
  
    RECONOCIMIENTOS PARA BRANT PINVIDIC

    Y LA REGLA DE LOS TRES MINUTOS


    “Si todos pudieran aprender a presentar sus proyectos en tres minutos como Brant Pinvidic, todo el trabajo en Hollywood quedaría hecho para la hora del almuerzo. Exhorto a todo aquel que haga presentaciones para ganarse la vida, o que al menos tenga que hacer alguna ocasionalmente, a leer La regla de los tres minutos y a asumir el poder de las presentaciones convincentes y elocuentes.”


    —KEVIN BEGGS, presidente de Lionsgate Television Group


    “La regla de los tres minutos es indispensable para todo mi equipo. Ha sido revolucionario para nuestras comunicaciones, ventas y mercadotecnia.”


    —JOE SANTOS, director ejecutivo regional de Bank of America Merrill Lynch


    “He visto a Brant en algunas de las salas de reuniones más difíciles. Simplemente no hay nadie mejor para hacer presentaciones. Este libro es una lectura imprescindible para cualquiera que desee hacer presentaciones más efectivas y memorables.”


    —LIZ GATELEY, jefa de desarrollo creativo de Spotify


    “Brant ha usado su éxito en el mundo del entretenimiento para crear la regla de los tres minutos, que ahora puede aplicarse a cualquier industria, cualquier presentación y cualquier público, ¡con enorme efectividad y éxito! ”


    —STEVE TIHANYI, exdirector general de General Motors


    “Para cuando llevaba leída la mitad de La regla de los tres minutos, ya había usado los principios en tres reuniones. Este libro es lo que nuestro mundo necesita ahora mismo.”


    —MICHAEL GRUBER, oficial en jefe de nuevos negocios de Caesars Entertainment


    “Ha visto a Brant hacer esto durante casi 20 años. Su experiencia y carisma han hecho que La regla de los tres minutos sea entretenido, informativo y absolutamente necesario si te dedicas a los negocios en la actualidad.”


    —DAVID GARFINKLE, productor ejecutivo de Naked and Afraid


    “Brant se ha ganado su reputación haciendo algunas de las presentaciones más creativas y memorables. Ahora puedes aprender a hacer lo que él hace en La regla de los tres minutos.”


    —PAUL BUCCIERI, presidente de A+E Networks Group


    “Tener una gran idea es sólo el primer paso. Sacar esa idea al mundo para que alguien se emocione y la compre es algo que Brant Pinvidic ha perfeccionado. Ahora puedes aprender su método infalible en La regla de los tres minutos.”


    —BRAD FULLER, socio de Platinum Dunes


    “Un libro absolutamente indispensable para todo aquel que quiera hacer presentaciones más efectivas y memorables.”


    —TONY DISANTO, expresidente de programación de MTV


    “La regla de los tres minutos enseña una importante lección, una lección que todos podríamos aprender mejor.”


    —JONATHAN MURRAY, fundador de Bunim/Murray Productions


    “Si puedes tomar tu idea y transmitirla a otros de la manera más simple, alcanzarás el éxito. Brant y su regla de los tres minutos te enseñarán a hacer exactamente eso.”


    —JEFF GASPIN, expresidente de NBC Universal Television Entertainment


    “Puedo decir sin dudarlo que no he trabajado con nadie mejor que Brant, y La regla de los tres minutos es su mejor obra hasta la fecha.”


    —HANK COHEN, expresidente de MGM Television Entertainment


    “La regla de los tres minutos es la guía definitiva para la comunicación, no sólo en las presentaciones, sino en la vida.”


    —THOM SHERMAN, vicepresidente ejecutivo senior, programación, CBS Entertainment


    “De los miles de presentaciones que vi en mi época de comprador, las de Brant destacan como las más memorables. Tal y como lo explica aquí, él tiene la habilidad de hacer que las ideas más complejas suenen simples y fáciles de entender.”


    —JOHN SAADE, exvicepresidente ejecutivo, series alternativas, especiales

    y programas nocturnos de ABC Entertainment


    “A menudo me preguntan cuál es la mejor manera de presentar una idea. Ahora puedo decir simplemente: TIENES que leer La regla de los tres minutos y seguirla.”


    —JON SINCLAIR, vicepresidente ejecutivo, programación y desarrollo de OWN: The Oprah Winfrey Network


    “He visto personalmente cómo Brant tomó la que probablemente sea la habilidad más difícil de dominar y la hizo parecer simple y fácil. La regla de los tres minutos hará lo mismo para ti.”


    —PARAAG MARATHE, presidente de 49ers Enterprises

    y vicepresidente ejecutivo de Football Operations


    “Es raro encontrar un libro de negocios tan divertido de leer y tan práctico y esclarecedor. La regla de los tres minutos es indispensable para cualquiera que quiera hacer una presentación de ventas de cualquier cosa.”


    —BILL WALSHE, CEO de Viceroy Hotel Group


    “Brant ayuda a la gente a entender que ha habido cambios tecnológicos enormes en nuestra manera de comunicarnos. Lograr que la gente escuche lo que tienes que decir es un verdadero arte en las comunicaciones. Creo que Brant ha pensado más en esto y tiene más ideas para que la comunicación sea más efectiva que la gran mayoría de los expertos que he visto en el ramo.”


    —DAVID WEILD IV, exvicepresidente de NASDAQ


    “Después de una leída a este libro y tres breves minutos, soy mucho mejor para presentar mis casos y mis ideas de resolución, o para convencer a quienes toman las decisiones en mi mundo: un juez, un jurado o incluso un consejo opositor.”


    —ROBIN SAX, exfiscal del estado de California en Los Ángeles


    “Puedes tener la mejor idea del mundo, pero si no puedes presentarla, ¿de qué sirve? La regla de los tres minutos te da la habilidad y la confianza que necesitas para ser perfecto en tus presentaciones.”


    —PATRICK DRAKE, cofundador de HelloFresh


    “No sólo se trata de ser breve. La regla de los tres minutos se trata de crear valor con claridad y concisión en cualquier pitch o presentación.”


    —SYLVIE DI GIUSTO, CSP, oradora y expresidenta de la Asociación Nacional de Oradores, Nueva York


    “La regla de los tres minutos me dejó atónito, pero no me sorprendió. He visto a Brant hacer presentaciones desde que llegó a Los Ángeles. Siempre me ha parecido que su habilidad de comunicar una idea de manera clara, concisa y convincente era única, y ahora parece que ha descubierto cómo enseñarnos ese secreto a los demás.”


    —MATT WALDEN, director de The Make Good Group


    “No haría ninguna presentación sin La regla de los tres minutos a mi lado.”


    —BRIAN CRISTIANO, CEO de BOLD Worldwide


    “La regla de los tres minutos cambiará tu manera de ver la comunicación, tanto personal como profesionalmente.”


    —BEN NEMTIN, coautor de What Do You Want to Do Before You Die?


    “Brant ha amasado un gran número de fans entre nuestro público, que es tan escéptico y crítico. ¡Me incluyo! La regla de los tres minutos refleja la personalidad de Brant y transmite prácticas lecciones de vida de manera entretenida. Indispensable si quieres dedicarte a acumular capital.”


    —NICO P. PRONK, presidente y CEO de Noble Capital Markets


    “Es tan importante para cualquiera que se dedique a los negocios, que debería llamarse La ley de los tres minutos.”


    —HUGH RUTHVEN, exdirector de mercadotecnia de McDonald’s


    “Una de las habilidades más importantes que pueden tener un efecto positivo en tu carrera es la de presentar tus ideas a otras personas de manera sucinta y fácil de entender. Brant es una de las principales autoridades para aquellos que quieran aprender a hacer suya esta habilidad.”


    —JOSH SCHEINFIELD, fundador y miembro administrador de Lincoln Park Capital

  


  
    Para mi esposa, Juliana. Tú has estado presente en todo.

    Mis conexiones neurales están habituadas a tus contribuciones.


    Para Kahless, Briana y Braden.

    Las tres mejores versiones de mi futuro yo.


    Para Albert, el pavo: te extrañamos.

  


  
    [image: plecap]


    Introducción


    Siempre que das un discurso, una propuesta o una presentación para tratar de influir a alguien, tu público forma su primera impresión en menos de tres minutos. El sí o el no ya está en su mente. No es tu culpa; así es la gente.


    En las últimas dos décadas, el umbral de atención humano ha ido reduciéndose. Ahora, un estudio reciente de Microsoft estima que este umbral de atención es de 8.2 segundos. El de un pez dorado es de 9 segundos. No es que todos seamos zombis atolondrados, tontos y distraídos (aunque si tienes hijos adolescentes, tal vez estés en desacuerdo con esto); en realidad, es lo contrario.


    De hecho, en la actualidad las personas se concentran de manera más intensa y eficiente. La proliferación de la tecnología y la posibilidad de obtener información ilimitada al instante han creado consumidores sumamente conocedores que no toleran explicaciones demasiado largas, parloteo excesivo ni tácticas lingüísticas de venta. Comenzarán a ignorarte en 8.2 segundos.


    Los públicos de hoy simplemente quieren información. La quieren rápida, clara y concisa.


    No importa si tu presentación está dirigida a la junta de directores de un importante hospital o a la asociación de padres de familia de la secundaria de tu localidad: esta realidad te golpeará en la cara. Estoy seguro de que ya lo has sentido. Sé que yo lo he sentido. Estamos todos en el mismo barco.


    Para alcanzar el éxito, debes ser capaz de captar y retener la atención de tu público solamente con la calidad y el flujo de la información, durante el tiempo suficiente para que atraviese ese proceso de decisión inicial. Deben conceptualizar tu idea, contextualizar de qué manera los beneficiará y luego materializarla con un compromiso potencial o con mayor interés.


    Tienes unos tres minutos.


    Y yo también.


    La introducción de un libro de negocios típico puede tener más de catorce páginas. Sin embargo, la mayoría de los lectores deciden si van a leer un libro en las primeras seis páginas o menos; no es sorprendente que esto tome unos tres minutos. Así pues, antes de que pasemos a otra cosa, lo único que importa es que logre entusiasmarte lo suficiente para que pases esas primeras páginas. Aquí vamos:


    Este libro es una guía paso a paso que te enseñará a simplificar tu mensaje y condensar de manera estratégica tu negocio, producto o servicio en sus elementos más valiosos y atractivos. Luego, usando técnicas narrativas avanzadas de Hollywood, aprenderás a comunicar estos elementos de manera concisa y convincente.


    El sistema se basa en los principios fundamentales de la regla de los tres minutos:


    Todo lo valioso de tu compañía, idea, producto o servicio puede y debe transmitirse de manera clara, concisa y exacta en tres minutos o menos. En los primeros tres minutos necesitas ilustrar con claridad los elementos más valiosos de tu propuesta, captar y retener la atención de tu público y, lo más importante, generar compromiso.


    Si sigues esta regla, podrás decir menos y ganar más en cualquier discurso o presentación.


    No me refiero a “un pitch de elevador”. Las reuniones serias, los negocios reales y la comunicación efectiva toman más tiempo y requieren más ajustes que soltar unas cuantas frases en un elevador.


    Aquí se trata de transmitir tu información más valiosa de la manera más atractiva posible para garantizar un compromiso. Los tres minutos no son sólo un límite de tiempo para condensar tu información; se basan en la ciencia de del enfoque en la motivación, la cual estudia qué impulsa a los consumidores a interactuar contigo. Esta ciencia dice que si puedes mantener su atención, puedes crear su deseo. Necesitas tres minutos.


    Simplicidad es poder


    La claridad es atractiva


    La información es valor


    La clave es separar todo lo que quieres decir de lo que simplemente necesita decirse. Este libro te enseñará exactamente cómo lograrlo.


    El proceso para crear y presentar los tres minutos más efectivos y llenos de impacto consiste en un sistema de dos pasos —toma en cuenta que en el resto del libro se va a explicar y desarrollar cada uno de estos conceptos—:


    Paso uno: Simplifica y condensa la información hasta sus elementos más atractivos, valiosos y necesarios. Crea una ruta punto por punto que guíe a tu público por esta información y lo conduzca a la conclusión deseada.


    Paso dos: Conecta estos elementos con recursos narrativos entretenidos que logren captar y retener la atención del público, y la extiendan a lo largo de los tres minutos. Enfoca la atención de tu audiencia a fin de generar deseo por tu objetivo.


    Si usas estos dos pasos tal y como se explican a lo largo del libro, podrás transmitir la versión más poderosa y efectiva de tu mensaje, y garantizar que se escuche y se entienda lo que necesitas decir.


    A lo largo del libro descubrirás cómo:


    • utilizar técnicas narrativas de Hollywood para transformar una presentación básica en una historia sumamente eficiente y cautivadora;


    • transmitir información en porciones digeribles y conducir a tu público hacia las conclusiones correctas;


    • hacer que los primeros tres minutos sean los momentos más impactantes y efectivos de tu presentación para que ganes la oportunidad de ahondar más; y


    • entretejer tus elementos en una historia entretenida para decir menos y transmitir más.


    Ya seas asesor, ejecutivo de cuenta, gerente de un restaurante de comida rápida, entrenador personal o contratista general, podrás usar los principios rectores de este libro para comunicar tus ideas a los demás de la manera más eficiente y efectiva posible. Podrás usar estos principios en todos los aspectos de tu vida.


    Y podrás hacerlo con rapidez.


    Los siguientes capítulos detallan el proceso de las cuatro preguntas: una poderosa guía que te ayudará a identificar, evaluar y ordenar los elementos más importantes de tu presentación. Al responder las cuatro preguntas —¿Qué es? ¿Cómo funciona? ¿Estás seguro? ¿Puedes hacerlo? —, entretejerás tus puntos cruciales en una atractiva estructura narrativa y descubrirás cómo usar el poder de contar historias en cualquier contexto y a cualquier nivel.


    Vamos a empezar desglosando tu presentación en un formato de puntos clave y luego expandiremos esos puntos en declaraciones de valor. Después, las conectaremos usando algunas de las técnicas narrativas más poderosas de Hollywood. Verás cómo creamos desde cero una presentación completa de tres minutos. Incluso te enseñaré cómo abrir y cerrar con eficacia cualquier discurso, presentación o reunión.


    En el camino conocerás a Vince McMahon, Jon Bon Jovi, Jimmy Fallon, Cameron Diaz, docenas de conejos, plomeros, buscadores de petróleo, gente que alquila Airbnb para caballos y más de un CEO confundido; aprenderás qué es un embudo de traseros; descubrirás que Freebird no es sólo una canción; asistirás a una reunión de 43 personas para tomar decisiones; harás la prueba de la alarma de incendios y la del teléfono; llegarás a amar los Post-Its y a odiar Power Point, y encontrarás el gancho y la ventaja de tu historia.


    Este libro surge de mis dos décadas de experiencia como productor en Hollywood, coach ejecutivo de alto nivel y asesor de presentaciones. He estado involucrado en casi 10 mil presentaciones y, usando este sistema, he logrado vender más de 300 proyectos de cine y televisión a más de 40 cadenas televisivas y distribuidoras diferentes. En tres minutos he vendido programas de televisión como Extreme Makeover: Perdiendo peso y Salvando bares, y he reunido casi mil millones de dólares en ingresos.


    Sin embargo, mis métodos no sólo funcionan para Hollywood: en los últimos cinco años, he dedicado mi vida a ayudar a gente como tú, enseñándoles el arte de ofrecer, presentar y vender lo que quieran. He logrado enseñar estos principios a cientos de personas, desde CEO de la lista Fortune 100 hasta presidentes de asociaciones de padres. Estos métodos han ayudado a plomeros a vender sistemas de restauración casera, a abogados a ganar casos y a empresarios petroleros a vender acciones.


    Es más fácil de lo que temes y requiere menos esfuerzo del que estás haciendo ahora mismo. Dirás menos y te prometo que conseguirás mucho mucho más.


    Podría escribir una docena de páginas más sobre lo que este libro hará por ti y cómo lo hará; pero no serviría de nada. Lo más probable es que ya hayas decidido si vas a seguir leyendo. Es por eso que los primeros tres minutos de cualquier discurso, presentación, propuesta o libro son tan cruciales.


    Nunca más pierdas a alguien en los primeros tres minutos.


    Empecemos.
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    La regla de tres minutos


    Comencemos por aclarar algunos de los mitos más comunes sobre el proceso de hacer una presentación. Este entendimiento básico te ayudará a crear tus tres primeros minutos más efectivos.


    Mito #1: Tu presentación necesita un estilo rebuscado y lenguaje creativo para destacar.


    En realidad, es todo lo contrario. Cuando ayudo a las personas con sus presentaciones, lo primero que les pregunto es: “Con todas estas diapositivas, toda esta información, estos chistes y citas de gente famosa, ¿qué pretendes lograr en esta presentación?” La respuesta suele ser algo sobre su objetivo final como, por ejemplo, aumentar las ventas de la compañía hasta cierto nivel. Les digo que piensen en un nivel más pequeño y simplifiquen. Me dan una meta de ventas mensual. “¡Más pequeño y más simple!” Este baile continúa hasta que se les agotan las respuestas. Este ejercicio es crucial para entender el principio fundamental para influir a cualquier persona.


    La respuesta en los términos más simples es: “Estás tratando de transmitir información de manera efectiva”.


    Si puedes lograr que otros entiendan tu información como tú la entiendes, todas tus otras metas y objetivos serán un afortunado efecto secundario. Si más personas entienden el valor de tu producto como tú lo entiendes, venderás más. Si tu organización entiende tu propuesta como tú la entiendes, votará a tu favor.


    La teoría detrás de este proceso es algo que puedes aplicar a todos los aspectos de tu vida. Y es ésta:


    El éxito en la vida y en los negocios lo dicta tu habilidad de transmitir tu información a los demás de manera que la entiendan como tú lo haces.


    Si logras hacerlo bien, puedes vender. Puedes hacer mercadotecnia. Hasta podrías escribir un libro.


    Si haces a un lado todas tus ideas previas sobre lenguaje, tácticas, estilo o técnica, y te concentras solamente en el valor de tu información y el proceso de traducir esa información de manera que tu público la entienda, te prometo que tendrás éxito.


    La regla de los tres minutos te guiará paso a paso para convertir tu información más atractiva y valiosa en una historia cautivadora que llevará a tu público a donde quieras conducirlo.


    Mito #2: Mi negocio, producto o servicio es demasiado complicado para explicarlo en tres minutos. Tengo mucho que decir.


    Casi todos los CEO y líderes empresariales con los que trabajo me dicen algo así como: “No puedo condensar mi presentación en menos de diez minutos. Hay demasiada información”. Yo les digo que se equivocan.


    Tres minutos no son sólo un parámetro para condensar los elementos valiosos de una propuesta y agilizar una presentación: también sirven para cautivar a un público en el punto en que comienza su proceso de toma de decisiones. Si no puedes destilar tus ideas
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    Agradecimientos


    Como aún no he ganado un Oscar ni un Emmy, no he tenido oportunidad de dar mi discurso de aceptación para agradecer a todos los que me han ayudado a llegar a donde estoy ahora. Así que supongo que será mejor hacerlo aquí. Comenzaré por agradecer a los Estados Unidos de América por todo lo que este país me ha dado. Sin Estados Unidos y todo lo que representa, nada de eso sería posible. Y eso va más allá del libro. Lo que he llegado a ser y todo lo que he logrado es posible porque este país me aceptó y me acogió. Siempre me sentiré agradecido con aquellos que han luchado y se han sacrificado por estas oportunidades. Sé que la libertad no es gratis.


    A mi esposa, Juliana, por ser mi compañera y mi mayor apoyo durante más de 25 años. Desde donde empezamos, era imposible ver donde estamos ahora. Todavía me emocionas, me desafías y me mejoras. Gracias. A mi hijo mayor, Kahless, mi única hija, Briana, y mi hijo menor, Braden, que me dan felicidad e inspiración a diario.


    Gracias a mis padres, Marcia y Dennis, quienes me inculcaron algunos de mis atributos más favorables y toleraron la mayoría de los desfavorables. Me apoyaron de todas las maneras posibles.


    A mi hermano, Shawn, mi aliado más cercano y mi más confiable consejero. Tú estuviste detrás, delante y a mi lado en todos mis retos y batallas de este viaje. Aún no hemos terminado. Te quiero.


    Este libro representa el punto culminante de un viaje a veces largo y arduo para llegar a donde debo estar. Pero también es el principio de otro emocionante capítulo que me emociona empezar a escribir. Muchas personas importantes lo han hecho posible:


    Wendy Keller, tú eres la agente que hizo que todo sucediera. Estoy muy feliz de haber escuchado y seguido tus consejos. Fue una buena decisión. Gracias a Jeffrey Hayzlett por esa cena en la que dije: “Quiero hacer lo que tú haces”. Me hiciste ver otro camino y has sido un gran amigo y consejero. A Phil Revzin, por hacer estas palabras mejores y estas ideas más claras. A mi tío Mark por echar la bola a rodar y proporcionarme el camino directo. No estaría aquí de no ser por NobleCon, y no hay duda de que Channelchek es el futuro. A Kaushik Viswanath, por esa carta enviada un fin de semana que me atrajo hacia Penguin Random House. No me cabe duda de que esta editorial es el mejor hogar y tú eres el socio correcto. Bien jugado.


    A David Foster. Cuando nos conocimos me diste 5 mil dólares y dijiste: “No aceptes un trato sólo porque necesites el dinero, lo lamentarás”. Me dejaste quedarme en tu casa y llamaste a mi esposa cuando yo quería mudarme a Los Ángeles. Viste algo y creíste en ello. No estaría aquí sin ti. Punto.


    A Matt Walden. Me guiaste con el ejemplo como amigo y mentor, y viéndote aprendí quién quería ser. Siempre estaré agradecido por tu guía.


    A Sean Perry, mi primer agente y querido amigo. Siempre has estado en mi esquina y en mi equipo. En nuestro primer día me dijiste que tenía que hacer todas mis presentaciones tan buenas como la primera, porque podría llegar a ser conocido por eso. Estoy en deuda contigo por eso.


    A Eric Benet, mi mejor amigo y mi hermano. No tengo idea de cómo un cantante negro de R&B y un empresario blanco canadiense se volvieron hermanos del alma, pero no nos corresponde preguntar por qué. Que me mencionaras en las notas de tu álbum fue uno de mis momentos de mayor orgullo, así que aquí te devuelvo el cariño.


    A Lorne Alcock, mi más viejo e íntimo amigo. Es difícil de explicar, y si tienes que preguntar quién es Lorne, no entenderás la respuesta. Tú pusiste este tren en movimiento. Conoces la historia mejor que nadie. Siempre serás una de mis personas favoritas en el planeta.


    La vida es una serie de incidentes, relaciones, decisiones y acciones que forman el camino hacia el lugar donde te encuentras hoy. Algunos de esos momentos son significativos en el instante en que ocurren, pero en la mayoría de ellos no tienes idea del impacto que tendrán hasta mucho después, cuando miras hacia atrás. Y las personas que estén contigo en esos momentos tal vez nunca sepan el efecto que tuvieron en tu vida. Es un honor tener la oportunidad de rememorar mi viaje viéndolo con el lente de la buena fortuna, y tratar de reconocer a muchas de las personas y momentos que me condujeron hasta este día. De nuevo, es más que un simple libro.


    Gracias a mi primer socio de negocios, Jag Phagura, por el JAM. ¡Wow, qué inicio! A mi primer mentor e inspiración, Eli Pasquale: tú me enseñaste a lanzarme a las estrellas, porque si no llegas, caes en la luna. A Pete Bodman y Trevor Timmerman, por Cage Taylor: no sé cómo podría haber pasado todo esto sin aquellos días. A Norm Kilarski, por insistir como loco y contactar a David. No puedo agradecerte lo suficiente por estar siempre presente. A Joe y John de SHC. Ustedes me apoyaron y fueron una de mis primeras inspiraciones empresariales, allá en la preparatoria. A Marinda Heshka, por mantener siempre el control. A Cuauh Sánchez, por ese contacto en Cancún; ése fue un momento absolutamente crucial. A Dave Marsh y James Lemire, por los recuerdos de carretera. A Kirk Shaw, por la ayuda y el amor duro.


    A Scott LaStaiti, uno de mis primeros conocidos en Los Ángeles; quién diría que seguiríamos aquí, siendo amigos y trabajando juntos hasta hoy. Has sido una constante influencia positiva en mi vida. A Jason Heit, gracias por convencer a Scott de asistir a esa reunión. Estoy en deuda contigo por eso. A Jeff Gaspin, por la oferta y el apoyo que encendieron la mecha; todavía pienso en ese momento. A Lance Klein, por la llamada en el estacionamiento de ABC para decirle a Jeff Gaspin: “Tenemos planes más grandes para él”. A Ari Emanuel, por el “¿Ése es el chico canadiense que está recorriendo la ciudad?” A McG y a Stephanie Savage por hacer esa llamada. A Mary Aloe, por remover la olla y ponerla a hervir. Al legendario Dick Clark, por su oferta, y a Jimmy Miller, quien me dijo que no la aceptara. A Matt Johnson y a Skip Brittenham, por esa reunión y por ser mis primeros abogados. A Michael Gruber, por arriesgarse con un chico que no sabía cuán poco sabía. A Gavin Reardon, por ese viaje a MIP. A Gary Benz, por ponerme en el mapa de la televisión. A John Ferriter, por el “pero John no es mi agente” de esa llamada de recomendación. A Angela Shapiro-Mathes, por la gran oportunidad; espero que estés tan feliz como yo de ver cómo salió todo.


    A J. D. Roth y Todd Nelson, por las lecciones de vida. A Kurt Brendlinger, por apoyarme con tanto entusiasmo; me inspiras. A Reinout Oerlemans, por exponerme a las grandes ligas. A Garret Greco, mi mano derecha y ejemplo a seguir hasta la fecha; siempre serás como mi familia. A Tracey Lentz, Mike Maddocks y Ambrosio Avestruz, wow, qué bien la pasamos. A Todd Weinstein; hemos crecido juntos y ha sido una bendición tenerte de mi lado, personal y profesionalmente. A Josh Klein; sigues convirtiéndome en alguien mejor, y eres una de las personas más creativas que conozco. A Nate Taflove, por esas primeras ediciones a Forbes; tú ayudaste a poner el escenario. A Christian Robinson; juntos en proyectos por 15 años desde la televisión hasta el juego. Eres el mejor. A Aaron Marion por el empujón de relaciones públicas, y a Tanya Klich, por darme la plataforma.
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