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			Para mi esposa Carolyn.

Ninguna meta o logro significaría nada sin ti a mi lado.

Lo eres todo para mí... ¡por toda la eternidad!
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			Cuando tenía 12 años, me fui de acampada con mi abuelo Jack. Acampábamos en la cima de una montaña, junto a un embalse con vistas a las rocas rojas del Parque Nacional de Zion, en Utah. Era el lugar más hermoso para acampar. Por la mañana temprano, estaba dormido en nuestra tienda cuando mi abuelo Jack me despertó antes del amanecer y me pidió que diera un paseo con él alrededor del embalse. El agua en calma parecía una lámina de cristal a esa hora tan temprana. Había tanta paz mientras la primera luz del día empezaba a vislumbrarse sobre las majestuosas montañas de Zion. Entonces un rayo de luz iluminó las montañas, reflejándose en el agua, y fue el momento más hermoso y sereno. En ese instante, mi abuelo Jack se agachó, cogió una roca y, sujetándola en la mano, dijo: «Derral, tú eres como esta roca. Eres duro, fuerte y un poco áspero. El agua es el mundo...» y lanzó la roca al agua, rompiendo la superficie vidriosa y creando ondas a través del embalse. «Lo que haces puede afectar a mucha gente», agregó el abuelo Jack. «¿Qué impacto tendrás en el mundo? ¿Será bueno o será malo?». Y se marchó, dejándome solo para entender la lección de vida que acababa de enseñarme. Había ido de acampada con mi abuelo muchas veces en mi vida, y él nunca había hecho algo así. Me pareció algo tan fuera de lo común que me dejó un poco estupefacto. Como ya he dicho, solo tenía 12 años, así que la fuerza del mensaje no me llegó del todo en aquel momento, pero se me quedó grabado a lo largo de los años. Lo he recordado muchas veces en mi vida. Gracias, abuelo Jack, por la lección más poderosa que me impactó a todos los niveles. Sigue influyendo en las decisiones que tomo en los negocios y en mi vida personal.

			Ahora, volvamos a TI. Tú eres tu propia roca. Tu contenido y tu mensaje impactarán al mundo. Mi reto para ti es utilizar lo que te he enseñado en este libro para impactar al mundo de una manera positiva. Entretén, inspira, motiva, educa y eleva a la humanidad con YouTube. Rodéate de personas que te empujen, te motiven y te ayuden a influir en la vida de la gente para bien.
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			Derral Eves es uno de los mayores expertos mundiales en YouTube. Es consejero delegado de Creatus, una empresa de estrategia y marketing audiovisual y fundador de VidSummit, un evento anual en Los Ángeles para creadores de vídeo y profesionales del marketing. Ha ayudado a 24 canales de YouTube a pasar de cero a más de un millón de suscriptores, y ha generado 54 000 millones de reproducciones en YouTube.

			Es fundador, director general y productor ejecutivo de The Chosen, el proyecto cinematográfico de financiación colectiva más taquillero de todos los tiempos. También ha sido productor ejecutivo de varias campañas de vídeo virales, entre ellas, el anuncio del unicornio «cagahelados» de Squatty Potty. Derral trabaja con algunos de los mayores creadores de YouTube del mundo, como MrBeast, quien tiene decenas de millones de suscriptores y uno de los canales de YouTube de más rápido crecimiento.

			Derral ha aparecido en The Today Show, Good Morning America, NBC, ABC, CBS, FOX, ESPN, FORBES, World Religion News y más. Fue incluido en la lista de Forbes «20 Must Watch YouTube Channels That Will Change Your Business» (los 20 canales que debes ver en YouTube y que cambiarán tu negocio).

			La pasión profesional y la misión personal de Derral es ayudar a personas, marcas y empresas a tener un impacto positivo en el mundo, pero su mayor pasión es su familia: su mujer, Carolyn, y sus cinco increíbles hijos, Ellie, Logan, Kelton, Thatcher y Bridger.
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			PRÓLOGO

			Todo el mundo debería tener un canal en YouTube. Literalmente todo el mundo, pero sobre todo las marcas. Cuando veo marcas que no tienen una presencia en YouTube, creo que están locas. Es incomprensible que alguien no esté capitalizando la oportunidad allí. Es el trabajo más codiciado en Estados Unidos, y con razón. Es, literalmente, una mina de oro.

			Cuando era niño, veía YouTube todo el tiempo. Siempre fue mi trabajo ideal. No quería ser astronauta ni médico. No podía imaginarme un mundo en el que no fuera youtuber. Empecé mi canal en 2012 y solo conseguí 40 suscriptores en mi primer año. Ahora tengo uno de los canales de más rápido crecimiento en el mundo. He ganado más de 15 millones de suscriptores solo en 2019 con algo más de 4000 millones de reproducciones de vídeo. Y mi canal sigue creciendo cada día.

			Si estás comenzando en YouTube, no esperes tirar de ningún tipo de audiencia en tu primer año. Si esto no es algo que puedes aceptar, no empieces. Pero si puedes, entonces tienes que hacer esto: 100 vídeos. No importa de lo que sean porque serán terribles, pero haz algo que te guste hacer. Tus primeros 10 vídeos serán basura. Luego haz 10 más. Estos también serán basura, y lo mismo los siguientes 10. Pero, con el tiempo, las cosas empezarán a mejorar. Lo conseguirás poco a poco. La mejor manera de mejorar tu contenido es hacer contenido y ver lo que le gusta a la gente.

			Entonces notarás algo con tu vídeo 101. Será totalmente diferente de tu primer vídeo. Todavía estarás lejos del buen contenido, pero será mejor que tu primer vídeo. Me tomó cientos de vídeos y varios años llegar a ser bueno en ello. Llevaba dos años haciendo vídeos en YouTube y aún no conseguía vídeos de buena calidad, a pesar de que pensé en ese momento que eran buenos. Me pasaba como a tantos otros creadores: como no conseguía visitas ni suscriptores, pensaba que el algoritmo me odiaba. En realidad, mi contenido no era lo suficientemente bueno. De hecho, mis vídeos eran horribles, como la mayoría de los vídeos de YouTube. La mayoría de los youtubers tienen sus prioridades al revés. Pasan todo su tiempo pensando en el algoritmo en sus primeros cien vídeos cuando realmente debería estar pensando en cómo hacer un mejor contenido orientado hacia el espectador.

			A menos que seas el youtuber raro que ha creado contenido de manera profesional, eres probablemente promedio (en el mejor de los casos) en la creación de contenidos. No se pasa de entretener a nadie a entretener a millones en un día. Es un trabajo duro y progresivo, y así debe ser. Porque si tuvieras millones de espectadores de la noche a la mañana, no sabrías cómo manejarlos.

			Cada vídeo es tu competidor, así que debes esforzarte para mantener tu contenido relevante y competitivo. Los espectadores tienen que elegir entre varios vídeos cada vez que entran en YouTube, y escogerán el mejor sin pensárselo dos veces. YouTube ofrece grandes oportunidades a las marcas. Si todas las marcas supieran lo que yo sé, podrían conseguir cien veces más audiencia que la que obtienen en la televisión por el mismo costo. Deberían dar a creadores como yo su presupuesto de publicidad para hacer vídeos de YouTube sobre su marca. Te pondré un ejemplo. Si yo fuera Coca-Cola, podría construir una pirámide de un millón de latas de Coca-Cola. O podría hacer un vídeo titulado «Llené la casa de mi amigo con un millón de latas de Coca-Cola». Ambas son ideas geniales que tendrían muchísimas visualizaciones si se hacen bien. (Esto ha sido gratis, Coca-Cola. La próxima vez págame, ja, ja, ja). Vídeos como estos podrían generar millones y millones más que los que se gastan en televisión, y la inversión es muchísimo más barata. En serio, ¿quién ve realmente los anuncios de la tele? Todo el mundo coge el móvil durante los anuncios.

			Si las marcas quieren visibilidad real, tienen que salir de la televisión. ¿Qué crees que hace la gente, sobre todo los menores de 30 años, cuando empiezan los anuncios en la tele? Sacan sus teléfonos y dejan de prestar atención. No están viendo tu anuncio. Su atención se ha trasladado a Twitter, SnapChat, YouTube, TikTok. Los tuits se disparan durante los anuncios de televisión. Y la gente no deja sus móviles hasta que acaba la publicidad y vuelve el programa o el partido. Las estadísticas hablan por sí solas: tres veces menos gente se salta una oferta de marca en YouTube que en la televisión, porque la gente suele verlo desde sus teléfonos. No tienen un segundo móvil que coger cuando aparece un comercial o una promoción en YouTube, así que lo ven. Además, como están en el canal de un youtuber que ven todo el tiempo, son menos propensos a saltar la publicidad porque confían en sus youtubers.

			Tengo más ojos en mi contenido cada semana que la propia Super Bowl. Y tengo una conexión personal con mis espectadores, con quienes he establecido una relación de confianza. Este valor de confianza de la audiencia vale mucho más que la aparición impersonal de un famoso o un atleta en un anuncio de televisión. Las marcas desembolsan más de cinco millones de dólares por 30 segundos... con un montón de otros anuncios durante la Super Bowl. Con youtubers como yo, podrías conseguir de 10 a 15 minutos de atención centrada en tu marca por mucho menos dinero. El resultado de esto es que los espectadores irán a ver más vídeos e interactuarán con tu marca de otras maneras si eres en verdad inteligente al respecto. Es una perogrullada. Estás literalmente loco si no estás capitalizando la oportunidad aquí.

			Los ejecutivos creen que saben más que el youtuber, sobre todo si el youtuber es muy joven. Quieren controlar la colaboración: le dan una lista de temas de conversación para leer textualmente con una llamada a la acción al final. Aunque esto funciona hasta cierto punto, las marcas convertirían muchísimo más y verían una mayor conciencia de marca si dejaran a los youtubers ser ellos mismos. Una marca debería decir: «Aquí tienes un montón de dinero, haz lo que haces siempre para conectar con tus espectadores... lo mismo que has hecho en cientos de vídeos con millones de visualizaciones. Haz lo que creas que funciona mejor para que se hable de nuestra marca o se venda nuestro producto. Confiamos en ti».

			Las marcas que dan licencia creativa a los youtubers y les dejan que hablen con naturalidad, como lo harían normalmente con su audiencia, consiguen más exposición de marca (hacer llegar más su propuesta de marca) y mayor ROI (retorno de inversión) de lo que podrían de cualquier otra forma. Y deberían dejar de centrarse en las visualizaciones: lo importante es qué tipo de impresión dejan. ¿Te recordarán? ¿O escucharán otro argumento de venta sórdido?

			Permitidme daros un ejemplo del poder de un youtuber. He creado una aplicación llamada Finger On the App. Anuncié en mi Instagram, Twitter y SnapChat que todos los que descargaran y pusieran su «dedo en la aplicación» en un momento determinado tendrían la oportunidad de ganar 25 000 dólares. Todo lo que tenías que hacer era ser la última persona con tu dedo en la aplicación. La aplicación solo estaba disponible en iPhones y en territorio de Estados Unidos. Incluso con estas limitaciones y sin siquiera intentarlo, conseguí que 1,5 millones de personas instalaran la aplicación. Ni siquiera la había promocionado en mi canal de YouTube, que en aquel momento tenía más de 37 millones de suscriptores. En cambio, un recién llegado al mundo del vídeo móvil, Quibi, se lanzó al mismo tiempo que mi aplicación, pero tenía un presupuesto de 1700 millones de dólares. ¿Adivinas cuántas instalaciones consiguieron? Solo 300 000 el primer día.

			Finger On the App era muy guay, por lo que la gente hablaba de ella. Por supuesto, se hizo viral. Así es como las empresas deben lanzar sus productos. Cambia tu mentalidad y pasa de querer conseguir el mayor número de visualizaciones a querer ser el más comentado. Mi aplicación era tendencia en todas partes. Creé una huella social. Y todo sucedió porque tenía el control para difundir el mensaje a mi manera. Las marcas vienen y piensan que saben más, pero lo harían con mucho más éxito si dejaran a los youtubers hacer lo que hacen, lo que mejor sabemos hacer: volvernos virales. Conocemos bien este mundo digital per se, porque es lo que hemos vivido y respirado toda nuestra vida. Sabemos cómo conseguir que se hable de tu marca de forma natural. Esto es mucho más potente que una visualización sin sentido.

			YouTube no se va a ir a ninguna parte. La empresa matriz de Google, Alphabet, y el sistema operativo Android de Google canalizan un ingente tráfico a YouTube, propiedad de Google. Estas empresas tienen tanto poder y una cantidad insondable de dinero en efectivo que YouTube no puede ser una moda pasajera. Vale la pena esforzarse en algo con tal poder de permanencia. Muchos de los contenidos de YouTube son mediocres en la actualidad, pero la gente empezará a darse cuenta y todo será más competitivo y caro con el tiempo. Averígualo ahora.

			Si has cogido este libro entre tus manos es porque ya estás en YouTube o estás pensando en empezar tu canal. Espero haberte ayudado a entender que deberías estar en YouTube. Estarías loco si no. La oportunidad de ganar dinero, hacer crecer un negocio y difundir un mensaje es tan grande que es para todos, da igual si eres una persona normal como yo o una gran marca. Y con este libro lograrás todo eso.

			La primera vez que vi a Derral Eves fue en Dallas, Texas, y mi único propósito era hablar de YouTube con él. Yo estaba trabajando duro para lograr mi sueño de convertirme en el youtuber más grande del mundo cuando me encontré con el canal de Derral. Era consciente de que tenía que conocerlo porque él sabía cosas que yo necesitaba aprender. Le mandé un mensaje y me subí a un avión. Desde entonces hemos sido los mejores colegas de datos de YouTube.

			Derral ha obtenido decenas de miles de millones de visitas en YouTube e incluso en otras plataformas, debido a su profundo conocimiento de los algoritmos y del espectador. Es el organizador y el cerebro detrás de VidSummit, la conferencia más importante a nivel mundial sobre datos de YouTube. Solo una o dos personas en todo el mundo entienden YouTube al nivel que Derral lo hace. Tengo uno de los tres canales más vistos de YouTube, y sigo hablando con Darrel sobre datos de YouTube y sobre estrategia, porque nadie está en la misma longitud de onda que él. Tanto si eres un creador como una marca, puedes aprender a tener éxito en YouTube leyendo el libro de Derral. Estate abierto a lo que él te puede enseñar, tanto si tienes cinco suscriptores como cinco millones. Porque recuerda que debes mejorar en todos los niveles y crear siempre mejores contenidos. YouTube. La fórmula mágica te ayudará a hacerlo.

			MRBEAST

		

	
		
			
			INTRODUCCIÓN

			Un unicornio mágico «cagahelados» me hizo escribir este libro. No fue ahí donde empezó, pero fue lo que me llevó a este punto. Si crees que esto me hace parecer un poco loco, déjame explicarte toda la historia y llegar al punto del unicornio y sus «helados».

			Año 1999. Acababa de graduarme de publicidad y marketing, y tenía un trabajo estable con beneficios y potencial de ascenso. Pero entonces... lo dejé. No era la carrera adecuada para mí. Quería montar mi propio negocio y labrarme mi propio futuro. Era una locura, porque ese año mi mujer y yo tuvimos nuestro primer bebé, Ellie, y sentí la presión de mantener a mi familia. Quedarme en un trabajo estable y ahorrar habría sido lo más seguro, pero, en lugar de eso, me gasté todo el dinero en el último ordenador Macintosh y el software que necesitaba (¡habría sido más barato comprar un PC! ¡Maldito Steve Jobs!). Estaba decidido a ser un empresario de éxito y estaba listo para conquistar el mundo... desde la mesa de la cocina de mi casa.

			Me pasé días redactando la información de mi empresa, diseñando un sitio web y creando mi propia tarjeta. Sabía que sería un gran empresario. Pero después de solo dos semanas, mi esposa, Carolyn, me hizo saber que mi oficina necesitaba moverse de la mesa familiar donde ella alimentaba al bebé y donde había derrames en abundancia. Ella se había licenciado en contabilidad, tenía un buen trabajo y me había ayudado en los estudios, pero ambos queríamos que pudiera quedarse en casa con Ellie y con nuestros futuros hijos. Carolyn era mi socia (ella era especialista en pagar nóminas, hacer los cheques y llevar los libros de contabilidad). Discutimos hacia dónde se dirigía la empresa y cómo podíamos conseguir que entrara dinero. Necesitaba encontrar clientes para empezar a ingresar dinero y que Carolyn no tuviera que volver a trabajar.

			Mi primera orden del día, sin embargo, era trasladar mi espacio de trabajo. Esto me llevó a Staples a comprar un escritorio para mi ordenador. Estaba admirando todas las cosas que quería para mi nuevo negocio, caminando por el pasillo de las impresoras láser a color. ¡Si tan solo pudiera convencer a mi socia-esposa de que necesitaba comprar una de estas bellezas! Una impresora sofisticada como esta podría ayudarme a enseñar a los futuros clientes muestras de trabajo para anuncios que podría hacer para ellos. Mi ensoñación tecnológica se vio interrumpida por un hombre que me hacía una pregunta sobre impresoras. Me dijo que se llamaba Chuck y me pidió que lo ayudara a elegir una impresora a color. Le expliqué la diferencia entre las dos impresoras en cuestión porque conocía todas sus especificaciones y detalles técnicos (estas eran las impresoras que yo también quería comprar para mi negocio, pero no tenía dinero para una impresora porque no tenía clientes). Le recomendé a Chuck la impresora más cara por su capacidad de impresión y su tóner más barato. Me dijo: «Llevo años viniendo a Staples y usted es el mejor empleado con el que he hablado». Entonces le expliqué que no trabajaba en Staples (lo que le sorprendió porque llevaba un polo rojo y caqui, el atuendo clásico de los empleados de Staples). «¿Estás seguro?», me preguntó. Lo convencí contándole mi historia sobre trabajar por mi cuenta y tener mi propio negocio de diseño gráfico y páginas web. Chuck me dijo que acababa de empezar con su empresa 1001 Business Cards y buscaba un diseñador. Me contrató a mí y a mi empresa para diseñar su sitio web y sus tarjetas de visita. ¡Qué casualidad! Salí de Staples con un escritorio de 200 dólares y un cheque de 300 dólares de mi primer cliente. Un beneficio neto de 100 dólares. «Ha sido fácil», al más puro estilo Staples. Parecía que tener un negocio iba a ser un paseo por el parque.

			No podía esperar a llegar a casa y compartir mi primer éxito con Carolyn. Mi confianza se disparó y supe que podía hacer cualquier cosa que me propusiera. Sin embargo, solo unos meses después, mi confianza se había transformado en un sentimiento de incertidumbre. No iba a ninguna parte. Apenas ganaba lo suficiente para pagar algunas facturas y alimentar a mi familia. Estábamos gastando demasiado de nuestra exigua cuenta de ahorros. Y necesitaba más clientes, y de forma inminente.

			¿SABES CUÁL ES TU PROBLEMA?

			Fui a ver a mi padre para pedirle consejo. Él había tenido varios negocios y había hecho muchas inversiones inmobiliarias con éxito. Me dio algunos consejos sencillos, pero fueron de los mejores que he recibido en mi vida. Me dijo: «Tienes que encontrar la manera de hacer más dinero con menos tiempo y con diversas fuentes de ingresos». Esa era su forma habitual de actuar: replantear mi problema antes de darme un consejo paternal. «Derral, no pienses en soluciones, piensa en el problema. Cuando te concentras y te obsesionas con el problema, la solución se presentará sola». Tómate un minuto y deja que lo asimiles. Einstein creía que nuestra capacidad para identificar problemas estaba en proporción directa a la calidad de las soluciones que generamos. «Si tuviera una hora para resolver un problema pasaría 55 minutos pensando sobre el problema y cinco minutos pensando en soluciones». Creía en las palabras de Einstein, pero realmente confiaba más en mi padre.

			Estaba decidido a averiguar qué debía hacer centrándome en mi problema, que era este: necesitaba más clientes. Me tomé la mañana siguiente para interiorizar lo que había dicho mi padre y para entender qué me impedía diversificar mis ingresos. Hice una lista de los problemas asociados a tener un solo cliente. Pensé en todos los problemas con los que podría encontrarme la próxima semana, el próximo mes y el próximo año si continuaba por el mismo camino. Cuando repasé mi lista, hallé la solución. Tenía una lista de empresas y toda su información de contacto en una pila de tarjetas de contactos sobre mi escritorio.

			Como diseñador gráfico independiente, creé nuevas tarjetas de visita para mi único cliente, Chuck, de 1001 Business Cards. Me pagaba 10 dólares por tarjeta. Normalmente, habría tenido contacto cero con las empresas encargando tarjetas. Chuck conseguía un nuevo cliente, recogía su logotipo, su foto y sus requisitos de diseño, y me los enviaba. Yo diseñaba la tarjeta y se la enviaba a Chuck por correo electrónico. Después de la aprobación del cliente, Chuck imprimía y entregaba las tarjetas. No había ninguna razón para que yo interactuara con estas empresas. Pero ahora tenía un plan para diversificar. Quería venderles un paquete de diseño de sitio web de cinco páginas... por 299 dólares. Empecé a llamar en frío a estas empresas con mi oferta. Después de pasar una semana llamando a cada tarjeta de visita que había diseñado, después de 200 llamadas, solo dos fueron aceptadas. Vender por teléfono era difícil; el telemarketing no era lo mío.

			Necesitaba un nuevo plan, así que volví a centrarme en el problema. Analicé mis temas de conversación, aprendiendo de mi experiencia en telemarketing. Ideé una nueva estrategia que llevaría del proceso de una llamada fría a un cliente potencial, pero eso significaba que debía reunirme con ellos en persona. Le pregunté a Chuck si podía entregar en mano las tarjetas de visita completadas a estas empresas y ofrecer mis servicios para anuncios y sitios web. Me dio el visto bueno, lo cual me permitió conocer cara a cara a personas que podrían ser clientes potenciales para mi propio negocio. Eran los candidatos perfectos para empresas que necesitaban un diseñador web.

			Cuando presentaba las tarjetas terminadas al propietario o al gerente del negocio, siempre quedaban impresionados con la calidad del trabajo. No hacíamos tarjetas sencillas; imprimíamos gráficos de calidad a todo color, con todos los detalles de una tarjeta de visita de calidad, algo poco común entonces. En cuanto veía el momento de entusiasmo o aprobación del producto, me abalanzaba. Aquí estaba mi oportunidad de conseguir un nuevo cliente. Les decía que yo era el diseñador de tarjetas, que me alegraba de que les gustara mi trabajo y que podía hacer mucho más por su negocio ayudándolos a crear una página web. Les decía que todas las empresas necesitaban un sitio web: era el futuro del marketing, porque los contactos y las ventas se digitalizaban. La verdad es que me costó venderlo, porque la mayoría de las empresas de mi zona aún tenían conexión telefónica a Internet. Si no estás familiarizado con una conexión telefónica a Internet, permíteme explicarlo de esta manera: la velocidad es de 56 K (kilobits) por segundo. No megabits. Lo cual significa que, si quisieras descargar la última actualización de Fortnite, te llevaría 30 días, 22 horas y 3 minutos, suponiendo que tu conexión no se interrumpa y no tengas que empezar de nuevo.

			Te imaginas que, por supuesto, la gente no veía el valor de gastar dinero en algo tan lento y tan poco usado, pero aquí empezaba a utilizar mi argumento de venta. Este era el futuro. Incluso si solo el 10 % de la ciudad estaba usando Internet para buscar un servicio, un negocio en Internet ya había ganado esa llamada si sus competidores aún no estaban en línea. Tener un sitio web les daría un lugar para preguntas más frecuentes, compartir una biografía sobre el negocio y el propietario y, lo más importante, generar clientes potenciales. Era como tener un folleto de ventas siempre disponible, el futuro del marketing.

			Mi nuevo plan funcionaba casi siempre. Convertí a casi cada cliente de tarjeta de visita en un cliente de sitio web. Conseguí más de 100 clientes, además de recomendaciones. Y otra ventaja: ¡me encargaban una segunda tarjeta de visita porque en la primera que diseñé no aparecía ningún sitio web! ¡Goooool! Vendí estas segundas versiones de las tarjetas de visita por 20 dólares, y así ayudé a mi cliente original, Chuck, a quien le di clientela adicional. Él había sido mi primer y único cliente, y me convertí en su mayor cliente en los últimos años, yo también le conseguí un montón de negocios a él.

			EL ÉXITO DE TU CLIENTE ES TU ÉXITO

			Pero el diseño de páginas web era un trabajo puntual. Cada cliente me pagaba una sola vez, lo que significaba que siempre estaba tratando de hacer una venta. Había un montón de altibajos, y estaba empezando a desgastarme. Era hora de volver a visitar a papá. Le conté mi situación y él sonrió mientras decía: «¿Recuerdas el consejo que te di?». Claro que sí. Había pasado de un cliente a cientos de clientes, incluso tuve que conseguir otros diseñadores que me ayudaran a ahorrar tiempo para facturar más. Mi viejo y querido padre sonrió y dijo: «Bueno, solo te di la mitad del consejo. Tenías que aprender la primera parte para estar listo para la siguiente. Te has estado dando cabezazos algunos meses, ¿verdad? Hay muchos altibajos». Era como si estuviera leyendo mi mente. «También has estado perdiendo el sueño, ¿no?». ¿Cómo lo sabía? «Ahora estás listo para entender la segunda parte: el éxito radica en la adquisición y retención de clientes y en que vuelvan con ganas de más. La captación ya la tienes. Pero ¿cómo es la retención? ¿Cuántos clientes te pagan mensualmente?». Le expliqué la naturaleza de un solo uso del diseño web. Cada cliente me pagó una vez. Papá dijo: «Siempre tendrás altibajos y desvelos sin retención. Averigua cómo mantenerlos con ganas de más, y hallarás la clave del éxito». Si no te has dado cuenta todavía, te lo digo: mi padre es un genio.

			Volví a analizar mis problemas. ¿Qué podía hacer de forma diferente? Llegué a la conclusión de que había dos formas de obtener pagos mensuales recurrentes de los clientes: el alojamiento y el ranking, es decir, el marketing en Internet. Todos los sitios web necesitaban un alojamiento, que requería cuotas mensuales. Así que monté una empresa de alojamiento llamada FatBoy Hosting. El nombre se refería al tamaño de los paquetes de alojamiento, no a mi peso corporal (¿o sí?). Teníamos de todo, desde paquetes pequeños hasta paquetes XXXL y todo en uno. También sabía que las empresas pagaban mensualmente por marketing en Internet. Necesitaban que los sitios web se clasificaran en directorios y otros servicios. Así que empecé a hacer ranking de sitios web para las empresas que me pagaban mensualmente. Mi negocio pronto se estabilizó y comenzó a producir ingresos residuales. Y pude dormir más. Gracias, papá.

			Continué construyendo sitios web para clientes, alojaba sus webs y los ayudaba a obtener la clasificación en la relativamente nueva Internet o la www (World Wide Web) como era más común llamarla entonces. Usé buscadores como Yahoo, Excite, Ask Jeeves y AltaVista. Google todavía no era un nombre muy conocido. Lo hice durante varios años, intentando expandir mi empresa. En 2005, había contratado a unos cuantos empleados nuevos y necesitaba comprar muebles de oficina baratos, así que fui a Craigslist en busca de una buena ganga. Cuando acabas de salir de la universidad y estás entusiasmado con un futuro brillante en el mundo empresarial, compras tu escritorio de oficina nuevo en Staples, pero cuando ya la experiencia te ha curtido y el brillo se ha desgastado, ahorras dinero y compras artículos de segunda mano (o, mejor aún, intentas conseguirlos gratis) que funcionan igual.

			Mientras estaba en Craigslist, vi un anuncio de un concurso para ganar un nuevo iPod Nano gratis para cualquiera que pudiera conseguir que la gente se uniera a un nuevo sitio web llamado YouTube. El iPod anterior en el mercado era del tamaño de un bloque y tenía una capacidad de 1000 canciones. Además, si se lo tirabas a alguien, podías matarlo porque pesaba como un ladrillo. Steve Jobs acababa de anunciar este nuevo iPod Nano, que tenía el tamaño de un paquete de chicles (mucho más ligero que un ladrillo) y contenía aún más canciones. ¡Quería ese iPod! Me inscribí en YouTube, envié spam a todos mis contactos y clientes para que hicieran lo mismo, e incluso creé nuevos correos electrónicos para mí para aumentar mis posibilidades. Me convertí en uno de los afortunados ganadores del último y mejor iPod del mercado.

			Pero entonces empecé a ver vídeos en YouTube y me sorprendió la calidad de los vídeos y la ausencia del temido «buffering» (el proceso de carga y almacenamiento), tan común entonces. Me enganché. Me enteré de que se podían incrustar vídeos de YouTube en cualquier web, y la gente podía reproducirlos en cualquier lugar del mundo. ¡Bam!, me vino una idea: podía vender a mis 865 clientes que incrustaran un vídeo en su sitio web. Sería tan fácil como imprimir mi propio dinero. Nadie lo hacía. Yo podría ser el primero en poner vídeos en las webs de mis clientes.

			En noviembre de 2006, YouTube fue comprado por Google por 1650 millones de dólares. Naturalmente, los vídeos de la plataforma empezaron a ganar terreno en las búsquedas de Google. Querían ayudar a que se conociera. En ese momento, mi trabajo consistía en mantener los sitios web de mis clientes en el número 1 de las búsquedas de Google. Pero un zar antispam en Google llamado Matt Cutts me hizo la vida un infierno. Matt Cutts era mi némesis. Me pasaba el día entero tratando de averiguar trucos para burlar el sistema y que los sitios web de mis clientes se mantuvieran en buenas posiciones de búsqueda de Google, pero Matt y su equipo encontraban brechas en mi sistema siempre y acababan con mi plan maestro. Me sentía como si estuviera atrapado en una montaña rusa sin final.

			Estaba harto de luchar contra Matt Cutts y de las temidas llamadas telefónicas de mis clientes insatisfechos cada vez que caían en las búsquedas de Google. Esto me estaba volviendo loco, así que me centré en el problema de nuevo. Miré a mi negocio y me pregunté cuál sería la forma más fácil de lograr lo que quería hacer. Tuve una epifanía: si siempre seguía las directrices de Google, ya no tenía que luchar contra el sistema (ni contra Matt Cutts). Suena tan simple ahora, pero fue una revelación para mí en aquel momento. Me fijé en todo lo que Google intentaba conseguir. Leí cada entrada de blog y vi cada charla de los fundadores de Google, Larry Page y Sergey Brin, y del CEO de Google, Eric Schmidt. Empecé a escuchar lo que realmente querían. Hablaban mucho de posicionamiento orgánico y de seguimiento. También hablaron del futuro de Google, con inteligencia artificial que buscaría patrones para predecir lo que la gente querría. Me aseguré de cumplir con todos los requisitos cuando se trataba de lo que Google quería.

			Fue entonces cuando me di cuenta de algunos patrones en los datos de mis clientes. ¿Recuerdas los 865 vídeos que hice e incrusté en sus sitios web? La mayoría de ellos estaban en la primera página de Google sin ningún tipo de pirateo o ayuda. ¡Ooooh! ¿Quiere decir que no tuve que luchar contra Matt Cutts? No. ¿Y no tuve que recibir llamadas de clientes cabreados? ¡Toma nota! Todo lo que necesitaba era hacer vídeos que fueran fáciles de buscar; así que creé un plan de ataque. Hice una serie de vídeos para algunas empresas selectas y los enfoqué en los clientes potenciales. Mi cuñado es optometrista, y le pedí que me dejara hacer vídeos publicitarios de su consulta. Posicioné la web de mi cuñado en las primeras búsquedas de algunas palabras clave muy importantes y lo conseguí usando vídeos. ¡De locos! Para asegurarme de que no se trataba de una casualidad, lo probé con un segundo negocio, un abogado de accidentes. Obtuve los mismos resultados: un excelente posicionamiento en Google y muchas llamadas de clientes potenciales.

			Lo había conseguido; había resuelto uno de los mayores problemas de mi empresa, y quería meterme de lleno en la realización audiovisual y en YouTube. Ahora debía convertirme en el experto que ayudaba a las empresas a conseguir clientes potenciales y ventas gracias a los vídeos. Mantuve mis grandes clientes que estaban pagando miles de dólares al mes, pero vendí todo lo demás. Ese fue mi punto de no retorno, como cuando Hernán Cortés hundió sus barcos y conquistó a los aztecas. Al hundir los barcos, solo quedaba un camino: triunfar o morir. No habría forma de dar marcha atrás. Del mismo modo, vendí todos mis clientes de marketing en Internet y de páginas web a una empresa SEO en Salt Lake City, solo con una cláusula en la que les ponía la condición de quedarme con todo el trabajo de marketing audiovisual. Aceptaron porque ignoraban lo que yo sabía: que los vídeos se posicionaban en Google sin ningún tipo de estrategia o pirateo. Se promocionaban solos porque Google era dueño de YouTube y estaba interesado en que se encontraran los vídeos, para así trasladar más usuarios a YouTube. Ergo, cambié mi enfoque de la creación de sitios web a la creación y al marketing de vídeo… Y el resultado no se hizo esperar: las webs de mis clientes se posicionaron en la primera página de Google y sus ingresos se dispararon.

			En ese momento, me podía la emoción por lo que estaba presenciando en la evolución del marketing: el vídeo en línea era el negocio del futuro y yo quería formar parte de él. El poder del vídeo superaba al de la palabra por un margen abrumador. Después de ver un vídeo, los telespectadores hacían lo que los anunciantes querían que hicieran —coger el teléfono y llamar, comprar o contratar un servicio—. Y estos vídeos podían hacerlos personas normales con un equipo de cámara barato. Era algo que nunca se había hecho fuera de los estudios de televisión y los platós de cine.

			Tracé una estrategia: en mis vídeos, el mensaje que remarcaba tenía una gran finalidad: hacer sonar el teléfono. Era muy importante saber todo sobre la persona que hacía la llamada. Después interrogaba a mi cuñado y al personal de su oficina sobre todas las cosas que la gente preguntaba y sobre en qué necesitaban ayuda. Luego tomaba esas preguntas y las convertía en temas de nuevos vídeos, que ofrecían soluciones claras sobre cómo podíamos ayudar. Hice un montón de preguntas para conocer bien el nicho y lo que funcionaría. Entonces hacía 10 vídeos de calidad que aparecieran en las búsquedas. Una vez que el mensaje funcionaba y el teléfono sonaba, me iba a otra ciudad y lo volvía a hacer. (Solo trabajaba con una empresa por nicho en cada ciudad).

			Había empezado con mi cuñado optometrista, pero repetí mi trabajo en ese nicho cientos de veces y en cientos de lugares. Cuando conseguía un sistema para un nicho, repetía la fórmula para cualquier cliente en ese nicho. ¿Por qué volver a inventar la rueda cuando podía pegar un nuevo logotipo en lo que ya estaba hecho? Tenía mis sistemas perfectamente establecidos. Los clientes estaban contentos, lo que significaba que yo estaba contento. Matt Cutts ya no era el enemigo, ¡era mi mejor amigo! Todos ganábamos.

			NUCLEAR A LA GENTE EN TORNO A TU PASIÓN

			En aquel momento, mi relación con YouTube consistía en crear vídeos y subirlos a la plataforma con el único propósito de posicionar en un ranking en Google para la generación de clientes potenciales. No sabía todavía que esto era una fracción del potencial de YouTube. Había una gran oportunidad para llegar a millones de personas en todo el mundo, y yo estaba a punto de descubrir esto con mi próximo cliente.

			Un día recibí una llamada de uno de mis clientes, Wade Beatty, quien tenía un negocio para mí. Wade era dueño de una empresa local de control de plagas, y yo había hecho un poco de marketing audiovisual con éxito para su empresa. Él había ido a fumigar contra las cucarachas una tienda de pianos, y el dueño de la tienda le preguntó si conocía a alguien que se dedicara a YouTube, sitios web y marketing. Wade dijo: «Tienes que hablar con Derral». Hablé con el dueño de la tienda, Paul Anderson, quien me mostró los vídeos increíbles que estaban haciendo para tratar de vender pianos caros. Ponían pianos de cola en exteriores fantásticos (en la cima de montañas, en el desierto, en el bosque) y, para rematar, los vídeos musicales eran increíbles.

			Entonces le pregunté a Paul cuáles eran sus objetivos con su tienda ThePianoGuys. Me dijo que quería ganar suficiente dinero con sus vídeos de YouTube para no tener que trabajar más en la tienda. En realidad, no quería vender pianos, sino grabar vídeos impresionantes que a la gente les encantaran. Con el talento de Jon Schmidt al piano, Steven Sharp Nelson en el violonchelo, Al van der Beek produciendo la música y Tel Stewart a cargo de la cámara y la edición, tenían la receta del éxito. Su pasión musical se convirtió en un canal, y el canal se convirtió en un negocio que estaba haciendo tanto dinero que ya no necesitaban la tienda.

			Cuando el canal de YouTube de ThePianoGuys empezó a crecer vertiginosamente, pude ser parte del verdadero poder de YouTube por primera vez. Ellos habían tenido unos pocos suscriptores cuando empezaron, pero habían crecido a más de 1,8 millones de suscriptores en 12 meses y tenían más de cien millones de visualizaciones de vídeos. Habían construido una audiencia apasionada y fiel. (¡Nunca vendieron un solo piano! Pero sí llenaron estadios en todo el mundo). Este éxito cambió mi enfoque 100 % a la hora de trabajar con creadores para ayudarlos a construir audiencias en YouTube, y nunca miré atrás. Sí, hundí mis barcos de nuevo, y no me he arrepentido ni por un segundo.

			Nuclear a la gente en torno a una pasión similar fue estimulante. Me demostró que podía ayudar a la gente a encontrar su propio público global. No tenía por qué limitarme a un lugar geográfico, como había hecho hasta ahora, y no tenía que tratarse solo de negocios. De hecho, tenía que ir más allá del negocio. Es posible hallar seguidores apasionados en todos los rincones de Internet y reunirlos en torno a tu contenido. Se trataba de algo más que generar clientes potenciales. Era el cruce perfecto entre dinero y pasión, algo que me había estado perdiendo todos esos años que condujeron a este momento. Había aprendido mucho sobre algoritmos y posicionamiento y los mecanismos que funcionaban, pero ahora podía ver la otra cara de la moneda. Crear contenido para inspirar, educar o entretener era el eslabón perdido. Todo lo que había aprendido sobre algoritmos, personas y mensajes ahora cobraba un nuevo significado: las piezas del puzle parecían encajar. La construcción de audiencia era lo mío. Me di cuenta de que era muy bueno en la creación de una comunidad alrededor del contenido, así que dediqué mi carrera a aprender lo que hace que una audiencia haga clic.

			Hasta la fecha, he creado y desarrollado planes y estrategias de contenidos para 25 canales de YouTube diferentes. Los he ayudado a pasar de más de un millón de suscriptores a cada uno. Con mi fórmula, hemos generado más de 59 000 millones de reproducciones de vídeo en total. He visto cómo esto ha cambiado la vida de muchas personas: no solo se han convertido en creadores de YouTube a tiempo completo, sino que también han construido negocios y marcas.

			Para las empresas, esto puede suponer un cambio radical en sus resultados. Aquí es donde viene a cuento el unicornio mágico que caga helados. Yo fui el productor ejecutivo de uno de los anuncios de vídeo más virales de todos los tiempos. Fue para un taburete llamado Squatty Potty. Mostraba a un unicornio de colores que «cagaba» helado y así demostraba las ventajas de usar un pequeño taburete para elevar las piernas mientras estás sentado en el váter. Sí, el taburete es un producto real (por desgracia, el unicornio no lo es) y recaudó más de 45 millones de dólares en ventas en un año. ¡Es un anuncio impactante en toda regla! Después de este éxito, supe que era el momento de compartir mis conocimientos sobre YouTube para que otros también aprendieran a aprovechar esta plataforma.

			No dudes en lanzarte a la aventura mientras te enseño todo lo que hay que saber sobre YouTube: los entresijos de la plataforma, las oportunidades que te esperan y la fórmula para hacerlo bien. Puede que incluso tengas que despojarte de algunos prejuicios sobre YouTube que seguramente hayas oído, pero no te preocupes, aprenderás rápidamente y tendrás las soluciones a mano. Utiliza este libro como referencia a medida que avanzas en la creación de contenidos increíbles y obtienes los resultados que siempre has deseado.

			Llevo en YouTube desde 2005 y he visto cómo ha evolucionado y cómo puede cambiar un negocio y, lo más importante, cómo puede cambiar la vida de las personas. YouTube es una de las plataformas que tenemos para conectar con el mundo y hacer crecer una audiencia a través del vídeo.

			No puedo esperar para mostrarte cómo aprovechar el potencial de YouTube. ¡Empecemos ya!
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			PROBAR, FALLAR, ANALIZAR, AJUSTAR: UNA LECCIÓN DE HISTORIA DE YOUTUBE

			¿Has visto alguna vez el primer vídeo subido a YouTube?

			Es una pregunta importante. No, en serio, es importante. No creo que importe porque yo sea un experto en YouTube y piense que es un contenido de alta calidad (alerta de spoiler: no lo es). Creo que importa porque es historia, y podemos aprender mucho de la historia. Como todo tipo que se dedica a los vídeos, me encantan los documentales y las películas biográficas. Me fascinan porque conocer el pasado nos ayuda a entender y vivir en nuestro mundo hoy, en el presente. Cuando exploramos la historia, vemos cómo las decisiones y los acontecimientos afectan a las personas, para bien o para mal, y cómo afectan a sus familias, comunidades y, en última instancia, al mundo entero.

			Pero ¿por qué demonios estoy hablando del impacto de la historia en el mundo en un libro que se supone es acerca de YouTube y de hacer dinero? Te diré por qué: el estudio de la historia de cualquier cosa puede beneficiar a quien quiere aprender más sobre ese tema y tener éxito en ese espacio. Debería resultar obvio que lo mismo se aplica a creadores de YouTube. Creo sinceramente que, si los creadores y las empresas se tomaran el tiempo de aprender de la historia de YouTube —sobre cómo se convirtió en la megaplataforma que es, basada en decisiones que conducen al fracaso o al éxito—, se convertirían en mejores creadores de contenidos y en empresas exitosas, y estarían más preparados para generar su propio éxito en YouTube.

			¿Cómo empezó YouTube y cómo te afecta a ti y a tus contenidos?

			En julio de 2002, la prestigiosa empresa emergente PayPal acababa de ser adquirida por eBay por 1500 millones de dólares. Esto creó un gran revuelo en Silicon Valley. Se barajaban ideas de sitios web, aplicaciones y plataformas que podrían generar mucho dinero y transformar el mundo en un gigante digital productor de dinero. Tres empleados de PayPal, Jawed Karim, Chad Hurley y Steven Chen, fueron algunos de estos cerebros pensantes. Pronto se les ocurrió la idea del sitio web YouTube, pero no se parecía en nada a lo que conocemos hoy en día —empezaron como un sitio web de citas—.

			Desde su improvisada oficina en un garaje, el dominio YouTube.com se activó el 14 de febrero de 2005, día de San Valentín, una fecha perfecta para crear un sitio web de citas. El 23 de abril subieron el primer vídeo de YouTube titulado «Yo en el zoo». Eran 19 segundos de Karim en el zoológico de San Diego hablando de los elefantes. Si vas y lo ves ahora, te reirás porque sabes que estaba tratando de que el sitio web fuera para ligar y para citas, y él hace una insinuación sobre la trompa del elefante. El vídeo era en realidad de bastante buena calidad para unos no profesionales como ellos en aquella época.

			Ahora que habían echado a andar el proyecto y los servidores estaban en marcha, estos tres tíos necesitaban usuarios activos en su sitio web. ¿Cuál era el grupo demográfico que estaba buscando amor? Estudiantes universitarios. Así que se fueron al campus universitario más cercano, Stanford, y promocionaron todo lo que pudieron su proyecto, repartieron folletos a todo el que quisiera coger uno. Su eslogan era «Sintoniza, conéctate». Aún no había vídeos en la web, así que subieron imágenes de aviones 747 despegando y aterrizando. Esto no tenía ninguna lógica, solo querían tener vídeos. «Todo eso no tenía ningún sentido», cuenta Karim. «Estábamos tan desesperados por “vídeos de citas reales”, signifique eso lo que signifique, que recurrimos al sitio web al que recurriría cualquier persona desesperada: Craigslist». Circularon un anuncio en Los Ángeles y Las Vegas en el que ofrecían 20 dólares por vídeo a cualquier mujer que hiciera un vídeo de sí misma. Obtuvieron exactamente cero respuestas.

			Aquí es donde todo se vuelve interesante y aplicable. Una vez que la gente comenzó a utilizar su sitio web de «citas», el trío miró los datos procedentes de esas primeras semanas y meses, y se dieron cuenta de que los pocos usuarios con que contaba el sitio web no venían a buscar citas, sino a autopromocionarse. Estaban publicando vídeos de sí mismos y sus amigos haciendo cosas divertidas o embarazosas o extrañas o vídeos de sus mascotas, de snowboard, de lugares y cosas al azar, etc.

			En esta coyuntura crítica, Karim, Hurley y Chen debían tomar una decisión: ¿seguían impulsando YouTube como un sitio web de citas, como estaba previsto, o cambiaban su modelo de negocio por completo porque los datos mostraban que los usuarios no eran del tipo «busco una cita»? «Olvida lo de las citas», dijo Chen. «Abrámoslo a cualquier vídeo». Así nació el poder de YouTube. Basándose en los datos, modificaron el rumbo y se adaptaron a lo que querían los usuarios.

			En junio, crearon herramientas que fomentaban la autopromoción. Suministraron un ecosistema creciente para cualquier vídeo aleatorio que subía la gente. Lanzaron una opción para incrustar vídeos, que supuso una revolución para los sitios web y la promoción. En resumen, dieron a los creadores de vídeos propios la plataforma y el control para compartir sus vídeos con el mundo desde cualquier parte del planeta, porque eso es lo que la gente quería. No buscaban ligar en YouTube, sino un sitio donde poner su trabajo y su creatividad.

			Esa decisión de cambio de rumbo llevó a YouTube a convertirse en la más poderosa plataforma de vídeo en el mundo y a revolucionar el entretenimiento tal y como lo conocíamos hasta entonces. Fue un cambio en las reglas del juego en el entretenimiento audiovisual: la creación pasó de las manos de unos pocos a las manos de todos, si así lo deseaban. Con un dispositivo que permitiera grabar y con una conexión a Internet, cualquiera podía difundir un vídeo a todo el mundo. Esto es lo normal hoy en día, pero piensa en lo extraordinario que fue al principio. Las grandes empresas y marcas empezaron a prestar atención y cambiaron sus estrategias de creación de contenidos y publicidad. Con el poder pasando a manos de los clientes habituales, las marcas aprovecharon la oportunidad de patrocinar a creadores con una audiencia única y orgánica. Las grandes empresas nunca habían tenido este tipo de competencia, y era una fuerza que había que tener en cuenta.

			El sitio web siguió creciendo rápidamente. Google vio el potencial y adquirió YouTube en 2006 por 1650 millones de dólares. Hoy, más de un tercio de todo el tráfico móvil de Internet proviene de YouTube. En total, se ven más de mil millones de horas en YouTube todos los días, y casi dos mil millones de usuarios registrados visitan el sitio cada mes. Además, unos 100 países disponen de versiones locales de la plataforma.

			¿Crees que todo esto habría ocurrido si aquellos tres tíos hubieran ignorado la retroalimentación de datos, aferrándose a su plan original e insistiendo en que YouTube tenía que ser un sitio web de citas? Habían intentado el sitio web de citas, y había fracasado; así que se centraron en el problema, analizaron lo que estaba funcionando y por qué, y ajustaron sus estrategias.

			La historia del origen de YouTube es el ejemplo por antonomasia de cómo probar, fallar, analizar y ajustar para tener éxito en YouTube. Esta es la fórmula mágica de YouTube. Comprender su historia te ayudará, como creador o empresa, a entender cómo utilizar la fórmula para tu propio éxito. Debes analizar lo que funciona y lo que no, y hacer cambios en consecuencia. Esta es la premisa de este libro. Si puedes captar esta fórmula fundacional de «la gran idea», estás comenzando con el pie derecho y estás listo para aprender paso a paso los ajustes que marcan la diferencia en el amplio mundo de YouTube.

			En la Parte I de este volumen, desgloso el algoritmo para que sepas exactamente cómo funciona la plataforma y cómo formar parte de ella. En la Parte II, te abro los ojos a las infinitas oportunidades disponibles en YouTube: oportunidades de visibilidad, artísticas, de colaboración, de patrocinio, merchandising y propiedad empresarial. Te cuento cómo diferentes tipos de creadores y empresas han aprovechado estas oportunidades y han ido más allá de «ganarse la vida» en YouTube. Se puede ganar muchísimo dinero de un sinnúmero de formas en YouTube, pero, además, hay mucho poder en la influencia. Te mostraré cómo tu influencia puede marcar la diferencia.

			En la Parte III, disecciono la fórmula mágica de YouTube para la planificación de contenidos, creación, ejecución, distribución, análisis y ajuste. Te enseño a encontrar tu audiencia, a dirigirte a ella y a convertirla en tu propia comunidad fiel. Te enseño la importancia de las fuentes de tráfico para que sepas de dónde vienen los espectadores y cómo conseguir que tu contenido sea visto. Te ayudo a leer gráficos de métricas para que reconozcas patrones de datos. Tu éxito en YouTube depende del desarrollo de estas habilidades: prepárate para aprenderlas y adoptarlas.

			He ayudado a innumerables canales de YouTube a aprovechar oportunidades de crecimiento que no podían ver por sí mismos. Y he ayudado a creadores y marcas a aprender los pasos para conseguir visualizaciones, ganar dinero y construir negocios. Si sigues la fórmula mágica y abres tu mente a las oportunidades que te mostraré, obtendrás los resultados que siempre has querido en YouTube.
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