseñar algunos que yo mismo utilizo:



	

En mi caso, gasto unos 180.000 euros al mes en publicidad entre Facebook Ads y Google Adwords. Estos gastos los pago con una tarjeta American Express.

Cada euro que gasto con mi tarjeta AMEX suma puntos en mi cuenta, y luego puedo gastar esos puntos para pagar la clase Business para volar a Maldivas, por ejemplo, de manera que me esté saliendo gratis. 

	

	Un viaje ida y vuelta a Maldivas en clase Business con dos escalas para dos personas, tiene un coste de unos 20.000 euros. Yo viajo una vez al año de forma gratuita aprovechando mis puntos AMEX.

Y dirás… pero Enrique, tienes un patrimonio de 25 millones de euros, ¿de verdad necesitas hacer esto?

Y mi respuesta es lo que ya te he contado más arriba, no deberías estar regalando ni un solo euro, independientemente del capital del que dispongas. 

	

	Siempre podré gastar estos 20.000 euros en mi caso, en el hotel, o en lo que sea que quiera.

Esta mentalidad la aplico también a mis negocios. Mis empresas, sin contar inversiones, facturan unos 15.000.000 euros al año, y no tengo un solo empleado en todo el mundo que no justifique, en cuanto a retorno, su puesto. 

	

	Pagamos unos 4.000 euros en oficinas al mes, por ejemplo. Conozco personas que facturan diez veces menos que yo, que tienen tres secretarias y unas oficinas de 15.000 euros al mes. Lógicamente, pueden permitírselo, pero no están siendo disciplinados en cuanto a su gestión financiera.

	

	 
Negociar estancias a última hora

	

	Este es otro de los trucos que he aprendido, y al que le he cogido el gusto al ver que siempre funciona.

Suelo viajar tres veces al año para desconectar. Unos diez días cada vez, normalmente con varias personas más. La mayoría de las veces a villas de lujo, que nos permiten estar cómodos y disfrutar de uno de los pocos descansos al año que tenemos.
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Algo que tengo comprobado, y que yo mismo hago con las villas que tengo en alquiler, es que si la estancia está vacía para mañana y te hacen una oferta con un descuento, la aceptas en lugar de tener la propiedad vacía.
Para aplicar esto, solo tienes que esperar 4-5 días antes del viaje que tengas programado, contactar a un mínimo de 10-12 propiedades (conforme más alto sea el coste por semana, más estarán dispuestos a descontar del precio), mandar unos mails proponiéndoles un precio tú, y esperar.

El 90% de las veces encontrarás propiedades que aceptarán, con descuentos de hasta el 40%.

	

Compartir gastos

	

	Esto es algo obvio, pero que muchas personas no entienden. 

	

	Si tienes la suerte de tener en tu círculo cercano personas que tengan tu misma capacidad económica, que estén dispuestos a hacer los mismos planes que tú, podrás disfrutar de muchas actividades o estancias que a priori podrían parecer de lujo o muy caros, por debajo del precio de lo que te costaría a tí y a tu pareja estar en un hotel de 3 estrellas.

Te pongo un ejemplo:

Mi villa de Zahara de los Atunes tiene un coste de 2.500.000 euros aprox. a mercado, 1500 m2 de parcela, piscina, dos plantas y tiene un coste en temporada alta de unos 6.500 euros por semana.
Una habitación en un hotel en Zahara de los Atunes de 3 estrellas, en temporada alta, puede costarte fácilmente 250 euros la noche, siendo conservador. Es decir, unos 1.750 euros a la semana.

Cada año, veo como cinco parejas, que tienen un nivel económico medio-bajo, con trabajos normales como camarero o dependiente de una tienda, alquilan mi villa y la disfrutan sin gastar más dinero del que gastarían en un hotel de 3 estrellas o en un apartamento de Airbnb.

Y es por dividir costes.

Diez personas, pongamos cinco parejas, no pagarían más de 1.300 euros por pareja para estar una semana en mi villa, cuando un hotel 3 estrellas o un apartamento les costaría lo mismo o incluso más en temporada alta.

A veces no hace falta ser rico para disfrutar de algunos lujos, solo ser un poco más inteligente que el resto.

 

	No vivas por encima de tus posibilidades

	

	Esta fue una lección que tardé en aprender, pero que seguramente haya sido una de las más rentables y útiles de mis trece años emprendiendo y gestionando mi capital.

No gastes un dinero que no tienes en impresionar a personas a las que no les importas.

Hazme caso, ya he pasado por esto, no gastes tu sueldo en pedir un desfile de botellas con bengalas en una discoteca, ni en camisetas de LV que te cuesten 500 euros, o en coches de 20.000 euros mientras vives en un piso de 30 m2.

Las personas que realmente tienen dinero, no necesitan demostrar que tienen dinero.

¿Has visto a Mark Zuckerberg, Elon Musk o Jeff Bezos vistiendo de LV como tu amigo el que viste de rapero de marca los viernes por la noche? No, ¿verdad?

Quien tiene dinero de verdad no necesita demostrarlo.

Los trajes italianos caros no llevan ningún tipo de marca para identificarlos por fuera, sin embargo los trajes de quien quiere aparentar que puede llevar un traje tienen marcas visibles por todos lados.


Utiliza tu dinero de forma inteligente y disciplinada


	

	Hace unos días un amigo con el que grabé una entrevista para YouTube y que vino a mi casa durante 2 días, me dijo esta frase: “Enrique, eres la primera persona que conozco que vive mejor de lo que publica en redes”.
 

	Y es la realidad, aunque creas que conoces mi vida por las 7 fotos que ves en mi cuenta de Instagram, vivo muchísimo mejor de lo que ves. Aunque me veas subir un ticket de 4.000 euros para cabrear a una parte de la población, he tenido tickets mucho más grandes (y cuando digo mucho, es mucho) que no publico en ningún sitio.

Vive una vida que se ajuste a tus posibilidades, y aprovecha ese dinero para empezar a invertir de forma inteligente. 

	

	El interés compuesto bien aplicado hace milagros incluso con capitales muy pequeños, y esto lo verás en otro capítulo más adelante.

Acumular gastos altos con respecto a tu poder adquisitivo solo harán que entres en la carrera de la rata, y que tengas que trabajar cada mes para poder cubrir todos los gastos que tienes, lo cual hará que nunca puedas crecer.

Y termino contándote mi caso: 

	

	Actualmente, estoy generando entre 1-1.8 millones de euros al mes entre mis negocios, inversiones en bolsa y operaciones inmobiliarias, y mi vida es exactamente la misma que cuando ganaba 50.000-60.000 al mes hace 6-7 años. Gasto de media unos 15.000 euros al mes en vivir, haz la cuenta y piensa si quizás estás gastando de más con respecto a lo que ganas.

Pero Enrique… si te has comprado un avión privado, ¿cómo me hablas de no gastar?

Sé que si me sigues en Instagram estarás haciéndote esta pregunta… Pero la respuesta la vas a tener en otro capítulo, así que ten paciencia.
 

	

	
 

	



	





	La estrategia secreta de Steve Madden que me ha permitido ganar millones de euros
 

	

	

	En este capítulo, te voy a enseñar la estrategia que aprendí de Steve Madden y que me permitió facturar millones a través de e-commerce, y que te puede ayudar a ti en este sector u otros muchos.

Si no conoces Steve Madden, es esa famosa marca de zapatos de chica que aparece en la parte final de la película “El lobo de Wall Street” la cual sale a cotizar con la ayuda de Jordan Belfort.

Esta estrategia la utilizó Madden en sus comienzos, cuando solo tenía 2 tiendas y un capital limitado.

	

	El empresario necesitaba aprovechar al máximo su capital, y no podía permitirse producir miles de modelos de zapatos, pues si una producción no tenía éxito, sería su ruina.
 

	No es un secreto que en el mundo de la moda, muchos modelos de zapatos o de ropa terminan siendo un fracaso. Solo tienes que ir a una tienda de Zara, donde un modelo concreto de vestido o chaqueta ha sido un éxito y está agotado, y sin embargo el resto de la tienda está llena de modelos y prendas que no le gustan prácticamente a nadie.

Según un estudio, el 90% de los diseños de moda terminan no teniendo el éxito esperado.

Steve Madden decidió buscar una alternativa a esto, ya que no podían permitirse correr ese riesgo. Así que decidió aprovechar su tienda de Soho (Nueva York), una zona poblada de mujeres que iban a la última moda y que harían de “auditoras”, para decidir qué modelo de zapato tenían que producir en su fábrica de México.

Pusieron a un equipo de 3 personas a pasear por las calles de Nueva York, buscando modelos de zapatos que les pudiesen parecer idóneos para su lanzamiento. 

	

	Paraban a la chica que los llevase, le pagaban por sus zapatos y se los llevaban a su taller en la trastienda de Soho. Allí producían un único modelo similar, y lo ponían en el expositor de entrada de su tienda.

Este equipo analizó cuáles eran los modelos que más solicitaban las chicas que entraban a su tienda que, por cierto, se enfadaban al ver que no podían comprarlos por ser el único modelo de exposición. 
Cuando tenían suficientes datos, elegían el modelo que más hubiese llamado la atención de la clientela de su tienda, lo mandaban a México y producían 10.000 pares.

Estos, los enviaban luego a sus tiendas y los vendían, habiéndose asegurado previamente de que serían un éxito. 

	

	Esto le permitió a Steve Madden convertirse en una de las marcas de calzado de mujer con mayor crecimiento y valoración de los últimos años.

Al escuchar esto, se me encendió la bombilla y pensé en aplicarlo en mis tiendas de e-commerce:

Estaba harto de comprar stock a China, que finalmente no podía vender, porque no eran atractivos para el cliente y por tanto generaban costes publicitarios (CPA) altísimos en Facebook Ads.

La compra de stock en China es algo peculiar, pues los precios por unidad pueden bajar hasta un 70% si compras en cantidades grandes, y los costes publicitarios suelen ser bastante altos, así que la forma de ganar dinero es comprar miles de unidades para poder tener algo más de margen.

Harto de tener mi almacén lleno de productos invendibles, decidí aplicar la estrategia de Steve Madden.
Entonces, pedía catálogos de productos a mis proveedores de China, seleccionaba 15-20 productos que pensaba serían interesantes, subía el material gráfico que me proveía el fabricante a mi tienda y listaba el producto como si estuviese en stock.

Lanzaba anuncios en Facebook Ads con cada uno de estos productos, con un presupuesto de 5-10 euros al día en cada uno. 

Solo tenía que esperar 3-4 días, ver los que tenían costes por venta más bajo en Facebook y con eso sabría cuáles eran los productos que tenía que comprar al fabricante.

Cancelaba todos los pedidos que me habían hecho los clientes y no los enviaba (ya que realmente no los tenía en stock), al ser contrareembolso, el cliente no había pagado nada, así que no supondría demasiada molestia. 

Hacía el pedido a mi fabricante seleccionado de 200-500-1000 unidades, según el coste del producto , de únicamente los dos productos que tenían costes publicitarios por venta más bajos.


	Esta estrategia me permitió escalar mis e-commerce allá por 2016-2018 y llegar a facturar millones. A día de hoy, siguen utilizándola amigos a los que se la enseñé en su momento y funciona a la perfección, pues te permite adquirir el stock únicamente de lo que sabes que vas a vender.
 

	







	



	El truco para jubilarte millonario, ahorrando 10 euros al día 
 

	

	En este capítulo, te voy a contar algo que seguramente te suene familiar si eres uno de mis suscriptores en YouTube. Y si no, deberías serlo: 

	

	youtube.com/EnriqueMoris

	

	

	Si no has escuchado esto antes, ahora es cuando entenderás el potencial (casi milagroso) del interés compuesto que, muy probablemente, pueda hacerte llegar al éxito de una forma más garantizada de lo que crees.

Antes de nada, quiero que entiendas qué es el interés compuesto:

El interés compuesto es el interés que se calcula sobre una cantidad a la que se le suman los intereses anteriores.

Es decir, si ganas el 5% anual de 100 euros, el primer año ganarás 5, pero el segundo año ganarás el 5% de 105 euros, ya que a tu capital se le suman las ganancias anteriores.

Pensarás… Enrique, ¿y esto me va a solucionar la vida de verdad? ¿Me va a hacer jubilarme millonario?

El interés compuesto sumado a un plazo amplio de tiempo, es una de las mayores armas financieras que existen. 

	

	Ahora te lo voy a demostrar. Para que entiendas el concepto, voy a contarte una historia:

Piensa en un chico de 18 años, llamémosle Miguel, que trabaja en Glovo y gana 1.000 euros al mes. Este chico decide ahorrar un 30% de su sueldo, cosa que puede permitirse, porque vive con sus padres.

Ahorra 10 euros al día, es decir, 300 euros al mes, 3600 euros al año.

Miguel decide invertir este dinero en el mercado americano, porque ha visto uno de mis vídeos de YouTube y ha entendido el potencial del mundo de la inversión.

El mercado americano sube de media un 8% anual, de hecho, eso ha ocurrido los últimos 75 años.

Esto no significa que todos los años tenga que subir un 8% de forma lineal, un año puede subir un 10%, otro año un 6%, el siguiente año bajar un 10% y el siguiente año subir un 26%.

Esto hará una media de un 8% anual.

Esto se ha cumplido durante los últimos 75 años, es importante que entiendas esto.

Miguel decide meter estos 300 euros mensuales al mercado, al menos, mientras esté viviendo con sus padres. Con 27 años, se independiza y ya no puede ahorrar más, ya que tiene gastos como el alquiler, la luz o el agua.

Hasta este punto, ha ahorrado 32.400 euros. Pero… recuerda que Miguel lo ha invertido en el mercado americano, y gracias al interés compuesto ha sumado otros 16.253 euros. 

	Si hubiese guardado el dinero debajo del colchón como suele decirse, tendría 32.400 euros, pero gracias a que los invirtió en el mercado Americano, tiene 48.600 euros

En este punto de su vida, decide dejar de ahorrar y mantiene este dinero invertido en el mercado americano para su jubilación.

Puedes hacer todos estos cálculos fácilmente con la calculadora de interés compuesto que tienes en:

	

	Tradeando.net/calculadora-de-interes-compuesto

	

	

	
Pensemos que Miguel se quiere jubilar con 67 años. Va a su bróker, y decide ver cuánto tendría, después de no haber añadido 1 solo euro más a su cartera desde que tenía 27 años.

Pues… ¡¡¡Miguel es MILLONARIO!!!
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Y no, esto no es resultado de haber tenido suerte, esto es el resultado de un pequeño capital + el interés compuesto.

48.600 euros al 8% anual 40 años después, suman 1.055.000 euros.

Miguel se ha jubilado millonario, a una temprana edad (teniendo en cuenta la edad de jubilación actual en España) ahorrando únicamente 10 euros al día durante 9 años.

Puedes hacer estos cálculos utilizando la calculadora que te he enlazado anteriormente, en base a tu edad, capital inicial y capacidad de ahorro.

Aunque pienses que este chico pudo jubilarse millonario porque era joven y podía ahorrar, te aseguro que esto es aplicable a cualquier perfil, y te lo digo después de haber tratado con miles de alumnos en mi academia, a muchos de los cuales he ayudado a preparar su plan de jubilación.

Y antes de que abras tu correo para escribirme un email diciéndome que esto no sirve, y que la inflación haría que Miguel fuese millonario pero sin poder comprar prácticamente nada, déjame contarte algo:

La inflación es lo que yo llamo el impuesto a los pobres.
La inflación hace subir la cesta de la compra, la luz, el agua o la gasolina.

¿Tú crees que yo miro cuanto me cuesta llenar el depósito de mi coche? ¿O cuánto me cuesta la barra de pan de más en comparación con el año pasado? ¿O que me preocupo de la factura de luz que me llegará este mes?

No, porque a las personas que tienen capitales millonarios no les afecta prácticamente la inflación.

A quien de verdad hace daño es a quien llega justo a final de mes, a quien pagar 200 euros de más entre luz y agua le puede suponer no poder irse de fin de semana con su pareja, o simplemente no poder pagar.

La inflación es un problema importante en general, pero si eres millonario te aseguro que no será uno de tus problemas principales.

Enrique… ¿Y qué me importa mi jubilación si ahora no llego casi a final de mes? ¿Para qué ser millonario si con la pensión me será suficiente?

¿Pensión? ¿Qué pensión?

Estamos acostumbrados ya (por desgracia) a ver noticias sobre quiebras de ponzis como Kuailian, Arbistar, Juicy Fields… Pero ningún telediario abre con la noticia del mayor ponzi de este país, el sistema de pensiones.

Un sistema que debería ser una pirámide, pero que es cada vez más una pirámide inversa.

Un sistema donde la población joven que cada vez es un número menor, tiene que mantener la jubilación de la población jubilada que cada vez es mayor.

Es insostenible, y te aseguro que no vas a llegar a cobrar tu pensión, por mucho que algún partido te diga que todo va bien e incluso se permita subir las pensiones sabiendo (pero sin contártelo) el desastre económico que va a suponer esto al país dentro de unos años. 

	

	Pero esto no les importa a corto plazo, porque su objetivo es conseguir los votos de la parte más mayor de la población (los más manipulables) de cara a las próximas elecciones.

En definitiva, si no te preocupas por tí, nadie lo va a hacer. Recuerda esta frase.

Mi libro está precisamente enfocado a través de aprendizajes y experiencias que he vivido, a hacerte ver que si yo he podido cualquiera puede, solo es una cuestión de actitud, trabajo duro y tiempo.

 

	

	

	PD: 

	

	En este capítulo no he profundizado en qué activos del mercado americano puedes invertir o como hacerlo, pero sí tienes varios vídeos sobre ello en mi canal de YouTube:

	

	Youtube.com/EnriqueMoris 

 

	 





	La clave para tomar decisiones correctas desde hoy
 

	

	

	Tal y como empecé contándote en la introducción de este libro, la situación en la que estás ahora mismo es el resultado de todas las decisiones (buenas o malas) que has tomado hasta ahora. 

	

	Y esto no lo digo yo, está probado científicamente.

Más concretamente, lo probaron con el test de Marshmallow en la Universidad de Stanford. En este experimento, cogieron a un grupo de niños y les ofrecieron lo siguiente,

Tenían que decidir entre:

	
1 Caramelo ahora
2 Caramelos dentro de 3 meses
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En base a las respuestas, separaron a los niños en dos grupos:

	

	1) Los niños que habían decidido saciar sus impulsos pensando en el corto plazo, comiéndose un caramelo en este momento…

2) Los niños que pensaron a largo plazo y decidieron esperar 3 meses para tener el doble de caramelos.

Tras esto, estuvieron haciendo un seguimiento de cada uno de esos niños durante los años siguientes, hasta su edad adulta.
 

	El experimento demostró que los niños que habían tomado la decisión de esperar 3 meses para tener 2 caramelos (pensamiento largoplacista) terminaron teniendo mucho más éxito tanto personal como laboral, que el grupo de niños que habían pensado a corto plazo eligiendo un caramelo al momento.

Con esto quiero que entiendas, que la única diferencia entre tener éxito o no en cualquiera de los ámbitos de la vida, es el tipo de decisiones que tomemos.

En este capítulo te voy a enseñar una de las claves que mayor impacto tendrá en tu vida,

Te voy a enseñar el método para tomar decisiones correctas que te asegurará el éxito a largo plazo.

Este método, que yo aprendí hace ahora 6 años de uno de mis mentores americanos, es el de “consecuencias de sub-niveles”.

 

	 


¿Qué son las consecuencias de sub-niveles?

	

Te pongo un ejemplo. Piensa que estás dudando si comprarte una PS5, y quieres analizar las consecuencias que supondrá esta decisión.
La consecuencia directa sería: tengo menos dinero, pero tengo más entretenimiento.

Esto es lo que alguien normal analizaría antes de comprarla:

Consecuencia directa: menos dinero
Consecuencia directa: más entretenimiento

Y en base a esto tomarían la decisión…

Pero si profundizamos un poco más…

La consecuencia de 2do nivel es que tendríamos menos tiempo, porque obviamente, si te compras una PS5 es para jugar con ella y dedicarle tiempo.

La consecuencia de 3er nivel es que como tienes menos tiempo, tendrás que utilizar una parte del tiempo que dedicabas a otras cosas, como el tiempo de estudios, de trabajo (si eres autónomo), de dormir…
Esto hará que de una manera u otra, termines rindiendo menos en tu trabajo, por ejemplo, porque has dormido menos.

Si rindes menos en tu trabajo frente a otros compañeros que duermen mejor y tienen más tiempo que tú, esto afectará a tus resultados… Esta sería la consecuencia de 4to nivel.

La consecuencia de 5to nivel sería que pueden despedirte, porque a ningún jefe le gusta pagar lo mismo por alguien que tiene unos resultados peores.

La consecuencia de 6to nivel es que si te despiden, terminarás teniendo peores hábitos, pasarás más tiempo jugando a la PS5, estarás peor anímicamente, más tiempo en casa y, por tanto, comerás más comida basura…

La consecuencia de 7mo nivel es que empezarás a relacionarte con más personas con los mismos malos hábitos, y muy probablemente termines j*dido.

Este caso es un poco extremo, pero puede ser una realidad.

Quiero que entiendas que, cuando tomas una decisión, no solo deberías analizar las consecuencias directas, como tener menos dinero o más entretenimiento en el caso de la PS5, sino todas las consecuencias de tercer, cuarto, quinto, sexto… nivel que conlleva esta decisión que vas a tomar.

	Te pongo otro ejemplo. Estás dudando si hacer una formación online que te cuesta 2.500 euros, que te enseñará una habilidad para montar tu propio negocio digital.

Consecuencia directa: tendré menos dinero.
Consecuencia directa: aprenderé a montar un negocio digital.

Y si profundizamos…

Consecuencia de 2do orden: 

	Monto mi propio negocio digital, y empiezo a conseguir clientes que me paguen por darles un servicio, lo cual genera que gane más dinero.

Consecuencia de 3er orden: 

	Este no tiene por que ser el negocio de mi vida, pero me va a permitir vivir mejor, no gastaré tiempo agobiado aguantando broncas de mi jefe o haciendo malabarismos para llegar a final de mes, por lo que podré centrarme en mi negocio y ser más productivo.

Consecuencia de 4to orden: 

	Soy más productivo y por tanto, gano más dinero. Esto me permite formarme aún más y delegar tareas cotidianas que me hacen perder parte de mi tiempo (que ahora es muy valioso) como cocinar, limpiar o hacer la compra.
 

	Consecuencia de 5to orden: 

	Mi negocio digital crece exponencialmente porque cada vez dispongo de más conocimiento, experiencia y tiempo para dedicarle, cada vez gano más dinero y esto hace que el negocio explote en cuanto a ganancias.

Lo ves, ¿no? Una decisión a largo plazo (formarte) ha hecho que termines solucionando la situación pésima en la que estabas inicialmente.

Pero esto no significa que el resultado sea inmediato…

Muchas veces he escuchado: 

	Pero Enrique, me he leído el libro de ‘Padre rico, Padre pobre’, el libro que me recomendaste y yo aún no he ganado mucho dinero, este libro no sirve para nada.

Cometemos el error de pensar que una decisión va a suponer un resultado inmediato, y esto no ocurre.

Yo he dedicado muchísimo tiempo a leer libros, muchos de los cuales no me han supuesto un crecimiento financiero a corto ni medio plazo.

Pero muchos de estos libros me han ayudado años después a tomar decisiones correctas en momentos concretos, que años después han supuesto millones de euros para mi patrimonio.

No deberías dejar que los impulsos para satisfacer tus necesidades a corto plazo te controlen.

	

	El objetivo de este capítulo es hacerte ver que tomando decisiones correctas con un pensamiento largoplacista el resultado será absolutamente más positivo y exitoso que si las tomas pensando a corto plazo.

Si tu objetivo es ponerte en forma, no tiene sentido saltarte la dieta y tomar dulces cada 2 horas, ¿verdad? 

	

	¿Conseguirás tu objetivo si te dejas dominar por este tipo de impulsos cortoplacistas? No, ¿verdad? Pues en todos los ámbitos de tu vida, tanto laborales como personales, ocurre lo mismo.

Conforme más a largo plazo pienses, mejores decisiones tomarás.

Te pongo algunos ejemplos prácticos:

✦ Decide gastar tu dinero en un buen libro antes que en una botella con bengalas en una discoteca.
 

	✦ Invierte tu tiempo en formarte y adquirir habilidades que permitan que tu tiempo esté mejor pagado en el futuro, en lugar de gastarlo en jugar a videojuegos que no te ayudarán absolutamente en nada.

✦ Come sano, en lugar de dejarte llevar por el impulso de pedir una hamburguesa por Glovo a McDonalds. Tu salud te lo agradecerá a largo plazo.

✦ Invierte tiempo en ir al gimnasio y hacer deporte en lugar de gastar tu tiempo viendo series de Netflix. Tu cuerpo te lo agradecerá en el futuro.

✦ Dedica tiempo a meditar y relajar tu mente, en lugar de exponerla a impactos continuos de tu teléfono móvil, aplicaciones de redes sociales, televisión… que solo harán que tu capacidad cerebral disminuya.

✦ Invierte el dinero de tu empresa en contratar a una persona cualificada, que aunque te suponga un mayor gasto a corto plazo frente a alguien poco cualificado de sueldo inferior, hará que tu empresa funcione mejor en el largo plazo, y por tanto, tengas un mayor retorno económico a largo plazo.

Hace unos días, hablaba con un amigo que tiene un negocio de e-commerce, y estaba preocupado porque no tenía tiempo para nada.

Su negocio le genera unos 3.000 euros al mes y él hace absolutamente todo: Contabilidad, marketing, atención al cliente, venta, post-venta, logística, compras, desarrollo web, etc.

Todo esto lo hacía él, os imaginaréis de qué manera.

Es imposible hacer todas las labores bien con una sola persona en la empresa, así que estaba apagando fuegos constantemente.

Y al no ganar demasiado, tenía miedo de contratar a alguien y que eso conllevase a dejar de ganar dinero.

Así que le propuse hacer una reflexión sobre las sub-consecuencias de la hipotética decisión de contratar a 1-2 personas:

Imagina una situación en la que ganas 3000 euros al mes en tu negocio y quieres contratar a 2 personas, que supondrían un coste aproximado de unos 4000 euros brutos al mes.

Por supuesto se le cambió la cara: “¿Cómo voy a contratar a 2 personas que me cuesten más de lo que gano?¿Estás loco?” Me dijo…
Así que hice el siguiente análisis:

Contratas a 2 personas por 4.000 euros que se encarguen de las tareas tediosas y poco productivas como la contabilidad, atención comercial y post-venta.

Consecuencias directas: Tienes más tiempo, pero empiezas a perder 1.000 euros cada mes en tu negocio.

Consecuencia de segundo nivel: Como tienes más tiempo, lo aprovechas haciendo un análisis de mercado, saliendo a la calle a conocer nuevos proveedores, revisando qué vende la competencia y donde lo compran, en qué anuncios gastan más dinero tus competidores…

Consecuencia de tercer nivel: Trabajando más la parte de producto, sabrás exactamente qué se vende, gastarás menos dinero en stock y tus costes publicitarios bajarán ya que los nuevos productos son mucho más atractivos. Además tendrás tiempo de negociar con tu proveedor de China para abaratar costes.

Consecuencia de cuarto nivel: Vendes más a menor coste, puedes empezar a escalar tu negocio, contratar nuevo personal para hacer crecer aún más tu tienda, e incluso metiendo un perfil más cualificado con experiencia en compra de tráfico, para exprimir aún más tus costes publicitarios y conseguir más ventas con el mismo gasto.

Consecuencia de quinto nivel: Tu negocio es un éxito, decidiste sacrificar tus ganancias a corto plazo e incluso perder dinero, para hacer crecer tu negocio. 

	Decidiste perder 1.000 euros al mes en lugar de ganar 3.000 a corto plazo, y ahora tienes un negocio de éxito que te hace ganar 5 veces más que al principio teniendo gran parte del trabajo delegado en tu equipo, lo cual te permite dedicar cada vez más tiempo a formarte en e-commerce, mejorar tu producto, buscar nuevos proveedores y hacer tu negocio cada vez más escalable.

Con esto, espero hacerte ver que las decisiones que más te benefician a corto plazo suelen perjudicarte a largo plazo, y las decisiones que te benefician a largo plazo suelen siempre perjudicarte a corto plazo.

Te pongo un último ejemplo:

Seguramente llegado a este punto del libro, no tengas la misma energía para seguir leyéndolo que cuando lo compraste corriendo al ver mi publicación en Instagram donde decía que la tirada que había hecho era limitada…
Porque yo mismo sé lo complicado y la disciplina que requiere leer un libro.

Pero si haces un análisis un poco más profundo, puede que lo que aún tienes pendiente de leer más adelante sea la clave que necesitabas para dar un cambio drástico a tu vida dentro de un par de años, y haga que se te encienda la bombilla para empezar a trabajar con ello,

O quizá, leas eso que yo aprendí cuando fracasé en uno de mis proyectos por culpa de un error concreto, y evites que a ti te ocurra también con lo que ello supone.

Puedes simplemente dejarlo en este punto, o tener la disciplina y actitud suficiente como para terminarlo, con las consecuencias positivas que eso tendrá en tu vida.

En este libro estás aprendiendo los 25 mejores aprendizajes de alguien que:
 

	✦ Ha ganado más de 25.000.000 euros en los últimos 13 años.

✦ Ha lanzado más de 100 proyectos de los cuales el 90% han fracasado (y ojo, aquí es donde más se puede aprender).

✦ Ha entrevistado y analizado los perfiles de más de 2.500 personas.

✦ Ha contratado a más de 450 personas en sus empresas a lo largo de los últimos años.

✦ Ha invertido más de 6.000.000 euros en bienes raíces.

✦ Ha invertido más de 10.000.000 euros en renta fija y variable.
✦ Ha capacitado a más de 13.000 personas en sus formaciones premium y a más de 50.000 en formaciones gratuitas.

✦ Ha hecho llegar virales a todas partes del mundo, consiguiendo decenas de millones en cuanto a alcance…

Y todas las lecciones importantes que he aprendido durante este proceso, las he recopilado en este pequeño libro.

Así que si dejas de leerlo en este punto, seguramente te estés perdiendo uno de los aprendizajes que podría haber cambiado tu vida el día de mañana.

	

	

	 


El perfil del éxito

	

	

	

	Después de haber entrevistado a más de 2.500 personas para mis diferentes negocios, y de haber tenido más de 450 empleados entre todas mis empresas (no a la vez), he llegado a una conclusión:

	
Hay un perfil concreto de persona que hará que tu negocio llegue al éxito: El perfil flexible.

Actualmente, tengo un equipo de solo 35 personas que viven en diferentes partes del mundo (Portugal, Andorra, España, Latinoamérica…), pero sin embargo, con este pequeño equipo, estoy facturando más cada mes que lo que facturaba anualmente, allá por 2018, donde tenía más de 180 empleados entre mis diferentes proyectos por todo el mundo (Brasil, Argentina, España, Andorra…).

Precisamente, este es uno de los aprendizajes que quiero transmitirte: No sobredimensiones tu equipo, un grupo pequeño de perfiles cualificados y “completos” (más adelante entenderás este término) te permitirá escalar tu negocio, optimizando los procesos y minimizando costes.

Tener un equipo reducido de personas muy eficientes no solo me permite tener todos los procesos del negocio mucho más controlados ahorrando a su vez costes, sino que además, como cada uno sabe perfectamente cuales son sus tareas y las realiza de forma brillante, esto me permite poder utilizar mi tiempo en labores más productivas, como centrarme en las tareas que hacen que mi negocio avance, e incluso dedicar 2-3 horas al día a invertir para conseguir mis objetivos diarios.

Suena fácil, ¿no?

Contratar pocas personas que sean muy válidas, y así todo funcionará perfecto. Pero no es tan fácil como parece.

Poder llegar a este punto de optimización y eficiencia en todos los procesos humanos de mi negocio me ha costado muchos años y muchos errores que luego se han convertido en aprendizajes de algunos puntos clave que son los que quiero enseñarte en este capítulo.

No contrato especialistas en una rama concreta, contrato personas que me hayan demostrado son flexibles y válidos en diferentes campos o departamentos, a las que yo llamo, “Perfiles flexibles”:

Si en algún momento escuchas esta frase:

Eso no es mi responsabilidad, en mi CV no te puse que sabía de eso.

Bandera roja.

Una persona con actitud debe poder tener la flexibilidad suficiente para, como mínimo, aprender sobre algo y probar a hacerlo.

Los perfiles que están encajonados únicamente en su labor y que no quieren saber nada de lo demás, en el 99% de los casos, terminan generando un problema.Y esto te lo digo en base a mi experiencia, lo he vivido.

Quiero ejemplificar esto con un caso real: En Tradeando empecé yo solo haciendo las labores de absolutamente todos los departamentos.

Un día, recibí un mensaje de un chico de 20 años:

Enrique, te he hecho una landing page nueva para Tradeando.net, la tuya no me gusta. No te he preguntado y no te voy a cobrar nada, solo quiero que cuentes conmigo en el futuro si necesitas algo de lo que sea.

Esto me encendió la bombilla: alguien que es capaz de pasar varios días trabajando, sin siquiera saber si iba a ver su e-mail cuando me lo enviase, y que además no quiere cobrar nada. Este chico tiene actitud, así que voy a contar con él.

Este chico tenía 20 años y venía de trabajar en una cadena de montaje de coches. No tenía formación, pero sí ganas.

Entonces, desde ese momento, se ocupó de toda la parte de desarrollo técnico, contable, comercial y marketing, permitiéndome a mí, allá por 2020, centrarme en lo importante: seguir desarrollando mi estrategia de inversión para maximizar su potencial.

Este chico lo hacía todo:

	

	Si había que montar una landing, lo hacía, si había que preparar un copy para la web o para emailing, lo hacía.

	

	Si había que montar una plataforma de streaming para clases en directo, lo hacía.

	

	Si había que llamar personalmente a algunos seleccionados, a los que habíamos asignado una plaza, para ver si realmente encajaban como nos habían contado en un formulario previo, lo hacía.

Si tenía que hacer labores de contabilidad y seguimiento de todo, lo hacía.

Si había que diseñar un funnel de marketing, se levantaba a las 5AM, durante meses, para adelantar esa tarea sin dejar pendientes las otras.

En definitiva, una persona con actitud y flexibilidad suficiente como para saber que si tenía que delegar una tarea en ella, la iba a hacer, como mínimo, bien.

Esto cambió por completo mi forma de ver y gestionar un equipo.

Había pasado años pagando cantidades ingentes de dinero a especialistas que cuando recibían una tarea que se salía mínimamente de su know-how, directamente no la hacían y pasaban el problema a otra persona, o directamente me obligaban a contratar nuevo personal.
Quizás alguno de estos casos te resulte familiar:

Un programador que no quiere saber nada de retocar un simple html. De hecho uno de los despidos que hice en mi empresa se hizo viral, ¿casualidad?
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	Un comercial que solo sabe vender, y no tratar a las personas (clientes o no clientes) tras el proceso de venta, y que no quiere saber nada sobre incidencias.

Un marketer que no controla a nivel técnico, y necesita de un desarrollador para montar un píxel.

Un media buyer que no controla mínimamente de diseño, que controla Facebook Ads. pero no sabe crear un simple anuncio.

Un copywriter que no sabe montar una campaña en Active Campaign.

No contrato a perfiles así en mis empresas, y tú tampoco deberías hacerlo.

En mi caso, solo contrato a personas con “perfiles flexibles”.

Un “perfil flexible” siente curiosidad constantemente, pregunta, y quiere entender todo el funcionamiento y diferentes procesos del negocio.

Un “perfil flexible” va a ser válido en prácticamente cualquiera de los departamentos, porque tiene actitud.

Un “perfil flexible” es capaz de ver la foto completa del negocio, y no solo de su departamento, porque para realizar bien tu trabajo, tienes que entender cómo tu posición conecta con la de otros departamentos…

Un comercial, por ejemplo, que tenga un “perfil flexible” querrá entender de marketing para saber cómo los interesados llegan a él, preguntará al departamento de marketing cuál es el proceso exacto de captación y con qué argumentos para preparar un proceso de venta perfecto y alineado. 

	

	Además, querrá estar conectado con el equipo de atención al cliente para entender qué problemas suelen surgir a posteriori de la venta y así, tratar de filtrar al máximo a qué tipo de clientes vende para evitar que terminen convirtiéndose en una incidencia.

Un comercial que simplemente sepa vender, lo hará peor que un “perfil flexible” por no entender qué ha visto o leído el cliente antes de llegar a la fase de venta, y además, generará incidencias porque venderá a perfiles no cualificados, al no entender qué ocurre o cómo es el servicio post-venta que recibe el cliente.

Aunque un perfil flexible puede incluso ahorrarte costes de varios departamentos, no es esta la clave de lo que quiero transmitirte, lo más importante es que una persona que tenga perfil flexible será más productivo, eficiente y resolutivo que otro empleado que tenga un perfil de “especialista”.

	

	Esto es así porque desarrollará su trabajo entendiendo todos los procesos previos y posteriores de su negocio, pudiendo además resolver problemas por sí mismo sin depender de otros departamentos.

Un especialista en compra de tráfico en Facebook Ads que sabe utilizar alguna herramienta de diseño, hará mejores anuncios que un especialista en diseño gráfico, no porque edite mejor, sino porque al ser marketer entenderá mejor que nadie el mensaje a transmitir, su segmentación y target de público a atacar, y sabrá plasmarlo mejor en el anuncio que un editor gráfico; el anuncio funcionará mejor.

Por cierto, ¿recuerdas al chico de 20 años con el que he empezado este capítulo, que quiso ayudarme creando una landing page sin haberme preguntado y sin cobrarme nada, allá por 2020?

Ahora es millonario.
 
Menuda contradicción, ¿verdad?

Decidió no ganar dinero a corto plazo, hacer un trabajo que ni siquiera sabía si yo iba a ver y donde, además, no iba a cobrarme nada, para así dejar abierta la puerta a poder trabajar conmigo de la manera que fuese en el futuro. Pensó a largo plazo.

Este chico se llama Raúl, es mi mano derecha en la mayoría de mis proyectos, y con solo 23 años, 3 años después de haberme escrito el primer email, es millonario.
 

	

	

	



	



	El síndrome que te hará fracasar (y la clave para evitarlo)
 

	

	

	En este capítulo, quiero contarte uno de los principales problemas que afecta a todos los que intentamos conseguir una vida mejor. Yo lo he sufrido en mi propia piel sin darme cuenta de lo que estaba pasando, así que quiero ayudarte a que no te ocurra.

Si estás leyendo este libro, seguramente quieras entender el mundo de los negocios, o de la inversión, o simplemente quieres tener éxito de la forma que sea.

Seguro que habrás pensado o te habrás interesado en algún momento por alguno de los diferentes modelos de negocio online que existen actualmente: 

	

	El trading con acciones, las criptos, ecommerce, Amazon FBA, ventas, marketing digital… 

Seguramente, estés sufriendo el síndrome del objeto brillante, y aún no lo sepas.

¿Qué es ese síndrome, Enrique? ¿Estoy enfermo?

No, tranquilo.

El síndrome del objeto brillante es algo que le ha ocurrido al 99% de los emprendedores en algún momento de su vida…

Este síndrome hace que centres toda tu atención, foco y energía en algo nuevo, dejando atrás lo que estabas haciendo.

Este síndrome puede ocurrir de forma infinita si no lo solucionas, provocando que vayas centrando tu atención en “nuevos negocios” cada vez que estabas empezando a avanzar en el anterior.

Te voy a contar una pequeña historia para que lo entiendas:

Pongamos el caso de dos amigos, que juntos deciden embarcarse en el mundo de los negocios online para dejar atrás sus trabajos de 8 a 6, donde ganaban poco más de 1.000 euros al mes.

Estos 2 chicos deciden empezar por el marketing de afiliación, guiándose de un gurú al que han conocido y que, gracias a sus conocimientos, empiezan a generar casi 1.000 euros a la semana.

No está mal, es muy buen comienzo y ya están doblando lo que ganaban en sus trabajos…

Pero a los 3 meses de empezar, ven en Instagram a uno con un Ferrari 458, y que por lo visto se dedica al e-commerce, y piensan: “Este es el verdadero negocio, vamos a montar una tienda online y a comprarnos nosotros también nuestro Ferrari”.

Así que deciden dejar el marketing de afiliación y empiezan su andadura en el mundo del e-commerce, montando su primera tienda online en Shopify… y les va bien.

A los 2 meses, ya facturando unos 50.000 euros al mes con e-commerce, eso sí, con bastantes dolores de cabeza: Compra de stock que se agota rápido, problemas con la logística de China por el COVID, cuentas publicitarias de Facebook Ads baneadas, subida de costes publicitarios en ciertas épocas del año como Navidad, problemas con envíos contrareembolso que no se recogen, saturación del departamento post-venta de su tienda…

En definitiva, facturaron bien, pero terminaron quedándose poco más de 7.000 euros al mes, algo más que lo que ganaban con marketing de afiliación, con mucho más estrés.

Entonces ocurrió de nuevo… conocieron a un famoso gurú que vendía 2 millones de euros al año a través de Amazon FBA, y pensaron…

“Con afiliación y Shopify no llegaremos a estos números, el negocio bueno de verdad es Amazon FBA”. Así que empezaron su andadura en Amazon…

Además, uno de estos chicos ya había tenido un negocio de suministro de productos a cadenas hoteleras, así que tenían facilidad para acceder a productos concretos que podían venderse bien en Amazon: ventiladores, mini-refrigeradores, sillas, etc…

Así que compraron todo tipo de productos y se lanzaron a vender en Amazon.

En su arranque, agotaron el stock de uno de sus productos, lo cual les dejó algo de margen (ya sabemos que Amazon cobra unas comisiones bastante altas). En cualquier caso, no les fué mal para ser el principio; el negocio apuntaba bien…

Pero entonces, el boom de las criptos empezó a sonar por todas partes, chicos que se habían hecho millonarios invirtiendo 20 euros en tokens que eran memes…
“Tenemos que aprovechar la oportunidad, no ocurrirá nunca algo igual”, dijeron. Así que en lugar de exprimir el negocio de Amazon, se lanzaron a invertir en criptos.

Compraron diferentes criptomonedas en el boom post-COVID, y no les fué mal, ganaron unos 40.000 euros en los primeros meses. No fué algo complicado, ya que prácticamente cualquier token que se listaba terminaba disparándose.

Esto les emocionó: “Enrique, hemos ganado dinero sin tener que lidiar con stock, logística, postventa, impuestos… ¡Este es el negocio!”.

Pero una vez más lo hicieron.

Como este sector les había apasionado, decidieron dedicarse full time a ello: me pidieron que les asignase 2 plazas en mi academia de trading, para así conseguir una estrategia que funcionase de verdad (ellos habían invertido al azar) y así poder dedicarse a esto.

¡Lo habían vuelto a hacer!

Cada vez que pasaban del proceso inicial en un nuevo negocio… terminaban sintiéndose atraídos por otro nuevo negocio, dejando por completo todo lo que habían hecho hasta ese momento.
¿Esto te suena familiar?

Si te suena familiar, muy posiblemente tú también estés sufriendo el síndrome del objeto brillante.

Este síndrome te hace ver el jardín de al lado siempre más verde, quieres estar en ese nuevo jardín, y cuando saltas la valla para verlo, te das cuenta que tras la siguiente valla hay otro aún más brillante, y cuando la saltas, ves el siguiente jardín aún más atractivo y verde que todos los anteriores. 

[image: Image]

	
Este síndrome hace que no te centres, que no puedas exprimir el negocio o proyecto en el que estás, y en su lugar estás saltando a nuevos negocios “más brillantes” sin llegar a tener éxito en ninguno.

Enrique, pero estos chicos ganaron dinero en casi todos los negocios, ¿no?

Depende de lo que consideres ganar dinero.

¿Ganaron algunos miles de euros?, sí. Pero, seguramente, dejaron de ganar cientos de miles de euros en algunos de esos negocios por saltar al siguiente.

El problema es que es muy complicado tener la disciplina de continuar trabajando y mejorando tu negocio, estrategia u ocupación actual, sin tener resultados a corto-medio plazo (véase capítulo “El motivo por el que el 98% de los emprendedores fracasan”) mientras ves como cada día surgen nuevas oportunidades de negocio o nichos “mejores”, o mejor dicho, que tú crees que son mejores.

Para que entiendas la solución, necesito que comprendas algo muy sencillo:

No necesitas ir a por ningún nicho concreto para poder tener éxito financiero.

	

	Hay miles y miles y miles de nichos, sectores y negocios con la capacidad de generar millones de euros, pero tienes que tener la disciplina suficiente como para llegar hasta ese punto.

He conocido una persona millonaria que lo único que hacía era tener una granja de caracoles (y no es una broma). He conocido a otro millonario que simplemente alquilaba impresoras a grandes empresas.

Otro millonario, distribuye material de fontanería a hoteles. También he conocido a una persona que se ha hecho millonaria con una chatarrería y a otro, con un concesionario de reventa de coches. Y muchos ejemplos más, que no te creerías.

La gran mayoría de nichos, incluso los más aburridos o tradicionales, tienen el potencial de hacerte llegar al éxito financiero, pero necesitas disciplina.

Después de 13 años en el mundo de los negocios de Internet, he visto miles de casos de personas que van saltando de nicho en nicho, esperando encontrar ese que les haga “pegar el pelotazo”...

	

	Sin darse cuenta que el éxito financiero llega precisamente en el momento que te centras en uno y lo exprimes al máximo, entendiendo que no vas a obtener resultados en el corto plazo.

Por cierto, ¿recuerdas a los dos chicos de la historia? Sus nombres son Ariel y Fran, dos de mis mejores amigos a los que introduje yo al mundo de los negocios online hace ahora 7 años. 

	

	Afortunadamente, pudieron percatarse de esto que te he contado en el capítulo y lo solucionaron, centrándose únicamente en un sector: El trading con criptomonedas.

	
Gracias a esto, pudieron generar más de 200.000 euros gracias a sus cuentas de fondeo y ahora se dedican únicamente a invertir, sin dejarse llevar por otros negocios “más brillantes” y exprimiendo al máximo lo que saben hacer.

Y para terminar, retomando el ejemplo del jardín:  

	

	El jardín más verde no es el de la casa de al lado, el jardín más verde estará en tu casa, siempre y cuando lo riegues día a día durante un período de tiempo, dedicándole el tiempo y la paciencia necesarios.

	

	

	 





	La clave para que tu producto/servicio tenga éxito

	

	

	

	En este capítulo, os daré una de las claves que me ha permitido ganar millones de euros y que aprendí de uno de mis mentores norteamericanos.

Hace unos años, cuando tenía más tiempo libre, solía asistir a masterminds y formaciones presenciales. Durante estas capacitaciones, aprendí algunas de las lecciones más importantes de mi vida, muchas de las cuales ya te he enseñado en las páginas anteriores. Ahora, veremos una más.

Era 2015 y estaba en uno de los masterminds presenciales de Rusell Branson, junto a miles de personas, cuando ocurrió algo que me dejó atónito…

Branson es el fundador de clickfunnels, empresa valorada en $1B y es, probablemente, el mejor y más conocido marketer del mundo, y uno de los mejores preparando funnels y ofertas.
En un momento del evento, el empresario levantó su brazo sosteniendo su iPhone, y preguntó:

¿Quién me compraría este teléfono móvil por 100.000$? Que levante la mano.

No me pareció que lo preguntara en tono de broma, y así lo debieron percibir los demás asistentes, porque nadie levantó la mano.

¿Quién compraría un iPhone de poco más de 1.000$ por 100 veces su precio?, pensé.

Entonces Rusell dijo lo siguiente:

¿Y si os digo que incluye todos mis contactos de empresarios, políticos y marketers más famosos de todo Estados Unidos y que podrás utilizar presentándote como una persona de mi confianza?

Entonces 5 personas levantaron la mano…

Rusell prosiguió:

¿Y si os digo que también incluye mis accesos personales a todas las formaciones online que he hecho y que tienen un valor de más de 2.000.000$?

Entonces 20 personas más levantaron la mano…

¿Y si os digo que incluye mi número personal que podrás llamarme cada vez que lo necesites para pedirme consejos sobre tu negocio?

Entonces unas 100 personas más levantaron la mano… (Rusell normalmente vende mentorías privadas con él a más de 150.000$, así que incluir esto, aunque no lo creas, mejoraba muchísimo la oferta). En ese momento, Rusell ya tenía a 125 personas, que estaban de verdad dispuestas a pagarle 100.000$ por el mismo teléfono móvil que nadie estaba dispuesto a comprar unos minutos antes.

Con este ejemplo, entonces nos hizo ver a todos cómo configurando una oferta de un valor superior, pudo haber vendido +12.000.000$ en menos de 5 minutos.

Vivimos en una época en la que cada persona recibe cientos de impactos cada día con publicidad y ofertas de diferentes negocios, servicios o productos. 

	

	Si de verdad queremos marcar la diferencia y que nos compren a nosotros, tendremos que hacer que el cliente perciba muchísimo más valor. 

	

	Es decir, tendremos que hacer ver al cliente que está pagando poco para lo que va a recibir, y que independientemente de cual sea el precio, lo perciba barato con respecto a lo que recibe.

En mi caso, esto lo apliqué a mi formación Tradeando.net, la que en este punto ya conocerás.

Cuando lancé inicialmente mi academia, el precio era el mismo que ahora: 1.750 euros y, pese a que el lanzamiento inicial no fué mal gracias al gran público orgánico que tenía, mantener luego una continuidad en cuanto a ventas me resultaba difícil, así que decidí aplicar lo que había aprendido de Rusell.

En lugar de dar acceso únicamente a las clases con mi estrategia, añadí 4 clases en directo semanales conmigo donde resolvería personalmente las dudas a los alumnos.

Además, en lugar de cobrar el acceso al canal de Telegram, donde publicaba en directo todo lo que compraba y vendía, decidí añadir el acceso gratuito de forma vitalicia a cada alumno que confiase en mí para formarse.

Llevaba recibiendo mensajes de seguidores en Instagram más de 1 año donde me pedían el acceso a un canal así, para ver lo que yo compraba y vendía en directo, pagando el dinero que hiciese falta.

Pero decidí pensar a largo plazo, y en lugar de vender un acceso al canal de Telegram de forma pública, lo he mantenido de forma privada (y gratuita) únicamente para mis alumnos. 

	

	De hecho, en las encuestas de calidad que hacemos  cada trimestre a todos los alumnos para entender dónde podemos mejorar, el canal de Telegram es más valorado,  incluso más que la propia formación en sí.

Paralelamente a todo esto, durante el último año había estado trabajando con un equipo de tres personas, analistas e inversores profesionales, en desarrollar una estrategia que me permitiese tradear con éxito en criptomonedas. 

	

	Mi idea era ofrecerlo en una formación completamente diferente, ya que la estrategia nada tenía que ver con la mía original para tradear acciones. 

	El backtesting de esta estrategia había estado dando +200% de rentabilidad anual desde 2017, era algo que no había visto nunca en el sector.

¿Y qué hice? Añadirla de forma gratuita en un nuevo módulo dentro de mi formación, en lugar de intentar monetizarla con un nuevo lanzamiento.

Mi nueva oferta incluía:

✦ Mi estrategia y clases originales para tradear acciones.

	
✦ 4 Clases semanales en directo conmigo resolviendo dudas (cuando unos meses antes, solía cobrar a 3.000 euros/hora una mentoría individual conmigo).

	
✦ Acceso gratuito y exclusivo de forma vitalicia al canal donde ves todo lo que compro y vendo en directo, pudiendo incluso copiarlo.
✦ Acceso a mi nueva estrategia para tradear criptomonedas con un backtesting absolutamente brutal.
✦ Acceso gratuito a todas las actualizaciones posteriores de contenidos.

	
✦ La opción de dividir este pago en 12 cuotas para pagarlo mes a mes (a unos 160 euros/mes).

Todo esto, manteniendo el mismo precio…

¿Y qué ocurrió? Tuvimos que limitar las plazas de acceso a mi academia, porque esta oferta generó una avalancha de interesados.

	

	Las personas veían cómo estaba ofreciendo algo que valía mucho más (podría perfectamente cobrar 10.000 euros por todo) pero, sin embargo, lo estaba ofreciendo a 1.750 euros.
El cómo empaques tu producto/servicio es tan clave como la calidad de lo que ofrezcas. Si el cliente no percibe que está comprando algo que aporta mucho más valor del que cuesta, no te pagarán.
Vivimos en una época de competencia brutal, donde todas las empresas ofrecen descuentos, bonus y promociones prácticamente cada mes. Todos sabemos que si esperas a Black Friday, el mismo producto en tu tienda favorita cuesta la mitad.

Todos sabemos que si te interesas por un hotel en Booking pero no terminas pagando, a los pocos minutos terminan enviándote un bono o un descuento vía e-mail.

Todos sabemos que lo que te venden en Amazon por 100 euros, seguramente esté en Aliexpress 5 veces más barato.

Todos sabemos que las aplicaciones de fitness y entrenamiento te ofrecen trials gratuitos para probar sus servicios sin pagar.

Todos sabemos que si un viaje (hotel + vuelo) a Maldivas cuesta 20.000 euros, en webs como Voyage Privé si te ajustas a sus fechas, podrás hacer el mismo viaje por poco más de 3.000 euros.

Todos sabemos que un billete de vuelo “last minute” (los que sacas 1-2 días antes del viaje que tengas programado) cuestan mucho menos que uno sacado mucho antes.

	

	Nos hemos acostumbrado a no pagar el precio que algo vale. Queremos pagar menos. Así que si tu servicio o producto vale su precio justo, no te comprarán.

Debes aportar (o hacer que el cliente perciba) mucho más valor de lo que realmente cuesta tu producto o servicio. 

	

	Esta será la única diferencia entre vender poco o que tu negocio sea uno de los más exitosos de su sector.

	

	

	




	




	¿Por qué el trading?

	

	

	

	En este capítulo te voy a contar por qué después de más de 13 años invirtiendo, después de haber pasado por literalmente todos los sectores de Internet, he terminado haciendo trading (y no, no es para vender ningún curso, eso llegó después).

Esta sección es quizás la más autobiográfica de todas y, aunque no era mi idea inicial al escribir este libro, esta información puede ahorrarte los tropiezos que he cometido durante todo este tiempo, lo cual acelerará mucho más tu camino hasta conseguir resultados.

Esto que te voy a decir quizás te suene raro, pero mi infancia no fué tan diferente de lo que hago ahora en mi vida como adulto. Pasaba horas y horas delante de una pantalla de ordenador, de lunes a domingo, todos los días del año. 

	

	Otros disfrutaban más en discotecas light (muy de moda en ese momento) o de botellón, y yo a veces lo hacía para sentir que era una persona normal, pero donde de verdad disfrutaba era al llegar a casa y conectarme a servidores de juegos, como Habbohotel, donde tenía una gran parte de mis amistades, algunas de las cuales aún conservo.

Allí sentía que podía hacer lo que quisiera, pues con 10 años ya tenía mis propios negocios de compra-venta de muebles dentro de esta comunidad, e incluso llegué a tener varios empleados (otros chicos de mi edad que cobraban algún mueble en forma de sueldo cada mes).

Gracias a esto. pude empezar a conocer diferentes portales que por esa época estaban de moda, como Cinetube para ver películas en internet, o servidores de juego online como el mítico Counter Strike.

Como consecuencia, cada vez estaba más familiarizado con Internet, tenía más contactos y me manejaba cada vez más como pez en el agua.

Era 2010 cuando conocí a un amigo aficionado a desarrollar webs, que se convirtió en mi primer socio, con solo 16 años.

Queríamos sentirnos parte de las comunidades de películas y juegos donde participábamos, así que decidimos lanzar una web de películas online y montamos un servidor de juegos.

Por suerte era antes de la famosa ley Sinde, por lo que en cuanto a temas de propiedad intelectual, se podía hacer casi cualquier cosa. Así que conseguimos hacer virales ambos proyectos a través de una red que ya empezaba a sonar mucho en España, Tuenti.

Pocos meses después, cuando ya teníamos cientos de miles de visitas en nuestras webs cada semana, una agencia de marketing de afiliación nos contactó.

Nos ofrecían 500 euros al día por poner sus banners publicitarios en nuestra web.

Por ese entonces. tenía 17 años y subsistía gracias a pequeños trabajos como editor de vídeo que hacía por mi cuenta.

Entonces, mi vida cambió, y no por el dinero que me habían ofrecido, que para mí era algo impensable hasta ese momento, sino por el abanico de posibilidades que se me abrían al ver que podía ganarme la vida haciendo lo que me gustaba, desde la habitación de mi casa.
 

	Durante los años siguientes, empecé a crecer dentro del sector del marketing de afiliación.
 

	Empecé a crear más webs para diversificar y generar cada vez más dinero, monté mi propia agencia de afiliación, y de hecho, terminé contratando a gran parte de los empleados de la empresa que me hizo mi primera oferta con 17 años. 

	

	Incluso escalé aún más para montar mi propia operadora telefónica con ofertas de SMS Premium, que luego ofrecía a agencias de afiliación (como la mía) para que sus webmasters monetizasen.

Fué una época fantástica, podía hacer lo que quería viviendo incluso a miles de km de mi casa, en Santa Barbara (California).

Pero había un problema: la regulación en este sector cada vez se ponía más dura, los SMS Premium no estaban muy bien vistos de cara a las normativas europeas y su uso cada vez era más limitado.

Además, y este es el motivo real por el que lo dejé, te dejaba un gran vacío en cuanto a sentirte realizado. Ganabas mucho dinero, pero no aportabas valor de ningún tipo al cliente, al final era gente que caía en los típicos banners publicitarios de páginas webs de descargas de películas/juegos y que terminaba suscribiéndose a servicios de 36 euros/mes con alguna teleoperadora como Vodafone, Movistar u Orange.

De hecho, las operadoras eran socias al 50% en este tipo de servicios tan lucrativos.
Era un negocio perfectamente legal, pero poco ético, y no me llenaba. Además, ya había ganado suficiente dinero durante estos 5-6 años y quería dar el salto a otro sector, algo que fué bastante inteligente, porque la regulación poco después terminó cerrando el negocio de la afiliación, así que pude adelantarme a otros terrenos antes que el resto de competidores lo hiciesen.

Salté al e-commerce. El dropshipping estaba empezando a sonar en foros de Internet, un negocio en el cual simplemente tenías que vender productos a 3-4 (y hasta 10) veces su precio… ¡Y cuando el cliente te compraba solo tenías que hacer el pedido de ese producto en Aliexpress y listo!

Tuve la suerte de poder hacer también bastante dinero aquí, pero la popularidad de Aliexpress empezó a crecer y el usuario habitual de ecommerce ya no compraba en tiendas online a sobreprecio, ahora lo hacía directamente en Aliexpress.

Paralelamente, también estaba montando mi propia agencia de servicios de social media, donde básicamente cobrábamos a clientes por hacer crecer sus redes sociales, especialmente perfiles de Twitter, Instagram y páginas de Facebook.

Estas tres redes explotaron en cuanto a número de usuarios y, mi servicio, que ya estaba posicionado en internet (y además era el único que había) explotó también.
Empecé a generar cifras muy interesantes, entre 50.000-70.000 euros los meses buenos, con clientes super notorios como deportistas, periodistas, estrellas televisivas, cantantes e incluso políticos (de todos los bandos). Trabajaba con proveedores de India y tenía un margen altísimo, más de un 90%, según la red social.

Un año después, muchas personas se percataron del éxito del negocio y empezaron a crear webs similares, trabajando con proveedores similares, así que mi posicionamiento empezó a diluirse y mis números de facturación empezaron a caer. Vendí esta empresa unos años después a un conocido.

El dropshipping empezaba a decaer también, así que tenía que buscar un plan B.

Este negocio me gustaba más, porque sentía que podía aportar más al cliente, creaba mis propias marcas y packagings e intentaba tener un punto diferencial con respecto a la competencia, así que decidí darle una vuelta y continuar en este sector,

A través de un amigo, supe que los e-commerce con contrareembolso, donde el cliente no tenía que pagar hasta recibir el producto, estaban teniendo costes publicitarios bajísimos para cada venta, así que decidí probar.
Junto a un amigo decidimos invertir más de 100.000 euros en diferentes productos de nuestro proveedor chino de confianza: relojes, gafas de sol, ventiladores, calentadores y todo lo que se te ocurra.

Abrimos una oficina-almacén en Sevilla con algunos empleados de confianza que habían trabajado anteriormente con nosotros en afiliación y nos lanzamos a la aventura.

Todo parecía muy bien, los costes de adquisición por cliente en Facebook Ads eran bastante bajos (la gente compraba fácilmente ya que no había posibilidad de engaño, no pagabas hasta recibirlo) y los márgenes eran bastante interesantes.
 

	Pero ocurría algo: una gran parte de los clientes no terminaba recogiendo el pedido, y esto tenía un coste de envío (tanto de ida como de vuelta), además del coste publicitario que nos había costado generar esa venta.

Entonces, aunque facturamos bastante bien, llegamos a tener varias tiendas facturando +500.000 euros al mes cada una funcionando a la vez, a final de mes, cuando hacíamos las cuentas, ganábamos un 10% de esa cantidad, e incluso menos.

Cada vez más gente competía con su e-commerce en Facebook Ads, con productos muy similares además, y los costes publicitarios eran cada vez más altos, sumado al problema del porcentaje de clientes que no recogían su pedido.

Finalmente me cansé. Demasiados dolores de cabeza, lidiar cada día con proveedores, problemas logísticos, agencias de envíos, pedidos no recogidos, costes publicitarios cada vez más altos y la imposibilidad de diferenciarte de la competencia, ya que todos teníamos los mismos proveedores, todo esto sumado a los impuestos de IVA y seguros sociales de los empleados que llegaban a final de cada trimestre, que hacían que constantemente nos pensásemos si realmente merecía la pena.
 

	Así que llegué a la conclusión de que necesitaba un cambio.

Había ganado ya mucho dinero hasta ese punto, varios millones, pero estaba harto de lidiar con tantos problemas cada día y de ver cómo a final de mes, de la gran tarta, solo me quedaba una pequeña porción para mí.

Entonces me hablaron de Amazon: Enrique, este negocio es casi pasivo, compras stock, lo pones a buen precio y lo envías a Amazon, ellos se encargan de todo lo demás y tu solo cobras.

Ya tenía contacto con proveedores y Amazon estaba en pleno crecimiento, así que la idea me gustó. Sabía que si conseguía entrar en este nuevo campo antes de que se hiciese muy conocido, podría ganar una cantidad interesante de dinero como ya había hecho otras veces, así que me decidí.

Empecé a investigar el mercado y tiré de un contacto que conocía de mi época en el mundo de la afiliación, y que actualmente era account manager en Amazon.

Le pedí información sobre productos punteros que tuviesen buen volumen y le pedí asesoramiento para saber dónde podía empezar.

Unos días después, recibí el informe, y me quedé asombrado. Había tres empresas facturando más de 3.000.000 euros al año vendiendo colchones en España, así que no me lo pensé dos veces.

Hablé con un amigo que tenía contacto con fabricantes locales, y me reuní con un fabricante bastante grande de colchones que no había entrado aún en el sector digital: era mi oportunidad.
Mi idea era digitalizar su negocio a través de Amazon, e ir a medias en las ganancias.

La idea les gustó e hicimos un primer envío a Amazon de 100 colchones de calidad media a un precio “competitivo”.

Estaba emocionado, esta era la mía: un negocio casi pasivo donde solo tenía que conectar al fabricante con Amazon.

¿Y qué pasó? Los colchones no se vendían. Así que decidí reunirme con mi contacto, que estaba bastante cabreado, para ver que estaba ocurriendo.

Estáis vendiendo al mismo precio que otros vendedores que ya tienen reviews y autoridad en Amazon, es normal.

Así que nos propuso bajar los precios… ¡¡a 90 euros por colchón!! 

Esto me cabreó bastante, porque si teníamos en cuenta costes de logística y fabricación, básicamente ganaríamos 2 euros por colchón. Y yo sabía que esto no me lo aceptaría el fabricante, ya que este proyecto ocupaba parte de su producción normal, lo cual significaba que vendería menos a sus clientes para poder dar servicio a Amazon.

Básicamente llegué a la siguiente conclusión:

En Amazon, solo gana dinero Amazon.
 

	Algo obvio, ¿no?

¿Por qué es Amazon una de las empresas con mayor capitalización del mundo?

	

	¿Por qué es Jeff Bezos la tercera persona más rica del mundo?

¿Por hacer que otros ganen dinero? ¿Por repartir su facturación con sus vendedores? Obviamente, no.

Pasé unas semanas analizando el mercado y otros productos diferentes, pero siempre llegaba a la misma conclusión, así que decidí dejarlo.

Era finales de 2018 y me encontraba con bastante dinero pero sin un plan viable para seguir generando más.

Además otro de los pocos negocios que mantenía, donde hacía de proveedor de servicios online para algunas redes de afiliación de confianza (un negocio que me daba buen margen sin demasiado trabajo) también había dejado de avanzar, una vez más, por las regulaciones en este sector.

Me tomé unos meses de desconexión. Había trabajado más de 12 horas al día desde que tenía 17 años sin un solo parón, y necesitaba algo de paz mental.

En ese tiempo, aproveché para analizar diferentes sectores. Mis requisitos eran claros, yo necesitaba:

✦ Un negocio que me permitiese trabajar desde diferentes sitios del mundo (no quería estar anclado toda la vida a España).

✦ Un negocio donde lo que ganase fuese para mí (ya estaba harto de repartir el pastel).

✦ Un negocio que no requiriese lidiar con logística, proveedores chinos, envíos, post-venta, IVA´s, empleados etc…

✦ Un negocio que pudiese gestionar desde mi ordenador, como siempre había hecho.

Pasé semanas investigando en foros, YouTube, entre conocidos de mi época… y entonces encontré algo: el trading.

Parecía un negocio donde si tenías una estrategia y capital, podías trabajar desde un ordenador, unas horas al día, tú mismo sin empleados y donde todo lo que ganabas era para tí, aquí no había IVA.

Yo siempre he sido bastante curioso en cuanto al sector de las inversiones, de hecho ya había invertido anteriormente parte de mi capital para diversificar,

Aquí puedes ver una captura de Twitter donde en 2013 hablaba de su salida a bolsa:
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Aquí puedes ver otra captura de 2013, de un tuit donde hablaba de invertir en bitcoin:
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(Estos tuits puedes buscarlos en mi cuenta de Twitter, para comprobar que son 100% reales).

Durante los últimos años, también había invertido en acciones españolas, especialmente en Santander, donde ya tenía ubicados algunos puntos donde solía rebotar, así que tenía conocimientos mínimos. Pensaba: Solo tengo que encontrar una estrategia que funcione, y podré vivir del dinero que ya he ganado dedicándole un par de horas al día desde cualquier sitio del mundo.

Qué fácil, ¿verdad? Como imaginarás, no lo fué. Pasé una de las épocas más duras de mi vida, meses y meses de muchísimas horas de prueba, error e investigación.
Había días que pasaba 20 horas investigando y tratando de encontrar patrones…

Pero entonces, allá por 2019, hallé algo. Una serie de patrones e indicadores que en determinados momentos se repetían, especialmente en momento de miedo y euforia, que yo podía aprovechar para invertir en largo o en corto y ganar dinero.

2019 se me dió bastante bien. Gané dinero, e incluso estuve unos meses tradeando literalmente desde Wall Street, en Nueva York, en un piso en el que me alojaba justo en esa calle.

Pero entonces… llegó el COVID, y la hecatombe en los mercados.

¿Qué voy a hacer ahora? ¿Todo esto ha sido para nada? ¿Ahora el mercado va a desaparecer? ¿Los miles y miles de euros que he perdido probando hasta encontrar mi estrategia han sido para nada?

Además, esto coincidió con el cierre de algunos de los negocios físicos (restaurantes, bares y tiendas) que había abierto anteriormente para diversificar (sobre esto necesitaría otro libro entero para hablar).

El pánico controlaba los mercados financieros, con caídas nunca vistas antes. Aún así, intenté ser disciplinado y aplicar lo que había aprendido. De hecho, durante 2019 me había funcionado bien, incluso en días de caídas.

¿Y qué ocurrió? A finales de 2020 había ganado más de 120.000 dólares, con casi un 100% de rentabilidad.
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	Todos los inversores que conocía habían perdido dinero.

	

	Yo, sin embargo, aprovechando pequeñas operaciones y sin exponerme demasiado, lo estaba ganando.

Estaba emocionado, así que empecé a compartir mi operativa, tanto en Twitter como en Instagram. Cada vez que hacía una operación, iba corriendo a mis redes a publicarlo.

Así pasaron los meses y, un día, recibí un mensaje en Instagram:

Enrique, he tenido que cerrar mi negocio por el COVID y estoy desempleado. No tengo mucho capital, pero he visto lo que haces, ¿podrías ayudarme?

Me quedé pensativo… Yo había ganado dinero porque ya contaba con capital, ¿serviría la estrategia para este chico?

Claramente, no iba a ganar 300.000 euros al año, él no tenía 300.000 para operar como yo. Además, no tenía ni idea sobre inversiones, nunca había invertido.

Así que se lo dije de forma honesta: 

	

	Entiende que lo que hago es invertir, y genero rentabilidades en base a mi capital. Además, no te voy a convertir en un verdadero experto en el mercado bursátil, solo te voy a enseñar lo que yo hago paso a paso para que lo repliques y puedas empezar a generar algo de dinero. Si entiendes esto, puedo tratar de ayudarte.

No me extenderé mucho en los detalles de esta historia, pero ese chico (y otros más que llegaron después) terminó ganando bastante dinero. No se hicieron ricos, no ganaron 300.000 euros, pero sí pudieron generar cantidades que les permitieron vivir a unos, y generar un sobresueldo a otros.

Así que pensé: ¿Y si esto es vendible? ¿Por qué no enseñar a más personas mi estrategia, y tener un negocio paralelo que además me permita generar más capital para a su vez seguir invirtiendo?

Así nació Tradeando, el proyecto del que más orgulloso me siento, en mis 13 años de trayectoria como emprendedor.

Porque puedo ayudar a las personas, enseñarles lo que a mi me permitió vivir mejor y, al mismo tiempo, ganar dinero. Recibir mensajes de agradecimiento cada día era justo lo que me había faltado durante todos mis años emprendiendo.

También es un gran motivo de satisfacción el éxito del proyecto y el compromiso de las personas que trabajan en él. Nos hemos establecido como la academia de trading en español más grande y contamos con un equipo de 35 personas apasionadas por la inversión y la educación financiera, provenientes de todo el mundo.
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	[image: Image]¿Por qué te he contado todo esto? Porque todo este proceso que tú has leído en solo unas páginas, para mí han sido muchos años.

Muchos años y mucho dinero probando todo tipo de negocios, hasta encontrar uno en el que me siento cómodo, donde realmente me siento realizado y dónde puedo ganar el mismo o más dinero que en otros donde tenía cientos de empleados y millones de euros facturados.

No quiero decirte que no vayas a poder ganar dinero con otros negocios en Internet, como e-commerce o Amazon FBA. Lo que quiero es que entiendas mi punto de vista y forma de vivirlo, para ayudarte a tomar tu decisión, ahorrándote años y años de prueba y error.
 

	Espero que ahora que me conoces un poco más, entiendas el motivo que me impulsa a hacerlo y la respuesta a:

¿Y si tanto dinero tiene, por qué enseña a otros a hacerlo? 

	

	Si quieres profundizar un poco más en mi estrategia de inversión, he grabado una clase gratuita exclusiva para las personas que han confiado en mí y han comprado mi libro. 

	Puedes verla aquí:

	

	Tradeando.net/bonus-libro
 

	 





	El secreto que los ricos te ocultan
 

	

	
En este capítulo, quiero contarte algo muy importante: ¿Qué es lo que diferencia a alguien rico y exitoso de alguien pobre?

Enrique es obvio, lo que les diferencia es el dinero, estarás pensando…

No, no me refiero a dinero, me refiero a mentalidad y a gestión financiera.Es muy importante que entiendas este concepto, porque puede suponer la diferencia entre llegar a tener éxito o no tenerlo nunca. 

De hecho, para mí, aprender esto supuso un antes y un después en mi gestión financiera, incluso cuando aún estaba empezando a ganar dinero y no tenía acumulado ni de lejos un gran capital.
 
Antes de empezar, necesito que entiendas y diferencies dos términos que serán la clave de este aprendizaje:
 



	

Activo


	Es una inversión que nos genera algún tipo de ingreso.
 

	Pasivo

	Es un gasto o deuda que no genera ningún tipo de ingreso.

Entendiendo esto, quiero que ahora separemos en tres grupos los diferentes gastos de la vida cotidiana de alguien, tanto si es rico como si es pobre:

Pasivos bienes básicos: luz, agua, comida, alquiler, hipoteca, transporte público…
 

	Pasivos bienes de lujo: restaurantes, fiestas, ropa de marca, viajes y caprichos en general…
 

	Activos: fondos indexados, ETF´s, formación, bienes inmuebles, inversión intradía…

Enrique, ¿la formación es un activo?

Sí, piénsalo de la siguiente forma: cuando inviertes tu dinero en una formación para aprender una habilidad que te permita que tu tiempo esté mejor pagado, a medio o largo plazo, obtendrás un retorno de esa inversión gracias a los beneficios generados con esa nueva habilidad.
 

	Bien, ahora quiero explicarte cómo una persona rica y cómo una persona pobre invertirían.

Imagina el caso de una persona pobre, con un sueldo de 1.500 euros al mes.

Esta persona pobre, gastaría gran parte de su sueldo en bienes básicos: comprar la comida, pagar facturas de luz, agua y alquiler etc…

Le sobraría algo de dinero, y en este caso la persona pobre lo gastaría en salir a restaurantes o de fiesta con sus amigos, o gastaría lo poco que le queda en hacer un viaje (que apenas se puede permitir) a una playa paradisíaca, una vez al año, o bien en comprar camisetas de Philipp Plein para hacer parecer a sus amigos pobres que es una persona rica. 

	

	Incluso es habitual que una persona pobre pida un crédito para pagar este tipo de gastos.
 

	Ahora vamos a ver el caso de una persona rica, que cobre 1.500 euros al mes.
 

	Enrique, ¿un rico que cobra 1.500 euros al mes?

Como ya te he dicho al principio de este capítulo, vamos a diferenciar entre mentalidad de rico y de pobre, no en poder adquisitivo.

Tener mentalidad de rico es lo que te va a permitir serlo, independientemente del capital con el que empieces.

Debes comportarte como la persona en la que quieres convertirte, y en este caso todo empieza desde la gestión financiera; debes hacerla como la persona rica en la que te quieres convertir.

Sigamos con el ejemplo de esta persona rica:

Gasta una parte de sus ingresos en bienes básicos, al igual que el pobre: luz, agua, alquiler, comida etc…

Y al igual que a la persona pobre, le sobra una parte.

¿Cuál es la diferencia?

Que lo sobrante iría a un activo, invirtiendo poco a poco en un ETF o fondo indexado para trabajar el interés compuesto (véase capítulo “El secreto para jubilarte millonario”), o compraría libros para adquirir conocimientos que le permitan solucionar problemas para su empresa, o se formaría para adquirir una habilidad que le permita cobrar más por hora que con su trabajo de 1.500 euros/mes actual, o invertiría lo sobrante en operar intradía para ir generando poco a poco un sobresueldo.
¿Enrique, me estás diciendo que alguien de mentalidad rica no viaja o no sale a restaurantes a cenar?

	
Sí, y aquí viene una de las claves:

	

	La persona de mentalidad rica paga los pasivos de bienes de lujo con el dinero que le generan sus activos.

Esto, seguramente significará que a corto plazo tendrá que sacrificar muchos de estos caprichos hasta que sus activos empiecen a generarle retornos. Pero la persona rica está dispuesta a hacerlo.

Y es entonces, cuando sus activos ya le van generando algunos ingresos, cuando decide gastar una parte de ellos en poder irse de viaje, salir a tomar algo con sus amigos, cenar en un restaurante de lujo o comprar ropa de marca (ahora sí puede permitírselo, antes no).

De aquí sacamos la misma conclusión clave ya comentada en otros capítulos: el pensamiento largoplacista.

La persona de mentalidad pobre se deja llevar por impulsos y tentaciones a corto plazo y gasta el dinero sobrante de cada mes, o incluso el que no tiene, en lujos. Prefiere disfrutar a corto plazo, aunque eso suponga un perjuicio financiero a largo plazo.
 

	Hay una frase que aplicaría muy bien aquí: 

	

	La persona pobre gasta un dinero que no tiene, en algo que no le hace falta, para impresionar a personas a las que no les importa.

Sin embargo, una persona de mentalidad rica piensa a largo plazo, no se deja llevar por tentaciones a corto plazo, es capaz de sacrificar algunos lujos y utiliza ese dinero sobrante para invertir en activos que le generen a medio-largo plazo un retorno con el que poder permitirse lujos sin que peligre su estado financiero.

Compórtate como la persona en la que quieres convertirte, y terminarás siéndolo.
 

	Termino este capítulo poniéndote algunos ejemplos de cómo he aplicado esto en mi día a día:

Aunque dispongo de un patrimonio grande, intento gestionar mis gastos siempre como activos y no como pasivos.

Desde que era niño, he soñado con tener una casa en la llamada “Playa de los Alemanes” en Zahara de los Atunes, Cádiz. Es una montaña delante del mar, donde tienen villas personas como Sara Carbonero, Dani Martin, Imanol Arias, Aitana, el gran Wyoming y otras muchas personalidades del ámbito tanto empresarial como político.

Cuando ya disponía de capital lo tenía claro, llevaba 10 años trabajando y este era mi sueño, tener una casa allí.
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	El coste de la casa que había encontrado era de un 30% aproximado sobre el capital del que disponía en ese momento: me lo podía permitir.

Pero decidí hacerlo de forma que esta casa vacacional fuese un activo en lugar de un pasivo.

Contacté con las agencias de la zona para ver si había demanda de alquileres vacacionales que me permitiesen pedir una hipoteca para no sacrificar mi capital, y que esta se pagase sola gracias a los alquileres.

Efectivamente había demanda, y mucha, además. Así que, viendo los números de lo que generaban cada año otras propiedades de la misma zona, ni me lo pensé, y me lancé a comprarla.

Actualmente, pago 40.000 euros/año de hipoteca con la subida de tipos, y la casa me genera en alquileres de junio a septiembre entre 75.000 - 100.000 euros al año.

Mientras tanto, yo la disfruto fuera de temporada, e incluso me reservo alguna semana en temporada alta cuando estoy en España.

En lugar de tener una propiedad cerrada el 80% del año mientras yo no estoy allí, la rentabilizo y, no solo paga la hipoteca, sino que además me da unos beneficios interesantes.

Un par de años después, hice una operación similar con una villa de una zona muy exclusiva en Algarve, Portugal.

Recientemente, he hecho dos compras en Andorra, en zonas donde quiero tener una propiedad, y que voy a rentabilizar con alquileres de larga estancia.

Otro ejemplo sería el avión privado que compré hace un año y que tanto revuelo ha generado en redes los últimos meses.

Yo siempre había soñado con tener un avión, pues para mí es el símbolo del éxito. He visto que cada persona que ha tenido verdadero éxito en la vida, viaja de esta forma, con gran libertad y cómodamente: sin colas en los aeropuertos, sin las molestias de los asientos pequeños, la mala comida, las escalas para llegar a destino, etc.

Y aunque tenía dinero para comprar uno, me negaba a tener un pasivo que generaba 200.000 euros al año en costes…

Aún así, decidí probarlo y pedí un presupuesto por una serie de horas de vuelo al año a Jetnet, uno de los mayores operadores de vuelos privados del mundo, que vende paquetes de horas de vuelo (lo cual abarata un poco los costes).

Mi sorpresa llegó cuando un comercial de Jetnet me contactó, súper amable, para decirme que, lamentablemente, tenían todas sus horas de vuelo, de su enorme flota de aviones, reservada por los siguientes 5 años.

Entonces, me dí cuenta: aquí había negocio y era mi oportunidad para tener mi propio avión.

Luego de investigar el mercado unos meses, tuve la suerte de dar con un operador de vuelo que tenía un avión propio en venta (iban a comprar uno más grande y necesitaba liquidez).

Además, este mismo operador tenía una cartera de clientes que pagarían por volar en el avión cada año, no solo cubriendo costes sino dando una plusvalía interesante. Así que ni me lo pensé.

La operación es muy similar a la de mi villa en Cádiz, donde el operador consigue los clientes y explota el avión, y yo bloqueo fechas cuando tengo que hacer algún viaje.
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	Estos activos, como las propiedades inmobiliarias o el avión, son los que me pagan mis pasivos, como viajes, coches o restaurantes.

	

	Otro ejemplo de activos son los relojes, piezas que puedes llevar (en mi caso soy un amante de los relojes) y que al contrario que el dinero que tienes en el banco, se revalorizan cada día que pasa; especialmente, si sabes qué piezas comprar.
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	En definitiva, lo que espero que hayas aprendido en este capítulo es que…

	

	Si quieres convertirte en una persona de éxito, debes comportarte como tal antes de serlo e, incluso cuando tengas éxito, debes gestionar tu capital de la forma correcta para evitar que cualquier situación pueda poner en peligro tu situación financiera.

Cómo ya debes haber aprendido, la fórmula que sigue una persona rica es:

Negocio/trabajo> (capital generado) > activos (inversiones) > gasto en pasivos.

Y la fórmula errónea, la típica que una persona pobre sigue:

Negocio/trabajo > (capital generado) > gasto en pasivos.

No es raro escuchar de famosos ex-deportistas o ganadores de la lotería, que pese a ser ricos, no se comportan como tales, y terminan arruinados.

De hecho, hay un estudio que dice que el 70% de las personas que ganan la lotería, terminan arruinados en menos de 5 años.

En mi caso. tengo configurado mi capital e inversores de tal forma que si todo saliese mal, podría seguir viviendo toda la vida con el mismo nivel de vida que tengo a día de hoy.

	

	Esto es algo que tú, independientemente del capital que tengas, deberías empezar a preparar.

 

	 


Necesito cambiar mi vida, ya

	

	

	

	

	El título de este capítulo no es casualidad. Este tipo de mensajes, de forma literal, los recibo cada día en mi cuenta de Instagram. Así que quería dedicar un capítulo a todas estas personas que quieren cambiar desde ya la situación financiera y personal en la que están.

En este caso, quiero ponerme en tu lugar, y decirte exactamente cuáles son los pasos que yo seguiría si necesitase mejorar mi situación financiera desde este preciso momento.

Cuando termines este capítulo, entenderás por qué cada vez que alguien me dice: “He probado de todo pero no consigo generar dinero online”, le contesto que está mintiendo.

¿Qué haría yo si me encontrase sin capital, contactos o conocimientos para empezar a generar dinero desde ya, para pagar mi alquiler a final de mes?
 

	Este capítulo estará dividido en 2 partes:

✦ En la primera, te contaré una vía paso a paso para empezar, suponiendo que tengas 0 euros en tu cartera ahora mismo.

✦ En la segunda, te contaré otras vías en las que puedes profundizar de forma autodidacta.

Vamos a ello…

Pongamos como ejemplo esta situación: Tengo que pagar 1.000 euros de alquiler a final de este mes.

Como ya verás en la parte 2 de este capítulo, hay varias opciones, en este caso voy a centrarme solo en una de ellas: la maquetación web.

Pero Enrique, ¡yo no sé nada sobre maquetación web!

No te preocupes, sigue leyendo, hay alternativas.

En mi caso, se utilizar de forma muy muy básica Wordpress, me enfocaría en maquetación web. El diseño básico de una web en WordPress puede cobrarse hasta a 7.000-10.000 euros (sí, he trabajado con agencias bastante conocidas que cobran estas cantidades), pero siendo freelance al que nadie conoce, el precio estará en 1.000-1.500. Esto es lo que podrás cobrar al cliente.

¿Qué hacer si no sabes montar un WordPress?

Tienes 2 opciones:

1. Dedicas 4-5 días a aprender a hacerlo con tutoriales gratuitos de YouTube.
2. Subcontratas el montaje a través de Fiverr a algún freelance de India o Latinoamérica, por 10 veces menos.

Enrique… ¿de verdad vas a vender un WordPress por 5000 euros cuando a ti te cuesta 50$ de un freelance venezolano en Fiverr?

Si te haces esta pregunta… el mundo de los negocios no es lo tuyo.

¿Cuánto crees que le cuesta a Apple producir el iPhone que a ti te cuesta 1.200 euros?

¿Cuánto crees que le cuesta a Inditex la camisa o pantalones que te compraste el último mes?

¿Cuánto crees que cuesta producir los zapatos de deporte que utilizas para ir al gimnasio?
Así es el mundo de los negocios.

En cualquier caso y sin profundizar en ello, continúo contando qué haría yo. Sé maquetar, así que dispongo de una habilidad por la que me van a pagar, ahora necesito clientes.

Aquí también tengo 2 opciones:

1. Subo mi perfil/oferta a webs como Freelancer.com, Fiverr, Malt.es o similares. Aquí tendré que tener un poco más de paciencia ya que seguramente no consiga clientes el primer día, pero es una opción válida a medio plazo.

2. Busco yo a los clientes. Esta opción es en la que voy a profundizar, ya que tengo urgencia por ganar esos 1.000 euros.

Utilizo Google:

Voy a buscar dentistas, abogados, psicólogos, tiendas, restaurantes, acupuntores, fisioterapeutas, oculistas, veterinarios, quiroprácticos y otros negocios locales que sé que van a poder permitirse invertir 500 euros en crear su propia web, con la que podrán atraer o fidelizar clientes.

Entro a la web de cada uno de ellos y obtengo su email y su teléfono, los añado todos en una hoja de Excel, junto al nombre de cada negocio.

Pero Enrique, ya tienen una web, ¿para que van a querer otra?

Paciencia y sigue leyendo…

Con nuestra hoja de Excel y los contactos (email y teléfono) de los negocios locales, vamos a preparar un plan de ataque.

La idea sería preparar un correo personalizado para cada uno de ellos, donde llamemos su atención haciéndoles ver que están perdiendo clientes.

El asunto del e-mail podría ser: “Que sepas que has perdido un cliente”.

¿Quién no abriría este e-mail teniendo un negocio?

Bien, ya hemos llamado su atención.

Lo siguiente que haremos dentro de ese e-mail, será hacerles ver que por un problema con el maquetado de su web, están perdiendo clientes.

Le explicamos que somos especialistas en optimización de sitios web, y que su página no está optimizada para la captación de clientes.
También le haremos ver que el principal objetivo de una web es la captación de clientes. Alguien que entra a una web de un dentista tiene una urgencia y quiere encontrar un teléfono al que llamar para agendar una cita, no quiere ver lo guapo que es el cirujano o cirujana de esa clínica.

Su página web no está optimizada para ello y, sin embargo, la de su competencia sí. Por este motivo, está perdiendo clientes cada día.

Le explicamos también que con ciertas optimizaciones en la maquetación y diseño de su web, podremos potenciar y maximizar la captación de nuevos clientes.

Ya le hemos hecho ver el problema, y le vamos a ofrecer una solución.

Si realmente lo que le ofrecemos le soluciona su problema, estarán encantados de pagarnos.
 

	Queremos convencerle aún más de lo que le estamos diciendo, así que para hacer aún más presión lo que voy a hacer es revisar las webs de su competencia, y ver una que sí esté bien preparada, con una plantilla moderna, un botón bien grande para agendar una llamada o con un número de teléfono, y un formulario en una zona intuitiva de la web para pedir presupuesto.

Y en el propio e-mail, le vamos a enviar una captura de esto, comparando su propia web con la de su competencia, y haciéndole ver que estos están llevándose muchos de sus clientes.

La competencia siempre es un punto débil en los negocios locales, así que seguramente esto le haga aún más consciente del problema que tiene.

A continuación veamos otros puntos importantes que debemos hacer ver al cliente que necesita para su web y que son genéricos para cualquier tipo de negocio. En este caso, el ejemplo está basado en un dentista:

 

	✦ Optimización para posicionamiento SEO

	

	Si no estamos posicionados en Google no existimos, y normalmente las webs antiguas no lo suelen estar. Un error bastante común es no incluir los términos de búsqueda del sector en concreto, por ejemplo:

“Doctor Juan Benitez” en el header de la web. Muy probablemente, esto no posicione para  búsquedas de dentistas de la zona local.

Dentista en Cádiz centro - Doctor Juan Benitez. Este header sí está optimizado para que quien busque por un dentista en el centro de Cádiz, encuentre al doctor Juan Benitez y este consiga un nuevo cliente.

 

	✦ Maquetación con imágenes de la clínica, para generar autoridad y credibilidad. 

	

	Si no las tienes, generará cierta desconfianza y el posible cliente elegirá a otra clínica.

 

	✦ Testimonios de clientes

	

	Testimonios de clientes que ya hayan resuelto su problema y estén contentos con sus resultados. Plugins de servicios como trustpilot harán que podamos mostrar muy fácilmente los testimonios de otros clientes contentos de nuestro servicio. Además, estas webs verifican con factura que el cliente sea real, lo cual da aún más credibilidad.

 

	✦ Otras ideas…

	

	Algunas ideas para incluir en el e-mail y que pueden hacer que te diferencies de los diferentes correos que reciba ese negocio en su día a día:

Personaliza los e-mails, para que el receptor sienta que está recibiendo un mensaje humano y no un copia-pega. Hazle ver que tú mismo estabas buscando un dentista, y que al ver su web, seguramente te habrías decantado por otra clínica de la competencia.

Hazle ver que no es un gasto, sino una inversión para poder generar más clientes.

Ofrécele tus propios testimonios: Muestra casos de otros clientes (preferiblemente del mismo sector) a los que ya has ayudado y como sus números han mejorado. Incluso puedes enviarle algún mensaje de Whatsapp que te haya enviado ese cliente, donde te dice cómo han mejorado sus números.

Enrique, pero acabo de empezar, no tengo testimonios ni clientes.

En este caso, lo que yo haría es ofrecer los primeros 3-4 trabajos gratis. Esto te quitará 1 semana de trabajo duro, pero a cambio, les pedirás a esos negocios que te den un feedback y un testimonio cuando concluyas el proyecto.

	

	Los testimonios harán que nuestro ratio de ventas sea el doble. Además, pídele también que si queda contento con el resultado, te recomiende como mínimo a 2 conocidos que también tengan negocios. Esto te dará la oportunidad de conseguir más clientes a corto plazo.

Recuerda que no hablaremos de precio en este primer e-mail, sino que esperaremos a que el cliente responda para hacerle una oferta. El precio de mercado para este tipo de trabajos ronda los 1.000 euros, así que le ofreceremos un descuento del 50% si acepta nuestro presupuesto hoy mismo. Empaqueta bien la oferta, es muy importante (Véase capítulo de “Empaquetado de productos digitales”).
 

	También le puedes ofrecer opciones de pago a plazos, para así hacerlo más cómodo. Para ello, solo tendrás que hacerte una cuenta de Paypal y utilizar el pago a plazos para cobrarle al cliente, quien podrá dividir estos 500 euros en 3 meses, mientras nosotros recibiremos el pago total en las 24 horas siguientes.

Bien, en este punto ya sé cómo voy a monetizar mi tiempo para llegar al objetivo de facturación que necesito a final de mes, sé cómo ubicar a los clientes, sé cómo hacerles ver que necesitan mi servicio, y sé cómo llamar su atención para que abran mi email y ofrecerles nuestro servicio…

¿Qué hacer ahora?

Tenemos que escribir a los clientes de nuestra lista de Excel, que hicimos al principio.

Calcula que, mínimo, tendrás que escribirle a 100 negocios para conseguir 1 o 2 ventas.

Por lo cual, si yo realmente tuviese que conseguir sí o sí estos 1.000 euros antes de final de mes, escribiría a 300 negocios.

No me quiero arriesgar, porque corro el riesgo de que me echen de mi casa a final de mes si no pago. Así que, escribiendo al triple de negocios, me aseguraré aún más esas ganancias.

Enrique, 300 e-mails, ¿uno a uno? ¡Son muchísimos!
Sí, son muchos, pero nadie ha dicho que el proceso para ganarte la vida y llegar a final de mes sea fácil. Además, puedes hacerlo de la siguiente forma:

Divide los 300 emails en 30 días del mes, y tendrás que escribir solo a 10 negocios al día.

No tardarás más de 1 hora al día en escribir estos emails personalizados.

Te aseguro que si escribes a 300 negocios, mínimo 2,3 o 4, te van a pagar por tus servicios, y te lo aseguro porque yo mismo empecé haciendo esto hace muchos años.

Ahora, veamos algunos detalles a tener en cuenta:
 

	✦ Localización

	No te limites sólo a negocios locales de tu zona, hazlo a negocios de toda España.

	✦ Autónomo

	No tienes que darte de alta de autónomo desde el primer día (con el riesgo que ello conlleva). La ley te permite esperar hasta 3 meses desde que empieces a facturar para hacerlo.

	✦ Analiza y optimiza

	Si, por ejemplo, has tenido 3 ventas este mes y todos son hipnotistas (para dejar el tabaco, por ejemplo), ataca a este nicho, pues ya sabes que es el más propenso a comprarte.

✦ Exponencial

	Este es un negocio exponencial, y como en cualquier negocio, los comienzos son duros. Conforme más clientes hayas tenido, más testimonios tendrás para vender a los nuevos. Además, el boca a boca irá haciendo a posteriori su trabajo. A fin de cuentas, cualquier negocio necesita un maquetador, más tarde o más temprano.

✦ Diversifica

	No envíes los 300 correos electrónicos con la misma plantilla y estructura. Prueba a hacer un tipo de e-mail diferente cada día o semana, para ver cual es el que funciona mejor.

✦ Re-aprovecha los trabajos anteriores

	Tanto si subcontratas el desarrollo de la web a un freelance de Upwork, Fiverr, Melt, etc… como si la haces tú mismo, reutiliza esta plantilla con el resto de clientes, así te ahorrarás mucho trabajo.

✦ Sube los precios

	Conforme vayas teniendo más clientes y la urgencia por facturar sea menor, sube los precios. Un precio más alto da una percepción mayor de valor y calidad al cliente, incluso aunque el resultado del trabajo sea el mismo.
 

	En este capítulo, espero haberte hecho ver que cualquiera tiene oportunidades en Internet, incluso empezando con cero conocimientos y cero capital, aunque hay algo imprescindible que necesitará si quieres tener éxito: motivación y disciplina.

	

	

	 


La salud: Una de las claves secretas para llegar al éxito

	

	

	

	

	Lo que te voy a enseñar en este capítulo es una de las cosas más importantes que he aprendido durante el último año en mi camino hacia el éxito.

Y sí, he tardado 13 años hasta darme cuenta, así que quiero ahorrarte todo este proceso en unos simples párrafos.

La salud mental y la salud física son dos de los ingredientes más importantes en la fórmula del éxito.

Pues, sin ellos, tendrás muchísimas menos posibilidades de tener éxito frente a una persona que las tenga.

Algunos puntos clave en los que ahora profundizaré:

Sueño. 

	Alimentación.

	Estado físico. 

	Estado mental.
 

	Alguien que cuide estos cuatro puntos, no solo tendrá mayor resistencia mientras desarrolla una tarea (ya sea física o mental), sino que su tiempo será mucho más productivo que el de una persona que no tenga controlados estos factores.

Desde que he aprendido a controlar mi salud, cada semana de trabajo produce lo mismo que lo que hace unos años producía en un mes entero. No subestimes lo que te voy a contar en este capítulo, puede suponer la diferencia entre llegar a cumplir tus objetivos en 5 años o en 20 años.





	



	El sueño

	
 

	

	

	Seguramente, este sea el punto más importante. Durante los últimos dos años, he trabajado en analizar y optimizar mi sueño, porque es absolutamente necesario para tener éxito, y te voy a explicar por qué.

Cómo ya has leído anteriormente, la situación actual en la que estás es consecuencia de todas las decisiones (correctas e incorrectas) que has tomado hasta este justo momento. Y dormir bien nos ayuda a mejorar nuestras capacidades físicas y mentales, pues nos permite estar descansados y lúcidos, y todo esto influye en las decisiones que tomamos en nuestro día a día.

Dormir bien hace que nuestro porcentaje de éxito en los resultados de nuestras decisiones sea mucho mayor. De esta forma, juegas con ventaja frente al resto.

	
A continuación, te voy a explicar cómo he analizado mi sueño, y qué mejoras y patrones he identificado que me hacen dormir mejor y rendir mucho más al día siguiente.

Para mi estudio, he utilizado un dispositivo llamado Oura Ring. 

	

	Este es un anillo que mide todas tus constantes vitales y te da datos importantes como las calorías consumidas a lo largo de todo el día, la calidad y cantidad de tu oxígeno en sangre e incluso, cuánto tiempo has pasado en cada fase de sueño durante las horas que has dormido.
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	Oura Ring cuesta unos 700 euros, pero hay otros dispositivos como pulseras o smartwatches, que tienen funcionalidades parecidas. Si realizas una búsqueda rápida en Amazon, encontrarás varios.
 
A mi me gusta Oura, porque me permite exportar todo tipo de datos a plantillas de Excel y así puedo encontrar patrones para entender qué variables han podido hacerme dormir mejor o peor. 

Suelo tener todo muy controlado, y el caso del sueño no es la excepción: he llegado a acumular más de 150 hojas de Excel con los datos de mi sueño de todo el último año.

Para entender cómo mejorar tu sueño, primero debes entender las fases a través de las cuales pasas cuando estás durmiendo.

 
Sueño ligero


	

	Aquí es cuando tu cuerpo está en estado de relajación. Tú lo percibes como dormido, pero en realidad no es así del todo. 

	

	Este sueño no es totalmente reparador. Si lo analizas con Oura, verás que durante esta fase hay muchos momentos donde te despiertas (aunque físicamente no lo percibas). 

	
Un 50% de tu sueño durante la noche debería ser ligero.

 
Fase REM


	Esta fase te va a sonar raro, lo sé, a mi también me pasó. REM son las siglas de “Rapid Eye Movement”. 

	

	En esta etapa del sueño, nuestros globos oculares están moviéndose muy rápidamente, en todo tipo de direcciones y, aunque no lo percibamos, nuestro cerebro está muy activo.

	

	Sin embargo, en esta fase, el tronco cerebral bloquea las neuronas motrices (las que utilizamos para movernos) y por tanto, estamos bloqueados, no podemos movernos, aunque la frecuencia cardíaca y la actividad cerebral aumentan. Esto es clave, ya que nuestro cerebro está “limpiando” todo lo que no necesitamos. 

	

	Esta es una fase más avanzada, donde deberíamos estar un 20-25% del tiempo de sueño. 

Como dato curioso, cuando sentimos que hemos soñado, es que hemos estado en fase REM, es la única fase del proceso de sueño donde nuestro cerebro está en actividad.

 
Sueño profundo


	

	Es el momento de la noche cuando nuestras constantes (respiración, frecuencia cardíaca, etc.) se desaceleran y nuestro cuerpo realmente descansa.

	

	En esta fase, el organismo regenera las células y sintetiza las proteínas, algo clave para que tu músculo crezca. Si estás entrenando fuerte pero no consigues progresar en cuanto a crecimiento muscular, analiza tu sueño, pues podría ser uno de los motivos. 

	

	El 20-25% de nuestro sueño debería ser profundo si queremos tener un descanso óptimo.

Entendiendo esto, y por medio de algún gadget de análisis de sueño, podremos entender la calidad de nuestro sueño y saber exactamente qué carencias tenemos, las cuales estarán muy posiblemente afectando tu rendimiento diario.

Para encontrar la solución, es clave conocer el problema, y este tipo de gadgets además de entender las diferentes fases del descanso nocturno, nos ayudan a configurar una foto exacta de la calidad de nuestro sueño.

Ahora, ya entiendes por qué el sueño es tan importante en el camino hacia el éxito, cómo analizarlo y qué fases lo componen.
Dormir bien o mal no es una cuestión de azar, en contra de lo que muchos creen, sino que depende de diferentes factores: tus hábitos durante el día, qué haces justo antes de dormir, tu alimentación, el ejercicio físico que realices y tu “hardware” para dormir, entre otros.

	
En mi caso, he estado dos años analizando día a día esas variables y estudiando en profundidad esta temática hasta encontrar los factores que me han hecho dormir mejor y mejorar muchísimo mis estadísticas de sueño. 

	

	Estas son:

✦ Análisis del sueño: Oura Ring o un gadget similar.

	

	Esto es muy importante, ya que sin analizar, no podrás identificar el problema, y sin encontrar el problema, no podrás encontrar la solución. 

	

	Aunque creas que duermes bien, deberías analizar tu sueño. En mi caso, había días que sentía que había descansado mucho, pero sin embargo mis métricas de sueño eran muy malas (5 horas de sueño o menos). 

	Por el contrario, había días donde me sentía menos descansado y había dormido 8 horas. Moverte por sensaciones, en lugar de por métricas exactas, es un error.

✦ Temperatura: Una de las claves que he encontrado es la temperatura a la que tiene que estar la habitación (y te aseguro he testeado muchas). 

	

	La temperatura idónea depende de cada persona. En mi caso, esta ronda los 19 grados. 

	

	Instalar un split de aire acondicionado en tu habitación puede suponer un coste y un sacrificio económico a corto plazo, pero configurar a tu gusto la temperatura de la habitación te dará un gran retorno a largo plazo.

✦ Cafeína: La cafeína está en tu cuerpo hasta 6 horas después de tomarla, así que no tomes nada que contenga cafeína después de las 6 de la tarde (o antes, si tu hora de dormir es antes de 00:00).

✦ Luz azul: Si, al igual que yo, utilizas dispositivos electrónicos con pantalla antes de ir a dormir, compra unas gafas de bloqueo de luz azul y utilizalas 3 horas antes de irte a dormir. Con este sencillo cambio ya notarás bastante mejoría en el sueño. 

	Si utilizas iPhone, configura el brillo de la pantalla al mínimo o incluso modo noche (el brillo de la pantalla cambia a una tonalidad amarillenta cuando es de noche para no alterar tu sueño).

✦ Oscuridad: Duerme en una habitación completamente oscura, pues cualquier luz, por pequeña que sea, puede hacer que tu cerebro perciba que aún no es el momento de dormir. 

	

	Otro detalle que he notado mejora mi sueño es tener una puerta en la habitación con pestillo o cerradura. Esto te transmite una mayor seguridad y te permitirá relajarte de forma más sencilla. En mi caso, he instalado puertas blindadas en los dormitorios de todas las propiedades donde suelo dormir.

✦ Alcohol- tabaco: El alcohol, aunque muchas personas lo perciban como un relajante, es uno de los mayores aceleradores cardíacos. Si no me crees, haz la prueba, ponte un Oura Ring o cualquier gadget para analizar tu sueño y tómate 2 copas antes de dormir. 

	

	A la mañana siguiente, verás cómo tu ritmo cardíaco ha sido un 30% más alto durante la noche (lo cual hace que no duermas profundamente). El efecto del tabaco es similar.
 

	✦ Deporte: Hacer deporte por la mañana, ayudará a relajar tu cuerpo el resto del día, pero ojo con entrenar unas horas antes de dormir, pues esto puede generar un efecto parecido al de la cafeína o el alcohol.

✦ Horario: Configura un horario de sueño/vigilia que sea realista. Mantener una rutina hará que tu cuerpo sepa cuando tiene que “dormir” y “levantarse” y facilitará mucho el proceso. Sé especialmente estricto a la hora de levantarte, pues es mucho más fácil de controlar que la hora de dormirte.
 

	✦ Alimentación: Evitar la ingesta de hidratos y comidas pesadas ayudará  a que tu cuerpo tenga que trabajar menos durante la noche y podrás dormir mejor. Intenta cenar mínimo 4 horas antes de acostarte. En este punto, profundizaremos un poco más adelante.

✦ Suplementación: En este caso, no quiero profundizar, ya que será un especialista quien deba recomendarte qué suplementos son adecuados para tí. En mi caso, la melatonina me ha ayudado a dormir mejor.

Todos estos puntos han hecho que mi sueño sea un 30-40% mejor desde que empecé a analizarlo, dos años atrás. En tu caso podrá haber más variables, pero aplicando estos 9 puntos de forma estricta te aseguro que podrás dormir mucho mejor. 

	

	Estos son el resumen de un análisis diario durante más de 700 días y de ensayos de prueba/error de más de 50 variables, con el objetivo de identificar exactamente las que afectan a un mejor o peor sueño.
 

	La calidad del sueño va directamente ligada al rendimiento que tengas el día siguiente, así que no podrás llegar al éxito sin dormir bien. 

	

	Si utilizas un Oura Ring, deberás tener una puntuación del sueño entre 80-90 para dar lo máximo de ti y, si estás por debajo de 70, tienes un problema que solucionar.

En mi caso, y después de aplicar todo esto, he podido mejorar mucho la calidad de mi sueño.
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	Alimentación

	

	

	

	

	“Somos lo que comemos” Este dicho, que habrás escuchado alguna vez, es absolutamente real.

La alimentación afecta directamente a los otros tres puntos: el sueño, el estado físico y el estado mental, así que es vital en el proceso hacia el éxito.

Durante los últimos años, he probado diferentes dietas y modelos de alimentación, hasta encontrar el más óptimo para mi día a día.

	
Es importante que entiendas que no soy un especialista en nutrición, y que para llevar a cabo un plan de alimentación, te recomiendo contactes con un especialista. Suelen ser muy baratos (un dietista te cobrará menos de 50 euros al mes) y será una de las inversiones más rentables y con mayor retorno que hagas en tu vida.

Te cuento los cambios que he hecho en mi alimentación y los resultados me han dado:

	

	

	✦ Azúcar

	

	El azúcar daña los vasos sanguíneos de tu cerebro y, a largo plazo, hará que mueran muchos de ellos por falta de oxígeno. También obstaculiza tu capacidad cerebral, afecta tu memoria y tu estado de ánimo. 

	

	En mi caso, intento no consumir azúcar. Algunos alimentos, como la pasta y el pan lo contienen, así que intento limitar su consumo en la medida de lo posible.

✦ Procesados

	

	Afectan a nuestro cerebro y sistema nervioso, y están relacionados con muchas enfermedades como el Alzheimer. Además, tiene incidencia en áreas cerebrales esenciales, como el lóbulo frontal, que es el responsable de nuestra toma de decisiones y control de impulsos. 

	

	De esta forma, un exceso de alimentos ultraprocesados hará que tomemos peores decisiones y de forma más impulsiva, con el consecuente resultado que estas tienen a largo plazo.

✦ Comida orgánica

	

	La comida orgánica está libre de todo tipo de químicos y aditivos, lo cual mejorará tu sistema inmunitario, te hará perder peso más fácilmente y te ayudará a dormir mejor. Este tipo de comida es más cara, pero la inversión tendrá un retorno muy grande a medio y largo plazo.
 

	✦ Ayuno intermitente

	

	El hambre desarrolla ciertos sentidos, y esto tiene lógica. El cuerpo hace que estemos alerta, desarrolla nuestros instintos de cazador para así facilitarnos la labor de obtener alimentos, como hacían nuestros ancestros. 

	

	El ayuno te ayudará a potenciar tu capacidad de atención, además de otras ventajas, como optimizar la quema de grasa y la activación de ciertos mecanismos de reciclaje internos que utiliza nuestro cuerpo. 

	

	En mi caso, intento practicarlo un par de veces a la semana (y no siempre lo consigo, todo hay que decirlo).

✦ Hidratación

	

	Un adulto debería ingerir mínimo 2-3 litros de agua, empezando desde el momento en el que se levanta. Lo primero que haces al levantarte es lavarte la cara, cepillarte los dientes o darte una ducha, ¿verdad? 

	

	Tu cuerpo también debe recibir una ducha interna para rehidratarse después de toda la noche trabajando. Así que, cuando te levantes, intenta beber como mínimo medio litro de agua y así “duchar” internamente a tu cuerpo también.


 

	



	



	Estado físico

	

	
 

	

	

	El estado físico ha sido una de las claves en mi desarrollo empresarial y personal durante el último año.

Te resumo algunos de los beneficios que he obtenido (y tú también deberías) después de empezar a practicar deporte:

✦ Un mejor estado de ánimo. 

	

	✦ Una mayor productividad y un aumento en la energía diaria. A mí, me ha ayudado a ser mucho más productivo, pues no solo puedo exprimir más cada hora de trabajo, sino que además me permite trabajar muchas más horas.

	

	✦ Un mejor estado de salud y, especialmente, del sistema inmunitario.

	

	✦ Una mejora del estado físico, la cual te ayudará a sentirte más seguro y a trabajar la confianza en ti mismo.

	
✦ Una mejor calidad de sueño.
En mi caso, entreno 1 hora y media diaria. 30-40 minutos son cardio (en mi caso boxeo) y el resto, musculación.
 

	Una de las claves que he descubierto me dan excelentes resultados es entrenar a mediodía, entre las 13:00 pm y las 14:30 PM.

	

¿Por qué a esta hora?

✦ Me permite ser más productivo las horas anteriores, ya que siento que no tengo todo el día para terminar ciertas tareas (porque a las 13:00 pm de forma puntual tengo que dejar el ordenador), así que pongo mucho más foco para terminar las actividades que tengo programadas durante la mañana.

✦ Me ayuda a desconectar por completo 1 hora y media, pues durante ese tiempo no utilizo el teléfono ni ningún otro dispositivo.

✦ Gracias a esta desconexión, puedo volver a trabajar a las 15:00 PM con mi cerebro y cuerpo reseteados, como si acabase de levantarme. De esta forma, rindo mucho más en las horas posteriores y puedo trabajar durante muchas más horas. 

	

	Antes de hacer deporte, me era muy complicado trabajar más de 9 horas, pues durante las últimas horas ya no tenía foco y no producía prácticamente nada. Pero empezar a cumplir esta rutina con entrenamientos a mitad del día me ha permitido trabajar 12-13 horas al día con un foco total y sin prácticamente esfuerzo (y no, esto no es una exageración, es real).
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	Hacer deporte me ha permitido llevar al día tareas que hace un año hubiesen sido imposibles. 

	

	Puedo compaginar la gestión de mis empresas con facturaciones millonarias (y sus consecuentes dolores de cabeza), disponer de varias horas cada día a invertir y analizar mis inversiones anteriores, implicarme en el lanzamiento de dos nuevos proyectos, gestionar más de 35 personas dentro de mis empresas e incluso, escribir este libro que ahora tú estás leyendo, a la vez que he conseguido el mejor estado físico en el que he estado nunca, en solo unos meses.

	

	

	

	

	

	

 

	

	



	



	Salud mental

	

	

	

	

	

	Esta es dependiente de los otros tres puntos anteriores: buen sueño, buen estado físico y buena alimentación.

Tener buena salud mental es clave si quieres llegar al éxito, ya que por el camino, la necesitarás.

Con buena salud mental podemos trabajar más horas y de forma más productiva, para alcanzar nuestro mayor potencial. Además, nos permite hacer frente a cualquier problema que se nos presente (que te aseguro serán muchos) en nuestro camino hacia el éxito.

La salud mental es clave para poder tomar decisiones correctas en nuestro día a día, que serán las que determinarán nuestro futuro.

Al igual que es importante hacer una serie de ejercicios (deporte) para tener un buen estado físico, también deberás hacer una serie de ejercicios para mantener un buen estado mental.

En mi caso, he notado una mejoría aplicando lo siguiente:
 

	✦ Una alimentación más sana afecta directamente al cerebro, y por tanto, a nuestro estado mental.

	
✦ El deporte ayuda a tener un estado de mayor relajación y esto repercute en nuestra salud mental.

	
✦ Dormir de 8 a 9 horas diarias ayuda a que el  cerebro alcance su mayor potencial.

	
✦ Meditar 15-20 minutos diarios es la mejor forma para disipar cualquier tipo de pensamiento, emoción o deseo negativo.

	
✦ Acudir a un especialista es algo sumamente positivo, estamos mal acostumbrados a asociar un psicólogo a “estar loco” pero nada más alejado de la realidad.

	

	Precisamente, contar con la ayuda de un especialista, al igual que contarías con un dietista o un entrenador, te ayudará no solo a solucionar, sino también a evitar problemas futuros, y te permitirá encauzar tu mente hacia su máximo potencial.

	
✦ Termino con algo que ha sido clave para mí, y que generará un cambio positivo en tu salud mental, incluso a corto plazo: no mientas. 

	Mentir, o generar falsas expectativas en otras personas, te impedirá tener un estado mental de tranquilidad. 

	

	Sé claro, directo y conciso, di las cosas tal y como son, y de la misma forma en que las piensas. Aprende a decir NO y evita cualquier tipo de mentira, por muy pequeña que sea, pues te generará a largo plazo un problema mayor del que evitas por no decir la verdad desde el primer momento. 

	

	Ser honesto y sincero te permitirá no solo desarrollar (y filtrar) mucho mejor tus relaciones personales, sino que además te permitirá estar en un escenario de tranquilidad contigo mismo para aprovechar tu energía y capacidades mentales en las tareas más importantes en tu camino hacia el éxito. 

	

	No hay ninguna mentira que merezca la pena, y ninguna que solucione un problema ya que a medio y largo plazo lo terminará agrandando, con el consecuente perjuicio para la persona a la que has mentido y para ti mismo.
 

	

	 





	Inputs y outputs: La clave para entender el origen del éxito

	

	

	

	

	En este capítulo os voy a enseñar una de las lecciones más importantes que uno de mis mentores, uno de los mejores empresarios americanos del sector digital, me enseñó y que más positivamente ha repercutido en mi forma de entender el éxito, para posteriormente trazar el camino que me llevaría a conseguirlo.

Para ello, quiero que entiendas dos conceptos, el input y el output, que ya Newton mencionaba hace casi 400 años:

	

	
Para cada acción hay una reacción igual y opuesta.
 

	

	¿Qué significa esto en términos empresariales?

Para que algo ocurra (output) tiene que haber una energía previa que lo genere (input).
Esta energía, será de igual envergadura al movimiento generado.
Una cantidad pequeña de energía (input) generará un movimiento pequeño (output), y una gran cantidad de energía (input) generará un gran movimiento (output).

Un pequeño input nunca generará un gran output, una pequeña cantidad de energía/esfuerzo/trabajo nunca generará un gran resultado, nada ocurre por arte de magia.

Si ves a alguien en plena forma y en un perfecto estado físico, podrás consolarte pensando que tiene mejor genética que tú o que ha nacido así, pero la realidad es que lleva años trabajando su alimentación, sus horas de sueño y sus entrenamientos para llegar a ese punto.

Si ves a alguien conduciendo un Ferrari y viviendo en una casa de 3.000.000 euros, podrás pensar que ha tenido suerte, o que le regalaron el dinero para así no sentir que se ha esforzado más que tú. Pero la realidad es que habrá trabajado muy duro para llegar a poder vivir así.

Cada output requiere un input con una energía igual. Si alguien tiene grandes outputs, habrá requerido una gran cantidad de energía en sus inputs para obtenerlo.
 

	Todos vemos el dinero, los coches, el status social o la fama, todos queremos, perseguimos y nos obsesionamos con ese output, nos fijamos en las personas que lo han conseguido y queremos imitarlas con el objetivo de obtener lo mismo, poniendo todo nuestro foco en el output…

Pero muy pocos entienden que para ese output, tiene que haber un input previo, muchísimo sacrificio, esfuerzo, creatividad y energía para conseguirlo.

Poner el foco en el output es un error, ya que te cegará y no te permitirá centrarte en lo importante: el input.

Te pondré un ejemplo práctico:

Seguro que conoces al famoso chef Salt Bae y sus famosos restaurantes Nusr-Et, una de las cadenas de restaurantes de lujo más exitosas del mundo, con restaurantes en sitios tan emblemáticos como Miami, Londres, Dubai o Mykonos.

Salt Bae es famoso no solo por su personaje, sino también por hacer algunos de los mejores platos de carne del mundo.

En mi caso, he visitado sus restaurantes casi 10 veces y te puedo asegurar que, por ejemplo, hace la mejor hamburguesa del mundo.

Sin entrar en el esfuerzo y sacrificio que hay detrás de la historia de este hombre, supongamos que alguien quiere imitar a Salt Bae y decide abrir un restaurante.

Cualquiera que no entienda lo que te estoy contando en este capítulo, pensaría que un simple trozo de carne y un buen chef harían un plato tan bueno como los de Salt Bae, ¿verdad?

Pero tú, que ya conoces la fórmula de input-output, lo analizarías de otra forma:

¿Cuál es el Input de ese plato de carne tan bueno? 

El input sería el género.

Tener la mejor carne le permite a Salt Bae hacer, por ejemplo, la mejor hamburguesa que yo he probado jamás.

Y esto Salt Bae lo sabe bien, hasta el punto de producir su propia carne. Ha comprado varias granjas en todo el mundo y produce una carne única (input) que le permite hacer los mejores platos de carne (outputs).

En el sushi, por ejemplo, ocurre igual; los mejores nigiris los encontrarás en los restaurantes que trabajen el mejor género.

Si aprendes a pensar de esta forma, analizando el origen que ha generado el resultado final que estás viendo, entendiendo los inputs que lo han generado, serás capaz de trazar el plan exacto para obtener el resultado esperado, en lugar de perder tiempo y energía en los outputs.

	
Esta fórmula de inputs y outputs es muy útil para entender qué necesitas hacer para obtener el resultado deseado:

✦ Si quieres estar en un buen estado físico (output) tendrás que controlar los alimentos que tomas cada día (input). 

	

	Nadie está en plan forma física alimentándose de ultraprocesados. Alguien centrado en buenos inputs (entrenamiento, alimentación, sueño, hidratación…) tendrá un mejor estado físico que alguien que pase el día sentado en el sofá comiendo patatas fritas.

✦ Si quieres estar en un buen estado mental para sacar el máximo potencial a tu cerebro (output), deberás nutrirlo con información de calidad, por ejemplo con libros o formaciones. 

	

	Nadie nace sabiendo. Si la persona a la que admiras sabe mucho más que tú de algo en concreto, es porque habrá dedicado más tiempo a leer y aprender sobre esa materia. 

	Nadie tiene un cerebro brillante por suerte, lo tiene porque lo ha trabajado con inputs como libros, documentales o capacitaciones. Esa persona a la que admiras y que crees que tiene respuestas a todo no ha nacido así, simplemente se ha centrado en los inputs más que la mayoría de las otras personas que conoces.

✦ Si quieres ser rico y tener una gran cantidad de dinero (output), deberás dedicar una gran cantidad de energía, horas, trabajo, esfuerzo, creatividad, inversión y riesgo (todo esto son inputs). 

	

	Muchos quieren conseguir dinero pero muy pocos están dispuestos a incluir inputs como arriesgar el poco dinero que le queda en la cuenta bancaria, trabajar 15 horas al día sin ver a su familia o sacrificar el tiempo que tiene para sus hobbies y en su lugar dedicarlo a seguir trabajando en su negocio. 

	

	Tu objetivo sería hacer lo que pocos hacen, para (en un largo plazo) poder vivir como muchos quieren.

La conclusión con la que quiero terminar este capítulo es un resumen de todo lo que has leído:

 

	

	

	
Si te centras en los outputs, nada ocurre.

Si te centras en los inputs, los outputs llegan solos.
 


	

	La persona que eres y la situación en la que estás no es más que el output de todos los inputs que hay en tu día a día: 

✦ ¿Ves series inútiles o documentales?

	
✦ ¿Pasas tu tiempo libre leyendo libros o jugando a videojuegos?

	
✦ ¿Te formas en habilidades que te permitan que tu tiempo esté mejor pagado o siempre haces exactamente lo mismo esperando que ocurra un cambio en tu vida por pura suerte?

	
✦ ¿Consumes alimentos orgánicos o ultraprocesados?

	

	✦ ¿Haces deporte o simplemente estás tirado todo el día en el sofá?

	

	✦ ¿Te relacionas con personas de éxito que tengan grandes aspiraciones, o con personas cuyo único deseo es que llegue el viernes para emborracharse durante 3 días seguidos?

	
✦ ¿Tus conversaciones con tus amigos son sobre ideas, negocios, emprendimientos y cosas útiles, o únicamente hablas sobre cosas inútiles como críticas a otras personas, fútbol o de la próxima fiesta a la que vais a ir?

Pregúntate si la persona a la que admiras y cuya vida quieres conseguir respondería lo mismo que tú a estas preguntas.

Todo lo que te rodea y con lo que tienes contacto en tu día a día, influenciará de forma masiva la persona en la que te conviertas.

 

	 


Aprender: La llave hacia el éxito (y las claves para hacerlo correctamente)

	

	

	

Nos han enseñado que nuestra época de aprendizaje es durante el colegio, instituto, universidad y master, y que tras esto, deberás empezar a trabajar y aquí habrá terminado la fase de la vida en la cual aprendes cosas.

Sin embargo, aprender es una de las inversiones que mayor retorno tiene, independientemente de cuando lo hagas, y si cortas tu proceso de aprendizaje, estarás limitando tus posibilidades y tu potencial.

Desde el momento en el que decidas no aprender más, estarás encajonando y limitando tu futuro a trabajar únicamente en lo que has estudiado durante tu juventud, material el cual seguramente ya esté obsoleto, por la velocidad a la que avanza todo en la época en la que vivimos.

Algunas de las materias más importantes y útiles que puedes aprender no te las enseñarán en el colegio ni en la universidad, como por ejemplo, el mundo de la inversión o la gestión financiera, y otras, que seguramente ni existían cuando cursabas aún el instituto, como la tecnología blockchain, algunas ramas de marketing digital o por ejemplo, la inteligencia artificial.

Aprender es algo que no debería estar limitado a una edad o una época de tu vida, a menos que nunca quieras tener éxito.

No solo es importante querer aprender, sino también saber qué y de quién aprender. 

De nada servirá perder semanas, meses y años aprendiendo de libros o personas que no te enseñen lo que de verdad necesitas, y esto es una de las cosas que entenderás y sabrás solucionar cuando termines de leer este capítulo.

En mi caso, el empezar a aprender por mi cuenta supuso un antes y un después en mi vida, ya que me permitió emprender en proyectos de temáticas que hasta ese momento nunca había conocido. 

Estas, me abrieron un gran abanico de posibilidades donde jugaba con ventaja, ya que el 95% de la población no las conocía, porque decidieron seguir el camino de la educación tradicional, esa que está establecida y pensada para que termines en un trabajo de 08:00 AM a 18:00 PM y vivas justo toda tu vida, sin ningún tipo de aspiración mayor que la palmadita en la espalda de tu jefe, ese que seguramente, forma parte del 5% de la población que decidió embarcarse en un camino diferente al de los demás.

Aprender es una habilidad, y como cualquier habilidad, debes aprender a hacerlo.

Saber cómo aprender y qué aprender te permitirá multiplicar las posibilidades de éxito frente al resto, ya que tendrás la capacidad de estudiar cualquier cosa que necesites para recorrer el camino hacia tu meta.

Saber qué debes aprender es muy parecido a hacer ingeniería inversa, un término que muchos conoceréis si estáis familiarizados con el sector de la programación.

La ingeniería inversa, para que cualquiera lo entienda, es el proceso de análisis del funcionamiento de un sistema, con el objetivo de crear otro sistema que cumpla la misma funcionalidad.
 
¿Y qué tiene que ver esto con el aprendizaje, Enrique?

En mi caso, utilizo la ingeniería inversa para saber exactamente qué necesito aprender para cumplir mi objetivo, y así no perder el tiempo en aprender algo de forma aleatoria que no sé si me servirá o podré aplicar en el futuro.

Primero, visualizo mi objetivo, lo que quiero llegar a conseguir y luego, desgrano el proceso, para entender qué acciones me permitirán lograr esa meta. Esas acciones que debo llevar a cabo, son las que necesito aprender.

Te pondré un ejemplo, para que lo entiendas un poco mejor: Hace unos años, y después de haber probado en todo tipo de negocios digitales, tenía algo claro: quería llegar al éxito, concretamente, al éxito financiero.

“¿Para qué inventar la rueda?”, pensé.

Así que, en lugar de intentar esperar a esa idea mágica que me hiciese multimillonario, decidí coger la lista de las personas/empresas más ricas del mundo, para tomarlas como referencia.

Ellos ya lo habían conseguido y tenían negocios exitosos y que funcionaban actualmente. Así que si era capaz de replicar aunque fuese un 0,01% de lo que ellos habían hecho, lograría el éxito financiero.

Amazon, Tesla, Inditex, Google, Facebook… todo eran empresas con miles de empleados muy complicadas para replicar. Pero entonces, llegué a Warren Buffett, quien había obtenido su fortuna invirtiendo.
Buffett empezó con solo unos centavos y llegó a convertirse en una de las personas más ricas del mundo, utilizando como vehículo su conocimiento en inversiones financieras.

Cuando estudié el mercado, lo vi claramente: este era el único “negocio” donde podía conseguir llegar al éxito por mí mismo, sin empleados, con un simple ordenador, con una estrategia y algo de capital (que ya tenía por mis anteriores negocios digitales).

Así que tenía clara mi meta, y tenía claro el vehículo que utilizaría: la inversión. Sabía qué necesitaba aprender a invertir y encontrar una estrategia que me permitiese generar rentabilidades con mi capital.

Si te fijas, no decidí aprender algo aleatorio. Primero, marqué mi meta y después analicé el proceso que hacía falta para llegar a esa meta, ese proceso exacto era la habilidad que tenía que aprender…
 
Y ahora, viene el siguiente punto importante de este capítulo: “¿Y de quién aprendo?”, pensé…
Lógicamente, la estrategia de Warren Buffett ya no era aplicable a día de hoy, así que necesitaba encontrar la forma de filtrar de quién aprendería, para no perder el tiempo con gurús que me enseñaran algo que realmente no habían podido aplicar…
Te pongo un ejemplo: Imagina que quieres aprender sobre negocios; quieres aprender todo lo que necesitas para tener éxito en el mundo de los negocios…

La primera opción que te viene a la cabeza es hacer la carrera de administración y gestión de empresas, donde los que te lo enseñan son profesores que nunca han tenido una empresa…

¿Crees que alguien que no ha tenido éxito como empresario puede enseñarte lo que debes saber para tener éxito como empresario?

En mi caso, optaría por otro camino…


 



	

Opción 1


	

	En lugar de aprender la teoría sobre un negocio, buscaría una persona que tenga un negocio real, y me ofrecería a ayudarle  de forma gratuita. 

De esta forma, aprenderás nociones comerciales, contables, de gestión de equipo y mucho más, en un tiempo récord y de forma mucho más práctica: en la realidad.


Opción 2


	

	Busca un empresario de éxito (probado) que te enseñe todo lo que necesitas aprender. Te ahorrarás perder 4 años de enseñanzas de una persona que no ha tenido éxito aplicando lo que te enseña.

Volviendo al mundo de la inversión, yo lo tuve claro desde un principio; no aprendería de esos gurús que tenían el libro más vendido de Amazon ni tampoco haría un máster en mercados financieros de cualquier universidad conocida.

	

	Por el contrario, buscaría inversores que realmente pudiesen demostrar que ganaban dinero a diario invirtiendo, incluso aunque no se dedicasen a enseñar, y analizaría cual era su estrategia para empezar a trazar la mía propia, la que me llevaría al éxito.

Así fué que pasé mucho tiempo analizando la operativa de traders americanos, analizando puntos de compra y venta públicos para hacer ingeniería inversa y entender por qué hacían cada compra y cada venta,

Unos años después, tenía identificados diferentes patrones, indicadores y escenarios técnicos que, combinándolos entre sí, me permitieron tener una estrategia con una tasa de éxito muy alta, con el riesgo controlado (esto último, de hecho, ha ido mejorando mucho desde entonces).

Si quieres conocer más en profundidad mi estrategia, he grabado una clase gratuita donde te la enseño. Puedes acceder a ella entrando en:

	

	Tradeando.net/bonus-libro

	

 

	

	

	

	Retomando el tema de la importancia del aprendizaje en el camino al éxito, esta misma filosofía que te he transmitido en este capítulo, la apliqué también al crear mi propia empresa de formación, y es de lo que te quiero hablar a continuación.

	
El sector del trading es muy complicado, ya que algunos de los mayores fraudes de Internet han nacido (por desgracia) en esta industria. Así que decidí diferenciarme y demostrar de forma fehaciente que realmente ganaba dinero en los mercados. 

	

	No quería parecerme a ese profesor de universidad que enseñaba como tener tu propia empresa, pero que no había sabido aplicar sus propios aprendizajes para tener su propia compañía.

Por eso, estuve 1 año completo publicando en directo a través de mi cuenta de Twitter cada operación que hacía, ya fuesen de minutos o de horas. Solo publicaba cada compra y venta, justo al momento de hacerla:

	

	[image: Image]

Y no solo aquí, también con mis alumnos.

A cada alumno que se forma conmigo, le doy acceso a un canal de Telegram privado donde ven en directo cada operación que hago, no con el objetivo de que las copien (que muchos lo hacen) sino para que vean que realmente gano dinero aplicando lo que les enseño.
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	Esto creo que ha sido uno de los mayores puntos diferenciales de mi empresa de educación online frente al resto del sector, y lo que ha hecho que se convierta en una de las más grandes en cuanto a número de alumnos de España.

Te pongo otro ejemplo, enfocado a negocios, para que entiendas aún mejor este concepto de “ingeniería inversa”:

En mi empresa de educación online (que no solo incluye Tradeando, aunque es la más conocida) contratamos prácticamente cada semana nuevos comerciales.

Durante estos años, he visto como algunos perfiles concretos de comerciales daban resultados de ventas 3-4 veces mayores que el resto, de forma recurrente cada mes, así que decidí reforzar los procesos de contratación con el objetivo de identificar este tipo de perfiles y poder incrementar así la facturación de mis empresas.

Mi objetivo era filtrar las entrevistas de contratación para contratar solo a los mejores…

¿Y cómo puedo saber si alguien es mejor o peor comercial durante la entrevista? Aprendiendo yo mismo esta habilidad.
Aprender habilidades comerciales me permitió entender qué buscaba, y así saber en cada entrevista de trabajo los que calificaban y los que no.

“¿Y de quien aprendo a vender?”, pensé.

Lo que cualquier persona haría sería leer los libros top ventas de Amazon relacionados con el mundo del cierre de ventas. Pero yo, en su lugar, busqué las empresas de e-learning con mayor facturación de América y navegué por Linkedin para encontrar a sus jefes de ventas.

Si iba directamente a la persona encargada de los procesos de ventas de empresas que realmente estuviesen vendiendo millones cada mes, podría aprender el proceso de la mano de alguien que realmente sabía cómo tener éxito en ello.

	
Contacté con los 3 jefes de ventas de 3 empresas de e-learning que habían vendido +30.000.000 euros el año anterior, y les hice una propuesta económica (cercana a 6 cifras) para formarme con ellos y aprender sus procesos de venta.

Uno de ellos aceptó, y te aseguro que analizándolo a día de hoy, 3 años después, esta ha sido una de las inversiones más rentables que he hecho en mi vida, y que me ha permitido formar a equipos que venden más de 8 cifras al año.
Si hubiese decidido formarme con un vendedor de cursos de cierre de ventas, o con los best-sellers que había en Amazon en ese momento, seguramente habría dejado de ganar millones de euros en ventas.

En tu caso, seguramente no puedas hacerle una oferta de 6 cifras a un director de ventas de una empresa multimillonaria, pero si consigues llegar a él y llamar su atención, seguro que no tendrá problema en recomendarte los mejores libros o vídeos sobre ventas que realmente funcionen y que a él le hayan servido de verdad.

Y la filosofía que te he transmitido en este capítulo, es aplicable a otros campos. Te pongo un último ejemplo:

Hace unas semanas, un buen amigo de Andorra que tiene un canal de YouTube sobre emprendimiento con más de 1.000.000 suscriptores, me preguntó lo siguiente:

Enrique, estoy pensando en lanzar mi canal al mercado anglosajón pero no consigo encontrar una empresa de doblaje que sea profesional de verdad, del estilo de las películas o series dobladas.

Así que le dije lo siguiente, aplicando exactamente la filosofía de este capítulo:

Haz lo siguiente: busca una serie española que haya sido doblada al inglés, cuyo resultado te guste, y busca en los créditos finales cuál es la empresa que les ha hecho el doblaje.

Este chico, terminó contactando con la empresa que había hecho el doblaje de la serie “La casa de papel” para trabajar con ellos.

Como reflexión de este capítulo, asegúrate de que los consejos o recomendaciones que estás recibiendo sean de personas que realmente conocen el proceso, están donde tú quieres estar y han conseguido tener éxito en el campo en el cual están dándote recomendaciones.

Tu padre, tu amigo o tu cuñado, pueden tener la mejor de las intenciones cuando te dan un consejo sobre tu nuevo proyecto, pero en el 99% de los casos no conocerán a fondo el proceso en el cuál están intentando ayudarte.

No aprendas de quien te dice que ha conseguido algo, aprende directamente de quien ya esté viviendo ese éxito.

 

	

	 


Parálisis por análisis

	

	

	

	

	

	En este capítulo, quiero contarte una de las claves que me ha llevado al éxito y es, precisamente, lo contrario a lo que indica el título del capítulo.
 

	Cuando hablo de éxito, podrás pensar que he tenido suerte, pero creo que durante este libro ya te he demostrado que la situación en la que cada uno está es la consecuencia y el resultado de todas las decisiones que ha tomado durante su vida.

Pensar que he tenido suerte durante 13 años tomando decisiones, es irreal. 

	

	He lanzado más de 100 proyectos digitales diferentes, y he conseguido facturar más de 1.000.000 de euros en 8 de ellos.

Cada uno de estos proyectos de éxito ha requerido de cientos de decisiones y de muchos meses de trabajo (en algunos casos, años) hasta empezar a ver beneficios.

Con esto, lo que quiero transmitirte es la seguridad suficiente como para que confíes en cada uno de los pasos o aprendizajes de este libro, y especialmente, en lo que vas a leer a continuación.

Primero, quiero que entiendas el concepto de “parálisis por análisis”:

La parálisis por análisis es dejar de actuar en situaciones en las que tenemos que tomar decisiones importantes, pues, por recoger tanta información sobre el tema, el exceso de análisis obstaculiza la toma de la decisión correcta.

Este, es para mí uno de los principales motivos de fracaso de muchos emprendedores y sus proyectos, y puede ser un problema tan importante como el que ya has visto en el capítulo 2 de este libro.

A diario recibo mensajes en mis redes sociales, de personas que me preguntan cuánto tendrían que ganar para poder venir a Andorra a tributar… ¡Sin ganar aún ni un solo euro!

Una vez, me preguntaron sobre el proceso de hacer presentaciones de IRPF como autónomo, cuando la persona estaba valorando lanzar un nuevo proyecto… ¡Cuando el negocio aún no tenía su primera venta!

Otro, me preguntó sobre procesos de contratación, ya que estaba pensando en montar un e-commerce pero le asustaba que le requiriera demasiado tiempo… ¡Y aún no tenía siquiera stock de productos!

También hay quienes me preguntan cómo tributar sus ganancias de trading… ¡cuando aún están operando en real!

Muchos, no han arrancado “aún” su proyecto, porque según la facturación que planificaron, les interesa más crear una sociedad limitada, lo cual lleva varios meses (y costes) de gestiones… ¡Sin haber comprobado aún si podrán facturar 1 euro!

El 99% de la población analiza demasiado, perdiendo un tiempo vital que podrían aprovechar en ejecutar, y ver si realmente ese negocio es tan bueno como ellos creen.

Una gran parte de los proyectos que se lanzan cada día, terminarán fracasando a los pocos meses…

Así que te recomiendo que te centres en ejecutar y avanzar lo más rápido posible para ver si tu proyecto es viable y comercializable, en lugar de perder esos primeros meses clave pensando cuántos impuestos tendrás que pagar, cómo encontrarás a los mejores empleados, cuál es la localización idónea de tu gran oficina y otros temas que no tienen sentido al inicio de un proyecto.
Una de las pocas cosas que creo he hecho muy bien y que me ha dado muchísima ventaja frente a mi competencia, es lo que yo llamo “ejecutar para ayer”.

Este libro que estás leyendo, pensé en escribirlo el día 23 de febrero de 2023, decidí empezar el día 6 de marzo de 2023, y estoy terminándolo hoy, día lunes 20 de marzo de 2023, escribiendo este que será uno de los últimos capítulos.

Sobre la marcha, he ido informándome con conocidos, editoriales y demás actores dentro del proceso de escribir y publicar un libro, sin perder ni un solo día en analizar información que no sea estrictamente necesaria para su lanzamiento.

Cualquier otra persona habría dedicado semanas a contactar con editoriales para informarse, meses para escribir el libro y otros tantos para planear el lanzamiento.

Sin embargo, he escrito esta primera edición en poco más de 2 semanas, lo cual me va a permitir venderlo 4 semanas después de haber escrito la primera página. 

	

	De esta forma, podré darme cuenta si realmente mis conocimientos son apreciados por los primeros compradores, y así sabré si me interesa dedicarle más tiempo para mejorar o ampliar el contenido en una segunda edición posterior…
¿Enrique, pero no me decías que el querer obtener resultados rápidos era un error por el que fracasaban el 99% de los emprendedores?

Sí, así es. No tengo ninguna prisa por ganar dinero, de hecho la primera edición de este libro va a lanzarse al coste, ¡no voy a ganar ni un solo euro!

En conclusión, tienes que tener prisa en ejecutar, en empezar a rodar, en llevar a cabo esa idea o solución brillante que tienes… lo demás vendrá solo. No tengas prisa en cuanto a resultados, estos llegarán cuando empieces a ejecutar tu proyecto.

La parálisis por análisis hace no solo que un proyecto vaya más lento de lo que debería ir, sino que incluso muchos proyectos nunca lleguen a arrancar o a implementarse porque el propio emprendedor se ve inmerso en un permanente análisis previo.

Podría poner cientos de ejemplos, tanto de casos que han terminado siendo un éxito por haber “pegado el primero”, o por el contrario, cientos de casos en los cuales he visto ideas o soluciones brillantes que yo mismo tenía claro serían una mina de oro, pero cuyos creadores no fueron capaces siquiera de lanzar al mercado por miedo a todos esos escenarios que podrían ocurrir y para los que no estaban aún preparados.

La parálisis por análisis es, aunque no lo creas, una forma más de procrastinar, aunque pueda no parecerlo, ya que al utilizar nuestro tiempo en analizar, pensaremos que estamos avanzando y siendo productivos, cuando la realidad es todo lo contrario.

El exceso de análisis te llevará a recabar tal cantidad de información que, cada vez, será más complicado tomar la decisión correcta. Esto no solo aplica al ámbito empresarial, sino también al personal.

Pensar demasiado puede llevar a situaciones totalmente improductivas, y es lo que quiero que entiendas en este capítulo además de cómo solucionarlo.

Pensar más de la cuenta y trabajar con tantísima información, puede hacer que gastemos la energía que tenemos para tomar las decisiones (véase capítulo “Productividad”), y terminemos tomando la no correcta.

Aquí te dejo algunas estrategias para solucionar este problema, las que yo he aplicado durante los últimos años:

✦ Muchas veces, la primera opción que tengamos en la cabeza o la que veamos más razonable, suele ser la correcta. El primer instinto humano suele acertar. Esto siempre que tengamos un mínimo de información, tampoco es cuestión de tomar decisiones sin pensar.

✦ No busques una solución perfecta. Céntrate en ejecutar y no pierdas el tiempo en asimilar información que no sea necesaria en esa etapa del proceso, o analizando escenarios que más adelante pueden cambiar o directamente, podrían no existir.

	

	¿Para qué perder tiempo en la fase inicial de un proyecto averiguando cuánto tendrás que tributar si aún no sabes si podrás ganar dinero con ese proyecto?
 

	✦ Ataja los problemas cuando los tengas delante, pues predecir los 1000 escenarios diferentes en los cuales pueden surgir problemas y anteponerse a ellos es imposible. Así que quita las piedras del camino conforme las vayas encontrando. No pierdas tu tiempo con hipotéticos. 

✦ No pienses que estás tomando una gran decisión que suponga el éxito o el fracaso del proyecto, piensa que estás tomando pequeñas decisiones a medida que el proyecto las requiera.

✦ Déjate aconsejar. Habla con personas que ya hayan superado esos problemas o situaciones ante los que tú no sabes qué decidir, y agiliza el proceso al máximo posible.

	







	



	La clave para sobrevivir al camino que empieza hoy

	
 

	

	

	En este capítulo, quiero enseñarte una de las claves para sobrevivir al duro camino de llegar al éxito.

No importa tu situación actual. Quizás, trabajes de 09:00 a 19:00 y tengas en tu cabeza una idea, estrategia o solución que sabes que empezarás a ejecutar pronto.

Quizás, ya estás emprendiendo y te has embarcado en el duro mundo de los negocios.

O quizás incluso, formes parte de ese 1% de las personas que tienen un negocio de éxito con unos resultados brillantes.

En cualquiera de los casos, este capítulo te hará ver todo de otra forma, y maximizar tu potencial y probabilidades de éxito (incluso si ya lo tienes).

Piensa en un escalador…

Una persona que se dedica a escalar los picos más altos del mundo.

	
Para este individuo, el éxito es alcanzar cada uno de los 10 picos más altos de nuestro planeta.

Esa persona, muy disciplinada, sube cada montaña sin parar un solo momento, con el único objetivo de llegar a la parte más alta.

¿Qué es lo más probable que ocurra?

Que, al no disfrutar del proceso, y con todo el esfuerzo que requiere llegar a la cima de cada una de las montañas, termine quemándose y, a largo plazo, deje de realizar esta actividad que, aunque inicialmente hacía muy motivado, la monotonía y la dureza de la misma, terminan sacándole de la “carrera”.

De la misma forma, durante tu vida como emprendedor, por muy claro que tengas el objetivo, muchas veces dudarás, sufrirás e incluso te plantearás si realmente merece la pena, especialmente si no recibes resultados a corto plazo (que ya sabemos no ocurre en el 99% de los casos)...
¿Cómo evitarlo?

Siguiendo con el ejemplo del escalador, no intentes subir al pico de la montaña de una sola vez y sin tomarte un respiro.

Siéntate a contemplar las bonitas vistas que tendrás después de haber escalado cientos e incluso miles de metros, y disfruta del proceso.

Esto puede parecerte algo poco real, pero te aseguro que disfrutar del proceso hará que tus probabilidades de éxito se disparen, especialmente a largo plazo.

Hay 2 formas de terminar una maratón: sufriendo o disfrutándola.

Y esto, aplicado al mundo de los negocios, es algo que aprendí de uno de mis mentores y, afortunadamente, socio, quien lo menciona en su libro “A 42 km de la felicidad”. 
 

	En su libro dice: “No dejes de silbar”, haciendo referencia al momento en el que disfrutas de ese proceso de correr, incluso antes de llegar a la meta final, que es aplicable a cualquier ámbito de la vida.

Si tienes un negocio, te sentirás familiarizado con lo que te voy a contar a continuación.
Durante mis primeros 10 años emprendiendo, no me daba opción a disfrutar, e incluso muchas veces no consentía ser feliz…Yo pensaba, ignorante de mí:

Cuando mi empresa esté estable, delegada y tenga una fuente continua de ingresos, ahí disfrutaré.

Pero, cuando llegas allí, te das cuenta que los negocios son precisamente lo contrario: caos, problemas que resolver, emociones diarias...

Ninguna empresa de éxito está libre de problemas. Si tu negocio no tiene problemas, entonces preocúpate.

En mi caso, 13 años después y con empresas que facturan millones de euros cada año, con muchos empleados en todas partes del mundo, sigo recibiendo palos y apagando fuegos cada día, pero con una diferencia: disfruto del proceso.

Si entiendes esto, y aceptas que vas a tener problemas que resolver casi cada día, podrás gestionarlo de una mejor forma cuando estés ante ellos, tomando mejores decisiones sin dejarte llevar por tus emociones.

Y esto no es muy diferente del mundo de las inversiones.

Uno de los principales enemigos en el camino al éxito en el mundo de la inversión es uno mismo.

El control emocional es el 50% del éxito en el mundo del trading y tu estrategia, el otro 50%.

Porque de nada te servirá tener una estrategia perfecta si no eres capaz de controlar tus emociones lo suficiente como para seguirla de forma disciplinada.

No es fácil ver que estás perdiendo dinero, tengas la cantidad de dinero que tengas, y tampoco es fácil vender con una cantidad de ganancias sabiendo que si esperas algo más, puedes ganar mucho más.

Te lo dice alguien que opera con paquetes de 1.000 acciones en grandes empresas como Tesla, Meta o Amazon, donde cada dólar que sube el precio, estás ganando 10.000$ o más, y cada dólar que baja el precio, estás perdiendo 10.000$ o más, la mayoría de las veces, en minutos o incluso segundos.

Los problemas tienen la dimensión que nosotros queramos darle.

Durante mis 13 años viviendo de negocios digitales tan volátiles, donde todo cambiaba de la noche a la mañana, he gestionado miles y miles de problemas…

¿Y sabes cuál era el denominador común?

Que todos terminaban resolviéndose de la mejor manera posible.

Sin embargo, durante muchos de ellos, pasé días, semanas e incluso meses preocupado, sin disfrutar de mi vida más allá de dar vueltas en torno a esos problemas que iban a terminar resolviéndose, de igual forma, tanto si lo vivía disfrutando del proceso, como si lo hacía metido en la cama todo el día sin ganas ni de comer.

De hecho, en muchos casos terminaban resolviéndose de mejor forma si mi actitud en cuanto al problema era positiva, ya que podía tomar decisiones más coherentes y tener una mayor energía para resolverlos.

No deberías preocuparte por un problema que aún no existe.
 

	Como decía Epicuro: 

	

	La muerte no es nada para nosotros, ya que cuando existimos, la muerte no está presente, y cuando la muerte está presente, no existimos.

Ahora, te voy a contar una paradoja que me ayudará a ejemplificar lo que acabo de explicarte.

En este caso, la paradoja del granjero es un cuento chino que te demuestra la importancia de relativizar los problemas a los que te enfrentas en tu día a día:

	

	
Un día, al hijo de un granjero anciano se le escapó el único caballo que tenían. Cuando los vecinos se enteraron, acudieron a su casa para solidarizarse y le dijeron: «Oye, qué desgracia, qué mala suerte», a lo que el anciano contestó sin inmutarse: «Puede ser».

	

	Al día siguiente, el caballo volvió al establo y trajo consigo siete caballos salvajes que le siguieron desde la montaña. Esto convertía ahora al anciano en el hombre más rico del pueblo. Todos los vecinos lo visitaron y le dijeron: «Oye, ¡qué buena suerte!». A lo que el anciano respondió: «Puede ser».

	

	Al día siguiente, el hijo del anciano, que era el que le ayudaba con todas sus actividades, se cayó y se rompió una pierna mientras intentaba domar a uno de estos caballos salvajes. Esta situación podía ser un obstáculo, pues se acercaba el invierno y sin el hijo, el anciano tendría grandes problemas.

	

	Los vecinos fueron a ver al anciano de nuevo y le dijeron: «Qué desgracia, qué mala suerte. Ahora tienes los caballos pero no tienes la ayuda de tu hijo. Es algo terrible«. Y el granjero anciano les dijo: «Tal vez».

	

	Al día siguiente, llegó el ejército al pueblo para reclutar a todos los jóvenes para una guerra prácticamente suicida, pero al hijo del anciano no lo reclutaron porque tenía una pierna rota, así que se quedó a salvo en casa. 

	

	Todos los vecinos volvieron a ver al anciano y le dijeron: «Oye, ¡qué bien, qué buena suerte! A mi hijo lo han reclutado y al tuyo no.» Y el anciano les contestó de nuevo: «Tal vez».

	

	

	La moraleja de esto es, que no debemos aventurarnos a dimensionar los problemas a los que nos enfrentemos en nuestro día a día, porque realmente no sabremos las consecuencias que esta mala noticia tendrá para nuestro futuro.

En el caso del anciano chino, el que su hijo se rompiera una pierna le permitió no ir a la guerra, y por tanto, salvar su vida.

El caballo que se escapó, lo cual parecía una mala noticia, trajo a otros 7 caballos con él.

Nunca sabrás las consecuencias que una mala noticia tendrá en tu futuro, y por tanto, no deberías preocuparte en exceso por ello. 

	

	Lo que debes hacer es contemplar el presente sin aventurarte a predecir lo que te ocurrirá en el futuro, ya que muy probablemente te estarás preocupando por una situación que nunca llegará a ocurrir, y precisamente esa preocupación será la que más problemas podrá traerte a largo plazo por una mala gestión emocional de tu presente, que influirá negativamente en la toma de decisiones de tu día a día.

Algunas de las mejores oportunidades de mi vida han llegado generadas por “malas noticias”:

✦ Que no me aceptasen una oferta por una propiedad que me gustaba en Costa Ballena (Cádiz) y ahorrarme ese dinero, me permitió tener liquidez unos meses después cuando se me presentó la oportunidad de comprar mi villa de Zahara de los atunes (Cádiz) la cual, si vendiera hoy, ganaría casi 2.000.000 de euros.

✦ Que mi negocio de e-commerce fracasase, me permitió entrar al mundo de la inversión, a través del cual he generado millones, haciendo lo que me gusta.

✦ Una notificación de hacienda con una pequeña multa de 4.000 euros por un motivo que yo consideraba injusto fué la gota que colmó el vaso para decidir el irme a Andorra. Este viaje, me ha generado nuevas oportunidades de negocio a través de los contactos que he hecho y, además, me ha permitido ahorrar millones de euros en impuestos unos años después.


Quiero terminar este capítulo con algunos consejos que a mi personalmente me han ayudado:

 
Relativiza el problema


	

	Tú eres quien decide si sufrir o disfrutar, cuando el resultado va a terminar siendo el mismo. 
 
Tómate un respiro


	

	Desconectar de todo en momentos puntuales, te permitirá entender los problemas reales donde tengas que poner el foco. En mi caso, me tomo 3 vacaciones de 10 días al año, donde intento desconectar por completo…

	

	Lo que me viene a la cabeza de forma repetitiva durante estos días, es lo que sé que tengo que resolver cuando vuelva a la rutina diaria, lo demás, solo era ruido. En la mayoría de los casos, estas cosas a resolver son completamente diferentes a las que tenía en la cabeza antes de desconectar. Desconecta para poder conectar… Qué contradicción, ¿verdad?
 

Disfruta el proceso


	

	Haz tu rutina dinámica y divertida en la medida de lo posible. Incluso las cosas más pequeñas en momentos concretos del día pueden suponer una motivación, en mi caso entrenar de 13:00 a 14:00 PM, como ya os he comentado, me permite esforzarme todo lo posible durante la mañana para llegar “limpio” de tareas al entrenamiento. 

	
Los 5 minutos de un café (o un Redbull Zero, en mi caso) al sol antes de seguir trabajando, los 30 minutos de relax en la piscina a las 20:30 PM, cuando termino de trabajar, o el rato que pasas con tu pareja antes de dormirte pueden ser momentos de desconexión que no solo te hagan desconectar, sino que también te nutran de energía en los momentos antes de hacerlo, como el escalador que está a solo unos metros de la cima de la montaña y recupera toda su energía para conseguirlo.

 

 



	

Dicotomía de control


	

	Aprende a diferenciar qué cosas dependen de ti y cuáles no. Céntrate en tomar acción en todo aquello que sí dependa de ti, y olvida el resto.

 

	




	
BONUS 1

	

	Vías para generar miles de euros desde tu habitación, desde YA

	
 

	

	

	Cada día, recibo decenas de mensajes del tipo:

	
Enrique, tengo muchas ganas, pero no encuentro trabajo.

	
Enrique, no estoy trabajando porque no hay nada de lo mío, ayúdame.

	

	Enrique, no llego a final de mes porque no encuentro ningún trabajo donde me paguen más de 1.000 euros.

En este capítulo, quiero mostrarte algunas de las oportunidades más claras que existen actualmente para generar miles de euros cada mes desde casa, sin necesidad de disponer de capital.

	

	Pero, ten en cuenta que estas oportunidades no están al alcance de todos, solo de aquellos que quieran pagar su precio: Estar dispuesto a aprender nuevas habilidades.

Los conocimientos necesarios para llevar a cabo estas estrategias de las que te voy a hablar, los tienes a tu disposición en internet, pero será decisión tuya elegir la opción que más se ajuste a ti: 

	

	✦ Formarte en alguna de estas habilidades de forma autodidacta a través de Google, YouTube y similares, durante el tiempo que requiera (días en algunos casos, meses y años en otros).

	

	✦ Agilizar este proceso de aprendizaje a través de un formador que ya haya recorrido todo ese camino y que te dé las pautas exactas y el paso a paso para llegar a obtener resultados lo antes posible.

En cualquier caso, lo más importante será la actitud con la que afrontes la situación.

	
Todos los ejemplos que voy a poner en este capítulo son casos reales, y no de oídas, de personas de entre 20 a 30 años y a los que yo mismo pago miles de euros cada mes por utilizar las habilidades que te cuento a continuación:

	

	
1. Editor de vídeos

Sí, aunque te suene algo clásico, se puede ganar mucho dinero como editor de vídeos, y no hace falta ser el mejor.
Esta es una labor técnica que te llevará algo de tiempo aprender, pero donde tendrás trabajo de forma asegurada.

Vivimos en la era del contenido digital, y todo productor de contenido necesita uno o varios editores de vídeo/imagen. Por ello, te aseguro que desarrollando esta habilidad y contactando a unas cuantas empresas, tendrás trabajo en cuestión de días.

En mi caso, trabajo con un editor de vídeo al que pago más de 3.000 euros al mes, el cual además trabaja con otros 3 clientes más aparte de mí. Haz cuentas…


2. Generador de contenidos

Esta es una variación menos técnica del editor de vídeo, en la que solo necesitas saber cortar vídeos y meter algunos títulos, subtítulos y recursos gráficos.

Un generador de contenidos genera clips para redes sociales (Instagram, TikTok, YouTube shorts, etc.), utilizando piezas de contenido del influencer o la empresa, como entrevistas o vídeos de YouTube.

Personalmente, tengo un equipo que corta mis vídeos de YouTube y entrevistas publicadas en pequeños clips de 15-30-60 segundos, las que, posteriormente, suben a mis diferentes redes sociales.

Esto es muy útil, ya que le permite al influencer o a la empresa crecer en redes de forma totalmente pasiva. En mi caso, tengo 150.000 seguidores en TikTok, y ni siquiera tengo instalada la aplicación.

Mi cuenta crece únicamente gracias a los vídeos que sube mi equipo de generadores de contenido, vídeos que además no necesito grabar, ya que utilizan contenido que ya estaba grabado.

El generador de contenidos puede fácilmente generar entre 2.000 a 5.000 euros al mes trabajando con varios influencer.

 

	3. Guionista de contenidos

El guionista de contenidos es quien redacta pequeños guiones con ganchos (ya sean para viralizar, vender, etc..) a influencers y empresas.

Conozco agencias de guionización generando más de 20.000 euros al mes que trabajan con 5-10 clientes a los que guionizan los vídeos de todo el mes en un solo día.

Si eres bueno escribiendo, de esta forma podrás monetizar muy bien tu habilidad, la que está bastante demandada en webs como Upwork, Freelancer o Fiverr. En estas plataformas encontrarás clientes que te pagarán menos, pero te servirán de base y track récord para luego ir a por los grandes.


4. Closer de ventas

Esta es una de las habilidades mejor pagadas del sector digital. Aprende a vender para otros y podrás ganar miles de euros sin correr el riesgo de lanzar tu propio negocio.

Si eres extrovertido, comunicas bien y no te da miedo hablar con desconocidos, puedes ganar mucho dinero, y cuando digo mucho, es MUCHO.
Te voy a poner un ejemplo real:

Personalmente, contrato a closers de todo el mundo, con 2 únicos requisitos: tener actitud y comunicar bien.

Un simple vídeo-selfie de 45 segundos ya me sirve para saber si la persona es válida.
Yo mismo les doy guiones de venta y les formo para vender, así que no tienen que tener ningún tipo de experiencia previa.

En mi caso, tengo a chicos de (literalmente) 20 años, de diferentes partes del mundo, ganando entre 6.000 a 8.000 euros netos al mes, trabajando como closers de ventas.

Si bien esta no es una habilidad tan técnica, ya que la propia experiencia te irá formando como closer, lo complicado aquí es encontrar una empresa que pague buenas comisiones, con un producto que sea vendible fácilmente y que te proporcione los guiones de ventas para poder obtener resultados lo antes posible.

	

	
5. Setter Digital

Una figura poco conocida en el sector digital, pero que ya se ha puesto de moda en América y de la que pronto empezaremos a escuchar en Europa, es el setter.

Esta persona se dedica a conseguir clientes potenciales para una empresa, utilizando un guión y un perfil en una red social, el de la empresa o influencer para el que trabaja.

Veamos un ejemplo práctico:

Yo tengo más de 300.000 seguidores en instagram, y más de 600.000 entre todas mis redes sociales y, como sabes, imparto una formación donde enseño a personas sin experiencia el paso a paso para empezar a generar ingresos haciendo trading en menos de 7 días.

Por ello, recibo semanalmente cientos de mensajes de personas a las que desean capacitarse; pero como no tengo tiempo para leer estos mensajes, tengo un equipo de setters.

	

	Utilizando mi cuenta, todos ellos mantienen conversaciones con las personas interesadas en mi formación, filtrando a los clientes bajo una serie de requisitos que yo les he dado previamente, para entender qué personas son las que cualifican (analizando su caso, su actitud, disponibilidad horaria, etc…).

Los setters recogen los números de teléfono de esos clientes y coordinan con ellos una llamada para su admisión. Esta vez, con una persona de ventas.

Este equipo de setters me permite tener una fuente estable de clientes potenciales para una de mis empresas de e-learning, utilizando una red social que ya teníamos, y sin ningún coste extra en publicidad, ya que los setters comisionan únicamente por las ventas generadas de los clientes potenciales que ellos han traído.

Un setter puede estar cobrando perfectamente entre 2.500 a 5.000 euros al mes, de forma estable, si trabaja con un influencer o formador que tenga cierto público.
 

	

	6. Trading

¿Cómo no te iba a hablar del trading verdad? Jeje.

De sobra sabrás de qué va esto, pero lo interesante aquí es el punto a través del cual puedes empezar a hacerlo sin capital, a través de empresas de fondeo.

Una empresa de fondeo se dedica a prestar dinero a traders rentables (que puedan demostrarlo) para que así generen plusvalías interesantes y repartan una parte de las ganancias con ellos (entre un 10-25%).

Pero ojo, no es oro todo lo que reluce…Te voy a contar algo que tu gurú favorito de inversiones, seguramente no te habrá contado.

El principal negocio de las empresas de fondeo es que, generalmente, la gente suspende el examen de fondeo (que cuesta un mínimo de 150 euros). De esta forma, no tienen que prestarle dinero a esa persona y se quedan con el dinero del coste del examen.
Por eso, es sumamente importante tener una estrategia con la que superar el examen. No solo para conseguir el fondeo, sino para poder mantener la cuenta posteriormente.

Te voy a contar un caso real de uno de mis alumnos, Miguel Ruiz, quien vive en un pequeño pueblo de Alicante.

Miguel empezó a formarse conmigo hace (ahora) 2 meses; hizo la formación bastante rápido y empezó a testear mi estrategia en simulado (sin dinero real).

Después de 15 días practicando, se presentó a su primer examen de fondeo con la empresa de FTMO con ayuda de uno de nuestros tutores, Julio, y consiguió la rentabilidad que le pedían haciendo dos operaciones de swing bastante buenas.

	

	Así pasó las 2 fases del examen, en este caso para una cuenta de 100.000$.

En conclusión, si el alumno sigue al pie de la letra lo que le hemos enseñado, sin pretender inventar nada y controlando sus emociones, podrá generar entre 3.000$ a 4.000$ de forma estable sin perder esa cuenta, repartiendo un 10% del dinero con FTMO (gracias al scaling plan) y quedándose el resto para él al final de cada mes.

Lo bueno de las cuentas de fondeo es que, una vez aprobado el examen, si llegas a perder dinero perderás la cuenta, pero no adquieres ningún tipo de deuda con la empresa que te fondea. Es decir, el riesgo lo corren ellos y tú solo pierdes el coste del examen.
Como ya me habrás escuchado decir, esto no es la gallina de los huevos de oro, y aprobar un examen de fondeo no es sencillo. No obstante, es una buena opción para alguien que disponga de poco capital y tenga una buena estrategia de inversión.

Haciendo trading no dependes de ninguna empresa o cliente que tenga que contratarte, puedes valerte por ti mismo y solamente necesitas un ordenador con conexión a Internet y una estrategia.

He grabado una pequeña clase gratuita, exclusiva para los lectores de este libro, en donde explico cómo hacerlo. Puedes acceder a ella en:

	

	

	Tradeando.net/bonus-libro

	

	[image: Image]

	
BONUS 2

	

	

	Como verás, durante todo el libro he hablado de productividad, foco, eliminar distracciones…

	

	Y en este capítulo quiero profundizar en ello, dándote las claves necesarias para que puedas exprimir al máximo cada día, haciendo tu tiempo como mínimo 5 veces más productivo.

	

	Pero antes, necesito que hagas algo…

	

	Este capítulo es privado y está reservado únicamente para mis lectores más fieles. Así que necesito que a través del siguiente QR vayas a Amazon y dejes una review sobre este libro:

	

	A continuación, escribe a: libro@tradeando.net 

	

	Envía una captura de pantalla de tu review, y te remitiré el último capítulo de mi libro en PDF. Te aseguro que es uno de los mejores.

	

	¡Espero que lo disfrutes!
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La primera editorial en Espafa que permite la "autopublicacién"; es decir,
el control del libro y la marca personal la tiene el autor y no la editorial.
Sin comisiones ni contratos irrelevantes.
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Agradecemos a Enrique el hecho de haber confiado en nosotros para algo tan especial e
importante: LA PUBLICACION DE SU PRIMER LIBRO.

Ha sido un placer acompaiiarle en cada paso, desde 0 hasta el lanzamiento, y ver que en
todo momento, su mayor preocupacién ha sido cémo aportar mejor contenido para
ayudar a sus lectores. Esto demuestra su generosidad y la gran pasién con la cual ha

creado este libro.
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