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Introducción

Gracias por su interés en este libro titulado ¡Cómo aumentar las ventas de libros exponencialmente! - Una guía completa para que autores y libreros aumenten las ventas de libros utilizando estrategias probadas para maximizar el alcance y los ingresos.

Soy un autor independiente que ha escrito cincuenta y cinco novelas y 155 novelas de autoayuda en los últimos doce años. Las he traducido y narrado, con lo que he vendido otros 1.300 ejemplares en al menos 44 idiomas. También soy casi el único responsable de vender las versiones en inglés, así que sé lo duro que es.

Este libro está dividido en dos secciones distintas: una se dirige a los autores, ya que hay cosas que ellos pueden hacer para aumentar las ventas que un librero no puede, como diseñar una portada llamativa. Sin embargo, un librero debe conocer los pasos que debe dar un buen autor para evaluar las posibilidades de que su libro se venda en grandes cantidades.

En otras palabras, ambas secciones son válidas tanto para autores como para libreros.

En el panorama editorial actual, en rápida evolución, tanto los autores como los libreros se enfrentan a retos únicos a la hora de impulsar las ventas de libros. Para los autores, el viaje no termina con la escritura de una historia convincente o la elaboración de un perspicaz manual de autoayuda. De hecho, eso no es más que el principio. El verdadero reto consiste en conseguir que su libro llegue a las manos (o pantallas) de lectores que lo aprecien y se beneficien de él. Tanto si se trata de una autopublicación como de una publicación tradicional, comprender los matices del marketing literario es crucial para el éxito.

Por otro lado, los libreros -ya operen en línea, a través de tiendas físicas o como afiliados-desempeñan un papel igualmente vital en el ecosistema. Con innumerables títulos inundando el mercado cada año, destacar entre la competencia requiere algo más que llenar las estanterías o poner los productos en una página web. Requiere estrategias innovadoras, una visión aguda del marketing y un profundo conocimiento del comportamiento de los consumidores.

Este libro está dividido en dos secciones, adaptadas a las necesidades específicas de estos dos grupos. En la primera sección, los autores descubrirán consejos prácticos y técnicas para comercializar eficazmente sus libros, construir su marca y atraer a su público objetivo. La segunda sección está dedicada a los libreros y ofrece estrategias para optimizar los canales de venta, mejorar la captación de clientes y aprovechar las herramientas digitales para aumentar la rentabilidad.

Tanto si eres un autor que busca ampliar su alcance como si eres un librero que quiere aumentar sus cifras de ventas, esta completa guía te proporcionará los conocimientos y estrategias necesarios para prosperar en el competitivo mercado actual.

¡Por unas mejores ventas de libros!

Owen Jones

 


Citas inspiradoras

No creas en nada simplemente porque lo has oído,

No creas en nada simplemente porque lo han dicho y rumoreado muchos, No creas en nada simplemente porque se encuentra escrito en tus textos religiosos, No creas en nada simplemente por la autoridad de maestros y ancianos, No creas en las tradiciones porque se han transmitido durante generaciones, Pero después de la observación y el análisis, si algo concuerda con la razón y es conducente al bien y al beneficio de uno y de todos, acéptalo y vive de acuerdo con ello.

Buda Gautama

–

Gran Espíritu, cuya voz está en el viento, escúchame.

Hazme crecer en fuerza y conocimiento.

Haz que siempre contemple la puesta de sol roja y púrpura.

Que mis manos respeten las cosas que me has dado.

Enséñame los secretos ocultos bajo cada hoja y piedra, como has enseñado a la gente durante siglos.

Permíteme usar mi fuerza, no para ser más grande que mi hermano, sino para luchar contra mi mayor enemigo: yo mismo.

Permíteme presentarme siempre ante ti con las manos limpias y el corazón abierto, para que cuando mi vida terrenal se desvanezca como la puesta de sol, mi Espíritu regrese a ti sin vergüenza.

(Basado en una oración tradicional Sioux ) 

–

«No busco seguir los pasos de los Sabios de antaño; busco lo que ellos buscaron».

Matsuo Basho

–

«¿No te lo he ordenado? Sé fuerte y valiente. No temas ni te desanimes, porque Yahveh, tu Dios, estará contigo dondequiera que vayas».

Josué 1:9

–

«Cualquier desgracia que os ocurra [a la gente], es por lo que han hecho vuestras propias manos -Dios perdona mucho-».

Corán 42:30

–

Yo mismo, cuando era joven, frecuentaba ávidamente

al doctor y al santo, y oía grandes argumentos

Sobre ello y sobre ello; pero a menudo

salía por la misma puerta por la que había entrado.

Omar Khayyam

El Rubaiyat XXIX.

–


Seis datos interesantes sobre la venta de libros

1. El poder de Oprah: Los libros seleccionados para el Club de Lectura de Oprah Winfrey suelen experimentar un enorme aumento de ventas. Por ejemplo, “The Deep End of the Ocean », de Jacquelyn Mitchard, se convirtió en un bestseller casi de la noche a la mañana tras ser elegido como el primer libro para el club de Oprah en 1996.

 

2. El efecto «Harry Potter»: La serie Harry Potter de J.K. Rowling no sólo vendió millones de ejemplares, sino que también impulsó las ventas de otros libros infantiles al hacer que la lectura volviera a ser «cool» para los jóvenes. Tras el éxito de la serie, muchos otros autores de libros infantiles vieron un aumento significativo de sus propias ventas.

 

3. La larga cola: aunque los bestsellers acaparan toda la atención, la mayoría de las ventas de libros proceden de la «larga cola» de títulos que sólo venden unos pocos ejemplares cada uno. De hecho, algunos estudios sugieren que hasta el 40% de las ventas de libros proceden de títulos que venden menos de 200 ejemplares al año.

 

4. Librerías frente a ventas online: A pesar del auge de los minoristas en línea como Amazon, las librerías físicas siguen desempeñando un papel crucial en el descubrimiento de libros. Los estudios demuestran que es más probable que la gente compre un libro que ha visto en una tienda, aunque acabe comprándolo online.

 

5. El libro más caro jamás vendido: El libro más caro jamás vendido es “El Códice Leicester”  de Leonardo da Vinci, que fue comprado por Bill Gates en 1994 por la friolera de 30,8 millones de dólares. Aunque no es una venta de libros típica, pone de relieve el valor extremo que pueden tener los libros raros e históricos.

 

6. Bestsellers inesperados: A veces, los libros se convierten en superventas de la forma más inesperada. Por ejemplo, Go the F**k to Sleep, de Adam Mansbach, originalmente concebido como una broma para padres, se convirtió en una sensación viral y en un éxito de ventas gracias a su hilarante visión de los problemas a la hora de dormir.

 


AUTORES

Creo que es justo decir que todos los autores vivos hacen algo para ayudar a vender sus libros. Incluso los más famosos participan en giras y firmas de libros. Sin embargo, los escritores menos «famosos» tenemos que hacer mucho más que eso. Los escritores conocidos tienen un editor y un agente, que también emplean a otros para realizar las tareas que la mayoría de los autores tienen que hacer por sí mismos.

Es bien sabido que escribir un libro es lo más fácil, pero venderlo es mucho más difícil. El tiempo y la falta de experiencia en marketing son los obstáculos más comunes para el éxito.

Teniendo esto en cuenta, he aquí una lista de cosas que los autores podrían hacer para ayudar a vender sus libros.

 


1. Optimice sus anuncios de libros en Internet

Cuando se trata de vender libros en Internet, la calidad de su anuncio puede determinar su éxito. Con innumerables títulos compitiendo por la atención de los lectores, un anuncio bien optimizado no sólo garantiza la visibilidad, sino que también atrae a los compradores potenciales a hacer clic en el importantísimo botón «Comprar».

 

A continuación le explicamos cómo optimizar eficazmente sus listas de libros, centrándose en descripciones convincentes, diseños de portada profesionales, palabras clave SEO y el uso estratégico de categorías y etiquetas.

 

Descripciones convincentes

 

La descripción de su libro es su principal argumento de venta después de la portada. A menudo es la primera interacción que un lector potencial tiene con su libro, y debe ser lo suficientemente convincente como para convertir a los lectores en compradores. Una buena descripción no debe limitarse a resumir el argumento, sino que debe comunicar las ventajas y los argumentos de venta exclusivos de su libro.

 

Empiece por identificar lo que hace que su libro sea especial. ¿Es la trama enrevesada, los personajes entrañables, los consejos prácticos o la perspectiva única? Sea lo que sea, asegúrese de que brilla con luz propia en su descripción. Además, escribir en un estilo que coincida con el tono de su libro puede crear una conexión emocional con sus lectores potenciales. Por ejemplo, si su libro es una novela de suspense, utilice un lenguaje que cree suspense; si es un libro de autoayuda, transmita la transformación que experimentará el lector.

También es fundamental incorporar palabras clave a la descripción. Las palabras clave son términos que su público objetivo podría utilizar al buscar un libro como el suyo. Incluirlas en la descripción puede ayudar a que su libro aparezca en los resultados de búsqueda más relevantes, mejorando así su visibilidad. Sin embargo, evite el relleno de palabras clave: asegúrese de que el texto fluya con naturalidad y resulte fácil de leer.

 

Portadas profesionales

 

El viejo adagio «No juzgues un libro por su portada» no se aplica en el mundo de las ventas de libros en línea. La cubierta suele ser lo primero que ve un lector potencial, y una cubierta mal diseñada puede echar para atrás a la gente incluso antes de que lean el título. Invertir en un diseño profesional es esencial.

 

Una portada bien diseñada debe ser visualmente atractiva y guardar relación con el contenido del libro. También debe destacar en un mercado abarrotado, por lo que contratar a un diseñador profesional con experiencia en cubiertas de libros suele merecer la pena. La portada debe verse bien no sólo a tamaño completo, sino también en miniatura, que es como la mayoría de los lectores la encontrarán por primera vez en plataformas como Amazon.

 

Es importante asegurarse de que la portada transmite con precisión el género y el tono del libro. Por ejemplo, una novela romántica debería tener un estilo visual diferente al de un thriller de ciencia ficción. La coherencia con las expectativas de género ayuda a los lectores a identificar rápidamente el tipo de libro que están viendo, lo que puede generar más ventas.

 

Palabras clave SEO

 

La optimización para motores de búsqueda (SEO)(del inglés Search Engine Optimization) es un componente fundamental de las listas de libros en línea. Mediante el uso estratégico de palabras clave en el título, el subtítulo y la descripción de su libro, puede mejorar su visibilidad en los resultados de búsqueda de plataformas como Amazon.

 

Empiece por buscar palabras clave que sean relevantes para el género y el tema de su libro. Herramientas como la barra de búsqueda de Amazon, Google Keyword Planner u otras herramientas de investigación de palabras clave pueden ayudarle a identificar términos de búsqueda populares que utiliza su público objetivo. Una vez que haya identificado las palabras clave adecuadas, incorpórelas a los metadatos de su libro: el título, el subtítulo, la descripción e incluso la biografía del autor.

Sin embargo, es esencial equilibrar la optimización de palabras clave con la legibilidad. El título y el subtítulo deben ser claros y atractivos, sin dejar de incluir palabras clave importantes. Por ejemplo, si vende un libro sobre productividad, podría utilizar un subtítulo como «Técnicas probadas para aumentar su productividad y alcanzar sus objetivos». Esto es a la vez descriptivo y rico en palabras clave, aumentando las posibilidades de que su libro sea encontrado por el público adecuado.

 

Categorías y etiquetas

 

Elegir las categorías y etiquetas adecuadas es otro aspecto crucial de la optimización de la lista de libros. En plataformas como Amazon, las categorías determinan dónde aparecerá su libro en las búsquedas por género y en las listas de libros más vendidos. Cuanto más relevante sea la categoría, más posibilidades tendrá de llegar a su público objetivo.

 

A la hora de seleccionar las categorías, piense en cuál encaja mejor su libro dentro de su género. Considere la posibilidad de utilizar categorías amplias y de nicho para maximizar su visibilidad. Por ejemplo, una novela de ficción histórica podría aparecer tanto en «Ficción histórica» como en «Ficción sobre la Segunda Guerra Mundial», dependiendo de su contenido. Algunas plataformas permiten seleccionar varias categorías, así que aprovéchelas para llegar a un público más amplio.

 

Las etiquetas son otra forma de mejorar la visibilidad de su libro. Las etiquetas actúan como palabras clave adicionales que describen el contenido de su libro. Pueden incluir temas, escenarios, tipos de personajes o elementos específicos de la historia. Por ejemplo, si ha escrito una novela de misterio ambientada en la Inglaterra victoriana, etiquetas como «victoriano», «detective» y «asesinato misterioso» pueden ayudar a los lectores potenciales a encontrar su libro cuando busquen esos términos específicos.

 

Optimizar la aparición de sus libros en Internet es un proceso polifacético que implica crear descripciones atractivas, invertir en diseños de portada profesionales, utilizar estratégicamente palabras clave de SEO y seleccionar cuidadosamente categorías y etiquetas. Cada uno de estos elementos desempeña un papel crucial para que su libro destaque en un mercado saturado. Si presta atención a estos detalles, podrá aumentar considerablemente la visibilidad y el atractivo de su libro y, en última instancia, aumentar las ventas y llegar a un público más amplio.

 


2. Aproveche la prueba social para aumentar las ventas de sus libros

En la era digital actual, la prueba social desempeña un papel fundamental en el proceso de toma de decisiones de los consumidores. Ya sea para elegir un restaurante, comprar un nuevo gadget o seleccionar nuestro próximo libro, a menudo confiamos en las opiniones y experiencias de otras personas para guiar nuestras elecciones. Para los autores, aprovechar la prueba social es una estrategia esencial para aumentar las ventas de libros y crear credibilidad. A continuación le explicamos cómo puede recopilar y utilizar eficazmente reseñas, testimonios y estudios de casos para persuadir a los lectores potenciales de que compren su libro.

 

Recopilar reseñas

 

Las reseñas de libros son una de las formas más poderosas de prueba social. Proporcionan a los lectores potenciales una evaluación honesta de su libro, ayudándoles a determinar si vale la pena su tiempo y su dinero. Las reseñas positivas pueden aumentar significativamente la visibilidad y el atractivo de su libro, especialmente en plataformas como Amazon y Goodreads.

 

Para recopilar reseñas, empiece por animar a sus lectores a dejar comentarios después de terminar el libro. Puede ser tan sencillo como incluir una amable petición al final del libro en la que se pida a los lectores que compartan sus opiniones en línea. Además, considere la posibilidad de ofrecer copias gratuitas a personas influyentes, blogueros o críticos de libros a cambio de reseñas honestas. Estas personas suelen tener seguidores que confían en sus opiniones, lo que puede aumentar la exposición y las ventas de su libro.

 

Otra estrategia eficaz es contactar con lectores que ya hayan reseñado su libro. Agradézcales sus comentarios, ya sean positivos o negativos, y considere la posibilidad de pedirles que amplíen sus opiniones si están dispuestos a ello. De este modo, no sólo creará una comunidad en torno a su libro, sino que también demostrará a los lectores potenciales que valora sus opiniones.

 

Testimonios

 

Los testimonios son una forma concisa e impactante de mostrar los comentarios positivos de lectores o personas influyentes. Estas citas breves pueden colocarse estratégicamente en la página de ventas, la portada o los materiales promocionales de su libro para transmitir rápidamente el valor de su libro a los compradores potenciales.

 

Cuando reúna testimonios, céntrese en citas que destaquen aspectos específicos de su libro, como el estilo de escritura, el desarrollo de los personajes o los consejos prácticos que ofrece. Un testimonio que diga: «Este libro ha cambiado por completo mi forma de abordar la productividad» es más convincente que una declaración genérica del tipo: «Gran libro».

 

Si su libro ha sido avalado por figuras conocidas, personas influyentes o expertos en su género, asegúrese de destacar estos avales de forma prominente. Un testimonio de una persona respetada puede dar mucha credibilidad a su libro e influir en las decisiones de compra de los lectores potenciales.

 

También es buena idea actualizar los testimonios con regularidad. A medida que más personas lean y disfruten de su libro, siga recopilando nuevos testimonios que reflejen los comentarios más recientes. De este modo, su página de ventas se mantiene dinámica y muestra a los lectores potenciales que su libro sigue siendo relevante y bien recibido.

 

Casos prácticos

 

Si ha escrito manuales de autoayuda o libros de no ficción que ofrecen consejos prácticos o soluciones, la creación de estudios de casos o historias de éxito puede ser una forma increíblemente poderosa de prueba social. Los estudios de casos demuestran cómo su libro ha influido positivamente en la vida de los lectores, proporcionando pruebas concretas de que su contenido cumple lo que promete.

Para crear un estudio de caso, empiece por ponerse en contacto con lectores que hayan experimentado resultados significativos al aplicar los principios de su libro. Pídales que compartan sus historias, incluidos los retos a los que se enfrentaron, los pasos que dieron siguiendo sus consejos y los resultados que consiguieron. Asegúrese de obtener su permiso para compartir su historia y considere la posibilidad de ofrecer un libro gratuito u otro incentivo como agradecimiento.
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