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Este informe tiene como objetivo ayudarte a comprender el potencial real de tu
obra dentro del mercado editorial actual, asi‘como définir el mejor enfoque para
posicionarla de forma clara y coherente.

A lo largo del documento se analizan aspectos clave comorla clasificaciéon correcta
del libro en su categoria, el tipo de lector al que se dirige, su diferenciacion frente a
otras obras y las posibilidades reales de desarrollo dentro de una estrategia de
autor.

El proposito no es tnicamente orientarte sobre como publicar, sino ayudarte a

tomar decisiones con criterio, entendiendo cémo presentar tu obra para que
conecte con el lector adecuado y tenga opciones reales dentro del mercado.

Escribir es crear. Posicionar es hacer que esa creacion encuentre su lugar.
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1. Comprender tu situacion real como autor: no partes de
cero, pero si desde una cierta frustracion acumulada

Lo primero que debemos realizar en un informe como este no es hablar del libro,
sino del punto exacto en el que te encuentras t dentro de tu recorrido como
escritor. Esto es importante porque, muchas veces, el autor cree que su problema
estd ‘s6lo en el manuscrito, cuando en realidad la complejidad se encuentra en una
combinacion mucho més amplia: experiencia previa, expectativas, cansancio, vision
del mercado y relacién personal con la idea de publicar.

En tu caso, hay un dato que pesa mucho y que condiciona toda tu mirada actual
sobre la publicacion: ya has publicado antes y la experiencia no fue positiva, porque
no vendiste ni un solo libro en KoBo, Bubok 0 Amazon KDP. Esto no es un detalle
menor, es una herida estratégica y emocional. Debemos nombrarla asi porque
cuando un autor ha pasado por eso, ya no mira el mercado con ingenuidad, pero
tampoco con verdadera claridad. Lo mira con desconfianza, con cansancio y con la
sensacion de que quizé todo esto depende demasiado de factores que él no controla.

Ese estado interior explica muchas de tus respuestas. Nos indica por qué descartas
la autoedicién, por qué deseas publicar en una editorial tradicional, por qué la
promocién se te aparece como una carga que te aparta de lo tnico que realmente
deseas hacer, que es escribir. En el fondo, lo que se percibe en tus respuestas no es
una falta de interés por llegar a los lectores, sino una mezcla bastante comprensible
de decepcién previa y agotamiento anticipado. Ya probaste una via, no te funciono,
y no pareces dispuesto a volver a entrar en una dindmica en la que todo dependa
otra vez de ti.

Desde un punto de vista humano, se entiende perfectamente. Desde un punto de
vista estratégico, sin embargo, se debe reorganizar. Porque si no se hace, corres el
riesgo de tomar decisiones desde la reaccion a una experiencia anterior mal
resuelta.

La primera idea importante de este informe es esta: tu situacién no es la de un
autor principiante, sino la de uno en fase de reajuste. Esa diferencia cambia por
completo la utilidad del informe. Tt no necesitas que te expliquen qué es publicar,
lo que precisas es entender por qué tu modelo mental sobre la publicacién actual
puede estar desajustado respecto a como funciona hoy el mercado.

No estds empezando, eso esté claro, estds corrigiendo rumbo. Y eso es una buena
noticia, porque significa que ya tienes una experiencia base, una intuicién de lo que
no funciona y una voluntad clara de no repetir errores. El informe, por tanto, no
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debe servir para animarte de forma superficial, sino para ayudarte a traducir esa
experiencia previa en decisiones mas inteligentes.

RESUMEN CLAVE

Tu problema no es la falta de escritura ni la ausencia de ganas. Tu punto de partida
estd condicionado por una experiencia previa de publicacién sin resultados, y eso
ha moldeado tus expectativas y tus rechazos actuales. Antes de decidir cémo
publicar este libro, hay que ordenar esa experiencia anterior para no repetirla.

({QUE HACER AHORA?

Es importante asumir que este nuevo proyecto no puede afrontarse con las mismas
expectativas ni con el mismo esquema mental que los anteriores. Este libro necesita
una estrategia distinta, no una nueva oportunidad.

LO QUE DEBES EVITAR

El principal error seria convertir la decepcién con la autoedicion en una idealizacion
automatica de la editorial tradicional. Son dos cosas distintas. Haber tenido una
mala experiencia en un modelo no convierte al otro enla solucién garantizada.

DIAGRAMA MENTAL

Experiencia previa negativa — rechazo del modelo anterior — biisqueda de una solucion
externa.

La alternativa correcta seria:

Experiencia previa negativa — analisis del porqué — rediserio de la estrategia — nueva
publicacion con mayor control y claridad.
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2. Qué estas buscando realmente con este libro: vender,
consolidarte y sentir que tu carrera avanza de verdad

Tus objetivos estan expresados con bastante claridad: quieres vender maés libros, no
invertir dinero por adelantado en la edicién y dar un empujon importante a tu
carrera como escritor. Esta respuesta es muy ttil, porque muestra que no estas ante
este libro como si fuera una simple publicacién aislada, sino como una pieza dentro
de algo mas amplio: tu recorrido como autor.

Muchos autores dicen que quieren publicar, pero en realidad lo que quieren es ver
su libro impreso. Otros dicen que quieren vender, pero lo que buscan es apreciaciéon
como autor y validacién. En tu caso, lo que se percibe es otra cosa: ta no quieres
s6lo sacar un titulo al mercado, sino sentir que tu trabajo literario empieza a tener
consecuencias visibles. Quieres movimiento, crecimiento; dejar atras la sensacién de
que escribes y publicas y no ocurre nada.

Eso es perfectamente legitimo. De hecho, es un buen punto de partida, porque
obliga a pensar el libro no sélo como obra, sino como producto cultural dentro de
una carrera de escritor. Ahora bien, justamente por eso es tan importante poner
orden en las expectativas. Querer vender, querer visibilidad y querer consolidarte
son tres objetivos razonables, pero no son objetivos automaticos ni simultaneos. En
el mercado editorial real, normalmente aparecen en secuencia, casi nunca a la vez.

Primero viene el posicionamiento, es decir, que el libro se entienda, que el lector
potencial lo reconozca, que la propuesta tenga identidad. Después llega la
visibilidad, esto es, que el libro circule, que haya puntos de contacto entre la obra y
su publico. Y so6lo mas tarde, si lo anterior estd bien planteado, llegan las ventas y,
con el tiempo, una percepcién mas nitida de carrera literaria que se consolida.

El problema aparece cuando el autor espera que ese crecimiento se produzca como
consecuencia natural de la simple publicacion. Ese es uno de los grandes
malentendidos de la actualidad editorial. Hoy no basta con haber escrito un libro
que merezca ser leido, es imprescindible saber cémo hacerlo legible
comercialmente, cémo presentarlo y como sostenerlo en el tiempo.

Por eso, en tu caso, el objetivo de “afianzar mi carrera de escritor” es valioso, pero
necesita ser aclarado. Afianzar una carrera no significa sélo publicar con una
editorial o vender mas ejemplares, se trata de empezar a ser coherente en cuatro
frentes: tipo de obras, tipo de lector, forma de presentarte y modelo de publicacién.
Si esa coherencia no existe, la carrera no se afianza, simplemente va acumulando
titulos sueltos.
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Este informe, por tanto, no sélo debe ayudarte a pensar qué hacer con ||| Gz
B sino a entender qué clase de autor quieres ser en el mercado y qué decisiones
favorecen realmente esa construcciéon a medio plazo.

RESUMEN CLAVE
Tu objetivo no es simplemente publicar este libro, sino convertirlo en un trampolin

para tu carrera. Pero eso exige entender que carrera, ventas y visibilidad no son la
misma cosa, se apoyan unas en otras y deben construirse con orden.

{QUE HACER AHORA?
A partir de este momento, debes pensar bien cada decision sobre este libro, no sélo
en términos de publicaciéon inmediata, sino de tu posicionamiento como autor.

Todo lo que hagas con esta obra enviard una sefial sobre qué clase de autor eres y a
qué lector te diriges.

LO QUE DEBES EVITAR

Buscar resultados grandes a corto plazo sin construir antes una base clara. También
seria un error pensar que “vender mas” depende s6lo del canal de publicacién y no
del enfoque comercial global del libro.

DIAGRAMA MENTAL
Libro aislado — publicacion — expectativa de éxito.

Frente a ello:

Libro como pieza de carrera — posicionamiento — visibilidad — ventas — consolidacion.




INFORME ESTRATEGICO DE POSICIONAMIENTO Y ENFOQUE COMERCIAL
|
I

3. El libro como producto narrativo: una premisa
comercialmente aprovechable, pero todavia sin el enfoque
correcto

Cuando uno lee la sinopsis que aportas, encuentra enseguida varios elementos que
tienen potencial. Una mujer presencia como una joven se arroja por un acantilado
en Dover; denuncia lo ocurrido y, a partir de ahi, empiezan las amenazas, los
mensajes, la presion para que calle, hasta descubrirse que detras hay una secta que
quiere silenciar cualquier vinculo con la chica fallecida. Desde un punto de vista
comercial, esta base funciona. Tiene un detonante visual fuerte, una atmdsfera de
peligro creciente y un elemento de misterio estructural —la secta— que conecta con
un imaginario muy reconocible para el lector de thriller.

El concepto no parte de una base débil, al contrario; el punto de partida es atractivo
y tiene ingredientes que, bien presentados, pueden llamar la atencién en un
mercado donde el lector de thriller busca precisamente eso: tensién, amenaza,
secreto, red oculta, impulso de saber qué hay detras...

Ahora bien, una cosa es que la premisa tenga potencial y otra que ese potencial esté
ya transformado en posicionamiento comercial claro. Aqui es donde tu proyecto
todavia necesita trabajo de enfoque. No porque la historia no funcione, sino porque,
tal como esta formulada, el libro todavia aparece explicado desde su argumento,
pero no desde su promesa de lectura.

Esta diferencia es decisiva. El argumento cuenta lo que pasa, la promesa de lectura
le dice al lector qué tipo de experiencia va a vivir... Y no-es lo mismo. En el
mercado del thriller, donde hay muchisima oferta, los libros que mejor se defienden
no son necesariamente los mds complejos, sino los que comunican mejor su
experiencia distintiva: thriller psicolégico, conspiracién sectaria, suspense de
amenaza intima, investigacién sobre una verdad enterrada, etcétera.

La sensacién es que tu libro podria posicionarse en una zona comercial interesante
entre el thriller de suspense psicolégico y el thriller conspirativo. Pero para que eso
ocurra hace falta que la obra, su sinopsis, su posible cubierta futura y su
presentacién entera empujen en la misma direccién. No basta con que en la historia
aparezca una secta, es vital que el lector perciba desde el primer contacto qué clase
de inquietud y qué tipo de tension le espera.

Dicho de otra manera: tienes una historia con base comercial, pero todavia no estd
del todo enfocada al lenguaje del mercado. Ese enfoque, lejos de traicionar el libro,
es el que permite que el lector adecuado lo detecte.

8
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RESUMEN CLAVE
La premisa de tu novela tiene potencial comercial real. El problema no esta en la

idea de base, sino en que todavia no est4d formulada con la precisién suficiente como
producto reconocible dentro del thriller.

{QUE HACER AHORA?
Es imprescindible trabajar el libro como historia y como experiencia de lectura. Hay

que definir con mayor claridad qué promete exactamente esta novela al lector de
thriller y desde qué subgénero quiere hablarle.

LO QUE DEBES EVITAR

Explicar el libro sélo a través del argumento. También seria un error dejarlo en una
categoria demasiado genérica, porque eso lo vuelve invisible dentro de un mercado
muy competitivo.

DIAGRAMA MENTAL
Historia interesante sin traduccion comercial — el lector no la identifica con claridad.

Historia interesante + promesa bien formulada — el lector reconoce el tipo de experiencia y
se siente llamado.
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4. El subgénero y el posicionamiento: por qué no basta con
decir “thriller”

En el cuestionario defines el libro, de forma ldégica, como novela de género
“thriller”. Eso estd bien como primera etiqueta, pero estratégicamente es
insuficiente. No porque la palabra “thriller” sea incorrecta, sino porque se ha
convertido en una categoria demasiado amplia. Es como decir que una pelicula es
“dramatica”: orienta, si, pero no posiciona.

El mercado actual necesita una capa més de precision. Sobre todo en géneros tan
trabajados como el thriller, donde conviven muchisimos subtipos de lector. No
busca lo mismo quien disfruta un thriller judicial que quien quiere una conspiracién
de sectas; no responde igual quien prefiere una investigacién policial clasica que
quien busca amenaza psicolégica, manipulacién y miedo intimo.

Tu sinopsis apunta con bastante claridad a una combinacién concreta: thriller de
suspense psicoldgico con elemento sectario y conspirativo. Eso ya es mucho mas
atil, porque ayuda a entender mejor el tono, el tipo de lector potencial y la futura
promesa de lectura. No parece, por lo que explicas, un thriller de acciéon pura.
Tampoco parece una novela policfaca cldsica. Lo que transmite es mdas bien una
sensacion de acoso, peligro creciente y verdad oculta detrds de un acontecimiento
traumatico.

Esto es clave, porque el posicionamiento no es un adorno teérico. Define decisiones
concretas: qué clase de portada podria funcionar, cémo habria que redactar la
sinopsis comercial, qué comparativas de mercado serian dtiles, incluso qué
editoriales podrian encajar mejor con tu propuesta.

Cuando el autor no afina el subgénero, se produce uno de los problemas maés
habituales en la comercializacién del libro: la novela se comunica con palabras
correctas, pero que no impactan. Y lo que no impacta no se fija en‘la mente del
lector. Una persona que consume thriller necesita sefiales mas definidas. Necesita
saber si se va a encontrar con una trama de intriga pausada y tensa, con elementos
de manipulacion sectaria, con una protagonista perseguida o con una investigacion
estructurada. Cuanto mas clara sea esa percepcion, mas facil serd que el libro entre
en la orbita correcta.

Por eso, uno de los trabajos estratégicos mas importantes aqui no es reescribir el

libro, sino nombrarlo mejor. A veces, el salto comercial no llega por cambiar la
obra, sino por describirla con més exactitud y fuerza.

10
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RESUMEN CLAVE

“Thriller” es una categoria demasiado amplia para posicionar bien tu libro. Tu
novela necesita un sub-enfoque mas preciso para que el mercado, las editoriales y
los lectores entiendan mejor qué clase de experiencia ofrece.

({QUE HACER AHORA?

Conviene empezar a hablar de la novela con una etiqueta més afinada, por ejemplo
alrededor de la idea de suspense psicolégico con trasfondo sectario y conspirativo.
Esa precisiéon mejorara toda la comunicacion futura del libro.

LO QUE DEBES EVITAR

Quedarte en etiquetas demasiado genéricas o intentar abarcar muchas variantes del
género al mismo tiempo. Eso genera confusion y debilita la propuesta.

DIAGRAMA MENTAL

Etiqueta genérica — comunicacion difusa — lector poco orientado.

Etiqueta afinada — comunicacion mds nitida — lector mejor localizado.

11
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5. El publico objetivo: una de las grandes dudas del autor
y uno de los puntos que mas hay que corregir

En tu respuesta sobre el publico objetivo dices que crees que el libro puede dirigirse
a personas de todas las edades a las que les guste el thriller. Esta respuesta es
comprensible y muy frecuente. De hecho, casi todos los autores, cuando no han
trabajado atin su posicionamiento, responden algo parecido. No porque no hayan
pensado en ello, sino porque tienden a mirar el libro desde su apertura potencial:
“si te gusta el thriller, podria interesarte”. El problema es que el mercado no
funciona asi.

Un libro no se fortalece cuando pretende hablar a todo el mundo. Se fortalece
cuando habla muy bien a un lector concreto. A partir de ahi ya podra crecer,
expandirse o llegar a otros perfiles, pero el arranque comercial necesita precision.

En tu caso, por la premisa, el tono implicito y el tipo de conflicto, el lector mas
natural no parece ser “todas las edades”. Parece més bien un lector adulto, con
cierta familiaridad con el género, posiblemente atraido por historias donde la
amenaza se instala poco a poco y donde hay un elemento de red oscura o estructura
de poder oculto. No hace falta convertir esto en una definicion demogréfica rigida,
pero si en un retrato funcional. ;Qué busca ese lector? ;Ritmo frenético? ;Intriga
mental? ;Oscuridad psicolégica? ;Conspiracion? ;Misterio con trasfondo ideolégico
o sectario?

Cuando ese retrato se formula, todo se vuelve mads facil. La portada futura
encuentra tono. La sinopsis sabe dénde apretar. El texto de contracubierta deja de

ser generalista. Incluso el autor empieza a hablar de su propio libro con mas
claridad.

Ademas, definir bien al lector tiene otra ventaja que en tu caso es muy importante:
te ahorra energia. Si no sabes a quién quieres llegar, cualquier intento de promocion
te parecera inutil o abstracto. En cambio, si sabes con bastante precision qué lector
podria interesarse por este libro, las acciones minimas de visibilidad dejan de ser
“hacer marketing” en el sentido pesado del término y pasan a convertirse en algo
mas concreto: poner el libro delante de quienes podrian disfrutarlo.

Y esto conecta directamente con una de tus mayores dudas. Ta temes, con razén,
que las plataformas den control pero exijan moverse mucho para que ocurra algo .
Pues bien: una buena definicion de lector no resuelve todo, pero reduce
enormemente esa sensacion de estar lanzando mensajes al vacio.

12
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RESUMEN CLAVE

Tu libro no debe pensarse para “todas las edades” ni para “todo lector de thriller”.

Necesita un lector principal mas definido. Esa precisién no limita el libro: lo hace
mas vendible y mas comprensible.

({QUE HACER AHORA?

Conviene construir una descripcién mas concreta del lector ideal de esta novela:
edad aproximada, tipo de habito lector, clase de thriller que consume y emocién
principal que busca al leer.

LO QUE DEBES EVITAR

Pensar que definir al lector estrecha el mercado. En realidad, lo ordena. También
conviene evitar una definiciéon puramente abstracta, sin rasgos emocionales ni
hébitos de lectura.

DIAGRAMA MENTAL

Libro para todo el mundo — comunicacion genérica — nadie se siente especialmente atraido.

Libro para un lector bien definido — comunicacion enfocada — mayor posibilidad de
conexion real.

13
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6. La longitud, el estado del manuscrito y el hecho de que
forme parte de una saga: como influyen comercialmente

Indicas que el manuscrito tiene 78.965 palabras, que esta revisado y que forma parte
de una saga. Estas tres respuestas, unidas, son mucho mas importantes de lo que
puede parecer a primera vista.

La extension, en principio, es razonable para el género. No estds presentando un
texto excesivamente corto que pueda percibirse como menor, ni una obra tan
extensa que complique su entrada en una editorial. Desde ese punto de vista, el
libro se mueve en una franja comercial bastante asumible. Esto es positivo, pues
significa que, al menos en longitud, el proyecto no arrastra un obstaculo evidente.

Que el manuscrito esté revisado también es una buena sefial, pero hay que matizar
algo muy importante: que esté revisado no significa necesariamente que esté
preparado estratégicamente. Puede estar muy corregido a nivel interno y, sin
embargo, no estar del todo afinado en su presentacion al mercado. Esto no invalida
el trabajo ya hecho, pero si subraya una idea importante: una novela puede estar
terminada como texto y, al mismo tiempo, no estar terminada como producto
editorial.

El dato de la saga merece un comentario especial. Que tu libro forme parte de una
saga puede ser una fortaleza o una debilidad, segtin como se plantee. Es fortaleza si
el libro funciona bien por si mismo y deja abierta la continuacién. Se vuelve
debilidad si depende demasiado de futuras entregas o si transmites que la apuesta
comercial se sostiene sobre una serie atin no consolidada. Para muchas editoriales, y
también para muchos lectores, el primer libro de una saga debe ser, antes que nada,
una novela con entidad propia. Debe terminar con un final que deje satisfaccién en
el lector; y, a su vez, que quede abierto lo suficiente como para despertar
expectativas en la continuidad.

En tu caso, esto deberia hacerse visible en cualquier futura presentaciéon a
editoriales. No se debe vender la saga por delante del libro, sino el libro como obra
autosuficiente que, ademads, puede crecer como universo. Esa diferencia es
fundamental. Porque cuando se presenta una saga desde el principio, sin una base
previa de recepcién, algunas editoriales pueden interpretarlo como una promesa
prematura. En cambio, si se presenta una novela sélida con potencial de
continuidad, la percepcién cambia.

Aqui, de nuevo, estamos en terreno estratégico. No se trata de tocar la esencia del
proyecto, sino de saber como enunciarlo para que resulte mas fuerte.

14
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RESUMEN CLAVE
La longitud del manuscrito es adecuada y el estado de revisién es un buen punto de
partida. El elemento mas sensible aqui es la saga: puede aportar valor, pero debe

comunicarse con cuidado para que no parezca una dependencia, sino una
posibilidad de continuidad.

({QUE HACER AHORA?

Conviene preparar el discurso del libro como novela sélida y autosuficiente,
subrayando s6lo en segundo término que existe potencial de saga. Eso lo hara méas
atractivo para lectores y para editoriales.

LO QUE DEBES EVITAR

Presentar la saga como argumento central de venta o dar a entender que el libro
necesita futuras entregas para sostenerse. También seria un error confundir
“revisado” con “ya listo para ser enviado sin.mas trabajo estratégico”.

DIAGRAMA MENTAL

Saga como promesa prematura — posible desconfianza editorial.

Novela fuerte con potencial de continuidad — mayor sequridad comercial y narrativa.

15
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7. La gran pregunta del autor: editorial tradicional o no, y
qué cabe esperar de verdad de esa via

Entramos en una de tus dudas, segtin lo que nos indicas en el cuestionario. Afirmas
que sOlo quieres publicar con editoriales tradicionales y que descartas por completo
las plataformas de autoediciéon. Ademads, manifiestas que esperas que una editorial
se encargue no so6lo de editar el libro, sino también de moverlo, de prepararte
entrevistas, presentaciones, y de darle el impulso que ta no quieres o no puedes
asumir por tu cuenta.

Este punto necesita una respuesta honesta y didactica, porque aqui es donde
muchos autores toman decisiones desde una imagen idealizada del sector. La
editorial tradicional sigue teniendo prestigio, filtro, legitimidad simbdlica y, en
muchos casos, una red de distribucién y un valor de marca que la autoedicién no
ofrece. Todo eso es cierto. Publicar con una editorial puede ser una muy buena
opcién; pero no seria correcto convertirla, mentalmente, en la solucién total al
problema de visibilidad.

Hoy, las editoriales no funcionan como hace veinte o treinta afios. Publican maés
titulos, compiten por menos atencién y reparten sus recursos promocionales de
forma muy desigual. Algunas obras reciben una apuesta clara; otras entran en
catalogo con una promocién mucho mds limitada. No porque la editorial sea mala,
sino porque el sistema esta saturado y jerarquizado. Esto significa que, incluso
publicar con una editorial, no garantiza entrevistas, ni presentaciones, ni una
magquinaria promocional fuerte.

La editorial, como empresa que es, tiene razén de ser para obtener ingresos, cuantos
mas, mejor. Cuando le llega el manuscrito de un autor desconocido, de un autor
novel, es muy probable que ni siquiera se digne en leerlo. Y si lo hace, ese autor
debe ser consciente de que la editorial invertira sus recursos en aquellos autores que
mas dinero les pueda hacer ganar. Esto es 16gico y no debe escandalizarnos.

Por eso, la pregunta correcta no es “;editorial si o no?”. La pregunta que debes
hacerte es “;qué espero exactamente de la editorial y qué parte de eso es realista?”.
Si buscas en la editorial una estructura de legitimacion, un filtro de calidad y una
posible mayor penetraciéon comercial que la autopublicaciéon improvisada, esa
btisqueda puede ser razonable. Pero si lo que buscas es delegar completamente el
peso de visibilizar y promocionar el libro, la expectativa empieza a ser peligrosa.

Esto no significa que debas abandonar la via editorial, lo que queremos decirte es
que debes entrar en ella con los ojos abiertos. La editorial tradicional puede ser una
buena apuesta para tu caso, especialmente porque no deseas invertir recursos

16




INFORME ESTRATEGICO DE POSICIONAMIENTO Y ENFOQUE COMERCIAL
|
I

econdmicos por adelantado y porque quieres una validacién externa del proyecto.
Pero, incluso si esa via funcionara, seguirias necesitando entender qué papel jugaras
ta como autor dentro del lanzamiento y de la vida posterior del libro.

El verdadero riesgo no estd en intentar publicar con una editorial, sino en poner
toda tu estrategia en una sola casilla. Porque si esa casilla no responde, el proyecto

entero se queda detenido... Y un autor no puede permitirse eso cuando quiere
lanzar o afianzar su carrera.

RESUMEN CLAVE
La editorial tradicional puede ser una via valida y coherente con tus preferencias,
pero no debe idealizarse. Puede aportar mucho, pero no garantiza por si sola la

promocion fuerte que imaginas. Conviene buscarla, si, pero sin convertirla en la
Unica esperanza del proyecto.

({QUE HACER AHORA?

Puedes orientar el proyecto hacia editoriales, pero con una estrategia clara de
presentacion, con expectativas ajustadas y con un plan mental alternativo por si los
tiempos o los resultados no son los deseados.

LO QUE DEBES EVITAR

Pensar que editorial tradicional equivale autométicamente a movimiento comercial
intenso. También conviene evitar una postura de espera pasiva absoluta: enviar y
quedarse inmévil no construye carrera.

DIAGRAMA MENTAL

Idealizacion de la editorial — expectativa excesiva — posible frustracion nueva.

Comprension realista de la editorial — mejor decision — menor dependencia emocional del
resultado.
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8. Tu relacién con la promocion: el mayor bloqueo del
cuestionario y el punto donde mas ayuda necesitas

En todo el cuestionario hay un ntcleo que se repite con mucha fuerza: no tienes
tiempo para marketing, solo para escribir; no sabes si estarias dispuesto a
promocionar el libro; podrias usar redes, web y blog, pero no te ves
verdaderamente disponible para dedicar tiempo a la promocién; ademads, tu
principal miedo es precisamente no poder ocuparte de esa parte del proceso.

Este conjunto de respuestas no debe entenderse como pereza o como una resistencia
superficial. Lo que revela es otra cosa: para ti, la promocién aparece hoy como un
terreno borroso, poco atractivo y muy probablemente vinculado a la mala
experiencia anterior. La sientes como una obligacién para la que no tienes ni
tiempo, ni formacién, ni ganas. Y eso te genera una tensién comprensible: sabes que
sin visibilidad no pasa nada, pero todo lo relacionado con conseguir esa visibilidad
te parece ajeno o pesado.

Promocionar un libro no es necesariamente estar presente continuamente en redes,
ni producir contenido constante, ni tampoco vivir pendiente de algoritmos. Esa
imagen ha asustado a muchos autores y ha hecho que identifiquen la promocién
con una forma de exposicion incompatible con su perfil. Pero la realidad es mas
amplia.

Promocion, en su sentido mas literario, significa generar puntos de encuentro entre
el libro y su lector posible. Nada mas, pero nada menos. Eso puede hacerse de
muchas maneras, y no todas requieren un esfuerzo gigantesco. En tu caso, ademas,
hay un dato importante: no partes de cero en visibilidad digital, porque ya tienes
redes sociales, pagina web y blog. Esto es importante. Aunque quiza hoy no lo veas
asi, ya tienes una base. No necesariamente una gran comunidad movilizable, pero si
una infraestructura minima que otros autores tardan afos en crear.

La cuestién, entonces, no es si debes convertirte en experto en marketing, sino como
disefar un modelo de promocién que no te expulse de tu identidad como escritor.
La respuesta es clara: necesitas una estrategia minima, no una estrategia masiva.
Una presencia bésica, constante y realista. Lo suficiente para que el libro no nazca
huérfano, pero no tanto como para sentir que has dejado de escribir para convertirte
en comercial de ti mismo.

No te plantees la promocién como una pesada carga infinita y empieza a hacerlo

como un conjunto pequefio de acciones asumibles. Ese cambio mental es decisivo,
porque tu bloqueo no se resolverd diciéndote que “hay que promocionar”, lo hara
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mostrandote que existen formas de hacerlo sin traicionarte y sin sacrificar tu tiempo
de escritura por completo.

RESUMEN CLAVE
Tu rechazo o duda ante la promocién no nace de una simple falta de voluntad, sino
de una percepcion del marketing como algo invasivo y poco compatible con tu

perfil. La buena noticia es que no necesitas una promocién intensiva, sino una
estrategia minima y sostenible.

({QUE HACER AHORA?

Empieza a pensar la promocion no como “hacer marketing” en abstracto, sino como
una activacién inteligente de los canales que ya tienes: redes, web y blog. El objetivo
no es hacer mucho, sino hacer algo que puedas sostener sin agotarte.

LO QUE DEBES EVITAR

Creer que s6lo hay dos opciones: promocionar todo el tiempo o no hacer nada.
También seria un error despreciar la infraestructura que ya has construido en
internet. Quiza no sea enorme, pero si una base valiosa.

DIAGRAMA MENTAL

Promocion entendida como carga inmensa — rechazo — invisibilidad.

Promocion entendida como sistema minimo y 1itil — menor bloqueo — mayor posibilidad de
circulacion.
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9. El tiempo, el dinero y las habilidades digitales: c6mo
condicionan tu estrategia y por qué no debes avergonzarte

de ello

Tus respuestas son muy claras en este terreno: puedes dedicar entre diez y doce
horas semanales a tu proyecto literario, pero nada a publicacién y promocién; no
estds dispuesto a invertir econémicamente en la publicacién; no tienes un
presupuesto claro; tus habilidades digitales son basicas. Esto, lejos de ser un
problema de actitud, es simplemente tu realidad actual. Un informe estratégico
serio no debe juzgarla, sino trabajar desde ella.

Hay algo muy saludable en que lo expreses en el cuestionario con tanta sinceridad.
Muchisimos autores maquillan estas respuestas y luego disefian planes imposibles
de ejecutar. Td, en cambio, marcas bien tus limites. El desafio, por tanto, no es
cambiar esos limites por decreto, sino ver qué modelo de publicacion y visibilidad
encaja de verdad con ellos.

Si no quieres invertir dinero, la via editorial cobra mas sentido. Si tus habilidades
digitales son basicas y no quieres dedicar tiempo a la promocién, entonces
cualquier estrategia de autopublicacién seria muy dificil de sostener. Esto confirma
que tu preferencia por la editorial no es caprichosa, sino coherente con tu situacion.
Ahora bien, esa coherencia no elimina un hecho clave: incluso por la via editorial
necesitards una implicacion minima. Puede ser pequena, razonable, puede
adaptarse a tus capacidades, pero no podra ser nula.

Muchos autores sienten que, si no tienen tiempo, dinero o habilidades digitales
avanzadas, ya parten derrotados. No es verdad. Lo que ocurre es algo més sencillo,
porque no pueden permitirse estrategias complejas; necesitan estrategias austeras,
bien pensadas y proporcionadas.

Tu caso exige exactamente eso: austeridad estratégica. Pocas acciones y muy claras.
Pocas expectativas magicas y mucha precision. No es necesario un despliegue
brutal de acciones, hace falta un plan realista. Esto es una buena noticia, porque un
plan realista suele ser mucho més eficaz que uno grandioso, pero imposible de
sostener.
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RESUMEN CLAVE

Tus limites de tiempo, inversion y habilidades digitales no te invalidan como autor
ni como proyecto. Lo que hacen es obligarte a elegir un modelo sobrio y realista. La
estrategia debe adaptarse a tu situacion, no al revés.

;QUE HACER AHORA?

Asume tus limites como parte del disefio estratégico. La pregunta no es “qué haria
el autor ideal”, sino “qué puedes hacer tt de forma sostenible y coherente”.

LO QUE DEBES EVITAR

Disefiar un plan basado en recursos que no tienes. También seria un error pensar
que, como no puedes hacer mucho, no merece la pena hacer nada.

DIAGRAMA MENTAL

Pocos recursos — sensacion de impotencia — parilisis.

Pocos recursos + estrategia ajustada — claridad — avance posible.

21




INFORME ESTRATEGICO DE POSICIONAMIENTO Y ENFOQUE COMERCIAL
|
I

10. Qué hacer con la audiencia que tienes: como valorar de
forma realista tus redes, web y blog

Indicas que si tienes presencia online, con redes sociales, pagina web y blog, y que
también cuentas con una audiencia o comunidad. Esta respuesta merece una lectura
estratégica cuidadosa, porque a veces los autores tienen dos percepciones
equivocadas y opuestas: o creen que su presencia digital no vale para nada, o creen
que ya tienen una comunidad capaz de sostener un lanzamiento. Lo més sensato
casi siempre esta en el término medio.

Tener redes, una web y un blog es una ventaja clara. Significa que no partes de la
nada. Ya existe un lugar donde tu nombre puede aparecer, donde el libro puede ser
mencionado y donde cierta parte del trabajo futuro no consistird en construir
infraestructura, sino en utilizar la que ya estd creada. Esto reduce mucho la
dificultad del camino.

Ahora bien, una infraestructura no es automéaticamente una comunidad activa.
Habria que diferenciar entre presencia y movilizaciéon. Puedes tener canales abiertos
y, sin embargo, no haberlos orientado todavia hacia una funcién clara de
acompanamiento del lector. Eso no invalida nada; simplemente te indica que la base
estd, pero necesita un uso mas intencional.

Desde una perspectiva estratégica, esto es importante por dos razones:

1.- Ante una editorial, poder mostrar que tienes presencia digital, aunque sea
modesta, siempre suma. No porque una editorial vaya a elegir tu obra sélo por eso,
sino porque indica implicacién, continuidad y cierta base de autor.

2.- Si finalmente el libro sale adelante, esos canales pueden convertirse en un apoyo
de visibilidad para la promocién sin exigir una transformacién radical de tu perfil.

Lo importante aqui no es hacer més, sino comunicar mejor desde lo que ya tienes.
Una web y un blog pueden ser espacios ttiles si ayudan a consolidar tu marca de
autor y a dar recorrido a cada libro. No hace falta convertirlos en una maquinaria
constante; basta con que dejen de ser accesorios y pasen a tener un papel concreto
dentro de tu estrategia.
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RESUMEN CLAVE

Tu presencia digital tiene valor. No es todavia una comunidad capaz de empujar un
lanzamiento por si sola, pero si es una base importante que puede ayudarte tanto
ante editoriales como en la circulacién posterior del libro.

({QUE HACER AHORA?

Debes revisar tus canales, no en relacién a cudntos seguidores tienes, sino en
funcién de qué papel pueden cumplir: web como marca de autor, blog como
refuerzo de identidad, redes como recordatorio de presencia y un punto de
contacto.

LO QUE DEBES EVITAR

Minusvalorar lo que ya has construido. También seria un error esperar resultados
milagrosos de esos canales si no se orientan con cierta intencion.

DIAGRAMA MENTAL

Canales existentes sin funcion clara — presencia dispersa.

Canales existentes con uso estratégico — marca de autor mds solida.
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11. Publicar “lo antes posible”: por qué tu deseo de
avanzar rapido necesita convivir con una preparacion
mejor

Cuando respondes en el cuestionario que tu plazo ideal para publicar es “lo antes
posible”, aparece una tensién muy habitual entre deseo y estrategia. Es légico
querer avanzar rapido, sobre todo cuando uno ya viene de experiencias anteriores
que no han dado fruto. El autor siente que lleva tiempo trabajando, que no quiere
seguir posponiendo, que necesita ver movimiento... Todo eso es comprensible.

Sin embargo, en la publicaciéon de libros, ir rdpido no siempre significa avanzar
bien. Este matiz es muy importante en tu caso, porque lo que queremos indicarte
con este informe es que el proyecto necesita mas precision en su enfoque, en su
presentacién y en la forma de elegir la via. Si se acelera demasiado ese proceso,
corres el riesgo de repetir una dindmica conocida: publicar antes de haber
terminado de posicionar.

Debemos distinguir entre prisa emocional y wurgencia estratégica. La prisa
emocional nos dice: “quiero salir ya porque necesito sentir que esto se mueve”. La
urgencia estratégica: “debo avanzar, pero no sin haber resuelto los puntos criticos”.
La primera nace del cansancio o de la frustraciéon acumulada; la segunda nace de la
inteligencia del proceso.

En tu caso, lo razonable no seria congelar el proyecto, pero si asumir que antes de
buscar editorial o de tomar decisiones definitivas tienes la necesidad de preparar
mejor cuatro cosas:

-El buen posicionamiento del libro.

-El lector objetivo.

-La forma de presentar la saga.

-Las expectativas reales sobre la promocion.

Estos cuatro puntos no significan retrasar el proyecto, lo que hacen es consolidarlo.
Publicar demasiado pronto un libro mal enfocado comercialmente es una forma de

debilitarlo antes de darle su mejor oportunidad. Y, después de la experiencia previa
que tu arrastras, ese seria un tropiezo poco conveniente.
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RESUMEN CLAVE
Tu deseo de publicar cuanto antes es normal, pero no debe traducirse en
precipitacion. Antes de avanzar, es conveniente hacer un trabajo estratégico que

aumente las posibilidades de que el libro llegue mejor preparado al mercado o a las
editoriales.

({QUE HACER AHORA?

Mantén el impulso, pero no la prisa. La prioridad no deberia ser “salir ya”, sino
“salir mejor”. Eso puede implicar unas semanas o meses de preparacion estratégica
que luego marquen la diferencia.

LO QUE DEBES EVITAR

Confundir movimiento con avance. También seria un error mandar el proyecto a
editoriales o reactivar una publicacién sin antes haber reforzado su presentacion
comercial.

DIAGRAMA MENTAL

Necesidad de moverse ya — salida precipitada — nueva frustracion.

Impulso bien gestionado — mejor preparacion — oportunidad mds fuerte.
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12. Orientacion estratégica final: el camino mas sensato
para tu caso concreto

Después de revisar tus respuestas con detenimiento, la conclusiéon mas honesta es
que tu caso no exige una estrategia espectacular, sino una estrategia sobria, bien
enfocada y muy consciente de tus limites. No necesitas un plan grandilocuente,
necesitas uno que puedas sostener y que no choque con tu forma de vivir la
escritura.

Todo indica que la via editorial tradicional es, hoy por hoy, la mas coherente con
tus preferencias y con tus condiciones reales. No quieres invertir por adelantado, no
deseas asumir una autopublicaciéon basada en promocién intensiva y valoras que
haya una estructura externa que legitime y sostenga el libro. Eso tiene sentido. El
error no esta en elegir esa via, sino en descargar en ella expectativas desmedidas.

La recomendacion no seria empujarte hacia la autoedicién, porque iria contra tu
disposicién actual y contra tus recursos. Tampoco seria idealizar la editorial. La
recomendacion realista seria preparar el libro y su presentacién para una
btasqueda editorial con el maximo criterio posible, mientras asumes desde el
principio que necesitaras una presencia minima como autor.

Resumiendo:

1.- Se deberia perfeccionar mucho mejor el posicionamiento del libro.

2.- Se deberia preparar una propuesta editorial sélida, clara y profesional.

3.- Debes aceptar que tu web, tu blog y tus redes no son una obligaciéon pesada, sino
una pequefia base que debes mantener viva para acompafar el proceso.

Esta es, en el fondo, la respuesta global a casi todas tus dudas. No se trata de

forzarte a ser alguien que no eres, se trata de encontrar un modelo que encaje
contigo sin dejar al libro completamente solo.

RESUMEN CLAVE

La estrategia mds sensata para ti no es una apuesta extrema, sino una via editorial
tradicional bien preparada, acompafiada de una presencia minima y consciente
como autor. Ese equilibrio es el que mejor encaja con tu situacién actual.
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({QUE HACER AHORA?
Los siguientes pasos mas inteligentes serian trabajar el posicionamiento del libro,

revisar su presentacion comercial y preparar el material con el que se ofreceria a
editoriales. Ese es el nticleo operativo de la estrategia.

LO QUE DEBES EVITAR

Irte a los extremos: o esperar que la editorial lo haga todo, o pensar que, como no
quieres autoeditar, ya no puedes construir nada. Entre esos dos polos hay un
espacio muy fértil de trabajo estratégico.

DIAGRAMA MENTAL

O todo en manos de la editorial, o rechazo total a cualquier implicacion propia.

La alternativa correcta seria:

Editorial como via principal + autor minimamente presente + libro bien enfocado.
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CONCLUSION GENERAL

Tu novela, _ no parte de una mala base. Al contrario, posee una

premisa que puede despertar interés, una extensién razonable, un género con
lectores activos y un autor que ya no llega ingenuo al proceso, sino con una
experiencia previa que, aunque haya sido mala, puede convertirse en inteligencia
estratégica.

El verdadero problema no estd en que tengas claro o no si quieres escribir. Eso ya
queda patente y demostrado. Tampoco en que no quieras crecer como autor, pues
deseas vender, avanzar y afianzar tu carrera. Lo que este informe pone sobre la
mesa es que, para lograrlo, necesitas ajustar la manera en la que entiendes la
publicacién, la promocion y el papel de la editorial.

Tus dudas son muchas, es cierto, pero no son confusas. En realidad se ordenan
bastante bien alrededor de cuatro grandes preguntas: ;a quién va dirigido
realmente tu libro?, ;cémo presentarlo de forma mas potente?, ;qué puedes esperar
de una editorial? y ;qué grado de implicacién necesitards asumir ta aunque tu
deseo principal sea escribir? A esas cuatro preguntas este informe les da una
respuesta comun: necesitas menos fantasia sobre el sistema y mas claridad sobre
tu lugar dentro de él.

Esto no es una mala noticia, al contrario, es el punto a partir del cual un autor
empieza a tomar decisiones mucho maés eficaces.

Tu reto no es hacerte experto en marketing ni renunciar a la via editorial. Tu desafio
es preparar mejor el terreno, dejar de pensar en términos absolutos y construir una
estrategia proporcionada a tu realidad. Si haces eso, el libro llegara al mercado —o a
las editoriales— en una posicién mucho mejor que la de tus proyectos anteriores.

BooKyAM.

Servicios Editoriales para Publicacion en Amazon

28




