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Ser editor no es una tarea fácil, mucho menos cuando ésta viene acom-
pañada de una serie de actividades relacionadas con la administración 
y el desarrollo de un negocio, además de la creatividad y el arte de editar 
o vender un libro. 

A decir de Peter Mayer, cuando se trabaja para una empresa con una 
infraestructura amplia y que ha formado un catálogo lo suficientemen-
te grande como para recibir ingresos de distintas colecciones o diversos 
títulos, la labor se vuelve fácil; sin embargo, una editorial independiente 
requiere de un esfuerzo mayor en todo el proceso, desde concebir el li-
bro, publicitarlo y, obviamente, venderlo. 

El vi Foro Internacional de Editores y Profesionales del Libro plan-
teó la formación de redes y alianzas como una estrategia de desarrollo de 
negocios y una respuesta urgente, en particular, para aquellas empresas 
que se encuentran en una posición vulnerable dentro de la cadena del li-
bro, llámense editorial, distribuidora o librería. 

Durante dos tardes, profesionales de talla internacional que han sido 
parte de la formación de alianzas o redes de trabajo, expusieron los benefi-
cios de éstas y brindaron a los participantes opciones como: realizar coedi-
ciones, hacer convenios de coproducción, formar grupos para promocionar 
y vender derechos de autor a nivel mundial, entre otras; se procuró partir 
de conceptos generales y el marco jurídico correspondiente, y se hizo hin-
capié en la elaboración de convenios y contratos de trabajo donde se deli-
miten las funciones de todas las partes que integren una red. 

Por citar algunos ejemplos: los libreros Carlos Morón, de Argentina, 
y Carlos Duque, de España, ofrecieron alternativas que han sido probadas 
desde sus grupos de trabajo, en donde existen sistemas informáticos apli-
cables a todos los integrantes de la red, que les permiten surtir libros entre 
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sí, abaratar costos por los volúmenes de compra al mayoreo, realizar even-
tos de promoción, crear una marca y formar públicos compradores. Una de 
las recomendaciones principales al unirse es: tener claros los valores coin-
cidentes y, más importante aún, los que diferencian a cada integrante. 

Los derechos de autor podrían ser complicados para las empresas 
con poca infraestructura. Por esta razón, Gabriela Adamo desarrolló en 
Argentina un modelo de trabajo en el que varias editoriales con posibili-
dades de vender derechos se unen y que, en coordinación con apoyos de 
instituciones para la exportación, llevan a su país a grupos de editores de 
distintos sitios, sobre todo aquellos desde los que resultaría muy costoso 
llegar. El programa permite al editor extranjero conocer, durante una se-
mana, la literatura argentina a través de entrevistas con editores, críticos 
literarios, reuniones con autores y por supuesto asistencia a eventos cul-
turales. Este conjunto de actividades ha derivado en la promoción de la 
oferta argentina y en la traducción de varios autores a otras lenguas. 

Por su parte, Ofelia Grande, de España, explicó en qué casos, qué 
dificultades se presentan y por qué conviene ceder derechos de publica-
ción de obras de la propia editorial para su publicación en la misma len-
gua y en otros países y realizar coediciones internacionales.

Con un modelo distinto pero que comparte el mismo propósito, 
Paulo Slachevsky, de Chile, y Pablo Harari, de Uruguay, explicaron cómo 
el grupo de editores independientes, integrado por seis editoriales, inter-
cambia, vende, cede y coedita, en conjunto, para obtener el máximo pro-
vecho de los derechos de autor, además de poner sobre la mesa temas 
fundamentales como la propiedad intelectual. 

La conclusión arrojada en este Foro se dirige hacia la unión, sea 
ésta en forma de red, alianza o grupo; lo fundamental es trabajar de for-
ma ordenada y clara, con actores comprometidos en la colaboración y el 
desarrollo, y convencidos de las bondades de compartir las debilidades 
para crear fortalezas. 
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Daniel Halpern
 

Esto es una especie de historia de bolsillo sobre la editorial. Cómo inició 
y qué sucedió durante los años en que la editorial se convirtió de una 
revista literaria llamada Antaeus a una casa editorial que ahora se llama 
Ecco, una marca de HarperCollins.

Mi vida en la industria editorial inició en un lugar extraño, ni exó-
tico ni extranjero. Inició en una fiesta de profesores ofrecida para Paul 
Bowles, en una pequeña universidad estatal en las profundidades del valle 
de San Fernando. Estamos hablando de finales de los sesenta, cuando el 
activismo político estaba en pleno apogeo, habiendo llegado a este cam-
pus un poco tarde y después, con venganza. La universidad debe haber-
le parecido un lugar extraño a Paul en 1968, llena de estudiantes hippies 
y militantes; muchos que jamás habían ido más lejos que Palm Springs, 
Las Vegas y viajes de fin de semana a Tijuana. Fue en este ambiente don-
de Paul se encontró a sí mismo de alguna manera en contra de su volun-
tad, como lo explicaba él.

Al ser el único estudiante en la fiesta de profesores, me sentía un 
poco fuera de lugar. Me presentaron a Paul y parecía contento cuando le 
dije que escribía poesía. ¿¡Quién no!? ¿Qué no escribíamos poesía todos 
en los sesenta? ¡Supongo que la mayoría de ustedes todavía ni habían na-
cido en los sesenta!... 

Paul percibió mi incomodidad y después de un momento cortés 
me preguntó si tenía automóvil. Al haber apenas terminado el libro El cie-
lo protector, pensé que era como preguntarle a un habitante del Sahara si 
conoce la ubicación del oasis más cercano. En Los Ángeles todos mane-
jan. Él estaba aburrido, yo tenía auto, entonces efectuamos un escape al 
Shangri-La, su hotel en Santa Mónica. Fue durante esas horas de camino 
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donde recibí la introducción inimitable de Bowles a Marruecos. El mito 
del lugar o el lugar como mito, narrado por Paul Bowles. En ese momen-
to creí al igual que el día de hoy, que El cielo protector cambió el curso de 
mi vida. Fue la psicología de la novela o quizá la filosofía de los persona-
jes de Bowles que me revelaron una forma de pensar el mundo que nun-
ca se me había ocurrido.

En aquellos días lo llamábamos “existencial”, y quizá Paul era un exis-
tencialista, un personaje salido de Camus o Sartre. Ambos escritores que él 
llamaba amigos. Creo que lo que atraía a escritores como William Burroughs, 
Jean Genet, Tennessee Williams, Truman Capote, Allen Ginsberg, así como 
a músicos como Mick Jagger y Sting, era un enigma básico de su persona-
lidad. Eran seducidos por la mística de un verdadero ex patriota.

Mientras nos dirigíamos del valle hacia el Pacífico aprendí sobre la 
existencia de varias hermandades bur-bur, la música del Sahara, la vida 
en las calles de Tánger, la Central de Café, el té de menta servido en co-
pas, la extraordinaria sopa llamada harira servida de grandes ollas duran-
te el atardecer en el Zoco Chico, después de que se ha disparado el cañón 
durante el Ramadán.

Paul también describió a varios tangerinos más vívidos que habita-
ban la Montaña Vieja ubicada en las afueras del centro de Tánger.

Antes de que se bajara del auto, le pedí que firmara mi copia de su no-
vela, que de casualidad estaba en el asiento trasero. ¡Quién lo hubiera pen-
sado! Abrió el libro y escribió: “Las cosas no suceden; depende con quién 
vienen”. Qué profética resultó esa dedicatoria. No tengo ni que decirlo, seguí 
a Bowles a África del Norte y pasé dos extraordinarios años allá; años que 
resultaron ser mis estudios de posgrado; leyendo muchas novelas, historias 
y poemas, siempre de autores internacionales contemporáneos. 

Después de cenar tomaba el ELB nocturno, como llamaba al “Exa-
men de Literatura de Bowles”, cuando Paul me examinaba sobre libros. 
James Purdy, Juan Rulfo –le encantaba Pedro Páramo–, Cortázar y todo lo 
de Borges, quien célebremente dijo: “Siempre he imaginado que el paraíso 
sería un especie de biblioteca”. Hasta ese momento yo había sido un lec-
tor flojo. Paul me presionó a leer con empeño. Como señala un persona-
je de una de sus historias: “Los ojos quieren dormir, pero la cabeza no es 
ningún colchón”. Por las tardes durante el tiempo que viví ahí, a menudo 
Paul y yo tomábamos largos paseos por los acantilados con vista al Estre-
cho de Gibraltar. En uno de esos paseos, Paul me preguntó si tendría inte-
rés en editar una revista literaria que había financiado, pero únicamente 
el primer ejemplar. Paul era famoso por tacaño. Pagó novecientos dóla-

Daniel Halpern

10

VI_Foro.indb   10 22/10/08   16:38:57



res para el primer ejemplar, que en realidad era mucho más de lo que hoy 
son novecientos dólares, especialmente en moneda estadounidense. Dijo 
que iba a ser internacional y que la llamaríamos Atlas, pero yo me opu-
se porque para mí, al haber crecido en las playas de Santa Mónica, Atlas 
era una revista cuestionable de culturismo. Entonces Paul probó con An-
taeus, un luchador mitológico de África del Norte. En ese momento yo no 
estaba familiarizado con esta mitología, pero tampoco estaba realmente 
seguro de lo que era una revista literaria. Así es como empezó.

Gracias a Paul empecé con un sentido internacional de las cosas. 
Además, gracias a él, lo que resulta ser la única obviedad en mi vida pro-
fesional es la dedicatoria que escribió en El cielo protector, en Santa Mó-
nica. Para mí y para Ecco dependería de quién se presentara, sin duda 
presagió la historia de Ecco.

También contenía un mensaje sutil que otra persona tendría que 
presentarse para que Antaeus sobreviviera más allá de su primer ejem-
plar, puesto que no había financiamiento para el segundo.

Me fui de Tánger e inicié mi búsqueda con el fin de recaudar dine-
ro para la revista. La búsqueda inició en Venecia. Paul me había dado una 
carta de presentación dirigida a Peggy Guggenheim, quien creyó que po-
dría estar dispuesta a financiar la revista. Fui a su palazzo en el Gran Canal 
y toqué la puerta. Apareció su asistente y me dijo que la señorita Gugg-
enheim no recibía visitas. Saqué rápidamente la carta de Paul, se la di y 
desapareció con ella. Finalmente regresó y me guió hacia el techo donde 
Peggy estaba tomando el sol. Hablamos durante un par de horas y después 
me preguntó si quería tomar un paseo en su góndola chofereada para ver 
algunas de las iglesias secretas de Venecia y hacer algunas compras. Me 
encantó la idea de hacer compras en una góndola, en Venecia.

Nunca he sido bueno para pedir dinero, así que intenté imaginar 
alguna forma para poderme quedar uno o dos días más para que se me 
ocurriera cómo pedirle financiamiento para la revista, ganar algo más de 
tiempo. Hasta consideré caerme de la góndola al Gran Canal, lo que ha-
bría hecho imposible que me fuera, pero antes de aventarme al turbio 
cuerpo de agua, Peggy me dijo que tenía un gran problema. Su problema 
resultó ser mi solución. Al parecer el chef de Peggy había renunciado esa 
mañana y ella iba a dar una cena para doce de sus amigos a la siguiente 
noche. ¿Quién podría cocinar con tan poca antelación? Era mi oportuni-
dad, le dije: “Bueno, yo lo puedo hacer. Un banquete marroquí para us-
ted y sus invitados”. Ella parecía confiada. Yo más o menos sabía cocinar. 
Había aprendido de los amigos marroquíes de Paul. Así que ahí mismo, 

Conferencia magistral de apertura

11

VI_Foro.indb   11 22/10/08   16:38:57



en el Gran Canal, acordamos cuál sería el menú. Mi tajín tangerino impli-
caba algunos problemas, por ejemplo, ¿qué tan fácil creen que haya sido 
encontrar comino en Venecia en 1970? Después de una búsqueda de dos 
horas, Peggy finalmente se estacionó atrás de un restaurante en el Pala-
cio Greety, donde su amigo, el chef, de alguna manera tenía un paquete. 
En ese entonces, comino viejo, pero comino, y uno de los dos ingredien-
tes principales de mi platillo marroquí. El segundo, cilantro, sin duda es-
taba fuera de toda consideración.

Era la hora de la cena. Mi tajín de pollo con ciruela pasa y cebolla, 
sazonado con jengibre, canela y comino, sin cilantro, estaba listo. Peggy 
me sentó entre una hermosa joyera veneciana y –todavía sigo asombrado– 
Ezra Pound. Yo no sabía que vendría y estaba impactado por el estrellato. 
Platiqué con la hermosa joyera sentada a mi izquierda, pero únicamen-
te estaba consciente –bueno, quizá no únicamente– de estar tan cerca de 
Ezra Pound, quien comió lentamente y miró hacia el frente.

Después de un par de copas de Amarone, volteé a él y dije: “Mire, 
yo sé que ya no habla, pero una vez nos conocimos en un vaporetto hace 
mucho tiempo”. Él permaneció en silencio. La verdad es que sí lo había 
conocido. Fue en una noche a mediados de diciembre; había un hom-
bre mayor sentado a mi lado en el barco viendo cómo yo intentaba con-
tar un verso silábico con mis dedos. Volteé a verlo. Era el retrato de Pound 
que aparecía en su libro Personae, con los ojos coloreados, firme, y ahí sin 
saber qué decir le pregunté lo primero que se me ocurrió; le pregunté si 
hablaba inglés. Los ojos, azules, graciosos y aburridos me vieron por un 
momento. “Nope”, contestó en un inglés perfecto, manteniendo las co-
sas sencillas entre nosotros.

En la mesa de Peggy la mirada de Pound permanecía igual y des-
pués volteó hacia mí. En realidad estaba viendo a la hermosa joyera a mi 
izquierda y dijo muy claramente: “Sí, pero sabes, ¡ése no era yo!” A Pound 
le encantaban los modismos.

Nunca le pedí el dinero a Peggy y nunca recibí nada, pero nos hici-
mos amigos durante el resto de su vida.

Después de Venecia fui a Nueva York para continuar mi búsqueda 
indirecta de financiamiento. Llegó en la forma de un cheque de suscrip-
ción de Drew Heinz que mostraba la variedad de 57 logotipos en su papele-
ría; ésa es la catsup Heinz. Le escribí explicándole que tenía que regresarle 
sus ocho dólares de suscripción porque no había siguiente ejemplar. A la 
siguiente semana se presentaron en mi puerta un coche, un chofer y un 
cheque con mayor cantidad para cubrir los gastos del segundo ejemplar, 
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junto con una invitación a una pequeña reunión en su departamento en 
East River, donde podíamos conocernos y discutir la revista.

Vestido con unos pantalones de mezclilla y una camiseta oscura de 
atuendo tangerino, me guiaron hacia una galería donde inmediatamente 
iniciaba una grandiosa escalera que desembocaba en una fiesta con cien-
tos de invitados; un evento de etiqueta. Cuando pasaron platicando a mi 
lado por las escaleras, Rockefeller y Lindsey, el gobernador y alcalde de 
Nueva York de ese entonces, yo empecé a bajar, pero una bandeja de pla-
ta con bebidas que subía atrás de mí, me hizo imposible regresar.

Entré a la fiesta y ahí estaba Truman Capote dormido sobre el pe-
cho de Lillian Hellman. Pasé junto a la princesa Margarita que hablaba 
con Alec Guinness y la escuché decir: “Bueno, Alec, ¡no soy ninguna ca-
tólica romana!”. Eso fue realmente gracioso, quiero decir, que la princesa 
Margarita dijera que no era católica romana. Si no hubiera sido por An-
nata Adler, la única persona que conocía y su pareja Warren Beatty, hu-
biera salido huyendo. No conocí a Drew esa noche, pero fue el verdadero 
inicio de Ecco y de Antaeus.

Finalmente nos conocimos Drew y yo; ella financiaría la revista si 
yo iniciaba una pequeña editorial que ella quería llamar Ecco. Organizó 
una reunión con el director de Viking, quien acordó distribuir nuestros li-
bros y darme una educación editorial por medio de su editor, quien hizo 
lo mejor que pudo para proporcionarme un poco de las herramientas 
que necesitaría para dirigir una editorial de libros. Drew y yo trabajamos 
juntos por más de veinte años productivos. La historia de Ecco está llena 
de extrañas alianzas como lo predijo Paul. La editorial se fundó en 1971 y 
ha prosperado por muchos años. Tanto Antaeus como Ecco se deben en 
gran parte a la sabiduría y paciencia de mi esposa, una escritora y aboga-
da llamada Jeanne Wilmot, quien le dio forma a Ecco, un arduo trabajo 
guiado por su propia visión de aquello en lo que podría convertirse Ecco. 
Sacó a Ecco de su trance adormilado y sin ganancias, a menudo amena-
zándome con recortes presupuestarios, y nos hizo una empresa real, apta 
para las palabras literarias.

Pagos por derechos de autor: siempre algo grande para una edito-
rial pequeña. Los pagos por derechos que hice desde que se fundó Ecco 
en 1971 hasta el momento en que la vendí, en 1999, oscilaban desde cien 
dólares, que pagué por los derechos de autor de El cielo protector, hasta 
tres mil dólares, la cantidad más alta que pagamos, y eso probablemente 
fue un error porque pensamos que estábamos haciendo algo grande con 
el libro que compramos, cuyo nombre no diré. “Siempre mantente en lo 
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que conoces”, no sabíamos eso. Aun así, tres mil dólares, ¿cómo te pue-
des equivocar tanto?

Compramos lo que ninguna otra editorial comercial quería, pero 
me gusta pensar que estos libros en ocasiones eran mejores que los que 
no podíamos pagar, que descubrimos algo profundo en un libro que las 
otras editoriales no vieron. Claro que esto es sólo mi opinión. Busqué 
nuevos títulos en las ferias de libros de Fráncfort y Londres y encontré 
muchos y lo más importante, en el camino formé muchas relaciones du-
raderas con editoriales extranjeras.

Siempre he sentido que las editoriales europeas y latinoamerica-
nas son más parecidas a las editoriales pequeñas estadounidenses, en la 
forma en que publican sus libros, lo que quiere decir que los leen. Esas 
primeras ferias de libros en Fráncfort fueron críticas para el desarrollo 
del catálogo de Ecco.

Al hablar con editores en Europa, Sudamérica y Asia empecé a en-
tender el grado en que los lectores estadounidenses son aislacionistas, 
atrapados en su propia sensibilidad. Lo que proporcionaban las editoria-
les extranjeras por medio de sus catálogos no sólo era una revelación de 
la forma en la que otros en el mundo ven sus vidas; vidas que a menudo 
parecen extrañas a los estadounidenses, pero también la forma en que el 
resto del mundo percibe a Estados Unidos.

Estas relaciones editoriales se convirtieron en relaciones persona-
les y muchas se remontan a treinta años. Han permitido que Ecco y yo 
nos sintamos parte de una comunidad literaria internacional. Yo creía en 
la importancia de la literatura seria, no-comercial, cuando inicié Ecco en 
los años setenta; me sentía obligado a recordarme a mí mismo y a otros 
del lugar que ocupa la literatura en el mundo. Es la razón por la que fundé 
Ecco y continúa siendo la razón por la que sigo en la industria. Qué me-
jor ocupación que ofrecerle al mundo valiosos libros de poetas y escrito-
res estadounidenses e internacionales.

Para las editoriales independientes, la pregunta siempre gira alre-
dedor de algo parecido a “por qué los publicistas no acogen cierta lite-
ratura”; libros cuyas vidas duran más que el tiempo que toma leerlos... y 
¿por qué leerlos? Y además, ¿alguien los lee? Por supuesto que nosotros. 
Éstos son los libros que han soportado la mano erosiva del tiempo; libros 
que todavía permanecen en la repisa del corazón.

Como editores y libreros, maestros y padres, somos responsables 
de ayudar a la gente a descubrir lo que existe para leer. ¿Qué haría la di-
ferencia? ¿Qué podría cambiar lo que sentimos de nosotros mismos y del 
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mundo que heredaremos? Esa misión lleva la raíz de algo que en pocas 
ocasiones encontramos el momento para discutir. Un libro verdadera-
mente genial dura por siglos humanos, mientras que dos millones de co-
pias de un best seller de suspenso, lo que Neruda llamaba “un libro fácil”, 
dura apenas una temporada.

Consideremos la poesía: hacemos a un lado la poesía en la vida co-
tidiana, pero acudimos a ella cuando las emociones son febriles, cuando 
nos visitan los extremos emocionales: el amor, la pérdida, las partidas, las 
llegadas; y toda denominación de celebración, metafórica o literal, cuan-
do sentimientos verdaderos golpean nuestra psique mortal.

Durante los ritos de paso y los periodos de transición vemos al ver-
so como el vehículo de transporte preferido para nuestros sentimientos; 
rodándolos a toda costa hacia el exterior, donde pueden ser experimen-
tados y enfrentados. Muchos autores han tenido buenos pensamientos 
sobre el valor de la literatura seria.

El difunto Joseph Brodsky escribió: “La poesía es la última defen-
sa contra la vulgaridad del corazón humano”. Marianne Moore escribió: 
“Uno descubre en la poesía un lugar para lo genuino”. Y Pablo Neruda 
agregó: “Los libros que te ayudan más son aquéllos que te hacen pensar 
más. La forma más difícil de aprender es leer un libro fácil, pero un gran 
libro que viene de un gran pensador es un barco de pensamiento, pro-
fundamente cargado de verdad y belleza”. ¡Excelente cita de Neruda! De 
alguna manera me adelanté a la cita de Neruda con esa referencia al prin-
cipio, no sé cómo sucedió.

Los caminos secundarios del arte y del comercio a menudo han 
transcurrido paralelamente; han mantenido una especie de relación dis-
tante, unidos únicamente cuando uno considera útil al otro. Nunca ha 
sido fácil publicar literatura seria, no-comercial. Primero que nada, tie-
nes que creer que en realidad la has identificado. Después, estar dispues-
to a apoyarla, aun cuando en un principio las personas no la entienden. 
Después, tienes que mantener un compromiso con esos libros de valor 
duradero que probablemente nunca logren el tipo de ventas que hacen 
sonreír a los empresarios. Sin embargo, muchos de nosotros entramos a 
este medio comprometidos con la idea de que nuestro trabajo era encon-
trar libros que se seguirían leyendo mucho después de que se anunciara 
la lista de best sellers de la semana. Y después tenemos que encontrar la 
manera de ganarnos la vida en esta noble profesión.

Lo que también asegura la longevidad de los libros como los cono-
cemos, más allá de lo que contienen, es el hecho físico del objeto escrito, 
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es decir, del libro; al final puede ser el aspecto central que permite su su-
pervivencia. Leer es un acto físico; el manejo del libro, el placer de toda 
la molestia de perder tu lugar, las acumuladas manchas de café, las ano-
taciones colocadas con pasión en el margen, quizás unos cuantos reca-
dos en las últimas páginas redescubiertos veinte años después, el teléfono 
de alguien. Es en parte la forma en que recordamos un libro determina-
do: una portada verde, un lomo burdeos, una ilustración enterrada en 
una novela de quinientas páginas, una frase excepcional subrayada. És-
tas son las páginas con las que hemos viajado; las ediciones rústicas que 
se han convertido en nuestro pasado. Los libros contienen sentidos, de-
talles, manchas y marcaciones que son pruebas de nuestro vivir a través 
de sus páginas, de haber estado ahí. Creo que ésta es básicamente la vi-
sión de la mayoría de las editoriales independientes.

¿Hacia dónde estaban destinadas? Es una visión radical, incluso 
en ocasiones destructiva en su independencia esperanzada, pero es una 
visión satisfactoria; siempre y cuando en realidad exista una visión que 
realizar. Fue Julio Cortázar quien preguntó: “¿Para qué sirve un autor si 
no puede destruir literatura?” ¿Para qué servimos si no ayudamos lo me-
jor que podamos en esa destrucción? Espero que nosotros en Ecco haya-
mos hecho nuestra parte.

No creo que los libros vayan a desaparecer en nuestras vidas. El libro 
verdadero se va a defender de su primo lejano, el libro virtual, el e-book, 
el libro electrónico, incluso en este nuevo mundo salvaje de alta tecno-
logía. Recuerden que solamente fue hace poco años que el CD-ROM iba 
a convertir a los libros en especies en peligro de extinción. ¿Cuál es el fó-
sil ahora?

Hablando de que las editoriales hagan lo correcto, me siento obli-
gado a incluir unos versos de la poesía de Robert Hass, quien acaba de 
ganar el Premio Nacional del Libro. Es un poema en realidad sobre la fide-
lidad, pero aquí lo empleo como una metáfora del compromiso continuo 
hacia la literatura. Sólo unos versos que dicen: “Ella le dice reflexionan-
do: ‘Si en algún momento me dejas y te casas con una mujer más joven y 
tienes otro bebé, te clavaré un cuchillo en el corazón’. Están en la cama, 
así que ella se sube en su pecho y lo mira directamente a los ojos. ‘¿En-
tiendes? En tu corazón’”.

Empezamos simplemente publicando cinco o seis libros al año, 
unas cuantas colecciones de poesía, reimpresiones, cosas que a nadie 
más le interesaban, como Elizabeth Lowell, Sybille Bedford, Cesare Pave-
se y Cela. Hicimos un pequeño libro, el regreso de Cela, pero era demasia-
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do trabajo. Yo era el único empleado trabajando desde mi departamento, 
responsable solamente de mi gato birmano y mi conciencia.

Finalmente necesitamos una oficina y un asistente, y ya saben a 
qué lleva eso, a una oficina más grande y otro asistente. Y después, más 
libros en el catálogo y pronto, el contador coloca su escritorio a un lado 
del tuyo. Siempre es un día triste para nosotros, porque pensamos muy 
diferente. Los contadores entran, ven nuestros libros y dicen: “Podemos 
resolver esto, lo único que tienen que hacer es aumentar el precio del li-
bro de veinticinco dólares por una primera novela a treinta y cinco dóla-
res”. ¡Así que ésa es una idea muy buena!

Cuando Penguin compró Viking, Ecco se mudó a Norton, que tra-
bajaba como una especie de editorial pequeña, excepto que usaban y to-
davía usan, corbatas imponentes, que nosotros en Ecco jamás usaríamos. 
Distribuyeron nuestros libros por casi veinticinco años y tuvimos una ex-
celente relación con ellos. Son una gran editorial.

Como mencioné anteriormente, las editoriales internacionales 
que conocí durante el camino se parecían más a mí, a lo que estaba ha-
ciendo en Ecco, más que mis amigos de las editoriales estadounidenses. 
Compartíamos una sensibilidad y un compromiso que en ese momento 
me ayudó a justificar el sentirme marginado del duro y resistente mer-
cado de ventas de libros en Estados Unidos. Además, por medio de estas 
relaciones encontré libros que jamás habrían llegado a las orillas de Es-
tados Unidos.

La vida cotidiana como una editorial independiente era como ser 
un adolescente intelectual que rehúsa el subsidio del gobierno aun con 
una familia que sostener. ¿Cuáles son las preocupaciones de una edito-
rial pequeña? Bueno, éstos son los problemas: explicarle a tu familia por 
qué no tienes un empleo real, ése es difícil; juntar la nómina, ése te man-
tiene despierto por las noches; hacer ofertas decepcionantes a los agen-
tes que sólo trabajan con cifras de seis dígitos; llegar tan anticipadamente 
con un agente, que todavía ni se le ocurre el libro al escritor; llevarse bien 
con los agentes que siempre se preguntan: “¿Por qué quiero vender este 
libro a una editorial pequeña otra vez?”.

Ecco era el niño con buena personalidad, pero no con la apariencia 
de un millón de dólares. Sin embargo, lo más importante, estaba empe-
zando a comprar libros para rellenar los agujeros financieros, no el vacío 
en mi corazón. Al mismo tiempo, hacia finales de los noventa era imposi-
ble conseguir espacio en las cadenas, puesto que no podíamos pagar los 
cooperativos o cualquier otra exposición inmobiliaria. Todavía estábamos 
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publicando trabajos literarios importantes, eso creo, pero como no tenía-
mos los recursos para comercializarlos correctamente, sentía que en últi-
ma instancia estábamos perjudicando a los autores. Ése fue el tipo de lugar 
bajo al que llegamos tratando de publicar demasiados libros, tratando de 
publicar libros que realmente no queríamos y no poder hacer lo correcto 
para los libros que sí queríamos. Cada mes se hacía más difícil.

Entrar a HarperCollins. 
Un día estaba comiendo con mi vieja amiga, Jane Friedman, a quien 

acababan de nombrar directora internacional de HarperCollins, que se 
convirtió en una editorial global de la noche a la mañana. Durante ese al-
muerzo, me preguntó sin un tono de ironía, sobre un plato caro de verduras 
recocidas, cómo iban las cosas en el mundo de las editoriales indepen-
dientes. Sin esperar una respuesta, Jane, una fuerza de la naturaleza y una 
directora editorial muy atípica continuó: “Bueno, entonces quizá debas 
considerar formar parte de una casa editorial más grande, como la mía”. 
Como anticipó Bowle: depende con quién se presentan.

Así que se dio esta transición y heredé una nueva familia grande en 
HarperCollins, que se las arregló para enseñarle a este perro con algunos 
años de experiencia bajo su collar, unos cuantos trucos nuevos.

No quiero decir que mi matrimonio con HarperCollins sea la rela-
ción correcta para todas las editoriales pequeñas. Cada hombre tiene que 
conocer a su propia mujer y viceversa, pero HarperCollins y Ecco han lo-
grado establecer un poro más profundo, que ha hecho a la nueva Ecco 
una empresa viable. He tenido la buena fortuna de poder dirigir a Ecco 
como una editorial independiente, dentro del poderoso buque nodriza de 
HarperCollins, lo que significa que podemos trabajar con autores como lo 
hacíamos antes, de forma directa y sencilla, pero tenemos la potencia de 
fuego del buque grande en el puerto, que nos da apoyo en las cadenas y 
en la mercadotecnia cuando lo necesitamos, como hacerle espacio a una 
primera novela, una traducción vieja, una colección de historias, incluso 
un título de no ficción de escasa importancia.

Aprecio la verdadera independencia que la nueva relación le ha ofre-
cido a Ecco. Al mismo tiempo, tuve el cuidado de no permitir que Ecco ter-
minara como el gueto literario de HarperCollins, separado de la entidad 
superior, es decir, quería lo mejor de ambos mundos. Fui el primogénito 
y tenía tres hermanas muy egoístas. Quería estar cerca, pero no demasia-
do cerca. Como escribió Calvino: “La fuerza del ermitaño se mide no por 
lo lejos que se ha ido a vivir, sino por la distancia que necesita para sepa-
rarse de la ciudad, sin nunca perderla de vista”.

Daniel Halpern
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Cuando llegué a HarperCollins me di cuenta de que no tenía la me-
nor idea sobre este tipo de editorial. Por ejemplo, la extraordinaria insti-
tución llamada reuniones. Detesto las reuniones. Y además, no usaba el 
correo electrónico. Para el momento en que me di cuenta que ya tenía 
uno, había acumulado como mil correos. Como editor tomé una decisión 
ejecutiva: subraya, borra, empieza uno nuevo.

Durante una noche de copas le dije a Jane que había mucho que 
aprender sobre todos los diferentes departamentos y las distintas manos 
que se requieren para publicar el mismo libro que yo hacía con un puño 
de personas dedicadas en el viejo Ecco. Jane me dijo, y quizá es lo más 
importante que jamás me hayan dicho en el mundo editorial: “Si no es-
tás seguro de algo, no preguntes”. Tienes que meditarlo. Yo tardé alrede-
dor de tres años en entenderlo. Ciertamente, muy sabia. 

Cuando se supo la noticia de que mudábamos Ecco a HarperCo-
llins, la gente me preguntó si yo iba a poder hacer lo mismo que había es-
tado haciendo. “¡Claro!” les contesté... pero, ¿por qué querría?” Intentar 
comprar libros por diminutas cantidades harta, yo quería intentar cosas 
que no había podido hacer en mis primeros veinticinco años. Mi objetivo 
era continuar el programa que había establecido en Ecco con reimpresio-
nes, títulos agotados, poesía, colecciones de historias, etcétera. Además 
habíamos creado líneas de libros que no se podían hacer sin dinero por 
adelantado. El dinero necesario para pagarles a las personas para que es-
cribieran los libros que quería publicar. Así que desarrollamos un catálogo 
de no ficción que incluía ciencia e historia, temas de actualidad y memo-
rias; incluso libros de cocina... quizá especialmente libros de cocina. Tie-
nes que comer, más vale comer sano.

Ha sido una curva empinada de aprendizaje que he hallado reju-
venecedora, una nueva educación. Ahora, cuando me vuelven a pregun-
tar qué aportó Ecco a HarperCollins puedo decir que aportamos poco y 
en 1999 ¡eso era mucho! Expandimos las acciones en el mercado al am-
pliar el programa de publicaciones, que era el objetivo de Jane. Además, 
espero haber hecho de HarperCollins un lugar aún mejor para publicar, 
ya sea en Ecco o en cualquier otra marca de ellos. La belleza de esta fusión 
es que encajamos y nos paramos por separado simultáneamente. Pode-
mos publicar a Simon Schama y Patti Smith y podemos publicar a María 
Elena Cruz Varela y Tomas Transtromer. 

En realidad jamás he tocado el tema de las traducciones de libros en 
Estados Unidos, no es un tema alegre. Recientemente dije en la Cumbre 
de Traducciones en Miami que no es ningún secreto que la publicación de 
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libros traducidos es una tarea difícil. ¡Un misterio, en realidad! El conoci-
miento que adquirí es que la gente no compra traducciones, con muy po-
cas excepciones notables. Sin embargo, no estoy seguro de que un lector 
entre en una librería e instintivamente aparte la mirada de libros traduci-
dos al inglés. Como dije, eso conllevaría algún tipo raro de tropo darvinia-
no, que no creo que exista. Dicho eso, debe haber alguna verdad, dadas las 
cifras de ventas, en la falta de atención que reciben estos libros.

Afortunadamente, la mayoría de las editoriales serias encuentran 
formas de al menos publicar un puño de libros traducidos al año. Los lec-
tores en Estados Unidos como en cualquier otro país, necesitan escuchar 
las voces de otros, ya sea ficción o no ficción. Ha sido un privilegio formar 
alianzas con editoriales y editores internacionales, y aprender sobre libros 
que son importantes para ellos y después llevar algunos de ellos a Ecco. Con 
ese fin iniciamos una serie llamada “Ecco Siete”. El nombre lo proporcio-
nó mi hija más grande, Lily, de trece años, a quien se le ocurrió una noche 
mientras yo luchaba con nombres como Ecco Internacional. Le pregunté 
que por qué Ecco Siete y su respuesta, muy de adolescente, fue algo como: 
“Papá, tú fuiste a la preparatoria, ¿no? Siete... ¡como en los siete continen-
tes!” Vive y aprende. Ecco Siete está dedicada a la literatura de otros países. 
Esperamos convencer a los periódicos, las reseñas de libros y las revistas 
de Estados Unidos para que incluyan estos libros en una forma consisten-
te y continua. Queremos animar a las librerías a que hagan destacar estos 
libros, a trabajar en colaboración con las editoriales para identificar y ex-
pandir el público de la literatura extranjera. Ecco Siete va de la mano con 
nuestro programa de retraducir los clásicos de otras lenguas.

Ecco ha pasado por muchas transformaciones desde nuestro pri-
mer año, en 1971. De seguro hemos crecido en términos de ingresos bru-
tos, pero también hemos crecido en muchas otras formas.

Ahora en HarperCollins tenemos la oportunidad de ofrecer libros 
buenos a muchas personas; una tarea que se ha hecho más difícil para 
las editoriales independientes al pasar de los años. Yo sin duda lo viví ha-
cia el final del periodo cuando vendí Ecco. No me estoy quejando de esos 
años, aprecio cada uno de ellos, pero estoy casi seguro de que no quiero 
regresar a ese tiempo.

Continuamos encontrando métodos ingeniosos e imaginativos de 
difundir la buena palabra, ya sea en línea, promoción temprana en las li-
brerías, artículos sobre los libros, contacto directo con las editoriales y 
los libreros independientes; lo que sea necesario para crear la magia de 
vender libros.

Daniel Halpern
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Todavía estamos aprendiendo. Lo que sí sabemos es que un éxito 
en este negocio nunca garantiza otro. Es un negocio que constantemente 
necesita reinventarse, que es el mandato que tratamos de hacer nuestro. 
Es lo que nos hace regresar al trabajo cada mañana, emocionados por le-
vantar la batuta de la industria editorial y llevarla un poco más lejos. 

Para concluir, quiero decir que en lo que sea que haya evoluciona-
do Ecco en estos últimos treinta años, es gracias a cada uno de los autores 
que confiaron en nosotros con sus trabajos. Milosz, Calvino, Paul Bowles, 
Joyce, Carol Oates, Cormac McCarthy... todo es gracias a ellos. Ellos son 
la razón por la que estamos aquí en Guadalajara. Estoy feliz de estar aquí 
para reconocer y celebrar la publicación de los libros de todas las edito-
riales presentes. Además, especialmente feliz por formar parte del mundo 
del libro hispano. Estoy consciente de que todas las editoriales presen-
tes tienen sus propias historias, su propio camino por el cual los guió la 
musa editorial. Gracias por permitirme compartir el mío.

Me parece apropiado cerrar con otra pequeña cita de Borges. Tengo 
que hacerlo, es su noción sobre las editoriales exitosas. Escribió: “Cuan-
do publiqué mi primer libro, no lo envié a las librerías o a otros escrito-
res. Sólo les di copias a mis amigos. En aquellos días, nadie pensaba en 
términos de fracasos o éxitos en las ventas de libros. Veíamos a la litera-
tura como una suerte de destino”.
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Presentación del concepto y cuestiones operativas: 

una mirada desde la edición independiente

Pablo Harari

Por un lado, haré referencia a un fenómeno nuevo (al menos la fuerza con 
que se está dando es nueva), que es el movimiento asociativo de editores 
independientes. Se están organizando editores independientes con bas-
tante pujanza, particularmente en América Latina. 

Y, por otro lado, compartiré con ustedes las dificultades de organiza-
ción, de trabajo conjunto y de producción que hemos encontrado en el ca-
mino, asociados cooperativamente en redes de editores independientes.

Compartiré con ustedes dos experiencias que yo conozco des-
de adentro. Una es Editores Independientes, una asociación de cuatro 
editoriales que existe desde hace casi 10 años, y el otro es la Alianza de 
Editores Independientes, una organización que coordina 414 editoria-
les de 40 países. 

Pero antes de entrar en el tema, quiero decirles desde dónde miro yo 
esto, desde dónde hablo, para que ustedes evalúen mi manera de pensar.

Fundamos Ediciones Trilce hace 22 años, y ahora publicamos en-
tre 35 y 45 títulos al año. Es una de las pocas editoriales del Uruguay, país 
de un poco más de tres millones de habitantes, con un alto índice de de-
sarrollo humano, el tercero de América Latina, y cada vez con menos lec-
tores. Creo que es un problema que compartimos con el Primer Mundo. 
Es una editorial independiente. 

En la conferencia magistral de apertura escuchamos la palabra “edi-
tor independiente”. Voy a dar la definición que usamos. 

Redes y alianzas: 
concepto general y marco jurídico

Lectura informativa
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Para nosotros, una editorial independiente no forma parte de un 
grupo empresarial ni de una organización política, religiosa o de otro tipo, 
de modo que la independencia económica y jurídica está en la base de la 
autonomía para decidir qué editar. Además, hay elementos comunes a los 
editores independientes que van más allá de lo empresarial, podríamos de-
cir que son elementos políticos, en el sentido más amplio del término. 

Las editoriales independientes tienen un compromiso ciudadano 
con la realidad en la cual están insertas. Esto las lleva a tomar en cuen-
ta aspectos culturales y sociales, y a reflejar en sus decisiones editoriales 
ese compromiso, es decir, valoran, cuando deciden hacer sus libros, más 
esos aspectos que los mercantiles. 

Me llamó la atención la expresión que usó Halpern, cuando dijo “li-
teratura no comercial”, que al menos en inglés se debe usar, pero muchos 
de nosotros no la usamos. Editamos libros de literatura, punto. 

Es decir, se trata de ver el valor intrínseco de lo que estamos publi-
cando por arriba de las cuestiones comerciales y mercantiles. Pero somos 
empresas y tenemos que buscar un equilibrio, de otro modo no existiría-
mos y no haríamos más libros y eso, el imprescindible equilibrio, en ge-
neral se logra con una rentabilidad bastante baja. 

Muchas de las editoriales independientes son, al decir de André 
Schiffrin, editoriales sin fines de lucro que buscan la sustentabilidad. La 
decisión de lo que se edita no pasa inexorablemente por la rentabilidad.

Algunos piensan que las editoriales con esas características no pue-
den sobrevivir. Probablemente haya condiciones que les impidan sobrevi-
vir, como la concentración editorial que vivimos hoy en día, lógicamente, 
pero nuestra experiencia es que sí pueden sobrevivir.

Si alguno de ustedes estuvo ayer en el homenaje a Christian Bourgois, 
su mujer decía cómo había salido de la última feria de Buenos Aires, muy ani-
mada y muy contenta de ver la pujanza de editoriales jóvenes y nuevas edito-
riales que ella veía en América Latina. A eso me refiero, a esa fuerza que existe 
hoy en día de nuevas editoriales jóvenes, en general, e independientes. 

Cierro el paréntesis, perdón que fue extenso, y comienzo a platicar 
de los dos casos que quiero compartir con ustedes, el de Editores Inde-
pendientes y el de la Alianza de Editores Independientes. 

Quiero explicar que, cuando creamos Editores Independientes, en 
1998, la expresión “editor independiente” era bastante original. Por eso 
el nombre hoy en día ya no sirve, nos llamamos editores independientes, 
que no quiere decir mucho, porque se utiliza mucho más, pero no supi-
mos encontrar otro nombre, ni quisimos buscarlo.

Redes y alianzas: concepto general y marco jurídico
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Editores Independientes está formada por cuatro editoriales pro-
fesionales: Ediciones Era, de México; Lom Ediciones, de Chile; Txalaparta 
Editorial, del País Vasco, España; y Ediciones Trilce, de Uruguay. 

Comenzamos un proceso lento, en el año 98, intercambiando ideas, 
buscando una modalidad común de encarar el trabajo editorial y con un 
principio, digamos, que era el de preservar la total independencia de cada 
uno de nosotros. 

Al día de hoy tenemos 123 coediciones de 55 títulos, y una colec-
ción de bolsillo que recién empieza, con 20 títulos. 

La manera en que coeditamos no es vertical, nos reunimos, mos-
tramos lo que tenemos y si uno dice: “Ah, me interesa, lo hago contigo”, 
se hacen de a dos, de a tres o los cuatro. 

Por ejemplo, el libro de André Schiffrin lo hicimos los tres de Amé-
rica Latina (en España no lo pudo hacer Txalaparta porque ya lo tenía una 
editorial española). Un libro de Immanuel Wallerstein lo hicimos los cua-
tro. Y muchos otros los hemos hecho de a uno, de a dos, de a tres. 

En el punto de partida de nuestro pequeño grupo de editores, tuvo 
lugar un análisis profundo de los riesgos en que se encontraba la edición 
independiente, enfrentada a la ofensiva empresarial de la industria españo-
la en América Latina. Estoy hablando de los años ochenta y noventa. Real-
mente se hacía difícil para nosotros. Y constatamos que en las condiciones 
del mercado, la mejor manera de que nuestros títulos y nuestros autores 
salieran de nuestros países no era exportando libros, sino coeditando. 

Las dificultades del transporte, envío de libros, comercialización, 
las conocen seguramente todos ustedes, todos nosotros tenemos expe-
riencia en hacerlo, probablemente con más fracasos que éxitos. Llegamos 
a la conclusión de que lo mejor era coeditar, de manera que nos presen-
tamos nuestros libros, nos reunimos una vez al año, discutimos qué es lo 
que existe, ponemos sobre la mesa los proyectos que tenemos y los va-
mos encarando de una manera común. 

Los autores ven que sus obras están editadas en otros países con 
cariño, con profesionalidad, con una promoción mayor que la que pue-
de hacer un importador; si mandamos el libro, el que lo importa no tiene 
mayor fuerza como para promocionarlo, salvo casos excepcionales. 

De este modo, la editorial que lo edita en su país lo toma como algo 
propio, es propio y lo trabaja de esa manera. Los autores encuentran un 
gran beneficio en eso.

El enriquecimiento que hemos obtenido a partir de esto es muy sig-
nificativo. No solamente con esto de las coediciones, en líneas generales 
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nos hemos enriquecido profesionalmente tanto como hemos mejorado 
nuestros catálogos y hemos aprendido. 

Era es una editorial que tiene 47 años; Trilce tiene 22; Txalaparta, 
20; Lom, 17. Estamos en diferentes territorios. Si bien tenemos la misma 
lengua común (salvo Txalaparta que también edita en euskera), las rea-
lidades son distintas. 

Cuando nos encontramos, intercambiamos experiencias, nos ha-
blamos de las dificultades que tenemos en nuestros países, de los proble-
mas que tenemos en las ferias, de lo que hemos descubierto, y eso, ese 
enriquecimiento profesional, yo creo que vale tanto como las coedicio-
nes que hemos llevado. 

No hubiera sido posible este grupo de Editores Independientes sin 
una manera común de encarar la edición y un mismo discurso en los de-
bates actuales sobre diversidad cultural y bibliodiversidad. Los integran-
tes de Editores Independientes, de estas cuatro editoriales, reflexionamos 
sobre el tema, participamos en muchos foros y justamente hemos sido un 
pequeño motor en el tema de la edición independiente. 

En el año 2000, por ejemplo, promovimos el primer Encuentro de 
Editores Independientes de América Latina, en Gijón, en el marco del Sa-
lón Iberoamericano del Libro. André Schiffrin estuvo allí, pocos meses an-
tes de editar su libro. Ese fue un evento pionero, todavía se lo cita como 
uno de los primeros pasos que, además, funcionó como una cámara de 
resonancia; estuvo la unesco, la oea, la Organización de Estados Ibero-
americanos. En ese tiempo se empezaba a tocar el tema de los editores 
independientes, al punto que tuvimos discusiones sobre qué era ser in-
dependiente.

Fue también un pequeño motor para crear la Alianza de Editores In-
dependientes, que es el segundo caso que quiero compartir con ustedes.

La Alianza de Editores Independientes se creó hace cinco años, tie-
ne un pequeño secretariado ejecutivo en París y, como les decía, agrupa 
76 editoriales y ocho colectivos, en total, 414 editoriales. Por ejemplo, el 
colectivo de editoriales italianas es de más de 100. El Colectivo Libre de 
Brasil son 104, 105 editoriales.

La Alianza se encarga de promover acuerdos comerciales solida-
rios haciendo coediciones, y organiza su trabajo en redes idiomáticas. 
Está la red de habla inglesa, francesa, árabe, español, portugués. Hay 
también editoriales griegas, turcas y persas, pero tienen que integrar-
se a alguna de las redes porque todavía no han podido conformar cada 
una, una red. 

Redes y alianzas: concepto general y marco jurídico
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La Alianza, y el secretariado que la apoya, garantizan la coordina-
ción de los proyectos, anima las redes lingüísticas, edita un boletín infor-
mático y organiza las reuniones de los miembros. 

Esto se financia a partir de la cooperación con diversos organis-
mos que nos permiten reunir a los miembros de la Alianza o de las redes, 
o hacer foros más amplios. Por ejemplo, hace dos años, con el apoyo de 
Cerlalc y la Unión Latina, en el marco de esta misma Feria, hicimos un 
congreso de editores independientes.

Un común denominador es la bibliodiversidad. Para nosotros, este 
concepto está en la base de la acción y de las ideas con las cuales se mue-
ven las editoriales independientes. 

Entendemos la bibliodiversidad como la diversidad cultural aplica-
da al mundo del libro, como eco de la biodiversidad. Se refiere a la nece-
saria diversidad de producciones editoriales, en tanto reflejo de diferentes 
culturas e identidades. No se debe confundir con muchos títulos o con 
cantidad de títulos distintos, sino con diversidad de propuestas. No es 
más de lo mismo, sino expresión múltiple. 

Es importante el concepto. Hoy en día ya se usa bastante y creo que 
debemos darle un contenido cada vez más afinado. Es seguramente uno 
de los aspectos más importantes en la tarea de los editores independien-
tes y de otros que no lo son.

La red de habla hispana de la Alianza es un buen ejemplo de este 
fenómeno. Son trece editoriales y cuatro colectivos que agrupan 107 edi-
toriales. Tenemos grupos que integran o forman parte de las cámaras del 
libro tradicionales, o que están fuera, o que a título individual integran 
las cámaras, pero se organizan fuera.

En Argentina, está edinar, que son 33 editoriales. En Chile, edin, 
que agrupa a un poco más de 40 editoriales y representa al sector edito-
rial en el Consejo Nacional del Libro; se creó hace seis años y ha logrado 
reflejar realmente lo que es el sentir de gran parte de la industria editorial, 
al punto que representa a la edición en el Consejo Nacional, y participó 
activamente en la elaboración de la política nacional del libro en la for-
mación de la Coalición Chilena por la Diversidad Cultural. En Perú, hace 
poco se creó la Alianza Peruana de Editores Independientes, que reúne 19 
editoriales, a la luz de los enunciados de la Alianza de Editores Indepen-
dientes. En México, desde el 2004 existe la aemi, que reúne 15 editoriales, 
que tiene un stand en la fil que ustedes pueden visitar, y que forma par-
te también de la Alianza de Editores Independientes. aemi, por ejemplo, 
ha sido uno de los actores que participó en la lucha, digamos, por el pre-
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cio único del libro que todos apoyamos en la Alianza. Y recientemente, 
como decía hoy Isadora de Norden, se creó en Colombia la Red de Edito-
res Independientes, que reúne 12 editoriales colombianas. 

Esto para darles una idea de lo difícil que es, como hoy nos con-
taba Halpern, enfrentarse a una situación de un mercado dominado por 
grandes grupos. Pero esto muestra que hay pujanza y persistencia en el 
tiempo, lo cual es importante. 

Hay dificultades, evidentemente, y entro en el tema de las dificul-
tades de las redes y las alianzas. Son múltiples, son distintas en cada caso. 
Voy simplemente a enumerar algunas de ellas, sabiendo que las generali-
zaciones son en gran parte abstracciones, o sea, que cada caso tiene sus 
características particulares. 

Un problema en relación a la operativa común es el siguiente: como 
somos pequeñas o medianas, a veces grandes, pero relativamente peque-
ñas editoriales, es difícil financiar el trabajo común. Las reuniones suelen 
tener lugar gracias al apoyo de fundaciones e instituciones, a la coopera-
ción de los gobiernos, etcétera. 

En relación a la producción común, las dificultades son varias. 
Los intentos de producir colectivamente en un solo lugar y luego dis-

tribuir el libro, se verificaron finalmente negativos, porque lo que se ganaba 
en economía de escala se perdía en costos de transporte y otros problemas 
más generales que tienen que ver con que cada editorial tiene su imagen 
propia y quería tener su libro, y el producir libros en un solo lado lleva a una 
uniformidad que, bueno, no siempre es aceptada por todo el mundo. 

Lo que resultó mejor fue realizar todo el trabajo de preparación de 
manuscritos, casi hasta la preprensa, digamos, en un solo lugar y luego 
hacer envíos. En cada lugar reformateaban en caso de que sus formatos 
finales y gustos particulares fueran distintos, pero el trabajo del manuscri-
to, en corrección, etc., se realizaba en un solo lado. Siempre y cuando haya 
una buena coordinación previa y un acuerdo sobre la manera de trabajar, 
criterios de preparación del manuscrito, esto da buenos resultados.

Ahora, la dificultad mayor radica justamente en nuestra mayor ri-
queza, que es la diversidad. Es decir, se trata de editoriales bastante lo-
cales, y cuando entramos a ver los libros que podemos compartir, vemos 
que son pocos, generalmente son más en literatura que en ciencias hu-
manas, porque la literatura tiene un carácter universal, más que algunos 
libros de ciencias humanas. 

El problema de que la producción conjunta —las coediciones, no 
siempre son fáciles de revisar— ha llevado a que estas asociaciones le es-
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tén dando prioridad al trabajo de organización, de defensa de determina-
dos principios que nos reúnen, sin dejar de lado las coediciones. 

Termino enumerando rápidamente algunos de los puntos que co-
hesionan a las editoriales independientes. No coordinamos con las 414 
editoriales, ni con cada una de ellas, es físicamente imposible, ni siquie-
ra en las reuniones podemos reunirnos todos, pero sí sabemos que todos 
comparten ciertos principios y cuando hay proyectos que coordinar sí se 
coordinan, pero no entre los 414. 

Estos son principios que compartimos: 
Uno es la preocupación por el peligro en que se encuentra la bi-

bliodiversidad, debido a la concentración empresarial y a la uniformiza-
ción de contenidos. 

Otro, es el énfasis en el carácter de bien público del libro. 
Otro de los elementos, fundamental para la Alianza, es el apoyo a 

la Convención de la unesco sobre la protección y promoción de la diver-
sidad cultural y sus principios. 

La defensa de la soberanía de cada estado para establecer sus pro-
pias políticas culturales fue un tema que saltó a primer plano cuando co-
menzaron las conversaciones y tentativas para los tratados bilaterales de 
libre comercio, donde, en algunos casos, se menoscabó la soberanía para 
establecer políticas culturales. 

Un principio más es el estado de alerta permanente contra cual-
quier forma de censura. No solamente la censura que venga de un gobier-
no, sino también la autocensura, la censura del mercado, todo aquello que 
justamente coarte la libre circulación de las ideas. 

Otro de los temas que nos preocupa y nos une, es la necesidad de bus-
car medidas compensatorias, originales, para la enorme desigualdad que 
hay en el intercambio del libro. Justamente los que estamos aquí somos casi 
todos de habla hispana y sabemos bien que el intercambio de libros entre 
América Latina y España es enorme y vergonzosamente desigual. 

Tenemos que buscar alguna medida compensatoria original para 
que los libros latinoamericanos estén en España, de la misma manera que 
los libros españoles están en América; hay que crear medidas que permi-
tan ir acortando esa brecha. 

Tenemos todos la convicción de la importancia de las traducciones y la 
necesidad de ampliar las políticas existentes que las apoyan y las fomentan. 
Las traducciones son un mecanismo de distribución y difusión de las ideas.

Otro de los planteos que nos unen y que compartimos es la necesi-
dad de poner al día el Acuerdo de Florencia y las leyes del libro. El Acuer-
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do de Florencia se realizó hace más de 40 o 50 años, hay que ponerlo al 
día. Y lo mismo las leyes del libro. 

Un principio más es el relativo a la importancia de actuar para que 
las leyes de derechos de autor sean equilibradas, evitando el monopolio 
del conocimiento. 

Otro tema que nos une es el precio único del libro como meca-
nismo de firme apoyo a la librería independiente. La red de librerías in-
dependientes es esencial, como todos los otros eslabones de la cadena 
del libro; pero para nosotros la librería independiente es un hermano 
en este trabajo. 

La convicción de que el rol de los editores independientes es un es-
labón más en la cadena cultural e identitaria de nuestros pueblos.

Y, finalmente, el compromiso de actuar con un espíritu asociativo 
y solidario, basado en una ética común.

Estas asociaciones de editores independientes, esta cooperación 
de diversas formas son nuevos actores en el terreno gremial y profesio-
nal que lo enriquecen, lo renuevan, lo complementan. Es un proceso que 
crece y se consolida. Y estamos convencidos de que refuerzan la cultura 
como base indispensable para el desarrollo integral del ser humano, tal 
como plantea la Carta iberoamericana de la cultura, que es un documen-
to muy interesante y al que recurrimos frecuentemente.

Instrumentos jurídicos para su conformación. 

Derechos y obligaciones de las partes

Jorge Vázquez

Entraremos al escabroso pero inevitable tema de los contratos. 
Básicamente lo que trataremos de ver es de qué forma podemos 

llegar a hacer esas alianzas, de las que hemos platicado a lo largo del día, 
en una forma práctica y, aunque se trate de derecho mexicano, también 
aplican a cualquier otro derecho, toda vez que el derecho mercantil es 
mucho más uniforme en el mundo que el derecho civil.

Estos instrumentos jurídicos de los que vamos a platicar son, en 
términos muy generales, los más utilizados, como el contrato de distri-
bución o comisión mercantil, el contrato de joint venture o asociación, y 
los contratos de sociedad, como las sociedades mercantiles.

Redes y alianzas: concepto general y marco jurídico
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En el derecho mexicano, las empresas editoriales, tipográficas y las 
librerías están catalogadas en el Código de Comercio como comercian-
tes. De ahí que todos los actos que ellos desarrollen serán mercantiles, en 
oposición a los civiles. Por lo tanto, la aplicación de la legislación deberá 
ser de carácter mercantil. 

Al ser de carácter mercantil, el Código de Comercio también esta-
blece que todos los acuerdos que se lleven a cabo entre las partes serán li-
bres, es decir, que se respetará en todo momento la decisión de las partes 
o la forma en que aparezca en el contrato que quisieron obligarse. En otras 
palabras: no obstante que exista alguna ley que nos dé un parámetro de 
cómo llevar a cabo o cómo redactar los contratos mercantiles, podemos 
contratar o incluir cláusulas libremente en ese tipo de contratos. 

En el Código de Comercio mexicano no existe per se la figura del con-
trato de distribución, porque se encuadra dentro del contrato de la comi-
sión mercantil que finalmente es un mandato para actos de comercio. Esto 
es, que una persona le encarga a otra llevar a cabo un acto de comercio. 

En este tipo de contratos de distribución, por ejemplo, o de comisión 
mercantil, deben analizarse puntualmente las cláusulas de exclusividad 
de territorio, de productos y calidad de los mismos, frente a la legislación 
en materia de competencia económica o antimonopolios. La intención 
es promover la libre competencia en el mercado, así como la libre concu-
rrencia de los participantes al mismo. 

En los contratos de distribución, al existir cuando menos dos par-
tes, una que se llama comitente, o el que está dando el encargo, y otra 
que se llama comisionista, que es el que se va a encargar de hacer lo que 
le están pidiendo, debe definirse con claridad si la persona que va a eje-
cutar ese encargo está ejecutándolo a nombre propio o al del que se lo 
encargó, porque si lo ejecuta a nombre propio este comisionista, enton-
ces las obligaciones que adquiera frente a terceros y la relación que haya 
con esos terceros es directa y el que le encargó, digamos, la comisión, 
el mandante, queda oculto. Entonces, no hay una relación entre los ter-
ceros y el mandante, sino entre el comisionista y esos terceros, y la res-
ponsabilidad del cumplimiento de las obligaciones del contrato, queda 
simplemente a ese nivel, entre el comisionista y los terceros. No obstan-
te lo anterior, el comisionista, en caso de incumplimiento por parte del 
mandante, podrá demandar o repetir a su vez en contra del mandante. 
Por el contrario, si actúa a nombre del mandante o del comitente, la res-
ponsabilidad y la relación será directa entre los terceros y el mandante o 
el que hace el encargo.

Jorge Vázquez
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Hago énfasis en la diferencia que hay entre la legislación mercantil 
y la civil porque, en este caso, en el contrato de comisión mercantil debe 
aceptarse o rechazarse expresamente la comisión. 

Cuando en la legislación civil nos otorgan un poder, el simple he-
cho de ejercer el poder ya aparece como un reconocimiento de que yo 
quiero hacer las cosas con ese poder; pero si no lo ejerzo, en realidad no 
pasa nada. En cuestiones mercantiles, si voy a rechazar la comisión, ten-
go que avisarlo de inmediato y expresamente a mi mandante, ya que si 
no, el comisionista será responsable de los daños y perjuicios que pueda 
ocasionar por no avisar del rechazo de esta comisión.

Por otro lado, tenemos el contrato de joint venture o asociación. Vale 
la pena mencionar que, en forma aberrante, la legislación fiscal mexica-
na reconoce personalidad jurídica propia a este tipo de contratos, esto es, 
le da exactamente el mismo tratamiento que a una sociedad mercantil. 
De ahí que haya desaparecido el uso de este tipo de contratos en nues-
tro país, ya que si le da el mismo tipo de trato que a una sociedad, mer-
cantil, pues mejor constituyo la sociedad; al constituir la sociedad limito 
el capital de riesgo y separo el patrimonio personal del capital de riesgo, 
constituyendo una sociedad que crea una persona jurídica diferente de 
sus accionistas.

Este tipo de contratos de asociación pueden o no generar la cons-
titución de una sociedad. El tipo de alianzas en el mundo editorial segu-
ramente no están configuradas o no crean una persona jurídica diferente 
a cada uno de los participantes; eso se llama joint venture contractual. 
También puede tomarse la decisión de que en cierto momento y a cier-
to avance de la operación o de los objetivos de haberse creado la alianza, 
se constituyeran con una estructura jurídica más formal. Esto se llama-
ría joint venture corportativo.

Finalmente, en cualquier tipo de joint venture o contrato de aso-
ciación, el objetivo principal será combinar recursos y esfuerzos para lo-
grar un fin común. 

Nuevamente, en este contrato podemos ser realmente creativos, 
porque las partes se obligan en la forma y términos que aparezca que qui-
sieron obligarse en el contrato. 

Como con cualquier matrimonio, se presentan dificultades y, este 
tipo de contrato, nos dan la hermosa oportunidad de fijar las reglas del 
divorcio. Por ello, siempre sugerimos que se incluyan cláusulas arbitrales 
para evitar tediosos juicios y para fijar las bases de un posible divorcio.

Respecto a la legislación mexicana, desde hace varios años prevé la 
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posibilidad de que estos contratos puedan formalizarse por medios elec-
trónicos. Es decir, todos los correos electrónicos que crucen las partes vía 
internet o de alguna otra forma, son reconocidos por la ley mexicana.

Por lo que se refiere al contrato de sociedad, en México existen dos 
tipos de sociedades, la de responsabilidad limitada, en la que la entrada 
de los nuevos socios y la transmisión de partes sociales requieren de la 
mayoría de votos en una asamblea de socios; la transmisión a terceros de 
esas partes sociales genera por ley el derecho de preferencia de los socios 
para adquirirlas frente a terceros extraños a la sociedad, y la responsabili-
dad de los socios se limita al monto de las aportaciones que ponen en la 
sociedad; sin embargo, en caso de que no se exprese claramente que es 
una sociedad de responsabilidad limitada o bien que no se le dé la publi-
cidad mediante el Registro Público del Comercio, la responsabilidad de 
los socios va mucho más allá y se vuelve solidaria, subsidiaria e ilimita-
da. Es muy importante cuidar esos términos para evitar la responsabili-
dad de los socios.

Para el caso de este tipo de sociedades mercantiles, es posible in-
cluir en los estatutos la posibilidad o la obligación para los socios de no 
competencia con la propia sociedad. 

La más común de las sociedades en nuestro país es la sociedad 
anónima, donde igualmente la responsabilidad es limitada al monto de 
las aportaciones, salvo por la falta de inscripción en el Registro Público 
de Comercio y de los administradores que llevan a cabo la operación de 
la sociedad. El capital está dividido en acciones, creadas originalmente 
para circular y permitir la transmisión de los derechos y de la calidad de 
accionista, pero puede limitarse libremente en los estatutos la forma en 
que vayan a ser transmitidas.

En este tipo de sociedades, el título de acción no es lo que acredita 
como accionista, sino la inscripción del accionista en el Libro de Regis-
tro de Accionistas. Como la acción está destinada a circular, podría ha-
cerse muy rápido, aun cuando no se hiciera la inscripción en el libro. Sin 
embargo, para entrar a una asamblea el accionista debe estar inscrito en 
el Libro de Registro de Accionistas. 

El derecho mexicano otorga derechos a las minorías, única y exclu-
sivamente en el sentido de que si uno o más accionistas detentan el 25% 
de las acciones del capital, pueden tener derecho a un asiento en el con-
sejo de administración, siempre y cuando sea de tres personas o más. 

Y, por otro lado, el 33% del capital puede solicitar o puede deman-
dar la responsabilidad civil contra los administradores. 

Jorge Vázquez

32

VI_Foro.indb   32 22/10/08   16:38:59



Por lo que se refiere a los contratos en general, nosotros siempre 
sugerimos que se tomen el tiempo necesario para conocer a su contra-
parte. Esto es la clave de cualquier contrato. Ya sea gigantesco, como en 
Estados Unidos, o más pequeños, como en nuestro país, es muy impor-
tante conocer primero con quién vamos a contratar. 

Es fundamental estar seguros de tener contratos claros y ejecuta-
bles, previo al inicio de operaciones. El sistema legal mexicano nos señala 
las condiciones generales de contratación, con libertad en las cláusulas. 
De aquí que un contrato grande o pequeño con un buen socio, siempre 
será bueno.

Sugerimos incluir cláusulas de salida o terminación anticipada por 
incumplimiento, ya sea de las metas que nos fijamos en el contrato o del 
incumplimiento de las obligaciones de alguna de las partes. 

Sugerimos también que sean verificadas siempre las facultades 
de los representantes legales de las partes. Igualmente, que las cláusulas 
de confidencialidad sean acordes con las leyes del país donde se vaya a 
celebrar el contrato. Además, que las garantías de pago y cumplimiento 
sean claras y amplias. Que la legislación aplicable al contrato sea aque-
lla donde se encuentren las garantías para su fácil ejecución. Y, también, 
insistimos en incluir una cláusula arbitral en los contratos dando un pla-
zo de alrededor de 60 días para una posible amigable composición, an-
tes de entrar a la arbitral.

Las garantías de ejecución son diversas, como el pago por adelan-
tado, las cartas de crédito, los pagarés o promissory notes, que son títu-
los ejecutivos que nos permiten una ejecución más rápida, las fianzas de 
cumplimiento, las hipotecas, las prendas de muebles o acciones, la cesión 
de cuentas por cobrar, los avales, los obligados solidarios (obviamente, 
habrá que vigilar la solvencia de dichas personas), las penas convencio-
nales altas y los altos intereses moratorios que desincentiven el incumpli-
miento de un contrato y los fideicomisos de garantía que han resultado 
bastante benéficos en operaciones de gran envergadura.

En términos generales, insistimos, hay que conocer bien a nuestros 
socios para firmar un buen contrato. Podemos ser creativos en la redac-
ción de los mismos ya que la ley no nos limita en su clausulado, y debe-
mos prever cláusulas de salida o de divorcio en los mismos.

Redes y alianzas: concepto general y marco jurídico
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Alianzas para la venta de derechos

Gabriela Adamo

Estoy aquí para hablarles de una experiencia que es bastante novedosa en Amé-
rica Latina, pero que existe desde hace mucho y está muy bien aprovechada 
por las editoriales que están en los centros más tradicionales de edición del 
mundo como Londres, Fráncfort o Nueva York. Se trata de la creación de redes 
para promocionar los propios autores en el exterior, con el fin de que esos libros 
sean traducidos en más países y, por lo tanto, accesibles a más lectores. 

Esto que puede sonar sencillo es una tarea que tiene sus bemoles. 
Sé que la intención de estas jornadas es la de mostrar experiencias prác-
ticas y concretas, pero quisiera hacer una sola referencia teórica antes de 
entrar en el detalle de nuestro trabajo cotidiano. 

Imagino que muchos de ustedes habrán leído el fascinante libro de 
Pascale Casanova, La república mundial de las letras, que publicó Anagra-
ma unos años atrás. En él, la autora explica con infinidad de ejemplos, las 
fuerzas disparejas que rigen nuestro romántico mundo libresco. Hay li-
teraturas poderosas que se imponen con facilidad en el planeta: piensen 
cómo durante muchos años el liderazgo fue francés, y hoy podemos decir 
que es de Estados Unidos o del mundo angloparlante. Y hay otras litera-
turas que, citando a la autora, proceden de regiones literariamente me-
nos dotadas y que son también aquéllas para las que es más improbable 
y más difícil imponerse. Para seguir con las palabras de la autora, es casi 
milagroso que consigan emerger y hacerse reconocer. Ya habrán adivinado 
que estoy hablando de las obras y de los autores de nuestro continente. 

Mientras los autores de los países centrales cuentan, en sus editoria-
les, con departamentos de foreign rights altamente eficaces, así como con 
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diversas instituciones estatales o semiestatales que se dedican activamen-
te a promocionar sus obras a través del mundo, los autores argentinos —y 
me atrevo a decir que lo mismo sucede con los chilenos, con los uruguayos, 
con los peruanos y con toda la lista que sigue— dependen de algún agen-
te literario en España, de algún amigo influyente en algún otro país de Eu-
ropa o sencillamente de la buena suerte que incluye estos dos factores que 
acabo de mencionar. 

Pero no se trata aquí de llorar sino de mostrar cómo pequeñas ac-
ciones, llevadas a cabo con cuidado y con perseverancia, pueden dar re-
sultados sorprendentes.

Cuando en la Fundación typa hicimos el diagnóstico que acabo de 
describir, nos pusimos a pensar qué se podía hacer para revertirlo. 

En ese momento pensamos que lo más importante era generar vi-
sibilidad para lo que se hacía en América Latina. Estábamos seguros de 
que si los editores ingleses, franceses, holandeses, realmente recibían en 
sus manos, abrían y tenían la oportunidad de leer los libros que produ-
cían nuestros autores, iban a entusiasmarse. Pero ustedes saben tan bien 
como yo cómo son los escritorios de esos editores: cubiertos hasta el te-
cho de libros, de catálogos, de muestras traducidas, etc. Realmente no es 
fácil hacerse un lugar allí, lo que quiere decir que hay que pelear por él. 
No se puede uno quedar de brazos cruzados esperando que suceda.

Así fue que se nos ocurrió tomar la idea, con todas las adaptaciones 
que fueran necesarias, de un programa que ya estaba funcionando desde 
hacía algunos años en la Feria de Fráncfort, que es el Fellowship Program. 

De ahí surgió la idea de invitar a un grupo de editores influyentes 
que realmente pudieran decidir acerca de los libros que querían tradu-
cir, a pasar una semana en la ciudad de Buenos Aires, para ver de prime-
ra mano la muy rica actividad cultural de esta ciudad. 

Con tal vez poca imaginación y muchas discusiones léxicas que to-
davía no hemos saldado, decidimos llamar ese programa Semana de Edi-
tores en Buenos Aires y la lanzamos en el 2002. 

Los fondos para esa semana, paradójicamente, fueron otorgados por 
las embajadas de otros países y por instituciones como el British Council o 
el Instituto Goethe. Pero lo más difícil al principio no era conseguir el dinero 
para hacerlo, sino generar visibilidad para nosotros mismos. Hacer que se 
supiera que este programa existía, que este programa era serio y crear con-
fianza en que los editores que vinieran iban a ser recibidos bien, que iban a 
tener un programa bien armado y no iban a ser abandonados en el medio 
de la selva al bajar del avión. En eso nos ayudó la red de redes, la Feria de 
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Fráncfort. Ellos anunciaron este programa en su newsletter y la gente que 
trabaja en la Feria también se entusiasmó mucho con el programa, lo re-
comendó y fue pasando la información. La primera Semana de Editores se 
llevó a cabo en mayo del 2002, con un grupo de diez editores. Siguen sien-
do diez editores, no hemos agrandado el grupo porque tratamos de hacer 
un trabajo personalizado con cada uno. Estos primeros editores venían de 
Gran Bretaña, Alemania, Francia, Italia, Noruega, Israel, Suiza y Finlandia. 
Ya en ese primer grupo estaban representadas casas prestigiosas como Ga-
llimard, de Francia, y Suhrkamp, de Alemania. 

El programa estaba armado de una forma muy similar a la actual. 
Encuentros con críticos literarios que les dan un panorama general de la 
literatura argentina después de Borges y Bioy; visitas a editoriales peque-
ñas, medianas y grandes; participación en actividades culturales diver-
sas y reuniones con autores. 

El resultado, debo decir, fue fabuloso. Realmente logramos correr 
un gran velo delante de los ojos de estos primeros visitantes, quienes que-
daron muy entusiasmados con lo que veían. 

Aunque parezca difícil creerlo —y por supuesto no quiero poner a 
todos los editores en la misma bolsa porque hay excepciones y distintos 
tipos de editores—, en general, a un gran número de editores en Euro-
pa y en Estados Unidos su mundo de la visión de la edición en Hispano-
américa se les termina en España, lo que hay del otro lado del océano es 
una gran bolsa en la que se mezcla todo. Entonces, tener la posibilidad 
de venir a una de las ciudades de América Latina y ver ahí los problemas 
que hay, el tipo de trabajo en conjunto y el que no lo es, les abre los ojos 
de una manera que ellos no esperaban y que a nosotros también nos sor-
prendió. Nunca pensamos que iba a tener tanto eco.

Estos primeros editores regresaron a sus países y al poco tiempo es-
taban traduciendo autores como Alejandra Pizarnik, Ricardo Piglia, Mar-
tín Kohan, Liliana Heker, Juan José Saer; es decir, empezaron a circular 
nombres de la última mitad del siglo. 

Pero, sobre todo, empezaron a contar lo que habían visto y a rodar 
la noticia de que en la Argentina pasaba algo. 

Al año siguiente recibimos unas 30 postulaciones para los diez 
puestos que teníamos disponibles, y hoy en día tenemos alrededor de 60 
postulantes para esos diez puestos. Eso significa que año tras año vamos 
descubriendo nuevos profesionales que están en distintos lugares del 
mundo, que leen español, y que quieren y pueden traducir nuevos auto-
res del continente. 
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Es incluso una sorpresa descubrir más editores. Pensábamos: “bue-
no, en algún momento se nos van a terminar los editores europeos o is-
raelíes o estadounidenses, o lo que sean, que saben español, serán una 
cantidad limitada”. Probablemente sea una cantidad limitada, pero es 
muy grande, hay muchos para encontrar todavía.

Entonces, con el boca a boca y con una actividad muy intensa por 
parte nuestra de ir a las ferias, de buscar activamente, de preguntar, va-
mos armando esta red internacional de editores interesados en saber qué 
es lo que está pasando y de tratar de, dentro de sus posibilidades, tradu-
cir algo de la Argentina. 

Son profesionales que vamos ingresando en nuestra propia base de da-
tos, con los que intercambiamos e-mails, que saben que pueden escribirnos 
si tienen cualquier pregunta relacionada con el mercado editorial argentino y 
nosotros dentro de lo posible vamos a tratar de responderles o de referirlos a 
personas que puedan responderles, que vemos en las ferias internacionales 
y que comienzan a generar una red internacional cada vez más grande.

Si se quiere, es una red informal, no tiene nada que ver con cues-
tiones contractuales, pero a pesar de ser informal, requiere que nosotros 
trabajemos para formarla y para aprovecharla mejor. 

El corazón de esa red está conformado por los 50 editores y traduc-
tores que participaron de la semana a lo largo de los últimos 50 años. Son 
50 personas que estuvieron en Buenos Aires, que conocieron a los auto-
res y a sus colegas editores, que estuvieron en las editoriales, en las libre-
rías, en los centros culturales porteños y que tienen un vínculo personal 
con nuestro país, que es muy especial después de esa visita. Cada uno de 
ellos, a su vez, es un multiplicador de lo que vio.

Entre todos han puesto en marcha un interés renovado por la literatu-
ra argentina y, si bien es muy difícil llevar un control detallado, sabemos que 
ahora se está traduciendo en el mundo a César Aira, a Sergio Olguín, a Pablo 
Ramos, a Liliana Bodoc, a Alan Pauls, a Sergio Bizzio, a Damián Tabarovski, a 
Marcelo Birmajer, a Elsa Osorio, a Claudia Piñeiro y a muchísimos más.

Si bien esa es la meta por excelencia que perseguimos con este pro-
grama, nos dimos cuenta de que la red que se fue formando es en reali-
dad mucho más efectiva y productiva. 

Sirve, por ejemplo, para que más editoriales argentinas tengan posibi-
lidad de traducir autores extranjeros, que antes habrían ido a parar a editoria-
les españolas. Estos editores que vienen y ven lo que se hace en la Argentina, 
dicen: “Ah, también en la Argentina podrían traducir nuestros libros, no te-
nemos que circunscribirnos a lo que hacen los editores españoles.” 
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Sirve para que autores y críticos argentinos sean invitados a dar 
charlas o a participar en residencias en el exterior, algo que fue muy im-
portante luego de la crisis, durante la cual salir del país era dificilísimo.

Sirve también para generar coediciones o cadenas de editoriales afi-
nes, editores en distintos lugares del mundo que tienen, como decía hace un 
rato Pablo Harari, un catálogo en común, ideas en común y que comienzan a 
estar en contacto por correo electrónico: “Mira tal libro, no dejes de verlo”. Y 
bueno, sabemos todos que esa información es vital en el negocio editorial.

Hoy en día, gracias a la tecnología, un contacto personal inicial que fun-
cionó bien, tiene miles de posibilidades para desarrollarse en las direcciones 
menos pensadas por nosotros en la Fundación typa, y eso es maravilloso.

Otro efecto que nos alegró muchísimo, fue que se generó dentro del 
mundo editorial argentino. Muchas veces nos habíamos preguntado por 
qué los editores argentinos no se ocupaban más agresivamente de ven-
der los derechos al exterior. Al fin y al cabo era como ocuparse de cerrar 
la última cadena de un proceso productivo que ya habían hecho, a ma-
nera de recuperar aunque sea un poquito más de toda la inversión que 
ya estaba hecha con los libros.

No tiene sentido entrar en una disquisición sobre posibles respues-
tas para estas preguntas que todavía no tenemos del todo resueltas, pero 
sí quiero contar que después de la primera Semana de Editores tuvimos la 
sorpresa de que un par de editores jóvenes se nos acercó para preguntar 
qué podían hacer ellos para aportar algo y para seguir en esto. Y así nació 
Letras Argentinas, una asociación de editoriales independientes con ca-
tálogos afines que se complementan muy bien y que formó una suerte de 
departamento de foreign rights cooperativo. Sabemos que el trabajo de fo-
reign rights es caro, enviar libros al exterior, viajar a las ferias, mandar gente 
fuera. Todas esas negociaciones son muy costosas para una editorial pe-
queña, por lo que la solución fue juntarse entre varias y compartir las res-
ponsabilidades y los gastos.

Este grupo, Letras Argentinas, hace un catálogo bilingüe anual con-
junto, tiene una página web, viajan a las ferias, o mandan a una persona en 
representación de todos a las ferias. Esto de una persona es muy importan-
te, porque de entrada decidieron tener un coordinador que no fuera de nin-
guna de las editoriales, se buscó una persona neutra que realmente pudiera 
salir a representar el catálogo que tenían en conjunto, que habían puesto en 
común. Y han encontrado a una persona realmente muy capaz para eso.

Letras Argentinas realiza un trabajo muy profesional, que con pa-
ciencia dará sus frutos. 
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Después de platicarles de todo esto con tanto entusiasmo, quiero de-
tenerme un momento en esta cuestión de la paciencia. Vender derechos al 
exterior es un proceso muy lento, lentísimo. Es difícil monitorear el viaje de 
un libro una vez que sale de la oficina. Nunca sabemos quién lo lee, ni cuán-
do, ni cómo se toman realmente las decisiones en las otras oficinas. 

Hace dos meses, por ejemplo, estuve en las oficinas de un editor 
que participó en el primer programa de editores y vi sobre su escritorio 
uno de los libros que se había llevado en ese momento, hacía cinco años. 
Todavía estaba allí o de vuelta estaba allí, quizá lo haya visto en ese mo-
mento o quizá alguien se lo recomendó y lo volvió a sacar y lo está eva-
luando de nuevo. 

Así es como funciona esto de decidirse por la traducción de un li-
bro. Es lento y hay que tener mucha paciencia. 

Convengamos en que tampoco es un trabajo que nos hará millona-
rios de la noche a la mañana, ya que los derechos de los autores que no-
sotros podemos vender y que no son en general best sellers asegurados, 
suelen ser derechos bastante bajos, más bajos tal vez de lo que nos costó 
la mensajería para enviar un par de libros de muestra a Europa.

Me gusta tomar como ejemplo el caso de Francia, que hace cien 
años tiene su Buró Internacional de la Edición Francesa. No fue de un día 
para otro que lograron el éxito que tienen. Hoy en día, sus editoriales fac-
turan millones de euros con la venta de los derechos a extranjeros. 

Yo creo que si logramos aguantar 50 años, podríamos estar en una 
situación similar. 

Alianzas para la compra de derechos

Paulo Slachevsky

Editorial Lom es parte de la Red de Editores Independientes que mencio-
naba Pablo Harari, también de la Alianza y de la Asociación de Editores de 
Chile, que reúne a los editores independientes, universitarios y autónomos, 
y suscribo totalmente la mirada que dio Pablo sobre las redes.

Me voy a referir al tema de la compra de derechos, pero voy a ir de 
lo general a lo particular, abordando cuatro puntos: los derechos de autor 
de la cultura del mercado, el derecho en busca de sentido, el libro mer-
cantilizado y los desafíos a los editores independientes y a las redes en el 
ámbito de la propiedad intelectual. 
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Cuando hablamos de derecho, hay que pensar que estamos hablan-
do de un tipo de propiedad muy particular. Esto nace ya hace más de dos 
siglos, en un precario equilibrio entre los derechos del autor, el que tiene 
la propiedad económica de ese derecho, y también los derechos de acce-
so de la ciudadanía al conocimiento, el derecho a la creación, el derecho a 
la libertad de expresión. 

En la Declaración de los Derechos Humanos, los derechos de au-
tor están consignados considerando ese equilibrio que muchas veces es 
difícil de mantener, porque estamos hablando de una propiedad extre-
madamente particular, cuyos procesos de producción y de consumo son 
totalmente diferentes al resto de las producciones de bienes y servicios. 
Es decir, si yo me tomo un vaso de agua ninguno de ustedes se lo puede 
tomar, pero si leemos un libro se puede multiplicar al infinito y la propie-
dad intelectual que produce ese libro nunca es consumida, puede multi-
plicarse tantas veces como uno quiera. Por eso a nivel económico se dice 
que tiene características de un bien público. 

Sin duda, los derechos de autor están en una fuerte encrucijada en-
tre cultura y mercado, una fuerte tensión que se ha vivido estos últimos 
años, y particularmente desde que la propiedad intelectual entró a ser 
materia de la Organización Mundial de Comercio. Allí se produce un cla-
ro quiebre del equilibrio, al ampliar enormemente la duración de la pro-
tección de los derechos de autor: primero eran cinco, después 30 años, 
después 50, después 60, después 100 años. Esto hace perder su sentido ori-
ginal: los derechos de autor se establecen para que el creador pueda crear 
y por eso se le da un plazo para recibir un beneficio por su creación. 

Para la mayoría de los creadores resulta algo imposible de manejar 
porque solamente en el caso de aquéllos que son muy conocidos y tienen 
una fundación detrás, se sabe quién maneja esos derechos, pero quién sabe 
quién tiene los derechos cien años después de la muerte de un creador no 
tan conocido. Estamos llenos de obras huérfanas a las cuales difícilmen-
te tenemos acceso, y eso justamente provoca la pérdida de este equilibrio. 

Tomo dos citas para dar un ejemplo de esto. La primera, de la Car-
ta Internacional de las Naciones para los Derechos Humanos, dice que es 
fundamental recordar la función social de la propiedad intelectual, que 
tiene sentido para la farmacéutica porque ahí está la vida del hombre, y 
tiene también sentido para la cultura porque el desarrollo cultural es mu-
chas veces más importante que el sentido de propiedad. 

La segunda es de un gran jurista estadounidense, extremadamente 
conservador, pero uno de los grandes juristas de la Corte Suprema: Richard 
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Posner, quien se espanta frente a esta ampliación eterna de los derechos 
que en Estados Unidos la llaman Ley Mickey en referencia a Walt Disney 
Co., quien cada vez que iban a vencer los derechos de Mickey, ampliaban 
los derechos para no perder el monopolio sobre ese personaje. Posner dice 
claramente que si los derechos de autor fueran eternos no podríamos ha-
ber avanzado en la aviación, no podría haber sido escrito Ulises porque 
habría tenido problemas con los herederos desconocidos de Homero. 

Los derechos de autor en busca de sentido, 
aterrizando en el mundo de la edición

Muchas veces los contratos de agentes en relación a los derechos de edi-
ción para nuestros países, contienen cláusulas que realmente son difíciles 
de concebir desde el aspecto cultural. 

El tema del territorio, por ejemplo: en muchas ocasiones, para toda 
la lengua se le dan a España los derechos en general. Esos libros, aparte de 
los best seller, apenas llegan a nuestros países con precios inaccesibles. Al 
final los derechos sirven para hacer una censura de mercado y también, 
evidentemente, para la concentración. 

Los autores más importantes son comprados por grandes grupos, 
lo que limita en los países del sur la posibilidad de hacer ediciones de esos 
autores. Y como los derechos se han ampliado en los plazos, cada vez son 
menores las posibilidades de acceder a autores de ámbito universal. 

También crea aberraciones en los precios. Por ejemplo, a Chile, Bolaño 
llega desde España. En España, un libro de él hace seis meses costaba 44 dóla-
res, a Chile llega a partir de 50 dólares. Pero como vino la crisis en Argentina, 
y para no perder el mercado en Argentina, decidieron autorizar y hacer una 
edición local, en Argentina vale 23 dólares pero no permiten la circulación del 
libro de Argentina a Chile, sino el negocio directo de España en Chile. 

Esto ha creado no solamente una aberración en los precios, sino 
también un problema en el imaginario de un libro. En Chile, en todas par-
tes dicen: “el libro es carísimo, en Argentina es mucho más barato”. Esto 
va creando un profundo daño: la gente del libro no entra a una librería 
porque es demasiado caro. 

Otro tema, también bastante impresionante, es el de los plazos de los 
contratos y cuándo se considera un libro agotado —que es algo nuevo— y al 
final termina con el libro como algo desechable. Los plazos se acortan a cin-
co años, y si la editorial es de catálogo y quieren tener libros en el tiempo y 
proponer, deberían estar disponibles mucho más tiempo que cinco años. 
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Pero además se agregó que se considera agotado un libro cuando 
vende menos de 200, 300 ejemplares al año. ¿Qué libros venden más de 
200, 300 ejemplares al año si no son best seller? Es decir, se dice que en 
Francia, en ciencias humanas, el promedio de ventas de los libros está al-
rededor de los 300 ejemplares. En Chile no es muy superior a 100 ejem-
plares. Por ejemplo, nosotros en Lom, que tenemos un catálogo de 850 
títulos vivos, deberíamos decir que todo está agotado, o que solamente 
podemos seguir editando los 100 títulos que venden más. 

Y eso al final destruye el catálogo editorial e impone una lógica a la 
desechabilidad del libro, la lógica de que el único libro que debería existir en 
el tiempo es el best seller; justamente hablo de derechos en busca de sentido 
porque los derechos vienen a perder su sentido original, el sentido de fomen-
tar la creación y la difusión, y el fortalecimiento del desarrollo de las ideas. 

Esto se inscribe en la lógica del libro mercantilizado. Es decir, vivimos 
en un tiempo de tensión en las industrias culturales, donde unos países son 
productores y otros terminan siendo consumidores, y donde se prioriza la 
lógica de la propiedad por sobre el sentido cultural; tenemos además una 
fuerte concentración de la industria cultural horizontal y estatal, la impor-
tación del tema cultural al Tratado de Libre Comercio, una pérdida de equi-
librio en las regulaciones de la propiedad intelectual, la destrucción de los 
catálogos editoriales, cada libro un negocio (creo que he escuchado sola-
mente dos casos, en muchos años, en que la compra de una editorial por 
un gran grupo no destroza el catálogo editorial), etc. Qué bueno que exis-
ten esos casos porque la excepción confirma la regla. Hay varios libros que 
dan cuentan de esto, como el de Schiffrin, La edición sin editores: en la ma-
yoría de los casos se termina con todos los libros que no venden, como los 
de filosofía o poesía. Cada libro se considera un negocio, reemplazando la 
lógica de los catálogos editoriales en donde un libro apoya a otro libro. 

La rápida rotación y la fragilización del conjunto de la cadena afec-
ta fuertemente a la librería independiente, y al afectar a la librería inde-
pendiente y pasar una parte importante de la venta a los supermercados 
y las grandes tiendas, se limita evidentemente la bibliodiversidad. 

El desafío de los editores independientes y las redes 
en el ámbito de la propiedad intelectual

Al final, antes de referirme específicamente al punto de la compra de 
derechos en las redes, yo quiero anticiparles que el desafío de las redes y 

Paulo Slachevsky

42

VI_Foro.indb   42 22/10/08   16:39:00



las asociaciones de editores independientes es político-cultural. Es decir, 
no va a servir mucho que hagamos cuatro, cinco libros en conjunto o 
100 libros en conjunto si no tratamos de cambiar las cosas y ayudamos 
a crear un marco sustentable para la edición en nuestros países y en el 
mundo, porque lo que está ocurriendo con la concentración y con la lógica 
imperantes en la propiedad intelectual, y no solamente en la propiedad 
intelectual, es arrasar con un sentido cultural y social del libro y de todas 
las creaciones culturales. 

Entonces, creo que el desafío básico es recuperar el sentido origi-
nal de los derechos de autor para favorecer la creación misma, la difusión 
de las ideas, el acceso al conocimiento, y una vida digna para los autores 
y no para quienes tienen el dominio de los derechos.

En el Tratado de Libre Comercio entre Chile y Estados Unidos, don-
de hay un capítulo de la propiedad intelectual, las palabras autor y crea-
dor aparecen una sola vez, siempre se menciona al titular.

Hay que recuperar el equilibrio entre los derechos del creador y el 
derecho de acceso al conocimiento y a la propiedad intelectual; es muy 
importante trabajar en pro de una convención para el acceso al conoci-
miento como se hizo en la convención para la industria cultural. 

Hay que discutir y resistir el uso de derechos que propician las cen-
suras de mercado. Es decir, juntos debemos enfrentar la manera en que 
se están haciendo hoy día los contratos editoriales, porque no sirven para 
los libros en nuestros países, para los libros de ciencia humana, para los 
libros de poesía, sirven para los best seller, pero la mayoría no editamos 
best seller, ¿cuántos libros son best seller de todo lo que se edita, de los 120 
mil, creo, que se mencionaron hoy? Una ínfima, una ínfima cantidad.

Reflexionar y actuar en conjunto es fundamental en relación a las nue-
vas tecnologías y la articulación de éstas con el libro. No hay ninguna lógica 
en que las nuevas tecnologías reemplacen al libro como lo hacen muchas ve-
ces en el ámbito de la educación que, como quiera que sea, no es conectando 
a los alumnos con el computador que se va a desarrollar la educación, sino 
vinculando uno con el otro. Eso también implica necesarias modificaciones 
a la ley de la propiedad intelectual de la mayoría de nuestros países. 

Es un tema fundamental actuar juntos, porque los editores inde-
pendientes, o no independientes, universitarios, autónomos, aparte de 
los grandes, no somos capaces de ir a enfrentar el desafío económico que 
implica eso; requerimos actuar en conjunto, requerimos acceder al soft-
ware del libro también, porque, digamos, es la única vía para realmente 
democratizar los medios de producción.

Alianzas para el acceso a los derechos de edición
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Ahora bien, no se trata de limitar el tema de la propiedad intelectual 
y derechos de autor a uno meramente punitivo, como lo ha hecho Esta-
dos Unidos casi reduciéndolo sólo a un tema de piratería. La piratería es 
grave y hay que enfrentarla, pero no podemos por ello crear un mal peor, 
que sería limitar la libertad de expresión y el acceso al conocimiento.

Ahí, justamente, hay que diferenciar las redes organizadas de pi-
ratería, que hacen comercio con la piratería, y a las que se debe enfren-
tar judicialmente, de los usuarios. Es decir, hoy en día la mayoría de los 
jóvenes tienen compact disc grabados o libros fotocopiados, y no debe-
mos tratarlos como delincuentes. No le hacemos ni un bien a la justicia, 
ni a la democracia, ni a la cultura. Es más, yo creo que no hay casi ningu-
na persona aquí cuyos hijos no caerían en un estatus de delincuentes si 
se aplican las leyes como quiere Estados Unidos. 

En Chile se está modificando la ley de propiedad intelectual, porque 
este Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos lo exige, y se está 
considerando que todos los que tienen un cd, un cd copiado o un libro 
fotocopiado o un software (aunque este caso es mucho más grave porque 
su valor es más alto), sean tratados igual que un delincuente que realizó 
un hurto. Eso es terrible. Ahí justamente no hay una fuerte diferencia en-
tre usuarios y quienes hacen comercio y negocio con la piratería. 

Un desafío práctico para las redes y alianzas en el trabajo específi-
co es organizarse para multiplicar las ediciones locales, coediciones, tra-
ducciones conjuntas. Este trabajo lo tenemos, por ejemplo, en esta red 
de cuatro editoriales, que desarrolla un fuerte trabajo conjunto. Trabajar 
para cambiar los contratos, los plazos, los territorios, el tema de esta ló-
gica de lo agotado. Esto también significará un gran paso para posibilitar 
la circulación de la creación entre los países. 

No es posible que para que un libro circule entre Chile y Argentina 
tenga que pasar antes por Madrid o Barcelona. Hace poco hablábamos con 
un editor de Guatemala y a él le pasaba lo mismo con El Salvador, es decir, 
no había casi comunicación entre un país y el otro a nivel cultural; este tra-
bajo conjunto de coeditar permite que el libro mexicano que publicó Era lle-
gue a Chile, el libro de Chile llegue a través de Trilce a Uruguay. Y hay muchas 
redes que están naciendo y que posibilitan la circulación de la producción 
cultural, y al final crean sentido de comunidad entre nuestros pueblos.

Hay que obedecer a espacios de colaboración, por sobre las lógicas de 
adquisición y compra de uno sobre otro, que es fundamental en cultura. Nos 
estamos acostumbrando a algo que es brutal: vivimos esta lógica neoliberal y 
parece como si fuera algo natural, pero no lo es en el ámbito de la cultura.
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En Chile hace poco organizamos un encuentro. André Schiffrin 
contaba que las primeras ediciones de Kafka o de Brecht se vendían en 
600 ejemplares. Y según estos contratos, deberían quedar agotados, 600 
ejemplares en total, me imagino en tres, cuatro o cinco años, serían libros 
agotados o entre comillas inexistentes, en principio. Este tipo de cosas no 
se pueden aceptar en el ámbito cultural.

Es fundamental hacer un trabajo conjunto tanto en lo práctico, 
concreto, como en el tema político-cultural para lograr una mayor sus-
tentabilidad en la industria del libro en todos nuestros países. La indus-
tria del libro en español no es la del libro en España, es las industrias del 
libro en todos los países de América Latina y España. Y hoy día eso no es 
una realidad. El intercambio es de 100 a uno entre España y toda Améri-
ca Latina. Hay que revertirlo. 

Quisiera abordar brevemente el tema de las traducciones, que son 
absolutamente necesarias para el desarrollo de nuestras literaturas. Un 
país donde no se traduce es un país donde los autores no tienen posibilidad 
de cristalizar una experiencia que realmente los potencia en su escritura 
misma. Son innumerables los grandes escritores que fueron previamen-
te traductores o que vivieron la experiencia de la traducción. 

Es necesario también generar vías de intercambio para la creación 
y la producción editorial entre nuestros países, lo que ayudará a conse-
guri un equilibrio mayor. 

Por otro lado, el libro trabaja con las ideas y es fundamental para las 
ideas que parezcan cosas nuevas. Para ello se necesita audacia, de los autores 
y de los editores. Y no solamente vender lo que ya es sabido que vende. 

Un agente me contaba, espantado, hace tiempo: “Yo vengo, voy a 
ofrecer un libro a un editor, y antes de que el editor me pregunte qué dice 
el libro, de qué se trata, me pregunta cuánto vendió.” Si es a partir de eso 
que vamos a abrir espacios a cosas nuevas, no se habría podido vender 
en su tiempo los derechos de Kafka y Brecht a otros países. 

La circulación. La circulación de la idea también está en la base de 
la producción de conocimiento. Hoy día se habla de la sociedad del co-
nocimiento y nos ponemos en ese sentido a discutir sobre países pro-
ductores de información y conocimiento y de otros países receptores. Si 
queremos propiciar la democracia, es necesario desarrollar las industrias 
culturales en todos los países del mundo. 

Evidentemente eso hará florecer también lo que ya mencionó Pa-
blo en su exposición, la bibliodiversidad. Y es muy importante concebir 
esto hoy en día ya como un derecho. Es un gran paso y probablemente 
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uno de los más importantes a nivel cultural, la aprobación hace dos años, 
y la reivindicación durante estos años que pasaron y la puesta en marcha, 
de la Convención Internacional para la Protección y Promoción de la Di-
versidad de las Expresiones Culturales. De todos los países miembros de 
la unesco, solamente dos países se opusieron, Estados Unidos e Israel; el 
resto de los países del mundo lo aprobaron y ya son más de 70 los países 
que han ratificado la Convención, entre ellos México, Chile, Uruguay y 
muchos países más de América Latina. 

¿Qué dice la Convención? Que los bienes y servicios culturales no pue-
den ser considerados como mera mercancía, que los estados tienen obliga-
ciones de proteger y promover sus expresiones culturales. Porque es básico 
para el desarrollo democrático de la educación. Hoy día es en ese sentido 
que se habla de un derecho y no solamente un discurso de bonitas ideas. 

La Carta Cultural Iberoamericana es también un gran paso, que 
habla justamente de una necesaria circulación de la producción cultural 
entre nuestros países.

Por último, una cita que recojo varias veces, dice: “Si todos los ma-
res fueran tinta, todos los cielos pergaminos, y todos los juncos plumas, 
ya no habría que cantarle a la gloria del poder”, esto lo encontraron en 
los márgenes del Talmud, en la época de la Inquisición, y al final la recojo 
porque de esto estamos hablando: de algo fundamental para nuestra li-
bertad, para nuestro desarrollo como personas humanas; no estamos ha-
blando de mercancía y, en ese sentido, no podemos aceptar que esto se 
quede encerrado en una lógica de tratamiento de mercancía. 
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Creación de un producto competitivo 

con recursos compartidos

Ofelia Grande

Se me ha pedido que hable de un tema titulado “Creación de un producto 
competitivo con recursos compartidos”. Pensemos bien en esta frase, 
“creación de un producto competitivo con recursos compartidos”. Podría 
no tener nada que ver con el libro esta frase. Podríamos estar hablando de 
fabricación de neumáticos, de fabricación de cualquier producto. 

¿Y por qué? Esto no es malo. Todos los editores tenemos que estar 
conscientes de que ser editores es algo más que tener gusto literario, que 
tener ambiciones literarias, que tener conocimientos de autores, que sa-
ber leer, que saber recomendar, que saber elegir. Ser editores es algo más, 
es también ser empresario.

Por supuesto, no podemos olvidar la otra faceta, la que nos hace 
ser editores y no fabricantes de neumáticos, pero creo que cualquier edi-
tor con responsabilidad sobre su empresa que olvida su faceta de empre-
sario, está olvidando aquello que le puede permitir que al año siguiente 
pueda seguir publicando los autores que le gustan. 

Podríamos estar hablando ahora mismo de autores, podríamos es-
tar en el foro hablando de narrativa contemporánea, de narrativa poli-
cíaca, de cualquier cosa, pero estamos hablando de negocios y, como de 
negocios hablamos, vamos a ir analizando palabra por palabra lo que es 
el producto, lo que es competitivo, lo que son los recursos y lo que son 
compartidos. 

El producto que todos estamos vendiendo, es el libro. 

La realización de coproducciones 
internacionales
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¿Qué es el producto competitivo? Es aquel que debemos ser capa-
ces de situar en un lugar donde los potenciales destinatarios tengan la 
capacidad, por varios motivos, de adquirirlo. Por un lado, que esté bien 
ubicado en lugares donde los que lo quieren lo puedan encontrar y, por 
otro lado, que esté a un precio al que las personas que lo quieren pue-
dan adquirirlo. 

Esto, como ha dicho Juan Camilo, muchas veces no pasa con los 
libros españoles puestos en América. Es verdad que hay una falsa ima-
gen, sobre todo entre las personas que no son del sector editorial, aunque 
sean del sector del libro, por la cual se cree que los alrededor de 400 mi-
llones o más de personas que hablan español son lectores potenciales de 
cualquier libro en español. Esto, como bien sabemos todos, es una gran 
mentira por muchísimos motivos: ni la gente lee tanto, ni la gente tiene, 
aunque lea tanto, el poder adquisitivo para conseguir estos libros. En fin, 
hay una serie de problemas por el cual los libros publicados en España 
llegan con cierta dificultad a muchos países de Latinoamérica.

Lo ideal es compartir los recursos. No siempre se puede, no siem-
pre es necesario, no siempre debe hacerse. Voy a explicar un poco desde 
mi punto de vista cuáles son los problemas y cuáles son las soluciones 
que nosotros, en Siruela, estamos aplicando.

Siruela es una editorial de tamaño mediano. Estamos publicando 90 
novedades al año con tiradas medias de tres mil, tres mil 500 ejemplares.

¿Cómo logramos que nuestros libros lleguen a América? A pesar de 
que tenemos espléndidos distribuidores en casi todos los países de Amé-
rica, no todo es responsabilidad de ellos, porque sabemos que la fortaleza 
del euro frente al dólar dificulta las cosas, al igual que los costes de adua-
nas, los tiempos para que un libro que sale de un almacén en Madrid lle-
gue a una librería en Guadalajara, etc.

Desde hace tres o cuatro años, hemos establecido una serie de re-
des y alianzas para compartir determinados costos de la producción de 
los libros y así facilitar la llegada de ciertos libros a los lectores. Más ade-
lante explicaré los criterios. 

En ocasiones, a los editores de España nos resulta inexplicable o 
muy difícil de entender por qué nuestros libros están en las librerías a un 
precio altísimo; si alguien lo explica, al final lo entendemos: son costos 
de aduana, el legítimo margen del distribuidor, la diferencia de cambio, 
etc., los que al final hacen que muchos libros de venta potencial al final 
acaben apareciendo en los países latinoamericanos a una medida de 10, 
15, 20, 50 ejemplares, para todo un país. 
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Es difícil explicar a un autor o a un agente literario por qué un libro 
que en España vende dos mil, tres mil, cuatro mil ejemplares, sólo es capaz 
de vender otros mil ejemplares más en toda América Latina. Insisten en que 
hay un mercado de 300 o 400 millones de personas, y uno insiste en expli-
carles que esto es así y que no es un problema que nos afecte sólo a noso-
tros, que le pasa a casi todos los editores españoles que no tienen casa en 
América, que son casi todos, excepto los grandes grupos, pues es muy difí-
cil que un editor español tenga casa en América, y si la tiene, a lo mejor está 
en un sitio, pero tampoco la tiene en todos los países de América. 

Frente a la ventaja evidente del coste del libro puesto en la librería, 
el inconveniente evidente es, uno, la explicación que uno tiene que dar 
al autor para tomar determinadas decisiones sobre los derechos de un li-
bro, una vez convencido el autor o su agente correspondiente de que la 
mejor opción es una coedición internacional para ese libro y asumir la 
responsabilidad de que salga bien. Es decir, si el otro editor no liquida, la 
responsabilidad es tuya, si el otro editor no vende, la responsabilidad es 
tuya, si el otro editor no promociona, la responsabilidad es tuya. En otras 
palabras, hay una serie de problemas añadidos que dificulta elegir al so-
cio que buscas en el otro lado. 

Hay un viejo refrán español que dice algo así como “quien de le-
jos va a casar, o va engañado o va a engañar”, lo que, en las coediciones 
internacionales es muy fácil. Es decir, es muy fácil que pase lo siguiente: 
que el editor español crea que por el hecho de estar cediendo determina-
dos derechos sobre un libro de venta potencial tiene todo el poder para 
hacer y deshacer y decidir sobre lo que otro editor haga, y también que 
el editor que está en América se crea con el derecho a no dar ningún tipo 
de explicación una vez que tiene el pdf del libro en su poder y los libros 
dispuestos para imprimirse. 

Con lo cual, lo primero de todo y fundamental a la hora de pensar 
en una coedición internacional, aparte de pedir permiso al autor o a su 
representante, es buscar bien el socio. 

Un mal socio en una operación como esta no sólo puede hacerte 
perder el dinero que tú podrías estar ganando vendiendo tu libro en Amé-
rica, sino que puedes perder al autor. Porque es legítimo que un autor que 
encuentra que se han manipulado los derechos de sus libros con falsas 
promesas, se enfade con la editorial e incluso le retire los derechos. 

Es fundamental conocer bien a la persona con la que te asocias para 
una labor de este tipo: a saber, si es una persona de fiar a la que puedes 
pedirle explicaciones y que te las va a dar. 

La realización de coproducciones internacionales
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Las ventajas de comprar, ceder y coeditar 

La primera es el precio

Para el autor una de las cosas que más suelen convencerles, y que además 
creo que constituyen una ventaja innegable para ellos, es que a pesar de haber 
uno, dos, tres, incluso cinco editores involucrados en la realización de su libro, 
sólo hay un editor responsable. El editor responsable es quien ha contratado 
los derechos que luego cede bajo distintas fórmulas de contrato. 

Otra ventaja para el editor es que el royalty se paga sobre el precio 
al que se vende en cada país. Muchas veces nos encontramos con que no-
sotros tenemos que estar liquidando derechos a los autores por el precio 
de venta al público del libro en España, cuando sabemos que el precio de 
venta al público del libro en la Argentina, por ejemplo, o en México, es mu-
cho más bajo. 

Eso, bueno, es difícil a veces hacérselo entender a los agentes y a los 
autores, pero realmente yo creo que si son sensatos pueden entenderlo. 
No se hace por escatimar un euro a nadie, se hace simplemente porque 
si no, no hay manera de organizar este negocio. 

Es lógico que en cada país el libro liquide sus royalties sobre el pre-
cio al que se esté vendiendo en ese país, si es que existe un precio fijo, que 
ése es otro problema añadido.

En cualquier caso, nosotros, últimamente, tendemos a incluir esta 
cláusula que, en Siruela, llamamos “de extranjería”: cuando se hacen edi-
ciones internacionales, la liquidación viene en el sobreprecio de venta al 
público de la edición en el país que sea, pero incluso cuando se están ven-
diendo los libros desde España a importadores extranjeros, el liquidar so-
bre un precio previamente fijado que puede ser un tanto por ciento más 
alto sobre el precio neto por el que compra el importador, que puede ser 
un precio pactado previamente con el agente o que sea un tanto por cien-
to sobre el precio que tú les estás dando. Porque si no, muchas veces se 
termina pagando de royalty casi lo mismo o casi la mitad del precio que 
estás cobrando por el libro para venderlo al extranjero, cosa que no tiene 
ningún sentido. Llega un momento en que cuanto más vendes, más di-
nero pierdes y tampoco, evidentemente, se trata de eso.

Hay otra ventaja añadida de las ediciones internacionales: quien 
mejor conoce a los lectores de su país es el propio editor local. Hay paí-
ses donde los lectores son más partidarios de la tapa dura, otros prefieren 
leer novelas en rústica, o en rústica con solapas, hay países donde impor-
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ta menos por tradición que la tipografía sea más pequeña, sin embargo, 
hay países en donde se cuida más eso especialmente. 

Quiero decir que cada edición y editor tienen sus propias caracte-
rísticas, y a lo mejor un libro que nosotros encontramos absolutamente 
adecuado para el mercado español, no lo es tanto para el mercado mexi-
cano. O a lo mejor en España importa menos que un libro tenga tapa dura 
y por eso cueste tres euros más, pues eso a lo mejor en España no es sig-
nificativo, y sí que lo es, digamos, en Guatemala. Por tanto, se debe dejar 
al editor local decidir cómo va a ser la edición de su libro, independiente-
mente de que haya que pedir la información correspondiente.

También esto tiene sus inconvenientes. Uno fundamental es la ra-
lentización de las liquidaciones. Si por el contrato que una editorial hace 
de cesión de los derechos para coedición o simplemente de compartir los 
derechos con un contrato previo con el agente, puede ser que Siruela, en 
este caso, se esté comprometiendo a percibir los royalties que tal edito-
rial de México genera sobre un determinado libro y a su vez a transmitir-
los al autor correspondiente. Todo esto genera más tiempo, y ya sabemos 
que llega el mes de marzo y muchos autores empiezan a ponerse especial-
mente inquietos con el tema de las liquidaciones, ya que es su retribución 
legítima. Pero no es fácil a veces explicar: “es que estamos pendientes de 
que nos lleguen las liquidaciones de México, de que nos lleguen las liqui-
daciones de Argentina, o de que nos lleguen las liquidaciones de tal sitio 
para hacerte un estado global, general de liquidaciones, para enviarlo”. 
Es decir, estos asuntos en los que uno no tiene el control absoluto, siem-
pre generan inquietud, tanto en el editor que está cediendo como en la 
persona que está detrás, sea autor o agente.

Por eso es fundamental elegir el socio. Que sea un socio serio, que 
se comprometa, no sólo de palabra, sino por contrato, a emitir las liqui-
daciones en tal fecha y que tengas el derecho de hacérselo cumplir, por-
que a su vez hay quien obliga a cumplir con esta obligación.

¿Con quién se pueden hacer estas coediciones? 
Con uno mismo, en cuyo caso no se trata de coediciones, sino de inver-

siones en otro país. Esto no genera ningún problema. Es simplemente acor-
dar con los propietarios de los derechos que estos libros se van a imprimir 
en otro país. Yo creo que en el 90% de los casos siempre están de acuerdo si 
se plantean bien, pero no creo que sea justo que un autor que, por ejemplo, 
vive en Finlandia, te ceda los derechos para su libro para el mercado en len-
gua española y tú estés imprimiendo los libros y vendiéndolos a un precio di-
ferente en Argentina, en Uruguay o en México y no lo tengas informado. 
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En cualquier caso, tú puedes coeditar contigo mismo, o a través de 
un socio local que no necesariamente tiene que ser un editor, puede ser un 
impresor, simplemente, o puede ser tu propio distribuidor, que tenga la ma-
nera de acceder a imprentas o que tenga imprentas propias, puede ser con 
un editor de tu grupo, siempre y cuando pertenezcas a un grupo, eviden-
temente, que tenga casa en los lugares en donde quieres coeditar, o puede 
ser con otro editor absolutamente diferente, independiente y que no tenga 
nada que ver contigo más que el caso concreto de esta coedición. 

Este es normalmente nuestro caso. Hemos tenido experiencias de 
tres tipos de los cuatro (el tercero, coeditar en un grupo, no, dado que no 
pertenecemos a ninguno). Hemos tenido experiencia de imprimir en otros 
países por nosotros mismos, de imprimir a través de otras personas y de 
coeditar con otros editores. 

Al final, por nuestra propia experiencia, hemos optado por esta úl-
tima solución. Siempre eligiendo, evidentemente, editores que nos dan 
garantía absoluta de que las cosas estarán bien hechas. 

Lo hemos hecho con varios, pero voy a poner dos ejemplos, dado 
que estamos en México. Uno, hecho con una gran editorial, el Fondo de 
Cultura Económica. El resultado ha sido absolutamente satisfactorio. 

Y otro ha sido con una editorial que es muy joven, Sexto Piso. En 
ambos casos, la experiencia ha sido inmejorable. 

Mi opinión al respecto de todo esto es que no es algo que se deba ni 
se pueda hacer siempre. Nosotros sólo lo hacemos en libros que, por sus 
características o por su especial coste, son difíciles de vender por nues-
tros propios medios. 

Desde mi punto de vista, y esto sí que es una cosa absolutamente 
personal, yo no comprometería jamás todo el fondo con un editor que no 
fuera yo mismo o que sea parte de un grupo al que perteneces. No com-
prometería todo el fondo porque no todas las editoriales tienen la misma 
línea. Vuelvo al caso del Fondo de Cultura: tal vez haya libros del fondo 
de Siruela con un perfecto encaje en el catálogo del Fondo de Cultura, y 
puede que haya libros del fondo de Siruela que en el Fondo de Cultura 
no tendrían sentido. O puede haber libros que por el motivo que sea no-
sotros conseguimos colocar en México a un coste razonable, y entonces 
tampoco nos interesa porque tenemos compromisos con nuestros dis-
tribuidores locales, no podemos vaciar tampoco de contenidos su traba-
jo, o por lo menos es una cuestión de honestidad empresarial también, 
desde mi punto de vista, que si tú tienes un distribuidor local no puedes 
comprometer todo el fondo, o todo lo importante, con un editor local, y 
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dejarle a tu distribuidor lo difícil. Es decir, a tu distribuidor también tie-
nes que dejarle libros que pueda vender. 

Pero, si hay un libro del que mi distribuidor local me va a pedir 30 
ejemplares porque considera difícil que al precio al que llegará a México 
o a Argentina, venda más de 30 ejemplares, también encuentro lícito y le-
gítimo por mi parte que intente buscar la manera de que ese libro venda 
más. No sólo por ganar más dinero, sino por no ofrecer a un autor unas 
liquidaciones de América Latina de 200 ejemplares de un libro que, va-
mos, a mí personalmente me daría vergüenza explicarle a un autor que 
su libro en toda América Latina ha vendido 150 ejemplares.

También hay que delimitar los territorios. Tal vez sea una operación 
concreta que te interese hacer con México, y no con Panamá, o puede ser 
que lo estés haciendo con un editor que tenga sede en México, como el 
Fondo de Cultura, y que pueda a su vez distribuirlo a todo el continente. 

Esto es, hay que seleccionar uno a uno los libros, sé que es un tra-
bajo más laborioso, incluso pesado, muchísimo menos práctico, pero es 
la única manera de conjugar en una misma operación eficacia, honesti-
dad, ganancia económica y satisfacción del autor y de su agente. Y para 
combinar estos cuatro elementos, creo que hacer acuerdos absolutamente 
generales para todo un fondo, para toda una colección, para todo el plan 
editorial de un año es muy complicado. 

Yo sé que es pesado tener que mirarlo libro por libro, negociar-
lo libro por libro, así es la única manera en que sabes qué costes se lle-
va, cuántos puedes vender en un país, en qué editorial puede encajar 
más, qué distribución tiene esa editorial. Cosas que luego, a su vez, tú 
tienes que explicar. 

Por último, simplemente quisiera explicar cuál es el modelo de 
contrato que hacemos en estos casos. Si alguien tiene interés, puedo en-
señarles el que tenemos, no sé si es el mejor modelo de contrato en estos 
casos, pero a nosotros nos funciona.

Esto lo hacemos cuando hemos comprado los derechos mundia-
les; otra cosa es cuando el agente o el autor desde el primer momento ha 
dividido los territorios. Es decir, el Fondo de Cultura, por ejemplo, tiene 
los derechos para América Latina, Siruela tiene los derechos para España, 
entonces aquí lo único que hacemos es compartir recursos en el senti-
do de compartir el coste de la traducción y de las correcciones, en algu-
nas ocasiones el coste del diseño y de la maquetación, es decir, los costes 
previos de preproducción, todo lo que es, desde que el libro entra en ma-
nuscrito hasta que el libro sale en un documento en pdf para imprimir. 
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Esto, más que coedición, simplemente es una división de territorios y no 
lo llamamos coedición. 

Nosotros hablamos de coedición cuando los derechos los hemos 
contratado nosotros, y somos nosotros los que buscamos al socio en el 
país que sea y compartimos los costes; además, la editorial Siruela, en 
este caso, cobra un royalty mínimo, y cuando estoy hablando de mínimo, 
estoy hablando del uno por ciento, o del uno y medio por ciento, depen-
de del libro y de cuántos sean los otros costes, por eso es muy difícil dar 
un contrato modelo. 

Por el hecho de haber cedido este territorio, yo creo que, eviden-
temente, es legítimo que el editor que cede un territorio tenga alguna re-
muneración por ello, y luego el resultado del proceso es exactamente el 
mismo, se comparten, si son dos, entre dos, si son tres, entre tres, el cos-
te de la traducción. En el país de destino los libros salen con el logo com-
partido, lo cual es bonito también, encontrar un libro tuyo con doble logo, 
logo Fondo de Cultura, logo Siruela, en una librería de México.

Instrumentos y proveedores para su realización

Patricia Van Rhijn

Estoy muy agradecida de que me hayan invitado a este foro y sobre todo 
por dar a conocer una experiencia muy enriquecedora para muchos de los 
países que hemos participado en esto, que es el proyecto de la Coedición 
Latinoamericana, del cual les hablaré en un momento.

La Coedición Latinoamericana de libros para niños y jóvenes es 
una asociación de editores de países latinoamericanos que tiene la fi-
nalidad de crear, editar, producir, distribuir y comercializar libros in-
fantiles y juveniles con el propósito de divulgar la cultura de nuestros 
respectivos países. 

El proyecto de crear este grupo de trabajo se originó en 1979, cuando 
el Cerlalc convocó, en el marco del Año Internacional del Niño celebrado 
en Bogotá, a un seminario sobre la edición de libros infantiles y juveniles 
para poner en comunicación a los editores de América Latina que incur-
sionaban en ese nicho del mercado. 

Se trataba de echar a andar un programa que rescatara esa rique-
za literaria, donde se plasman nuestras tradiciones, y simultáneamente 
se propiciara un intercambio cultural y económico. 

Patricia Van Rhijn
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Vale recordar que en esa época la producción de libros infantiles en 
América Latina distaba mucho de lo que hoy podemos observar. 

Las resoluciones del seminario llevaron al Cerlalc a organizar en 
agosto del mismo año la primera reunión para la formación de un gru-
po de coeditores de libros para niños en América Latina. A esta reunión 
asistieron representantes editoriales de 19 países, y el Cerlalc incluyó este 
proyecto entre sus planes de acción, por lo que siguió insistiendo en que 
se llevara a cabo y no escatimó en esfuerzos para que se realizara. 

La idea inicial parecía muy sencilla. Empezaba por divulgar los mi-
tos y las leyendas propios de los países latinoamericanos, que no obstan-
te la enorme diversidad cultural que nos ha fundado, poseemos mucho 
en común. La lengua, en primer término.

Dos años después, el Cerlalc convocó a otra reunión, a la que asis-
tieron las editoriales de Argentina con Plus Ultra, con Brasil Ártica, Co-
lombia con Norma, Venezuela con Ekaré. En esta reunión se propuso ya 
la edición del primer título, publicado en 1981: Cuentos, mitos y leyendas 
para niños de América Latina. Y desde entonces tomó el nombre de Co-
edición Latinoamericana.

Los textos para los libros de tradición oral han sido adaptaciones 
realizadas por escritores de cada país, porque consideramos muy impor-
tante que conserven términos y usos locales de la lengua. Para encontrar 
los conceptos que nos unen y los términos que nos diferencian, los libros 
llevan glosarios de estos términos.

Con la aparición del primer título, resultó más fácil la adhesión 
al proyecto de otras editoriales. Entraron la Subsecretaría de Cultura de 
Ecuador, la editorial Nueva Nicaragua, Peisa de Perú y Taller de la Repú-
blica Dominicana.

En 1983 sale a la luz Cuentos picarescos para niños de América La-
tina. A partir del segundo libro se decidió también que si las ilustracio-
nes se realizaban por artistas plásticos de cada país, los libros resultarían 
más enriquecedores visualmente. 

Y un año después, en 1984, ya con la inclusión de Piedrasanta de 
Guatemala, Huracán de Puerto Rico y cidcli de México, habíamos publi-
cado Cuentos de espantos y aparecidos, Cuentos y leyendas de amor y Cuen-
tos de animales fantásticos.

El trabajo en equipo para producir cada libro entre tantas y tan va-
riadas editoriales, ha sido complejo pero muy enriquecedor. 

Nos hemos enfrentado a dificultades de muchas especies. En primer 
término, las diferencias naturales entre editoriales grandes y pequeñas. Esto 
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implica un amplio espectro de formas de trabajo, de modos administrativos, 
de sistemas de comercialización y de experiencias disímiles en el oficio. 

En segundo término, dadas las diferencias entre editoriales que re-
presentan a diferentes países con sus diferentes marcos jurídicos, hábitos 
de consumo y requerimientos de una oferta editorial, un proyecto de li-
bro que resulta prometedor para las editoriales pequeñas o de países con 
poca producción de literatura infantil, podía no serlo para las editoriales 
grandes o para aquéllas con una oferta mucho más amplia. 

Otro contratiempo al que nos enfrentamos a través de 25 años de 
trabajo, fueron las editoriales estatales, que entraron a participar en algún 
momento y que el cambio de los diversos gobiernos hacía que la conti-
nuidad del proyecto se viera afectada. Esto dio como resultado que en la 
actualidad no exista una sola editorial estatal en el grupo.

Pero además de las variantes por editorial, estaba la particularidad, 
como dije antes, de que los coeditores representan a países igualmente 
diversos. Conceptos como interesante, novedoso, importante, debían ser 
y son todavía cuestionados y analizados a profundidad para que resulten 
pertinentes para todos, en cuyo caso vale la pena considerar que la gama 
de características de los participantes es muy amplia.

En este libro de cocina, por ejemplo, fue muchísimo más evidente 
por la cantidad de productos distintos que existen en la región.

Por citar un caso, todos los países miembros de la Coedición, excep-
to Brasil, hablamos español. Cualquiera pensaría que el hecho de tener la 
misma lengua nos ahorraría aquello que suele ser el principal obstáculo 
para la comunicación. Error. Hablamos la misma lengua, es cierto, pero 
no la hablamos de la misma manera. No todos los términos tienen igual 
sentido en un país que en otro. Una palabra en apariencia inocente, que 
en México, por ejemplo, nos remite a un tipo de pan dulce, en Argentina 
resulta un término tremendamente obsceno. 

Son pequeñas pero básicas diferencias, que en múltiples ocasiones 
nos han llevado a largas y hasta enojosas discusiones, pero que otras veces 
nos han hecho trabajar alegremente, en medio de francas carcajadas. 

Ésa es la diversidad cultural y ésa es una de las principales riquezas 
de la Coedición Latinoamericana. Porque no solamente son los signifi-
cados de las palabras o los usos gramaticales en lo que debemos poner-
nos de acuerdo para encontrar una especie de común denominador que 
haga que el libro funcione en cualquiera de nuestros países, sino tam-
bién debemos encontrar lo que compartimos en torno a conceptos, en-
foques y valores. 
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Un cuento que al coeditor de Nicaragua, por citar otro ejemplo, le pa-
reció simplemente divertido, fue leído por el coeditor de Colombia como es-
catológico. Anécdotas como éstas, de encuentros y desencuentros, tenemos 
muchas, pero nos queda, no obstante, el haber publicado doce libros infanti-
les cuyas reimpresiones en conjunto suman casi dos millones de ejemplares, 
y esto lo consideramos un éxito editorial que nos gratifica y nos estimula.

Hace 25 años eran pocas las editoriales latinoamericanas que pro-
ducían libros infantiles y la capacidad técnica de la mayoría era muy pre-
caria. Éramos pequeñas y con poca o nula experiencia en el mercado. 
Sin embargo, la modalidad de la Coedición Latinoamericana ha apor-
tado muchas ventajas a las editoriales miembros del grupo. Primero, un 
enriquecimiento cultural mutuo, la divulgación de la riqueza literaria la-
tinoamericana, el abaratamiento de costos editoriales y de producción, 
aprendizaje de las editoriales pequeñas que tuvimos la ocasión de traba-
jar de cerca con editoriales que tenían una gran experiencia al respecto 
y, sobre todo, el crecimiento del fondo editorial.

Una ventaja que rápidamente se percibió como resultado de nues-
tro esfuerzo, fue que los libros que publicamos entraban con facilidad en 
los programas de estudio y en los programas de adquisiciones de los dis-
tintos ministerios de educación de los diversos países. 

Éste fue un indicador de dos aspectos sustantivos. Por una parte, 
el material que producíamos llenaba un faltante en la oferta editorial y, 
por la otra, delataba la importancia que los programas oficiales de edu-
cación pública otorgan a este tipo de materiales que propician la integri-
dad cultural de América Latina. 

Este hecho redundó, como es lógico, en la reimpresión de nuestros 
títulos en mayores volúmenes. Hemos realizado alrededor de medio mi-
llón de ejemplares de libros para niños para las licitaciones públicas.

Hacia 2001 consideramos que la imagen de nuestros libros debía 
cambiar, el contenido seguía siendo vigente, pero el diseño de las porta-
das se empezaba a ver anticuado. La editorial argentina Aique se dio en-
tonces a la tarea de renovarlas y logró un diseño más moderno, pero que 
conserva la impronta de la Coedición.

Durante los primeros años solamente publicamos leyendas de la 
tradición oral, no debíamos entrar, creíamos, en el tan complicado mun-
do de los derechos de autor. Los autores que escribían las leyendas para 
nuestras publicaciones, lo hacían a través de contratos por encargo y re-
cibían un pago único. Tampoco sabíamos, al principio, si aquellos libros 
tendrían algún éxito y por eso determinamos este esquema de trabajo. 
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Pero pronto percibimos que aquello de las leyendas se agotaba, 
mientras que la literatura latinoamericana crecía en prestigio y calidad. 
Asimismo, debíamos también ampliar el rango de edad que atendíamos 
y que contemplaba solamente a los niños. Era necesario difundir la lite-
ratura latinoamericana entre la población juvenil de nuestros países. 

Decidimos entonces encarar el asunto y en 1992 la editorial Peisa de 
Perú asumió la edición de un título que por primera vez publicara en la Co-
edición a escritores latinoamericanos contemporáneos. Se trataba de una 
selección escrupulosa de cuentos que pudiera resultar interesante para los 
jóvenes lectores. Editamos así el libro Dieciséis cuentos latinoamericanos. Y 
acertamos. Hemos impreso 294 mil 300 ejemplares de este título.

Hasta la fecha hemos publicado seis libros de autores latinoameri-
canos para jóvenes, que han resultado exitosos. El tiraje total de 840 mil 
562 mil ejemplares, entre otros, así nos lo indica. Estas cifras, que a las 
grandes editoriales resultarían casi normales, para el grupo de la Coedi-
ción son francamente muy satisfactorias.

Tuvimos clara conciencia entonces de que producir libros entre va-
rias editoriales de diversos países no sólo era posible, sino que era ven-
tajoso, porque la temática latinoamericana vende. Y además, tanto los 
autores como los ilustradores latinoamericanos estaban siendo promo-
vidos simultáneamente en varios países.

En este sentido, es menester hacer un justo reconocimiento del 
respaldo con que ha contado la Coedición por parte de los autores y las 
agencias literarias que los representan, quienes han comprendido nues-
tro esfuerzo por difundir la literatura de calidad y nos han apoyado a cos-
ta de disminuir sus beneficios económicos, ajustándose a las condiciones 
de los lectores en otros países, en los latinoamericanos.

Incorporar a nuestro fondo editorial este tipo de publicaciones im-
plicó, necesariamente, modificar radicalmente los procesos administra-
tivos de la coedición. 

Entonces diseñamos mecanismos que funcionaran en todas las 
editoriales y en todos los países. No podíamos recurrir a los procedimien-
tos comunes de pagos de regalía por porcentaje sobre el precio de venta 
al público, porque las variantes de precios, las normas jurídicas sobre los 
derechos de autor, las normas fiscales, etc., rebasaban por mucho nues-
tras capacidades administrativas.

Hoy en día, los medios de comunicación facilitan los trámites. Pero 
hay que recordar que cuando la Coedición inició, solamente contábamos 
con el correo común, que era lentísimo, el telégrafo, que permitía enviar 
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sólo mensajes escuetos, y el teléfono, que resultaba muy costoso. El sur-
gimiento del fax significó una verdadera revolución en nuestras comuni-
caciones. No lo podíamos creer, el mensaje llegaba instantáneamente. 

Esto puede mover a la risa a los jóvenes acostumbrados a la comu-
nicación cibernética, pero no lo teníamos cuando empezamos a publicar 
los libros para jóvenes. 

Felizmente, como la creatividad para resolver problemas ha sido 
una característica que nos ha acompañado en este proyecto, logramos di-
señar una fórmula de pago de derechos que hasta ahora ha resultado efi-
ciente para mantenernos, como dicen en Colombia, en paz y a salvo con 
todos nuestros autores y sus derechos.

Pero es el momento de hacer otro reconocimiento público, con nues-
tro agradecimiento, al Cerlalc, porque el buen resultado de este mecanis-
mo no ha sido un mérito exclusivo de los coeditores, sino que gracias a los 
buenos oficios del Cerlalc hemos contado, desde 2003, con contratos dise-
ñados ex profeso por sus asesores para la Coedición Latinoamericana. 

Como es natural, con el paso del tiempo, la composición de lo que 
llamamos el grupo de la Coedición, ha cambiado. Las editoriales que actual-
mente participamos no somos las mismas. Unas han abandonado el pro-
yecto, mientras que otras se han ido sumando a él. Editoriales que al inicio 
encontraron una fuente adicional para alimentar sus fondos editoriales, cre-
cieron y se transformaron, y junto a ellas sus procesos, políticas editoriales y 
procesos administrativos, y sus expectativas de ampliación de mercados. 

En nuestro grupo, el trabajo y la responsabilidad de los costos son 
compartidos. Los territorios para la distribución y venta de los libros ex-
clusivos son para los representantes de cada país. Es difícil que las empre-
sas privadas trasnacionales, y más aún las estatales, se ajusten a rutinas 
de trabajo que, no obstante la incorporación de procesos cibernéticos y 
computacionales, siguen requiriendo tratamientos tan específicos, como 
es el pago de los derechos de autor, por ejemplo.

Y de la misma forma que sucede con todos los proyectos, mientras 
unas dificultades se van superando, como las comunicaciones y las téc-
nicas de producción editorial, que facilitan y profesionalizan el trabajo, 
también van surgiendo nuevos retos. Crisis económicas en varios países, 
cambios de gobierno y sus políticas fiscales, nuevas técnicas de impre-
sión, que por una parte abaratan costos, pues ya no se requieren negati-
vos, por ejemplo, pero que por la otra vuelven difícil imprimir en conjunto 
porque los costos de transportación se han incrementado. Ésos son algu-
nos de los retos a los que debemos enfrentarnos día con día.
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Sin embargo, estamos ciertos, por la experiencia que así nos lo ha 
demostrado, de que las dificultades siempre se pueden resolver y de que 
con cada dificultad superada saldremos más fortalecidos.

En el momento inicial, la única forma para que el proyecto sobre-
viviera fue la ayuda económica del Cerlalc y de la UNESCO, y con la co-
ordinación logística a cargo del Cerlalc. De no haber sido por ese apoyo, 
el proyecto habría fracasado. 

El respaldo de las instituciones no solamente garantizó la conti-
nuidad del proyecto, sino que propició un enriquecimiento profesional 
y cultural entre las editoriales participantes, pues se incrementó el fondo 
de las pequeñas editoriales que no habríamos tenido la oportunidad de 
hacerlo por nuestra cuenta.

Sin embargo, llegó un momento, como es lógico y natural, en que el 
Cerlalc ya no podía seguir cargando con los gastos que generaba el proyec-
to, de modo que nuevamente tuvimos que idear una nueva fórmula para 
conseguir la continuidad: desde hace varios años el grupo de la Coedición 
Latinoamericana cuenta con fuentes de financiamiento propias. Los ingre-
sos de las reimpresiones le han permitido tener y mantener un fondo que se 
destina tanto a la realización de las reuniones anuales, fundamentales para 
la vida de la Coedición, como a gastos administrativos y de promoción.

Hoy en día, luego de 18 títulos publicados, más de dos millones y me-
dio de ejemplares impresos, tenemos libros en camino, unos a punto de ser 
publicados, otros en preparación, algunos en proceso de desarrollo y mu-
chos más como incipientes ideas que estamos intercambiando apenas. Pero 
es precisamente este intercambio de ideas, de formas de trabajo y de con-
cepciones y experiencias del oficio editorial, lo que ha constituido el funda-
mento de la Coedición y lo que nos sigue enriqueciendo día con día.

Por eso estamos ciertos también de que el proyecto de la Coedición 
Latinoamericana es tan vigente como hace 26 años, y abierto a la parti-
cipación de editores latinoamericanos cuyos países no estén representa-
dos, que quieran compartir con nosotros esta experiencia.

Impresiones y reimpresiones

El primer tiraje siempre lo hicimos en conjunto, para abaratar los costos. 
Ahora lo que estamos haciendo es que cada uno de los coeditores cuenta 
con su pdf y si quiere reimprimir, avisa a todos: “Voy a reimprimir tal título, 
¿quién se suma?”, si alguien se suma, perfecto, y si no, él reimprime los 
que necesita y nada más pasa sus cuentas a la Coedición.
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Oportunidades y fortalezas para la relación 

con los proovedores, administración y gestión

Carlos Alberto Morón

Gracias por permitirnos contar nuestra experiencia como libreros y esto 
que estamos desarrollando en Argentina, que se llama Red del Libro. 

En 1998 nos reunimos cuatro libreros que veíamos un panorama de 
globalización, veíamos que nuestros negocios eran tradicionales y empre-
sas familiares, que se venían nuevos tiempos, se venían cadenas de libre-
rías, había nuevos ingredientes en el mercado, y decidimos que teníamos 
que adaptarnos a los nuevos tiempos, a la modernidad, salir de lo tradi-
cional. Fue por eso que nos juntamos, sin ninguna experiencia, sin nin-
guna guía, y decidimos formar lo que se llama la Red del Libro. 

Hoy, en el 2007, somos treinta y siete libreros, con un conjunto de 
51 librerías. La Red del Libro tiene siete socios fundadores. Legalmente 
es una sociedad integada por estos siete socios directores y todos los de-
más libreros se han agregado en calidad de adherentes. 

Los socios directores no tienen sueldo, sí los siete empleados que 
tenemos, por supuesto: un gerente, empleados administrativos, de dise-
ño y depósito, para poder desarrollar las tareas que llevamos.

En primer lugar voy a diferenciar qué es una cadena de librerías de 
una red de librerías. Como pueden ver, una cadena de librerías es un con-
junto de librerías con una dirección centralizada, de la cual es dueño una 
sola persona o un grupo de accionistas con una sola cabeza. 

Una red de librerías como la nuestra, es un conjunto de libreros in-
dependientes con una centralización, con un directorio y acción conjun-

Conformación de redes 
y alianzas de librerías
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ta en muchas cosas. Nos diferenciamos de una cadena de librerías porque 
cada dueño de la librería es el propio gerente de la misma.

Entonces, ¿qué es la Red del Libro? Es una empresa creada para dar 
servicios a las librerías independientes asociadas. La Red del Libro no tie-
ne como objetivo ganar dinero por sí misma, sino poder darles más y me-
jores servicios a las librerías que están asociadas. De ahí sacamos nuestras 
ganancias, de cada una de nuestras librerías, de todos los beneficios que 
da la Red es de donde sacamos todas nuestras ganancias. 

Cuando nos juntamos por primera vez la primera pregunta que surgió 
fue: ¿cómo nos asociamos? No conocíamos al resto de los libreros, teníamos 
algunas referencias de algunos, pero realmente no sabíamos cómo asociar-
nos, entonces definimos estos tres principios básicos para poder hacerlo. 

Primero, la del sector: que sean libreros reconocidos, con profesión 
de librero, que no sea un advenedizo que ponga una librería porque tie-
ne ganas de ponerla sino que realmente sea de profesión librero. Y esto 
es muy importante.

Segundo, por supuesto, la honestidad. Porque, como les dije, los 
mismos recursos que autogenera la Red, los invierte en generar beneficios 
para los libreros; no podemos tener dentro de nuestro seno a libreros que 
sean morosos o que no paguen o que tengan mala imagen en el mercado. 
Nuestra morosidad, al día de hoy, después de nueve años, es cero.

Y el tercer punto, que es muy importante, es la no competencia entre 
los libreros. Dentro de nuestro reglamento interno tenemos sectorizados y 
muy bien reglamentados cómo pueden estar los libreros por cada zona. 

Y decidimos que haya no competencia porque la Red no consiste 
solamente en dar, sino también en recibir, pensamos que tener competi-
dores entre sí iba a significar egoísmos dentro de los propios libreros. Este 
tercer principio propició que cuando nosotros tenemos nuestros plena-
rios, nuestras reuniones, podemos expresarnos libremente, contar libre-
mente todas nuestras cosas, todo lo que hacemos, lo que vendemos, lo 
que trabajamos en cada sector de la librería, cómo la organizamos admi-
nistrativamente, con los colegios, con nuestros clientes, etcétera.

Quisiera ahora contarles brevemente cómo está organizada la Red 
del Libro. La República Argentina, como ustedes saben, tiene un territorio 
muy extenso y, como sucede en casi todas partes del mundo, Dios siem-
pre atiende en la capital, entonces decidimos poner una bodega y oficinas 
en la capital, que es donde realmente están todas las editoriales y donde 
está toda la parte administrativa y de ahí centralizar todas las cosas para 
atender a todas las librerías del interior del país. 
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En este centro de compras existe una bodega bastante importante, 
donde se almacenan los libros y se distribuyen, y oficinas donde se traba-
ja toda la parte administrativa de diseño, de promoción, etcétera. 

Quiero decir que la Red del Libro no funciona como un distribuidor 
común, simplemente es para los libreros que están asociados. No vende 
hacia fuera, no vende hacia otros libreros, simplemente atiende a los li-
breros que están asociados.

Como les decía, la Red tiene un sentido cooperativo. Todos tene-
mos el mismo descuento y todos tenemos una misma cuota asociataria 
que aportamos todos los meses para los gastos de la Red. Este sentido co-
operativo puede hacer que coexistan grandes librerías con pequeñas li-
brerías. Algunas aportan con su volumen de compra, y tienen el mismo 
descuento que una pequeña librería que jamás podría llegar a ese des-
cuento. Y la pequeña librería aporta con la misma cuota asociataria que 
aporta una librería grande, a la que tal vez le significa poco en su volu-
men operacional. 

En la central de compras hacemos compras especiales a editoriales, 
tenemos exclusividad en promociones, tenemos un plus de compras que 
mejora los descuentos que consiguen los libreros (de entre un doce y un 
quince por ciento). Y tenemos una administración de consignaciones que 
nos prestan las editoriales para tener en cada una de las librerías.

Nuestra relación con los proveedores: ¿en qué les beneficia traba-
jar con este conjunto de librerías? Fundamentalmente, que la concentra-
ción de la mercadería en una sola central de compras permite un ahorro 
importante de fletes para poder proveerse de pequeños pedidos. Es de-
cir, las librerías pueden recibir hasta un título, hasta un libro porque en 
la central de compras se mete todo en un mismo paquete, en paquetes 
grandes. Hay acuerdos especiales con los expresos que reparten a todo 
el interior del país, entonces al librero socio le sale lo mismo comprar un 
libro, que comprar diez, que comprar cien. Podemos así atender a nues-
tros clientes aunque necesitemos pedir un solo libro. También significa 
confiabilidad para las editoriales, al ser una sola cuenta, una sola entre-
ga, muchos clientes y una amplia distribución geográfica.

Así se permite el acceso a libros de editoriales que no llegan al in-
terior del país. Nosotros tenemos librerías desde El Calafate, donde están 
nuestros glaciares, hasta el noroeste, desde la Cordillera de Los Andes has-
ta el océano Atlántico, a lo largo y a lo ancho del país. Y entonces, estos li-
breros y estas editoriales pueden llegar a diferentes puntos de venta, que 
de otra manera, les sería difícil llegar.
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Participamos en compras especiales, con títulos especiales o con 
títulos que quiere la editorial relanzar o de los cuales desea hacer alguna 
promoción especial.

Igualmente, tenemos un servicio de búsqueda personalizada de 
libros, es deci, si un librero necesita un libro que prácticamente ningún 
librero de la Red trabaja, tenemos un servicio de cadetería desde el centro 
de compras, que va a buscarlo a la editorial y se lo manda al librero, por 
más que esté a tres mil o cuatro mil kilómetros de la capital federal. 

También contamos con un servicio de pagos de los socios a las edi-
toriales, hay editoriales a las que también les resulta muy difícil vender a 
zonas alejadas porque les es difícil también cobrar, es decir, nosotros fa-
cilitamos el proceso: la Red recibe esos paquetes y se los manda a ese so-
cio, y el socio le manda el pago a la Red y la Red se lo paga a la editorial. 
Entonces, esto significa un ahorro muy importante para las editoriales en 
cuanto a corredor, cobrador, fletes, etcétera.

Algo más con lo que contamos es una página web, que puede ser 
consultada por el público general y tenemos un sector de intranet, donde 
los socios podemos acceder con un número de usuario y una contraseña, 
y ahí generosamente todas las librerías subimos nuestro stock de libros, 
lo incorporamos y lo centralizamos. Así, cuando vamos a consultar si hay 
algún libro, o algún cliente nos lo pide en nuestra librería, podemos con-
sultar la página y podemos saber si algún socio lo tiene y cuántos libros 
hay disponibles en la Red. 

Así, podemos pedir el libro al socio, quien nos lo enviará a la cen-
tral de compras para que nos sea remitida, con un costo prácticamente 
nulo, con lo cual no hay ningún recargo para nuestros clientes y sí una 
agilización muy importante porque conseguimos libros que de otra ma-
nera serían prácticamente imposibles de conseguir.

También tenemos un sistema de actualización de precios. En Ar-
gentina estamos en un proceso inflacionario con lo que hay muchos cam-
bios de precios. Por ello hemos adoptado un enlace donde podemos, con 
solo apretar un botón, actualizar nuestro sistema informático y actuali-
zar directamente precios.

El punto más intangible pero que yo siempre digo que es el más 
importante, es éste: los descuentos muchas veces dependen de las nego-
ciaciones individuales, hay mucha gente que es muy hábil para conseguir 
descuentos o conseguir negociaciones, pero el intercambio de experien-
cias y la formación librera creo que es muy difícil de adquirir y creo que 
es el bien más preciado que tenemos los libreros. 
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Nosotros hacemos plenarios de socios para realizar “interconsul-
tas”, pequeños cursos de formación, nos contamos qué hacemos en nues-
tra librería, cómo la manejamos administrativamente, cómo hacemos los 
pedidos, cómo interrelacionamos con los colegios, cómo interrelaciona-
mos con las bibliotecas, cómo hacemos interrelación con los diferentes 
medios de prensa, con radio, con diarios, si hay que hacer una feria en 
determinado lugar nos pasamos información, consejos, etc.

Prácticamente tenemos diseñado un programa informático. Hasta 
ahora las librerías han contratado diferentes programas informáticos. 

Lo que decidimos es que necesitábamos un programa informático 
que fuera gratuito para todos los socios, de manera que estemos conec-
tados prácticamente on-line, para que podamos ver los libros que tene-
mos en cada una de nuestras cincuenta y dos librerías. 

Seguiremos cargando las fichas y los precios como lo hacemos aho-
ra, pero cuando llegue el pedido, con sólo apretar un botón se cargará la 
información de la ficha, del autor, del título, del ISBN, y va a hacer una 
factura electrónica. Significará un gran avance. 

Tendremos un crecimiento estimado de treinta por ciento, calcula-
mos que vamos a llegar a cuarenta y cinco socios y sesenta librerías. 

Ahora bien, de los quince libreros de más de cinco años de perte-
nencia a la Red, doce han puesto nuevas sucursales, lo que representa un 
ochenta por ciento. De veintisiete libreros asociados hasta fines del 2006, 
veintidós de ellos agrandaron o reformaron sus locales desde que perte-
necen a la red, esto es un ochenta y uno por ciento. Y tenemos diez nue-
vos socios desde abril de 2007. 

Tenemos diversidad de librerías, como les decía: desde una libre-
ría que factura anualmente ciento treinta mil pesos, hasta otra que fac-
tura dos millones cuatrocientos sesenta y nueve mil pesos. Tenemos una 
librería que tiene solamente cuarenta metros cuadrados, y otra que tiene 
quinientos sesenta metros cuadrados. 

Empleamos más o menos ciento setenta y tres personas. Tenemos 
una facturación anual del 2006 de treinta y un millones seiscientos noven-
ta y cuatro mil pesos, unos diez millones y medio de dólares. Si lo quieren 
comparar con libros, en el 2006, para dar un ejemplo que creo que es co-
mún a todos, Crónica de una muerte anunciada de Random House, edi-
ción de bolsillo, costaba quince pesos argentinos. 

En promedio, seiscientos treinta mil pesos por sucursal; cinco mil 
ochocientos ochenta y cinco metros cuadrados de venta; mil seiscientos 
metros cuadrados de depósito; un promedio de ciento dieciséis metros 
cuadrados de sucursal.
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En relación a los metros cuadrados de ventas-metros cuadrados de 
depósito, por metro cuadrado de venta se facturaron cinco mil noventa y 
tres pesos; venta por empleado, doscientos sesenta mil doscientos ochen-
ta y siete pesos; tres coma cinco empleados por local; un empleado por 
cada treinta metros cuadrados.

Estas estadísticas nos sirven para saber cómo estamos ubicados, 
es decir: si estamos haciendo las cosas bien, si tenemos demasiados em-
pleados, si no estamos facturando por metro cuadrado lo suficiente, pre-
guntarle al que sabemos que está bien “¿qué te parece mi librería?, ¿qué 
es lo que podría hacer yo en la mía para mejorarla?”

En la Capital Federal solamente tenemos dos socios, a pesar de que 
es el sector más importante, pero nuestra red es muy provincial y es justa-
mente la gran fortaleza que tiene. Las pequeñas y medianas librerías que 
antes estaban desatendidas hoy tienen una atención y pueden competir 
a la par de cualquier cadena de librerías.

Hay librerías desde Namuncurá, por ejemplo, que es una librería en 
Villa Regina, en la Patagonia argentina, diez mil habitantes tiene solamente, 
es un pueblito, y otras como la librería de 110 años que les contaba antes. 
Ésta es una librería de Puerto Madryn. Ésta es una librería de Santiago del 
Estero. Puerto Madryn está en donde se ven las ballenas, en la Patagonia.

Simplemente quiero finalizar diciendo que la Red ha sido una gran 
solución para el librero independiente. Una solución que significó pasar a 
la modernidad para hacer mejores negocios para todos los que intervienen 
en la cadena del libro: para los distribuidores, para las editoriales y para 
las librerías. Nosotros, en particular, podemos llegar a nuestros clientes 
con libros con los que antes no contábamos, además de poder darles una 
atención cada vez mejor y poder profesionalizarnos cada vez más. 

Para el desarrollo de estrategias 

de promoción y publicidad

Carlos Duque Medina

Yo voy a exponer otro modelo de cadena. Me ha encantado escuchar a 
mi tocayo, Carlos Morón, porque hasta hace cuatro años nosotros y otros 
miembros de la cadena pertenecimos a una cadena de librerías que se 
llama Librerías Ele, y que están funcionando con mucho, de manera que 
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podemos decir que el grupo ya está muy consolidado; tienen un modelo 
casi clavado al vuestro, y eso quiere decir que cuando las cosas se repiten, 
pues tienen que ser buenas. 

Nacimos en el año 2004. La definición del modelo es un asunto pri-
mordial a la hora de decidir. En nuestro caso escogimos un modelo cultu-
ral, buscando librerías que compartieran unos mínimos objetivos 

El primer objetivo que nosotros pensamos es el del beneficio. Aun-
que parece raro porque nuestra línea es cultural, pensamos que es nece-
sario ganar dinero porque la cultura es muy cara, sobre todo cuando no 
está financiada. 

Para ello es necesario tener una vertiente cultural activa donde el 
espacio físico permita, además de disponer los libros, realizar todas las 
actividades que queremos hacer. Para que esto sea rentable, el espacio fí-
sico tiene que ser un polivalente: durante la mayor parte del tiempo tiene 
que servir para exponer los libros y a la hora de que hagamos actividades, 
el mismo sitio debe permitirnos hacerlas.

Las librerías tienen que ser modernas, muy competitivas, esta pa-
labra es muy importante. Y por lo menos, los dueños deben intentar ser 
los mejores. 

Dos. Características de los compañeros del viaje: tienen que creer 
en la componente cultural como una ventaja competitiva sustancial. Tie-
nen que disponer de un espacio dedicado a esta actividad, aunque no sea 
en exclusiva. Tienen que disponer de una persona que dedique como mí-
nimo un treinta por ciento de su tiempo a la cadena. 

El grupo tiene que trabajar. En la cadena que plantea mi compañe-
ro, hay mucha gente burra y hay gente que no hace nada. Esto lo garantizo, 
aunque él no lo va a decir. En nuestro modelo todos tienen que trabajar. 

El grupo tiene que ser bastante uniforme y representativo del sector. 
Las empresas tienen que moverse en un intervalo de ventas se-

mejante y determinado por el grupo, este es otro punto a diferencia con 
ellos. Hay que tener muy claro lo que se puede pedir a cada componente 
de la cadena y lo que no. Hay, entonces, que tener muy claros los factores 
coincidentes y, más todavía, los que nos diferencian.

Sería muy interesante que tuviera la experiencia de haber pertene-
cido a una cadena. Además, deben estar informatizadas, actualizadas en 
informática y familiarizadas con las nuevas tecnologías. Éste es un punto 
vital, ya que representa una ventaja competitiva de primer orden. 

Tres. Se deben establecer las bases de actuación. Los conflictos pueden 
hacer perder mucho tiempo y nos puede enfrentar en esos momentos. 
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Hay que definir claramente las condiciones de entrada. En princi-
pio, decidimos reducir los costos de infraestructura a cero, lo que signifi-
ca una gran implicación de todos los miembros del grupo. Los gastos que 
genere cualquier actividad, se reparten equitativamente. 

Es clave determinar los trabajos de cada uno de los miembros. Y 
respetar y aceptar los trabajos realizados. Siempre se puede hacer mejor, 
pero hay que aceptar lo que se ha hecho. 

Otro punto clave es la busca de la diferenciación. 
Se debe establecer la comunicación en función del momento. 
Las actuaciones que desarrollará la cadena son de dos tipos: pro-

pias de la cadena y en colaboración con las editoriales. 
¿Cuáles son las reglas del juego? Para mí hay dos puntos clave: el 

primero es que nosotros trabajamos con un producto, que es el libro y 
que es distinto a cualquier otro producto que haya. 

El otro punto clave es el sistema establecido: estamos en un sector 
económico donde el librero no tiene poder de decisión alguna. Ni en los 
libros que se editan, ni en la cantidad de novedades que nos envían, ni en 
las cuestiones básicas como descuentos, facturación, etcétera. Trabaja-
mos generalmente con la estructura de los proveedores, mucho más fuer-
tes que nosotros, y por tanto les es fácil imponer sus condiciones. Utilizan 
nuestros locales comerciales, casi siempre céntricos y que pagamos muy 
caro, como sus almacenes, a un coste cero. Y además, facturan la mercan-
cía. Como pensé que aquí había más editores que libreros, y como soy un 
trasgresor, pues me gusta contarlo porque es la verdad.

La relación libro-editor casi convierte a la editorial en un mono-
polio. Aquí en México la figura del distribuidor casi no existe o no tiene 
mucha importancia por lo que he entendido. En España, la red de dis-
tribución es muy fuerte: por ejemplo, todavía existen lo que llaman ex-
clusivas, es decir, un librero no puede decidir dónde comprar y esto en 
España ocurre todavía. 

La ley del precio fijo es vital. Pero hay que tener en cuenta que, 
donde existe, elimina un factor de competencia utilizado en otros mu-
chos productos y donde no existe es un caos, donde el grande se come al 
chico. Esto tenedlo muy presente y luchad a muerte por la ley del precio 
fijo. Es una garantía para poder competir.

La producción editorial es tan grande y crece de tal forma, que los 
costes de gestión, de manipulación, de exposición y de devolución, nos des-
capitalizan. Les voy a dar un ejemplo: nosotros tenemos dos librerías; una 
de adultos y otra de libros infantiles. La librería de adultos tiene alrededor 

Carlos Duque Medina

68

VI_Foro.indb   68 22/10/08   16:39:03



de unos quinientos metros de exposición al público y nosotros tenemos al-
rededor de setenta y cinco mil títulos distintos. Para que se hagan una idea, 
en España la producción editorial es de setenta y cinco mil títulos entre edi-
ciones y reimpresiones. Eso significa que yo tendría que dedicar mi librería 
a soportar todas las novedades, cuya edición yo no decido, por cierto. 

El verdadero cáncer de una librería está en el stock y es vital que ro-
ten, porque si no es el cáncer total. 

A pesar de todo esto, lo cierto es que no podemos vivir sin las edi-
toriales, pero sólo entendiendo el problema seremos capaces de cambiar 
las situaciones existentes. Sería muy interesante tener tiempo para deba-
tir los costes de un librero, desde el precio de coste hasta el papel con que 
envolvemos un libro.

Es evidente que una manera de luchar contra esta situación, o in-
vertirla, es creando una cadena. Y así, uniendo sinergias, creamos econo-
mías de escala. Aunque cueste creerlo, nosotros somos una librería y una 
cadena muy pequeñita, pero yo siempre digo que uno más uno no son 
dos, sino tres, y que dos más dos no son cuatro, sino seis. 

Estrategia y objetivos de la cadena de Librerías con huella

Nosotros no queremos ser elementos pasivos, si no activos de la cadena. 
Quiero poner como ejemplo a mis abuelos, quienes eran agricultores, 
en España; se pasaban todo el día mirando al cielo y decían “no llueve”, 
y sufrían, verdaderamente sufrían, pero no hacían nada por cambiar la 
situación. No es que podrían haber hecho llover, pero habrían podido 
dedicar el tiempo de mirar arriba a hacer algo.

Hay que ser algo más que comerciantes de libros, cambiar el dis-
curso que mantenemos con las editoriales y ofrecerles proyectos conjun-
tos. Si no, todos estamos mal. 

La editorial no es mi enemiga. Es mi amiga, a pesar de todo lo que 
os he dicho. 

No olvidemos que si nosotros tenemos problemas, las editoriales tie-
nen los suyos. Pero ambos perseguimos el mismo objetivo, vender más. 

¿Qué puede Librerías con huella ofrecer a las editoriales? En pri-
mer lugar, imaginación. Ocho locales en los lugares más céntricos de las 
ciudades, de cuatro de las ciudades más importantes del país. Un mon-
tón de metros de escaparate. Un personal altamente cualificado y estable. 
Unas directoras de las librerías, que son las auténticas estrellas de Libre-
rías con huella, con un gran prestigio dentro del sector. Todas las librerías 
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de la cadena acumulan un importante número de premios y de distincio-
nes, tanto a nivel local como nacional. 

¿Qué más hemos hecho? Bueno, hemos creado una cosa que se lla-
ma Libros con huella: les pedimos a las editoriales que nos manden libros 
que no saben si se van a editar. Estos libros son leídos por cinco personas 
y, cuando todos coinciden con un determinado libro, es el momento en 
que nosotros decimos que sí. 

Al principio nos costó mucho convencer a las editoriales, ahora son 
ellas las que nos ofrecen a nosotros los libros para que nosotros ponga-
mos el sello de las Librerías con huella.

Esto también tiene una segunda lectura: queremos decir a las edi-
toriales que no hay que producir tanto: nosotros ponemos un sello una 
vez al año. Lo que pasa es que ese libro permanece bastante tiempo. 

Hemos también creado algo que se llama “Las huellas del editor”, que 
gusta mucho a los editores: las librerías o el público, generalmente, no sabe 
lo que hace un editor, ni le conocen ni le ponen cara, entonces hacemos 
que el editor vaya a las librerías y cuente qué es lo que hace, cómo se hace 
un libro, cómo se escoge, etcétera. Así, la gente le pone cara a todo eso.

Algo más que hacemos es “Viajes con huella”: entre las editoriales 
y nosotros sorteamos viajes para aquél que gane al comprarse una guía, 
por ejemplo.

Ahora vamos a sacar otro producto de Librerías con huella, que se 
llama “Huellas de ida y vuelta”, que son libros que han estado editados en 
los grandes catálogos y nosotros decimos que queremos reimprimirlos. 

Aparte de eso, hacemos presentaciones de libros con el autor, cuen-
tacuentos, talleres, pequeños conciertos, etcétera.

¿Qué pide Librerías con huella a las editoriales? En primer lugar 
mucha imaginación y que no sean tan inmovilistas en los conflictos de 
negociación. 

En segundo lugar, introducir conceptos tales como inversión, ha-
cer sus negocios en función de las ventas y no de los gastos fijos ni de los 
descuentos. 

Nuestra idea es llegar a un acuerdo de escalada a través de un mar-
gen en función del incremento de las ventas, además de conseguir otro 
incremento en función de la no-devolución.

Hasta aquí las editoriales ganan. Los elementos de la cadena gana-
mos también, pero con mucho más trabajo. 

Ahora bien, hacemos un balance del coste que lleva Librerías con 
huella en el conjunto de todas las actividades que realizamos y que be-
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nefician a la editorial, con base en ello pedimos a la editorial un porcen-
taje sobre las ventas que la cadena hace a la editorial. 

La diferencia está en que no pedimos dinero, sino distintos productos 
como carteles, camisetas, grabados, textos inéditos, bolsas, etcétera, que a 
ellos les cuestan menos y a nosotros nos es más difícil de conseguir. 

Nosotros ganamos en diferenciación, ya que no es lo mismo com-
prar en una librería que en otra. También ganamos en valor añadido ya 
que la gente compra en nuestras librerías por el mismo precio y recibe 
algo más, que son los productos que hemos creado.

Esto repercute en más ventas, que es el objetivo tanto de la edito-
rial como nuestro.

Nos hacemos pluriactivos, participando en la cadena del sector. 
Hay que pensar globalmente y actuar localmente. 

Nosotros viajamos mucho, allá donde haya algo que aprender, allí 
estamos todos, porque sabemos poco.

La visión del librero independiente

Denis Mollat

Quiero decirles que estoy encantado de estar con ustedes esta tarde y me 
impresionó ver el dinamismo de la fil, ver el número de participantes y 
el vigor también de las editoriales en lengua española.

Esta tarde quisiera, cuando menos, darles algunos puntos de refe-
rencia sobre el libro en Francia.

El libro en Francia representa un volumen de ventas de cuatro mil mi-
llones de euros, que deben ser 64 mil millones de pesos. La librería francesa 
también está distribuida en grandes superficies especializadas. Las librerías 
en sí mismas representan en valor 44 por ciento, las grandes superficies es-
pecializadas 33 por ciento y las grandes superficies menos especializadas, 
que lo mismo venden alimentos, 23 por ciento de ese volumen de ventas. 

El tejido de las librerías francesas es importante, a pesar de todo. 
Se pueden clasificar en tres niveles: el primer nivel son las treinta mejo-
res librerías francesas, trescientas, el segundo nivel y tres mil el tercero; 
es una manera simple de acordarse de esta clasificación con la cifra tres.

Estas librerías están dispuestas de una manera muy homogénea 
en el país. También quiero decir que los medios para apreciar la calidad 
de una librería son de dos órdenes: en primer término, está el número de 

Conformación de redes y alianzas de librerías

71

VI_Foro.indb   71 22/10/08   16:39:03



títulos presentes en la librería, sabiendo que en Francia se tienen aproxi-
madamente 350 mil títulos disponibles en catálogo y que las más gran-
des librerías francesas más grandes tienen alrededor de 150 mil títulos. 
Un segundo medio para apreciar la calidad de una librería es la fuerza de 
los libreros, el equipo, y la manera de evaluarla es sacar la relación en-
tre el volumen de ventas de la librería y la masa salarial. Entonces la gran 
distribución no especializada debe representar grosso modo una masa 
salarial de cuatro por ciento. En tanto más se especializa, se llega hacia 
el seis o siete por ciento en las grandes superficies especializadas, y en 
las más grandes librerías se llega hasta el veinte y veintidós por ciento. 
Vean el impacto que puede representar la competencia de una librería. 
Es evidente que cuando el fondo es muy amplio, son necesarios los li-
breros especializados.

Las librerías francesas han conocido periodos muy distintos, y es 
necesario marcar algunos puntos de referencia en el tiempo. En los años 
setenta, después de “mayo del 68”, hubo un aumento de la demanda de 
los bienes culturales, por lo que las librerías se pusieron a crecer, pero en 
ocasiones, a pesar de ese crecimiento, experimentaban algunas dificul-
tades en el plano económico ya que en la gran superficie el libro servía 
de producto gancho. Así, en 1981 se emitió la famosa ley sobre el precio 
único, la “Ley Lang”, que ha permitido limitar los descuentos al cinco por 
ciento. Afortunadamente, esta ley está siempre presente y es un activo in-
negable de la tonicidad de las librerías francesas.

Es necesario también precisar que en 2003 fue votada una nueva 
ley que permitió también contener los descuentos hechos a las diferen-
tes colectividades, a las bibliotecas y otras estructuras que eran excepción 
en la ley del precio único; en estos casos, los descuentos están limitados 
a nueve por ciento y se ha puesto en su lugar un sistema de reversión de 
seis por ciento suplementario, que fue donado a un fondo llamado “So-
fía” y que permite hacer una caja de retiro para los autores.

Ahora bien, en Francia se ha propuesto poner una etiqueta para 
calificar las librerías más pertinentes. También quiero decir que hay ayu-
da al nivel de las librerías. 

Varias cosas: hablaré en primer lugar de la dec, que es una asocia-
ción que recoge fondos junto con los editores y las autoridades públicas, 
y que los distribuye en forma de préstamos. Los préstamos son otorgados 
después sin intereses o subvenciones puras y simples a ciertas librerías, 
para crear nuevas librerías o ampliar las muy pequeñas. Igualmente, las 
regiones de Francia distribuyen su ayuda en ciertas librerías.
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Algunas palabras también en cuanto al comercio electrónico, que 
en Francia está relativamente poco desarrollado. Representa globalmente 
el cuatro por ciento del volumen de ventas de las librerías francesas mien-
tras que, por ejemplo, en Gran Bretaña, está en el orden de diecisiete por 
ciento, y quince por ciento en Alemania. No conozco la cifra en España. 
Hay algunas librerías independientes que tienen su propio sitio de venta 
en línea. Hay cinco o seis en Francia. También el sindicato de las librerías 
francesas está preparando un proyecto de portal para venta en línea. 

Un punto muy importante: nosotros, en Francia, disponemos de 
herramientas interprofesionales, en particular, de una base bibliográfica 
que se llama electre a la que los bibliotecarios, las bibliotecas y los luga-
res públicos se pueden suscribir, lo mismo que los editores una base bi-
bliográfica de gran calidad y también suplementaria, dilicom, que permite 
hacer uso de servicios de transmisión de pedidos a cambio de datos infor-
matizados. También dilicom está desarrollando dos nuevas herramientas 
muy importantes que son las notas de remisión que van a permitir saber 
el contenido de cada paquete antes de que este llegue y eso permitirá ha-
cer las verificaciones automáticas de los contenidos, así como aumentar 
la productividad. De igual manera, están desarrollando en Francia la tra-
mitación de las facturas y las notas de distribución. 

En cuanto a la formación, existen varios sectores. Uno de ellos con-
siste en los iut, Institutos Universitarios de Tecnología, que forman en 
dos años a partir del bachillerato o un año si ya tienen nivel de licencia-
tura o de maestría, en el oficio de librero. Otra posibilidad es la forma-
ción en alternancia que ofrece la Federación de Sindicatos de las Librerías 
Francesas, la ffsl.

Aquí están grosso modo, esbozadas las características más impor-
tantes de las librerías francesas y su funcionamiento. Se puede ver que la 
diferencia de lenguas crea también mercados diferentes y maneras muy 
particulares de esos mercados.
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Peter Mayer

En el último panel oímos hablar especialmente de Argentina y Francia 
sobre el establecimiento de redes a nivel de librerías independientes. Como 
escuchamos, la figura de las librerías independientes está bajando con 
rapidez en Gran Bretaña; creo que no se mencionó Estados Unidos, pero 
también está bajando. El sector de ventas al menudeo ha sido absorbido 
por empresas gigantes al igual que el sector editorial.

No sé cómo sea la situación en México o Argentina o cualquier otro 
país de América Latina, pero sospecho que las mismas fuerzas del libera-
lismo económico concurren en otros países, y es por eso que justo antes 
escuchamos hablar del deseo y la necesidad de que las librerías indepen-
dientes trabajen juntas. Estoy consciente de que no tenemos nada pareci-
do en Estados Unidos, así que lo voy a proponer en la próxima Conferencia 
Nacional de Libreros en Estados Unidos. 

Tenemos grandes cadenas que además representan a tiendas indivi-
duales, pero por supuesto que no de dueños particulares. Tienen enormes 
inventarios y sin embargo, la diversidad de libros es cada vez menor.

La importancia cultural de la librería independiente es enorme por-
que había una naturaleza sincrética en lo que escogía el dueño como in-
ventario para su tienda. Representaba quizá no sólo su geografía dentro 
de la ciudad, sino también a las personas que vivían en esa área y su co-
nocimiento de los clientes, mientras que las dos grandes cadenas de Esta-
dos Unidos, Barnes & Noble y Border’s, hacen sus pedidos en sus oficinas 
centrales. En otras palabras, una sucursal en Michigan y una en Nueva 
York hacen los pedidos para todas las librerías Border’s del país.

Una persona escoge la ficción para todas las mil librerías en los Es-
tados Unidos. Así que solamente esta mujer tiene el poder; nos gusta pen-

La independencia como 
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sar que lo usa con decencia, pero es simplemente demasiado poder. Ella 
escoge las novelas que mil librerías pondrán en exhibición. Provoca una 
terrible cantidad de adulaciones porque tiene demasiado poder y si no 
le gusta tu chamarra, tu título, tu precio, la temporada en que publicas el 
libro, el autor, tu nariz o si durmió mal la noche anterior, te rechaza o, en 
otras palabras, el autor quizá no vea su libro expuesto en las ochocientas 
o mil librerías por todo Estados Unidos.

Así que esto les da un ejemplo del poder que ahora existe en estas 
cadenas. Yo estaba muy interesado en el último panel de esta tarde, en 
gran medida porque se supone que les tengo que exponer algo, pero lo 
que quiero decir es que todos podemos aprender y creo que los libreros 
(y las editoriales) independientes tienen que unirse cada vez más.

En casi todos los países europeos y, por supuesto, en Estados Uni-
dos y en Gran Bretaña la industria editorial está centralizada; cinco o seis 
y en algunos casos cuatro o cinco editoriales dominan setenta a ochenta 
por ciento de todos los libros publicados. 

Bueno, eso les gusta pensar y por cierto no puedo decir que no soy 
en parte responsable de esto porque ya escuchamos a David hablar sobre 
cuánto creció Penguin durante los veinte años que la dirigí, pero eso es sim-
plemente algo que tienes que hacer si trabajas para otra persona. Tienes que 
cumplir con la misión que se te exige, la cual es crecer. La misión no es qué 
libros publicas, sino la ganancia. Me gusta pensar que Penguin tuvo enton-
ces y ahora continúa teniendo una gran fuerza cultural, y mi trabajo en pri-
mer lugar no era publicar los libros que los dueños querían. ¡A ellos no les 
importaba qué libros publicaba! Sólo querían que aumentara la ganancia 
y la razón de esto es porque ellos mismos eran empleados –no monstruos, 
no demonios– de una compañía de titularidad pública con cotización en 
la bolsa de valores y querían que subieran las acciones. 

Éste sistema involucra una reducción de la diversificación en lo que 
publican las compañías grandes y, por lo tanto, necesitamos pequeñas edi-
toriales independientes, que es lo que estoy haciendo ahora. Además si 
vamos a tener cadenas y no hay manera de detenerlas, entonces tiene que 
haber una fuerza compensatoria, que son las librerías independientes.

Así que voy a hablar sobre eso. En Penguin tenía dos mil 800 em-
pleados y publicábamos libros en el Reino Unido, en Estados Unidos, Ca-
nadá, Australia, Nueva Zelanda, Sudáfrica e India; y en esos países no eran 
compañías que sólo distribuían libros de, por ejemplo, los británicos o los 
estadounidenses. Durante los años que estuve ahí, me aseguré de que las 
compañías australianas empezaran a publicar libros australianos para 
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que el sistema pudiera funcionar a la inversa; no el sistema colonial don-
de todo lo de las antiguas colonias provenía de la madre patria, sino que 
todos estos países en realidad empezaran a publicar sus propios libros. 
Por lo tanto, las compañías australianas empezaron a publicar grandio-
sos libros económicos y hasta la pequeña Nueva Zelanda lo hizo también, 
además de Canadá e India; todos estos países lo hicieron. Penguin era una 
empresa enorme, la más grande del mundo mientras la dirigí.

Actualmente, Bertelsmann, que era dueño de Random House, es la 
editorial general más grande del mundo. En ese tiempo, probablemente 
había ocho o nueve editoriales grandes y ahora hay cinco o seis; y tene-
mos que suponer que en algún momento va a haber cuatro o cinco por-
que la editorial general es un negocio muy difícil.

Todos conocemos las características básicas de las editoriales ge-
nerales, que publican un número extraordinario de libros para los que en 
realidad no hay mercado. Si acudes a cualquier otro punto de venta que 
vende casi de todo, el rango de productos se mantiene igual. Si vas a cual-
quier supermercado siempre verás los mismos detergentes en polvo en 
los estantes; los mismos instrumentos para la limpieza, los mismos cerea-
les, etcétera. Entonces los presupuestos para la publicidad y mercadotec-
nia de estas compañías en otros escenarios de ventas y de negocios, son 
enormes porque siempre están bombardeando a la gente ya sea con pe-
riódicos o revistas, anuncios en la televisión o volantes; siempre venden 
los mismos productos. Sin embargo, en la industria editorial constante-
mente se presentan nuevos productos, en muchos casos de autores que 
no son famosos. Probablemente un diez por ciento de los autores que se 
publican es famoso y el noventa por ciento casi no lo es; es más, algunos 
de ellos son completamente desconocidos. Creo que esto es una caracte-
rística de las editoriales generales de todas partes: los libros nuevos pro-
vocan pérdidas económicas. 

¿Me refiero a que todos los libros nuevos provocan pérdidas? ¡Cla-
ro que no!, si tienes suficiente suerte como para publicar a Harry Potter. 
Cada libro nuevo de Harry Potter generó grandes cantidades de dinero, 
pero esto definitivamente es una excepción de la regla. Casi todas las pu-
blicaciones de la mayoría de las editoriales provocan pérdidas económicas. 
Las editoriales en realidad sólo ganan dinero si cuentan con un catálogo 
de publicaciones muy fuerte. En otras palabras, ni cinco años en el mer-
cado, ni diez, ni veinte pueden garantizar ganancias, pero quizá sí si inclu-
yes las publicaciones de todas las empresas pequeñas que las compañías 
grandes han comprado porque cerraron.
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Por lo tanto, los catálogos que se ven en estas compañías muy gran-
des no siempre son creados por ellas; publican su marca en el lomo de 
cada libro, pero ellos no los crearon, sino fueron cantidades de editoria-
les pequeñas que se fueron a la bancarrota o que por alguna razón u otra 
fueron vendidas porque los dueños no tenían hijos que quisieran quedar-
se con ellas o cualquier otra razón.

Así que tener un catálogo amplio es imprescindible para ser una 
editorial exitosa en caso de que los libros nuevos provoquen pérdidas; o 
quizá tengas el éxito insólito de publicar un best seller, lo cual no es algo 
en que apostaría. Probablemente tengas mejores oportunidades de ga-
nar la lotería; o distribuir los libros de otros, porque si eres una compa-
ñía grande con mucho personal de ventas, un gran sistema internacional 
o incluso uno nacional, puedes distribuir los libros de otros sin ponerte 
en riesgo. Todo el riesgo lo toman las editoriales independientes que te 
dan sus libros para que los distribuyas y la razón por la que hacen esto es 
porque al ser pequeñas no tienen los recursos para llegar a todos los dis-
tintos puntos de ventas que existen.

Ahora, creo que en América Latina la situación es bastante diferen-
te y no me molestaría para nada si me corrigen en cualquier momento 
porque francamente no me gusta hablar sobre lo que desconozco, pero 
no creo que existan grandes redes de librerías. 

Asimismo, creo que en Estados Unidos, Gran Bretaña, Alemania y 
Francia también existe una situación similar. Tienes algo llamado Ama-
zon; no sé si en México utilicen Amazon, en Argentina y demás; no sé si 
tengan una línea completa de libros en español, quizá sí. Pero Amazon 
se ha convertido en el verdadero recurso para libros de bajo interés y se 
podría decir que para autores de bajo interés o para editoriales como mi 
compañía, que publican una gran variedad de libros de bajo interés. Los 
medios no le ponen suficiente atención a estos libros. No reciben el mis-
mo tipo de exposición y de alguna manera se dan a conocer de boca en 
boca; algunas veces, publicaciones especializadas revelan la existencia 
de tales libros. 

Creo que éste es un problema específico en los países anglosajones, 
Inglaterra y Estados Unidos. Éstos son dos de los países más provincianos 
que pueden imaginar. Sé que muchas personas ven al mundo occidental, 
o mejor dicho, al mundo no latino y piensan que hay algo mágico en es-
tos países. Son los países más provincianos que se pusieron sobre la faz 
de la tierra. Nadie en estos países y al decir nadie me refiero al noventa y 
nueve por ciento de la población, puede hablar otro idioma que no sea el 
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suyo. Es una situación opuesta a la de los indígenas, que probablemente 
también hablan náhuatl u otra lengua, o quechua en Perú, o la mayoría 
de las personas que hablan inglés como segunda lengua y en muchos ca-
sos lo hablan mejor que la mayor parte de los ingleses o estadouniden-
ses. Así que, esta es una sociedad muy, muy provinciana. 

Es casi imposible fuera de quizá la capital londinense o Nueva York, 
San Francisco o Chicago ver una película de cualquier país que no sea Es-
tados Unidos. Lo mismo sucede con los libros; lo mismo sucede con la 
televisión. El gran mundo anglosajón es tan poderoso que cree arrogante-
mente que es un mundo para sí mismo y puede exportar su cultura a otros 
países sin acoger las culturas ya sea de América Latina, Italia, Alemania o 
Japón. Casi no hay traducciones; tres o cuatro, o cinco por ciento de los 
libros publicados en Inglaterra o Estados Unidos son traducciones, pero 
si vas a Alemania descubres que cincuenta por ciento de los libros publi-
cados no vienen de Alemania, sino de otros países, otros países europeos 
o angloparlantes. No conozco las cifras en España o América Latina, pero 
estoy seguro que son mucho más altas que en Estados Unidos.

Entonces, tenemos un problema muy específico en Estados Unidos 
respecto a la cultura. Quiero aclarar que no me refiero a que no haya gente 
culta en los trescientos cincuenta millones de estadounidenses ¡Claro que 
la hay! Pero tienen muchos problemas para encontrar el producto, ya sea 
una ópera o una película o un libro que no forma parte de las masas.

La mayor parte de Estados Unidos está organizada para dar servicio 
a las grandes masas de personas y es un buen sistema de negocios, pero si 
tienes gustos especiales es difícil conseguir las cosas que te interesan.

No lo notamos tanto si vives en Nueva York, como yo, pero si vives 
en Iowa o Texas, Oklahoma o New Hampshire o si vives en Oregon tendrás 
muchos problemas para encontrar tu interés especial, excepto por –y lle-
garé a eso en un minuto– el desarrollo de la Internet que ha cambiando 
las cosas enormemente. Así como Amazon ha cambiado la compra de li-
bros, la Internet ha cambiado los medios de comunicación.

Creo que algunas de estas problemáticas en realidad existen en 
México, que también es un país muy grande y que no tiene, por diferen-
tes razones, la misma cantidad de puntos de ventas de libros que un país 
con esta población, en teoría, debería tener. Algunas de esas problemáti-
cas son políticas, económicas y culturales de este país, y probablemente 
también sucede en gran parte de Centroamérica y América Latina. Esta-
dos Unidos sigue una filosofía económica que consiste en: si hay espacio 
en una librería para veinte libros del autor best seller de Beck, pon cien li-
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bros; utiliza el espacio para cien libros porque se venderán más que si co-
locas treinta o cuarenta libros menos conocidos de algunos autores que 
quizás a las personas les gustaría leer. Así que, apílalos. Las ventas de li-
bros best seller son quizá la única forma en que pueden operar las cade-
nas porque también ofrecen descuentos y tienen otros servicios con los 
que las librerías pequeñas o independientes no pueden competir.

Así que creo que los países subdesarrollados tienen una verdadera 
problemática cultural, al igual que la tienen los países desarrollados por 
otras razones un poco diferentes, pero creo que ambas son bastante ne-
gativas para la cultura, y por eso estaba tan interesado en escuchar sobre 
lo que está haciendo esa cadena, ese sistema cooperativo en Argentina, 
porque uno necesita respuestas.

Es el máximo sueño de muchas personas tener su propia editorial y 
por muchas razones es posible, al menos geográficamente en quizá diez, 
quince, veinte distintas áreas de Estados Unidos. Por supuesto que con la 
ayuda del correo electrónico, la Internet, los archivos pdf y muchas, mu-
chas otras cosas; mientras que quizás en México tengas que estar en la 
Ciudad de México. Tal vez puedas estar en Guadalajara o quizás en otros 
dos lugares, pero lo más probable es que tengas que estar cerca de las dos 
o tres ciudades más grandes. En cambio, en Estados Unidos lo puedes ha-
cer desde casi cualquier parte, aunque es sumamente importante tener 
la atención de los medios. Hablábamos de la dificultad que tienen las ca-
denas y las librerías independientes de ofrecer los libros que buscan los 
lectores inteligentes o mejor dicho, variados; los libros que buscan los lec-
tores con gustos muy diversos. Entonces, en el mundo editorial dar a co-
nocer un libro es primordial. De hecho, cuando pensamos en la palabra 
publicar por sí misma, en realidad significa hacer público.

Cualquier persona con una cantidad relativamente pequeña de di-
nero puede “publicar un libro”. Cualquiera puede abrir una editorial con 
un libro, dos libros o tres. No me refiero a cualquiera, pero no se necesita 
mucho dinero para publicar un libro. Probablemente con cinco o diez mil 
dólares puedes publicarlo, pero ¿qué harás con él? ¿En qué recámara pon-
drás los libros? ¿Cómo los darás a conocer para que alguien los compre? 
Éstas son las interrogantes importantes porque comprar un manuscrito, 
editarlo, llevarlo a una imprenta y encuadrarlo es algo bastante sencillo.

El problema en toda sociedad es “hacerlo público”, ya sea en Argen-
tina, Chile, Ecuador, Guatemala, México, Estados Unidos o Alemania. ¡Éste 
es el problema real! Las editoriales pequeñas han tenido un buen golpe de 
suerte con Amazon y la Internet porque ya mencionamos el tipo de mer-
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cadotecnia intensa que le dan estas compañías grandes a sus best sellers, 
que realmente los hace crecer y además mantiene exitosas a las cadenas. 
Estos no son factores que pueden utilizar las editoriales pequeñas.

Así que cuando me fui de Penguin para seguir mi sueño, me en-
frenté con el hecho de que era mucho más difícil dirigir una editorial pe-
queña que una grande.

En primer lugar, las editoriales grandes están divididas, al igual 
que cualquier otra industria grande. Casi cualquier actividad tiene un es-
pecialista o dos especialistas o tres personas en el departamento o diez 
personas en el departamento. De pronto, cuando tenía esta compañía pe-
queña me di cuenta de que era víctima del personal. Si cualquier persona 
se iba o estaba enferma, de vacaciones o cambiaba de trabajo, de repen-
te yo era el publicista o el jefe de producción o el contador o el editor, y 
eso era horrendo. Primero que nada, sé algo sobre cada una de estas ta-
reas, pero no soy igualmente bueno en todas y sin embargo de repente 
tenía que hacerlas todas.

Se convirtió en algo maravilloso cuando, después de tener suficien-
te tiempo operando, teníamos lo que mencioné al inicio, un catálogo su-
ficiente como para tener poquito ingreso que venía de distintos lugares 
y de diferentes libros que habíamos publicado en años anteriores y así 
poder contratar un poco más de personal. Pero, por supuesto que no era 
suficiente y nunca lo será en una compañía pequeña. Así que nunca en-
tendí por qué me pagaban tan bien como director de esa compañía gran-
de. ¡Era relativamente sencillo!

Ahora no me pagan absolutamente nada por dirigir una compañía 
pequeña, trabajando mucho, mucho más. Así que no estoy seguro si diri-
gir una compañía pequeña realmente deba ser la aspiración personal de 
alguien, pero era la mía. Solamente se vive una vez, no puedo regresar el 
tiempo, tengo que continuar. Lo seguiré haciendo, es viable. Sin embargo, 
también reconozco que probablemente evité cometer algunos errores en 
los que caen otros que tienen el mismo sueño porque a menudo son perso-
nas que abren editoriales porque les encanta leer libros. Así es como entré 
yo a la industria editorial, pensaba que tenían una vida maravillosa. Yo te-
nía veintiún años, he tenido una vida asombrosa. He pasado mi vida leyen-
do libros y alguien me pagaba por hacerlo. Descubrí que era un poco más 
complicado que eso y que cualquiera que tuviera esa actitud por lo general 
no duraba más de cinco años en la industria y se iban a hacer otra cosa.

Tenía más de veinte, treinta años en la industria, en compañías pe-
queñas y grandes en muchos países y aprendí bastante. Así que cuando de 
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repente tuve esta pequeña editorial que abrí con mi padre, evité cometer 
muchos errores. Por ello, puedo decirle a alguien tan insensato como yo que 
debería pasar cinco a diez años trabajando en editoriales antes de abrir una. 
Es toda una experiencia emprendedora, pero es una que te ayudará.

Otra cosa que quiero mencionar porque no sé cómo sea la situa-
ción en México o en América Latina. No sé si existan o no los precios fijos; 
si no, es una tristeza. No tenemos precios fijos en Estados Unidos, pero 
todavía existen en algunos países europeos, a pesar de que van en contra 
de las normas de la Comisión Europea.

Creo que deshacerse de los precios fijos sería un desastre para la 
cultura porque lo único que provoca es un incremento en la tendencia 
normal de los individuos y del público, de los medios de comunicación 
y las librerías, de querer vender pocos títulos en grandes cantidades. En 
realidad podrían generar más ingresos tanto para las editoriales como 
para las librerías; no lo sé, pero en todo caso, sería un desastre para la di-
versidad cultural. Así que si existe cualquier oportunidad de tener precios 
fijos o tener límites en los descuentos o cualquiera de ese tipo de cosas, 
estoy sumamente a favor porque viví y trabajé en Inglaterra donde los te-
nían y los quitaron; viví en Estados Unidos donde nunca los tuvimos, al 
menos no durante mi vida, quizás existieron en tiempos anteriores, y lo 
único que puedo decir es que es una especie de jungla una vez que des-
aparecen los precios fijos.

Uno podría argumentar que por qué hacen una excepción de los li-
bros. Los libros no son particularmente productos culturales. Quizá nos gus-
te creer que sí, pero no todos los son. Algunos libros son realmente terribles 
y no hay razón para creer que son culturales solamente porque son libros. 
Hay muchas otras formas de entretenimiento o información que no están 
protegidas en esos países que tienen protección de precios. Por ejemplo, la 
industria musical, aunque ha cambiado tanto que ya casi ni existe.

En muchos casos se protegía a los libros y no a los discos, y esto 
puede variar de país en país. Sin embargo, creo que no se puede dar un 
buen argumento económico para los precios fijos, pero sí un argumento 
cultural sólido. No es como si las tiendas individuales no pudieran com-
petir entre sí sin usar el precio como un mecanismo. También existe algo 
llamado “tener un excelente escaparate”, una tienda que se vea decente y 
estupendos dependientes. Existen todo tipo de formas para comprar los 
libros adecuados para los clientes. Hay muchas maneras en que pueden 
competir las librerías, aun con precios fijos. En cualquier caso, he visto la 
destrucción de diversidad que provoca la falta de precios fijos.
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Tampoco sé si en América Latina existe un sistema de bibliotecas 
como en los países europeos y desde luego en Estados Unidos y Gran Bre-
taña, pero es un componente muy importante no sólo para que las edi-
toriales vendan libros, sino para las personas que quizá no forman parte 
del entorno de clase media, lo que significa que los libros no son única-
mente libros de texto y no sólo libros en los que aprendes al leer en abso-
luto, sino de alguna manera un acelerador a la idea de que el tiempo libre 
se puede pasar frente a algo que no sea una televisión. Por lo tanto, creo 
que un sistema sólido de bibliotecas –que solamente el gobierno puede 
crear– es algo que en realidad forma lectores y forma una sociedad don-
de la palabra escrita continúa siendo fuerte.

Por último quiero hablar sobre la Internet y la digitalización. No sé 
cómo será el último capítulo del mundo de la Internet o la digitalización, 
pero podemos decir algunas cosas ahora mismo. 

Bueno, ya mencionamos que el caso de las ventas de libros en lí-
nea ha sido una gran ayuda a las ventas al por menor.

También podemos decir que el cambio del sistema análogo al di-
gital ha hecho la producción de libros mucho menos intensiva en trabajo 
y, por lo tanto, mucho menos intensiva en capital. Hoy producimos libros 
incluso de tiraje corto por considerablemente menos dinero que hace 
diez, quince o veinte años. Los libros, como ustedes saben, ya no necesi-
tan composición tipográfica; muy a menudo el autor la hará por ti y sola-
mente se corregirá o se cambiará el diseño. Algunos autores hasta hacen 
el diseño del libro por ti. No estoy diciendo que los diseños son siempre 
estupendos y con frecuencia los cambiamos, pero hoy una gran cantidad 
del trabajo lo hacen los autores, al igual que en el caso de los periódicos. 
Antes había cajistas que hacían la composición tipográfica, mientras que 
hoy muchos periodistas componen la información ellos mismos y la edi-
ción se hace en la pantalla.

Así que la digitalización ha traído grandes, grandes beneficios para 
la publicación de libros. Podemos imprimir tirajes más cortos, lo cual es 
necesario por algunas de las razones que mencioné anteriormente. Si al-
gunos libros se están vendiendo más que nunca, muchos se están ven-
diendo menos que nunca. 

Me permito una digresión: cuando era joven en Estados Unidos si 
tenías un best seller y vendías 200 mil copias era considerado fantástico. 
¡Absolutamente fantástico! Ahora probablemente hay cincuenta libros que 
venden un millón de copias o más. ¡Hay algunos que venden dos millones 
de copias! ¡Algunos venden cuatro millones de copias! ¡Algunos venden 
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diez millones de copias! ¡Es bastante extraordinario! Y estos libros tam-
bién se venden en pasta dura. Nadie hubiera podido predecir esto hace 
muchos años, pero tiene que ver con la venta de libros en cadenas, tiene 
que ver con los descuentos, con la promoción exagerada en los medios 
de comunicación de relativamente pocos libros.

Después de decir eso, si ves la cantidad de libros que se venden en Gran 
Bretaña y en Estados Unidos cada año la cifra se mantiene igual. Uno puede 
preguntarse, ¿cómo es posible? Algunos libros están vendiendo muchas más 
copias que nunca. La respuesta es que todos los demás se están vendiendo 
menos. Creo que además esto es un gran riesgo para la diversidad cultural, 
pero de alguna manera en términos económicos es el resultado del hecho de 
que ahora cuesta menos que antes producir un libro de tiraje corto.

Lo último que quiero mencionar con respecto a la Internet y que 
me preocupa mucho, es el declive del periódico. Los periódicos eran muy 
importantes, al igual que las revistas, para las reseñas de tus libros y para 
atraer la atención del público hacia ellos. Sin embargo, ahora cuando llego 
a mi oficina, tengo un personal muy joven, casi nadie tiene más de trein-
ta años; han de creer que estoy a punto de morir o que estoy en extinción, 
como la vieja ave doddo o algo así. Bueno, antes de llegar a la oficina leo el 
periódico, por lo general dos o tres periódicos y descubro que ni siquiera 
una persona de la oficina, ni una sola, ha leído el periódico antes de llegar 
a la oficina. Lo que han hecho es, mientras se rasuran o desayunan o toman 
una taza de café, se meten a la Internet y ven lo que ellos creen que son las 
noticias del mundo. ¡Lo único que leen son los titulares! Saben lo que pasó, 
pero no por qué pasó. No saben nada de historia y los periódicos eran su-
mamente importantes porque no sólo describían lo que había sucedido, 
sino también daban algunas opiniones de los periodistas; es cierto que con 
algún grado de subjetividad, pero en general en los buenos periódicos con 
un grado justo de objetividad: más o menos por qué sucedieron las cosas. 
Además, los periódicos hacían otra cosa: al voltear las páginas podías ver 
de todo, incluyendo alguna reseña de un libro sobre un tema que podría 
interesarte, que podrías querer comprar ya fueras lector o no.

Lo que ha sucedido con la Internet es que está tan específicamente 
orientada que falta la generalidad que ofrecían los periódicos y las revis-
tas. La gente se enfoca únicamente en el titular o en un tema específico 
que investigan a fondo. La Internet nos ofrece la oportunidad de dar a co-
nocer cosas a grupos de personas que podemos localizar, pero el aspecto 
serendípitico de los periódicos o las revistas está desapareciendo rápida-
mente y eso es un gran problema para la industria editorial.
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Casi todas las editoriales ahora no sólo mandan sus libros a los pe-
riódicos y revistas, sino están aprendiendo a utilizar la Internet como una 
herramienta promocional; están creando blogs, podcasts y muchas otras 
cosas. Éstas son formas en que las editoriales pequeñas –que necesitamos, 
porque no sólo podemos tener editoriales grandes, las pequeñas tienden 
a nivelar el campo de juego– pueden dar a conocer los libros que publi-
can y que reciben muy poca atención en el mercado general.

Además, algo muy importante, probablemente la mejor forma de 
publicidad es la que uno no puede producir, que se llama publicidad de 
boca en boca; estás con un amigo y te dice: “¡Ayer leí un libro maravillo-
so!” Y como no es publicidad pagada, quizá hasta vayas a comprarlo y si 
no lo puedes encontrar en la librería –y probablemente no podrás– lo pue-
des encontrar en Amazon.

Quiero decir que vienen algunos riesgos para todos. Puede suceder 
como en África cuando se inventaron los celulares y se propagaron tanto 
que desapareció la necesidad de poner líneas telefónicas. Una generación 
entera, quizás un siglo o dos de desarrollo tecnológico en países no-africa-
nos fue esquivado y las personas instantáneamente, al menos en cuanto a 
los celulares, se hicieron parte de nuestro siglo. Lo mismo puede suceder 
en la industria editorial y me preocupa. Soy una persona que ha invertido 
mucho, personal y emocionalmente, incluso físicamente con mis dedos, en 
el papel y la tinta. Así me enseñaron a leer, así es como imaginé las cosas.

Puesto que cada vez se hace más difícil introducir nuevas ideas, 
nuevos autores y nuevos libros, está creciendo la posibilidad de que las 
personas publiquen libros en la Internet. Quizá sea difícil convertirlo en 
un vehículo comercial, pero ahora es posible que los autores esquiven a 
las editoriales y las librerías. Estas son problemáticas reales para las que 
no tengo respuestas, pero creo que debemos monitorearlas muy cerca-
namente y averiguar cómo incorporar algunos aspectos de nuestra socie-
dad tradicional en este océano de posibilidades que se está desarrollando 
con tanta rapidez.
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