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Introducción a la venta de derechos

¿De qué hablamos cuando hablamos de «vender derechos»?

Esta oración, en apariencia demasiado amplia ya que, en estricto sentido, los 
derechos de los libros pueden abarcar desde el derecho a la publicación como 
el de la distribución y venta de ejemplares hasta la venta de derechos para 
traducciones o coediciones en la misma lengua, se refiere en este contexto a 
esta segunda posibilidad: la cesión que se hace a un tercero para que publique 
y comercialice la obra en otro idioma y/o en otro territorio.

¿Por qué vender derechos?

Vender derechos permite lograr distintos objetivos:
•	 Dar cumplimiento a uno de los objetivos principales de la existencia de 

una editorial: lograr que cada libro llegue al mayor número de potencia-
les lectores.

•	 Aumenta el prestigio y la proyección de la editorial, ya que su trabajo 
logra una mayor repercusión territorial y lingüística. 

•	 Diversifica y amplía las posibilidades de ingresos de la editorial y sus au-
tores.

¿En dónde se sustentan los derechos de autor?

En términos generales, y sin abundar en ello ya que no es el objetivo de este 
manual, los derechos de autor se sustentan en una serie de instrumentos 
jurídicos como los siguiente:

•	 Tratados internacionales
•	 Leyes nacionales
•	 Derechos morales y derechos económicos 
•	 Cesiones individuales de derechos de explotación, transformación, etcé-

tera (conocidos como contratos de cesión de derechos).
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El hecho de que los derechos de autor estén sustentados en diversas pie-
zas de legislación nos permite contar con garantías y herramientas de segu-
ridad jurídica que posibiliten llevar a cabo transacciones dentro y fuera de 
nuestros territorios.

Modalidades de la venta de derechos

Las ventas de derechos de autor de las que tratará este manual se dividen 
en dos modalidades. Aunque no se tratará cada una individualmente, los li-
neamientos de este manual se pueden aplicar, en mayor o menor medida, a 
ambas:

•	 Ventas para otras lenguas y territorios.
•	 Ventas para la misma lengua en distintos territorios (lo que permite cu-

brir territorios que la editorial normalmente no cubre. También se le co-
noce como coedición en la misma lengua).

Quién debe hacerse cargo de la venta de derechos en la editorial

Esta es una pregunta muy importante. Quizá el instinto haría pensar que debe 
ser el mismo departamento que se encarga de la mercadotecnia y/o de las 
ventas. Sin embargo, dado que se trata de un proceso que implica un conoci-
miento profundo de cada uno de los libros, esta labor recae, en las editoriales 
de mayor tamaño, en un departamento de derechos. En casos de editoriales 
más pequeñas, la venta de derechos suele quedar a cargo de un equipo a car-
go del jefe del área editorial o, si es el caso, del director general de la editorial. 
Cualquiera que sea la decisión que se tome al respecto, es fundamental que 
tenga sentido dentro del contexto de la editorial y de las características de la 
venta de derechos.	
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Las editoriales universitarias  
y la venta de derechos

Las editoriales universitarias tienen características que las diferencian de las 
editoriales comerciales. Entre ellas se encuentra la forma de seleccionar los li-
bros que serán publicados, así como el hecho de que su objetivo fundamental 
no suele ser obtener lucros de los libros vendidos sino la difusión más amplia 
de su contenido y el desarrollo de los avances del mundo académico.

En este sentido, la venta de derechos es una herramienta muy útil para 
lograr ambos propósitos: a través de ella, las editoriales universitarias pueden 
logar que sus contenidos alcancen un público mayor y, al mismo tiempo, ob-
tienen ganancias económicas. 

Pero no sólo eso, ya que también los autores de los libros obtienen bene-
ficios debido a los contenidos por ellos producidos y su prestigio tendrán un 
mayor alcance. Igualmente, los lectores finales se benefician al poder acceder 
a más libros de calidad. Por último, la fama de la editorial y del autor crecen al 
recibir reconocimiento por sus publicaciones.

Ventajas y desventajas de la edición universitaria frente  
a la venta de derechos

Antes de comenzar a pensar en cómo seleccionar los materiales que propon-
dremos para la venta de derechos, es importante tener en cuenta las ventajas 
y las desventajas que enfrentan las editoriales universitarias al poner manos 
a la obra:

Ventajas:

•	 Las editoriales universitarias cuentan, en términos generales, con la 
buena reputación de publicar contenidos producidos en el ámbito aca-
démico.

•	 Su tamaño les permite flexibilidad y una mayor capacidad de respuesta 
a los cambios, así como a la instrumentación de nuevas estrategias.
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•	 En terrenos como la edición electrónica han sido pioneras y, en muchos 
casos, la vanguardia.

Desventajas:

•	 Sus contenidos pueden ser percibidos por potenciales clientes como 
«muy académicos».

•	 Su carácter institucional, que en ocasiones les impide actuar con rapidez 
ante nuevas circunstancias.

En cualquiera de los escenarios, es importante sacar provecho de las ven-
tajas y aprender a convertir las desventajas en fortalezas.
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Cómo seleccionar libros para la venta  
de derechos

La labor de selección de libros para este propósito implica una serie de cono-
cimientos y habilidades que se aprenden con el tiempo y cuyas bases serán 
expuestas en las próximas páginas.

Como será visto más adelante, no todos los libros que la editorial publica 
son susceptibles de proponerse para la venta de derechos ni todos los libros 
seleccionados pueden funcionar en cada mercado. Sin embargo, lo más co-
mún es que dentro del catálogo propio se encuentren libros que pueden ser 
atractivos para públicos que, inicialmente, se pensarían lejanos.

Qué libros seleccionar

Al momento de elegir los libros que se propondrán, es importante tomar en 
cuenta lo siguiente:

•	 Perfil del autor: es preferible seleccionar autores internacionalmente re-
conocidos con una trayectoria editorial exitosa, con títulos traducidos y 
ventas domésticas sólidas. 

•	 Formato: es preferible que el libro tenga no más de 250 páginas ya que 
traducir es muy costoso, y que se trate de una monografía escrita en 
una misma narrativa (es decir, que todo el contenido haya sido escrito 
por el mismo, o los mismos, autores), ya que las colecciones de artículos 
son menos atractivas.

•	 Temas: que sean globales o de interés para otras regiones. Si se trata de 
temas muy locales, es importante que tengan una repercusión impor-
tante en el ámbito internacional o que, al menos, sean historias paralelas 
a otras en diferentes partes del mundo, o casos vanguardistas cuyos 
resultados puedan ser aplicados en otras partes. En general, hay que 
evitar temáticas demasiado locales.

•	 Gancho: es conveniente que el libro aborde una investigación novedosa 
y de vanguardia o que aborde su tema a través de una excelente argu-
mentación, que debe ser atractiva y estar escrita en un tono accesible.
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•	 Repercusión: las reseñas y las críticas positivas en medios de relevancia 
son muy útiles para vender derechos.

•	 Respaldos: el respaldo —a través de comentarios positivos o acciones— 
de una figura relevante en el campo correspondiente al libro es una muy 
buena herramienta de promoción.

•	 Derechos: hay un principio de derecho que reza que «nadie puede ven-
der lo que no le pertenece». Por ello, es fundamental que la editorial 
se asegure de que cuenta con los derechos de explotación de la obra 
en otros idiomas y territorios. De lo contrario, estaría cometiendo una 
violación a las normas de propiedad, lo cual puede ser constitutivo de 
delitos. Para saber si se cuenta con los derechos, basta revisar el con-
trato firmado con el autor para la publicación del libro. Si no se cuenta 
con este contrato, habrá que elaborar uno y firmarlo. Hay que recordar 
que las legislaciones internacionales y nacionales tienden a favorecer a 
los autores en casos como estos.

•	 Permisos: si el libro cuenta con imágenes es muy importante que la edi-
torial tenga los derechos para usarlas —y, por lo tanto, cederlas— en 
cualquier idioma y territorio. En cualquier caso, es preferible proponer 
obras con pocas ilustraciones, ya que los costos de producción son más 
bajos.

Salvo los dos últimos ítems de la lista, el resto no debe tomarse como nor-
ma absoluta sino como directivas que ayudarán a seleccionar mejor los libros.

Cómo seleccionar los mercados

Una vez identificados los libros con mayores posibilidades de ventas de dere-
chos, es necesario identificar a los posibles compradores.

Para ello, el primer paso es hacer una investigación de mercados. No es 
necesario contratar a una firma externa que la realice, sino que uno mismo 
puede hacerla a través de los catálogos de otras universidades en distintas 
partes del mundo y de sus páginas web. Esta investigación puede hacerse 
libremente o a través de páginas de asociaciones y redes editoriales universi-
tarias internacionales, como las que se detallan más adelante. También puede 
preguntarse a editoriales con las que se lleve una buena relación sobre posi-
bles contactos de interés. 



   

MA
NU

AL
 DE

 VE
NT

A D
E D

ER
EC

HO
S P

AR
A E

DIT
OR

ES
 UN

IVE
RS

ITA
RIO

S |
 11

Esto permitirá formarse una idea del tipo de materiales que publican, sus 
áreas más fuertes, cuán abiertas son a publicar traducciones, cuáles se pa-
recen más a nuestra editorial, etcétera. A partir del conocimiento que se ob-
tenga, se podrá seleccionar cuáles de nuestros materiales podrían interesar a 
editoriales específicas. Otra fuente de información de posibles contactos edi-
toriales son los propios autores, quienes en ocasiones tienen redes de amis-
tades y conocidos entre editoriales de distintas partes del mundo.

Además de lo anterior, conviene verificar cuáles de los autores de nues-
tra lista han sido ya traducidos y/o publicados por otras editoriales. Esto se 
puede saber a través de la información proporcionada por los autores sobre 
las editoriales que los han traducido o en las propias bases de datos de la 
editorial.

Por último, conviene seleccionar las editoriales y mercados por áreas de 
especialidad —Ciencias Exactas, Ciencias Sociales, Literatura, etcétera—. 
Para ello, es posible apoyarse, además de lo que se mencionó al inicio de esta 
sección, en el historial de ventas de derechos de la editorial —si es el caso— 
para descubrir tendencias y áreas de fortaleza. Por ello es fundamental tener 
al día nuestras bases de datos.

Otra manera de conocer los intereses de las distintas editoriales es a tra-
vés de la participación en eventos del sector donde es posible descubrir li-
bros, hacer nuevos contactos, mantener los ya existentes y estar al tanto de 
las novedades y tendencias de la industria.

Al momento de iniciar la investigación se debe tener en cuenta que cada 
mercado es diferente y tiene gustos, intereses y necesidades distintas. Una 
manera para mantenerse informado de las tendencias de los distintos mer-
cados es estar informado a través de medios de comunicación especializa-
dos. Abajo hay una lista de agrupaciones, cuyas páginas web pueden ser de 
utilidad en este propósito. No son todos los que existen, pero sí aquellos en 
los que se ha podido encontrar información más útil dirigida al propósito de 
conocer mejor otros mercados:

En español:

•	 Asociación de Editoriales Universitarias de América Latina (EULAC): 
además de contener enlaces a documentos sobre el quehacer editorial 
universitario de la región, cuenta con un boletín.
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•	 Asociación de Editoriales Universitarias de Colombia (ASEUC): cuen-
ta con los catálogos de sus editoriales afiliadas, así como otras informa-
ciones de interés.

•	 Cámara Argentina del Libro (CAL): en ella se pueden consultar los da-
tos de sus agremiados e informaciones diversas sobre el mundo del libro 
en Argentina.

•	 Cámara Chilena del Libro (CCL): cuenta con un boletín y noticias del 
medio.

•	 Cámara Colombiana del Libro (CCL): contiene una gran variedad de 
informaciones sobre el sector del libro en Colombia y datos de sus aso-
ciados.

•	 Cámara Nacional de la Industria Editorial Mexicana (CANIEM): el sitio 
tiene estadísticas, estudios de mercado y la posibilidad de inscribirse a 
su boletín.

•	 Cámara Costarricense del Libro (CCR): donde se pueden consultar los 
datos de contacto de sus asociados y algunas estadísticas del sector del 
libro en aquel país.

•	 Cámara Peruana del Libro (CPL): ofrece estadísticas del sector edito-
rial peruano. 

•	 Catálogo de derechos de universidades latinoamericanas: contiene 
un catálogo muy amplio de venta de derechos de editoriales asociadas a 
la EULAC. 

•	 EcuRed: tiene como propósito promover los libros académicos y univer-
sitarios de Cuba.

•	 Red Altexto: contiene noticias del medio editorial universitario mexica-
no y un catálogo con títulos de sus editoriales asociadas.

•	 Red de Editoriales Privadas de Argentina (REUP): cuenta con los ca-
tálogos de sus distintas asociadas, así como con información sobre sus 
actividades.

•	 Red de Editoriales Universitarias y Politécnicas del Ecuador (REUPDE): 
contiene algunos artículos y reflexiones sobre el quehacer editorial uni-
versitario ecuatoriano.

•	 Unión de Editoriales Universitarias Españolas (UNE): además de do-
cumentos y noticias, también cuenta con un boletín.
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En portugués:

•	 Associação Brasileira de Editoras Universitárias (ABEU): su sitio 
cuenta con algunas noticias del sector editorial universitário brasileño.

•	 Associação Portuguesa de Editoras do Ensino Superior (APEES): en 
su sitio se puede consultar la lista de editoriales asociadas, así como las 
novedades editoriales del sector.

•	 Brazilian Publishers: cuenta con catálogos de editoriales, investigacio-
nes de mercados, artículos y noticias del sector.

•	 Câmara Brasileira do Livro (CBL): cuenta con noticias editoriales e in-
vestigaciones de mercado.

En inglés:

•	 Association of University Presses (AUPresses): la asociación estadou-
nidense de editoriales universitarias cuenta con un par de boletines con 
noticias de la asociación y del sector.

•	 Book Brunch: boletín diario con noticias del sector editorial británico.
•	 International Literary Market Place: directorio muy amplio de edito-

riales y agentes literarios.
•	 International Publishers Association (IPA): además de contar con un 

boletín mensual, la asociación publica estadísticas y estudios sobre dis-
tintos mercados editoriales.

•	 Publishing Perspectives: boletín diario con noticias de la industria alre-
dedor del mundo.

•	 Publishers Lunch: boletín diario con noticias del sector editorial esta-
dounidense.

•	 Publishers Weekly: enfocado en noticias del sector editorial de Estados 
Unidos. Ofrece la posibilidad de suscribirse a sus boletines.

•	 The Bookseller: enfocado en noticias del sector en el Reino Unido.
•	 White Papers de la Feria del Libro de Fráncfort:  la feria ofrece un 

excelente servicio de análisis de mercados alrededor del mundo y bole-
tines.

•	 WorldCat: la red de bibliotecas más grande del mundo, desde donde es 
posible acceder a acervos bibliográficos muy extensos.
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En francés:

•	 Association des éditeurs de la recherche et de l’enseignement su-
périeur (AEDRES): agrupa a 35 editoriales universitarias, de educación 
superior y científicas. A través del sitio es posible obtener los datos de 
contacto y descripciones de sus socios.

•	 Bureu International de l’Édition Française (BIEF): además de contar 
con un boletín, ofrece diversos estudios sobre mercados específicos.

En japonés e inglés:

•	 Asociación de Editores Japoneses: Donde se puede consultar una lista 
de las editoriales de Japón, así como algunos documentos relativos al 
mundo editorial de aquel país.

Últimos preparativos para la promoción

Una vez que se tiene la lista de libros y sus posibles clientes, hay que preparar 
los materiales y herramientas que se usarán para la promoción. 

Antes de comenzar la promoción: hay que tener en mente que una pro-
puesta de libro más robusta siempre tendrá mejores posibilidades de captar 
la atención de editores extranjeros. Esto se logra a través de reseñas, críticas 
positivas y buenas ventas. Para ello, se recomienda lo siguiente:

•	 Publicidad: hay que enviar ejemplares de las obras que queremos pro-
mover a:
‒	 Periódicos y revistas que publican reseñas de libros.
‒	 Conferencias académicas.
‒	 Departamentos académicos en nuestra universidad y otras universi-

dades. 

•	 Podcasts: una opción más para crear interés en el libro es a través de 
programas de radio grabados, o podcasts, en los que se hable del libro 
y que puedan ser colgados en la red y promovidos a través de las redes 
sociales de la editorial.

•	 También es posible realizar book trailers (videos muy cortos para pro-
mover el libro), ponerlos en la página web de la editorial y promoverlos a 
través de redes sociales.
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•	 Por último, puede evaluarse la posibilidad de trabajar las ventas de de-
rechos a través de agentes de derechos de traducción especializados 
en libros académicos. Esta es una opción reducida ya que nuestra región 
no cuenta, hasta donde pudimos averiguar, con ningún agente que se 
especialice en este mercado.

Catálogo de derechos: es ideal que las editoriales que deseen vender de-
rechos cuenten con un catálogo específico para este tipo de actividad, distin-
to al catálogo general de ventas. En este catálogo de venta de derechos, las 
editoriales deberán ya haber seleccionado los títulos que tienen posibilidades 
de ser promovidos con éxito en el extranjero. Las fichas del catálogo deben 
ser concisas y estar redactadas en un lenguaje accesible y atractivo.

Para integrar el catálogo es importante dar precedencia a las obras 
más recientes con potencial de traducción  e incluir, después, las que serán 
publicadas en los próximos meses y, al final, las más populares del fondo 
editorial. 

El catálogo puede organizarse más o menos de la siguiente manera: 

•	 Primero las novedades, seguido de los títulos que serán publicados en la 
próxima temporada y, al último, los más exitosos del fondo editorial.

•	 Idealmente, un título por página para las novedades. Se debe incluir, al 
menos, lo siguiente:
‒	 Imagen de la portada, título, autor.
‒	 Número de páginas, fecha de publicación.
‒	 Sinopsis del libro. Hay que redactar una especial para la venta de de-

rechos y no simplemente copiar la que se encuentra en la contratapa 
del libro, que fue elaborada para el público lector.

‒	 Contexto: puntos fuertes y destacables (¿representa un descubri-
miento? ¿ha ganado premios?).

‒	 Audiencia a la que va dirigido. 
‒	 Reseñas y elogios (si los hay).
‒	 Información sobre el autor y sus obras traducidas, si las hay (en este 

caso hay que incluir los idiomas y territorios y, si es relevante, el nom-
bre de las editoriales).

‒	 Información de derechos, es decir, dónde ha sido publicado el libro, 
por qué editorial, en qué idioma y en qué territorio, y qué idiomas y 
territorios están libres.
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•	 Si el catálogo es lo suficientemente amplio, es recomendable elaborar 
índices por área de especialidad, por autor y por título, para que sea más 
fácil para los potenciales clientes encontrar lo que buscan. 

El catálogo de derechos debe estar escrito en inglés ya que es el idioma 
más difundido para las transacciones internacionales. Es importante resaltar 
que la traducción debe ser profesional ya que es la carta de presentación de 
la producción editorial de la universidad. Por ningún motivo deben emplearse 
traducciones automáticas o encomendarse a la persona que, en la editorial, 
«habla inglés».

Este catálogo puede estar impreso —idealmente— y en formato electró-
nico. Es fundamental que sea accesible desde, al menos, la página web de la 
editorial. Normalmente se actualiza cada feria a la que se asistirá, agregando 
las novedades y cambiando la portada.

Una vez que se cuente con el catálogo, deberá seleccionarse a las editoria-
les a las que se les propondrá cada uno de los libros (es muy importante evitar 
proponer libros cuyas posibilidades de ser publicados por la editorial a la que 
se proponen sean prácticamente nulas). La propuesta puede ocurrir a través 
de, regularmente, dos modalidades:

•	 Presencialmente, principalmente en una feria internacional del libro. 
•	 A la distancia, principalmente por correo electrónico.

Estas modalidades serán tratadas en los siguientes capítulos.	
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Ventas en ferias o reuniones  
del gremio

Esta es una de la maneras más eficientes de vender derechos, ya que en ellas 
es posible hablar directamente con las personas a las que se quiere proponer 
los libros. También son lugares ideales para hacer nuevos contactos, renovar-
los y conocer más proyectos.

Ya sea que en una feria se inicie una transacción, se cierre un contrato o 
simplemente se haga promoción de los derechos de los libros de la editorial, 
su inclusión en la programación es de primera importancia.

Preparación

Antes de asistir a cualquier feria, es muy recomendable revisar, con bastante 
anticipación, los catálogos de las editoriales asistentes para informarse de 
quiénes estarán presentes y cuál función desempeñan dentro de su empresa 
o institución. Los contactos ideales para este tipo de reuniones son los edi-
tores o los directores de las editoriales, siempre y cuando ellos sean los que 
decidan las adquisiciones de títulos.

Una vez hecho esto, deberá contactárseles para solicitar una reunión. En 
el correo de petición de cita deberá explicarse el motivo de la misma. Si el 
contacto es completamente nuevo, se deberá exponer muy brevemente la 
actividad de la propia editorial, el tipo de materiales que publica y que desea 
proponerle y por qué piensa que podrían ser de su interés. Esta última parte 
generalmente se relaciona con el tipo de publicaciones de la editorial a quien 
se está solicitando la reunión. Por último, deberá indicarse los días que uno 
estará presente en la feria y algunas sugerencias de horarios para la reunión 
(mismos que pueden dejarse abiertos en caso de que la persona con quien se 
desea reunir no esté disponible en el horario sugerido). 

Una vez hechas las solicitudes, deberá darse seguimiento para poder ce-
rrarlas.
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Durante la reunión

Es importante llegar a tiempo a las reuniones y, en caso de que nuestra cita 
esté aún ocupada en su reunión anterior, darle a entender sutilmente que uno 
ya está ahí.

Además del catálogo, hay que recordar llevar a las reuniones tarjetas de 
presentación y muestras —físicas o electrónicas— de los libros que se desea 
promover. 

Por lo regular, las reuniones duran poco menos de 30 minutos. Es un tiem-
po breve durante el cual se deberá hacer el mejor esfuerzo para presentar de 
manera sucinta y efectiva, los materiales. Durante la reunión es fundamental 
escuchar primero los intereses de nuestra contraparte y proponerles libros 
que se adecuen a ellas, que pueden ser los que se tenía proyectado u otros 
distintos.

Una manera efectiva de comenzar la reunión es preguntando alguna gene-
ralidad sobre la feria. Después se puede hacer a nuestra contraparte alguna 
o todas estas preguntas, u otras adecuadas para el caso, y tomar nota de sus 
respuestas: qué libros son los que más están vendiendo en general, cuántos 
de sus libros son traducciones, de qué idiomas traducen principalmente, si 
hay algo en particular que estén buscando, si tienen un programa de venta de 
libros electrónicos, si están buscando ampliar su fondo editorial hacia un área 
específica, cuántos libros publican al año, etcétera.

A partir de la información recabada, se estará en mejores condiciones 
de proponer libros adecuados. Para ello, es muy importante conocer bien 
el catálogo propio y hacer una presentación que denote conocimiento y 
entusiasmo.

En todo momento, deberá cuidarse el lenguaje corporal para hacer sen-
tir cómoda a nuestra contraparte, incluso para rechazar los títulos que se 
le están proponiendo. Hay que tener en mente que la venta de derechos es 
un juego de largo plazo, y que, en primer lugar, hay que construir relaciones 
robustas y duraderas. Una reunión exitosa no puede ser definida por ventas 
inmediatas. Una reunión exitosa es aquella en la que se contribuye a la cons-
trucción de un contacto sólido que, eventualmente, podría llevarnos a realizar 
ventas. 

Durante la reunión, además de tomar notas de los intereses de la contra-
parte, hay que escribir los eventuales libros que elija para evaluación, para 
poder enviárselos con posterioridad.
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Por último, hay que estar preparado para estar impreparado: en ocasio-
nes, nuestra contraparte puede hacer preguntas o comentarios, que por más 
que conozcamos a fondo nuestro catálogo y la actividad de nuestra editorial, 
nos tomen por sorpresa o para los cuales no se tenga respuesta. Es normal, 
no hay que entrar en pánico, siempre se puede pedir tiempo para corroborar 
la información, y enviarla más tarde. Esto es preferible a decir una mentira o 
dar información inexacta.

Seguimiento posterior a la reunión

Después de cada feria, se deberá enviar un correo electrónico a todas las 
personas con quienes se sostuvieron reuniones, en el que se dé seguimiento 
a los acuerdos alcanzados. En caso de que no haya habido acuerdo alguno, 
un simple saludo es pertinente para mantener y construir una buena relación. 
Este envío debe hacerse lo más rápido posible, para que la editorial no pierda 
el interés en la(s) obra(s).

En todo momento, se deberá mantener a las editoriales informadas de 
las eventuales ofertas que recibamos sobre los libros en los que mostraron 
interés y darles un plazo de alrededor de una semana para enviar su oferta, si 
es que deciden hacerlo. De la misma manera, se les deberá mantener al tanto 
de cualquier nueva información que sea relevante, como es el caso de ventas 
extraordinarias, ventas a otros idiomas, premios, críticas positivas, etcétera.

Si después de un determinado tiempo —alrededor de 15 días—, no ha ha-
bido respuesta, hay que retomar el contacto. Si después de varios intentos 
—alrededor de 3— no hemos obtenido respuesta será muy probablemente 
un indicador de que la persona ya no tiene interés en el(los) libro(s), por lo 
que podría ser anotado como «rechazado» en la base de datos de venta de 
derechos.
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Ventas a la distancia

Dado que las ferias del libro sólo se llevan a cabo durante fechas específicas 
y que nuestro programa de publicaciones no siempre coincide con ellas, o 
es muy amplio, resulta recomendable promover nuestras novedades o libros 
notables a lo largo del año a través de una promoción realizada a la distancia, 
misma que suele llevarse a cabo por correo electrónico.

Preparación 

Si en los próximos meses se publicará un libro que puede ser de interés para 
venta de derechos, hay que informarse bien de sus características, puntos de 
fortaleza y ángulos de promoción, y preparar una ficha para tal efecto. 

De la misma manera, se deberán preparar fichas de promoción para libros 
notables que no constituyan novedades y que no pudieron ser promovidos 
durante las ferias y encuentros del sector a los que se ha asistido, pero de los 
que se piensa que pueden tener potencial para venta de derechos. 

A continuación, se deberá seleccionar a los posibles interesados de entre 
los contactos para venta de derechos que deben estar contenidos en la base 
de datos de promoción de derechos.

Aproximación: qué debe contener el pitch y a quién enviarlo

Una vez seleccionados los posibles candidatos, se deberá preparar un correo 
de propuesta con la siguiente información: 

•	 Un breve preámbulo en el que se especifica que se está haciendo el con-
tacto para proponer el libro tal de la autora tal y que podría funcionar 
muy bien en determinada colección. 

•	 A continuación, si es muy relevante, se da una brevísima biografía de 
la autora (de no más de cuatro renglones) en la que se destaquen sus 
logros, premios y reconocimientos más importantes. Si no es tan rele-
vante, la biografía puede dejarse al final.
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•	 Después, se hace una muy breve sinopsis del libro en la que se abor-
den su temática y narrativa específicas, además de los posibles premios, 
reconocimientos, extractos de reseñas —brevísimas, de no más de dos 
renglones—, datos de venta extraordinarios, países, idiomas y editoria-
les a los que el libro ha sido vendido, etcétera. 

•	 Al final, se especifica que los derechos para la lengua de la editorial a la 
que se le está proponiendo están libres y que queda uno a la espera de 
la respuesta, agregando que si le interesa evaluar el libro para publica-
ción en su lengua se les podrá enviar un PDF o un ejemplar físico, si es 
el caso. 

Posterior al envío, deberá darse seguimiento, por lo que es importante 
que se lleve un control de las propuestas enviadas o presentadas a cada edi-
torial y contacto con su estatus: propuesta enviada, en evaluación, interés, 
propuesta de compra, rechazada. 

Se recomienda no mandar más de dos correos de propuesta: uno con la 
propuesta original y otro de seguimiento. A las respuestas en las que se ex-
prese interés deberá hacérseles llegar un ejemplar del libro —físico o virtual— 
y quedar a las órdenes del contacto para cualquier información adicional que 
pueda requerir.

El seguimiento de los libros enviados deberá hacerse de manera periódica, 
dependiendo de la complejidad del material propuesto, entre cada semana y 
cada mes hasta obtener una respuesta y sin ser excesivamente insistentes (se 
recomienda hacer no más de cuatro contactos de seguimiento, dependiendo 
del caso).

Cada respuesta negativa o que solicite más tiempo, deberá también ano-
tarse en la base de datos.

Recepción de la(s) propuesta(s) de compra

Los contactos interesados en comprar los derechos del libro deberán mandar 
una propuesta de compra de los derechos que deberá contener, al menos, lo 
siguiente:

•	 Lengua.
•	 Territorio.
•	 Duración del contrato (usualmente entre 5 y 7 años).
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•	 Formatos de publicación (impreso, pasta dura, rústica, electrónico, au-
diolibro, etcétera).

•	 Precio de lista planeado.
•	 Tiraje inicial.
•	 Porcentaje de regalías (el precio de lista, el tiraje inicial y el porcentaje de 

regalías son útiles para calcular si el anticipo es razonable).
•	 Anticipo.
•	 Traductor propuesto (si es que ya se pensó en uno. Esto puede ser de-

terminante en algunos casos).
•	 Fecha de publicación.

Lo común es que el anticipo cubra el total o casi la totalidad del porcentaje 
de regalías del primer tiraje. Si no es así, se puede pedir a la editorial propo-
nente que explique los motivos. En ello puede influir el prestigio del autor, 
las posibilidades reales de venta de las obras y los costos de traducción. Hay 
que tener siempre en cuenta que no se puede pedir demasiado (aunque, por 
ningún motivo, se pueden regalar los derechos), y si la explicación dada por 
la contraparte es razonable, los términos pueden ser aceptados. No se debe 
perder de vista que la misión principal de las editoriales universitarias es la 
difusión del conocimiento académico y su desarrollo.

En caso de que otras editoriales estén evaluando el mismo libro para la 
misma lengua de la cual se recibió la propuesta, se les deberá dar aviso para 
que, de así desearlo, envíen sus propuestas de compra.

Si se reciben varias propuestas y estas son muy similares, puede optarse 
por dar la oportunidad a todos los proponentes de que mejoren su oferta o 
simplemente evaluar las recibidas con base en factores como el prestigio de 
los proponentes, su capacidad y seriedad, su catálogo (adecuación del libro 
que desean adquirir a este) y su trayectoria.

Al aceptar una de las propuestas se deberá avisar la decisión a la editorial 
elegida para comenzar a preparar el contrato, y, posteriormente, a las demás.
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Venta final y negociación del contrato

Una vez aceptada la propuesta final deberá firmarse un contrato de cesión 
de derechos en el que se especifiquen los términos acordados, los derechos 
y las obligaciones de cada una de las partes, que debe contener, al menos, lo 
siguiente:

•	 Preámbulo, donde se especifican las generalidades de las partes contra-
tantes.

•	 La obra —y el nombre del autor— sobre la que se están cediendo los 
derechos.

•	 La cesión específica de derechos de explotación comercial de la obra: 
lengua, territorio, duración y formatos.

•	 La contraprestación específica por la cesión de derechos: anticipo y por-
centaje de regalías por formato —en ocasiones, también se especifica 
un porcentaje ascendente dependiendo del número de ejemplares ven-
didos—. Normalmente, se especifica que el anticipo deberá pagarse a la 
firma del contrato, pero hay excepciones en las que se acuerda que este 
se hará el momento de la publicación de la obra.

•	 Las fechas en que la editorial deberá enviar los reportes de ventas y 
pagos de regalías.

•	 Si es el caso, derechos subsidiarios.
•	 Fecha límite de publicación —entre 18 y 24 meses desde la firma—, fe-

chas de prestación de cuentas —usualmente cada año o cada seis me-
ses— y fechas de pago de eventuales regalías.

•	 Nota sobre la traducción y, si es el caso, petición para que el propietario 
—normalmente, el autor— la apruebe.

•	 Incumplimientos y motivos que pueden llevar a la rescisión del con-
trato —los más usuales son la falta de pago del anticipo, el fallo para 
publicar en tiempo o la no aprobación de la traducción por parte del 
propietario—.

•	 Auditoría en caso de que haya sospechas sobre la incorrecta notificación 
de las ventas.

•	 Si es el caso, cláusula de contingencia. Esta aplica especialmente cuando 
la traducción depende de la obtención de recursos de becas o fondos 
gubernamentales sujetos a concurso. En caso de no obtenerse, el con-
trato quedaría automáticamente rescindido.
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•	 Jurisdicción —usualmente, la de la residencia del propietario—.
•	 Lugar, fecha y firma de las partes contratantes.

Hay que tomar en cuenta que las cláusulas específicas pueden variar de-
pendiendo de la legislación de cada país y las circunstancias de cada editorial.

En todo momento, deberán cuidarse los intereses de la editorial y del au-
tor, y ponderarse adecuadamente los alcances de cada una de las cláusulas 
del contrato.

Es aconsejable anotar en una base de datos distinta a la de promoción, el 
estatus de cada venta. Esta base debe contener, al menos, lo siguiente:

•	 Título.
•	 Autor.
•	 Editorial adquiriente.
•	 País.
•	 Territorio.
•	 Idioma.
•	 Caducidad.
•	 Formatos.
•	 Porcentajes de regalías.
•	 Estatus del contrato: borrador, enviado, en negociación, firmado.
•	 Estatus del pago: pendiente, recibido, en espera de regalías.
•	 Estatus de la publicación: en tiempo, publicado, ejemplares recibidos.

Cierre del contrato y seguimiento

Una vez acordados los términos del contrato, deberá procederse a la firma 
por ambas partes. Apenas listas, y salvo que se haya acordado una fecha dis-
tinta de pago, deberá elaborarse y enviarse la factura de cobro del anticipo.

Con posterioridad, se deberá cuidar de que ambas partes cumplan con las 
obligaciones contraídas en tiempo y forma y dar seguimiento a los acuerdos. 
Habrá que tener especial cuidado de las fechas de presentación de reportes 
de ventas, de pago de regalías, de caducidad —para pedir la renovación an-
ticipadamente o confirmar que no se desea renovar—, de envío de la traduc-
ción para aprobación y de la fecha de publicación, y cualquier otra que haya 
sido relevante durante la negociación.
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Modelo de contrato de venta de derechos  
(en inglés) 

A continuación se encuentra un modelo de contrato de venta de derechos de 
autor adaptado para las necesidades de las editoriales universitarias. Dado 
que la mayoría de las ventas de derechos se realizan con editoriales de países 
donde no se habla la misma lengua, es acostumbrado firmar el contrato en 
una lengua que pueda ser entendida por todos. Como el inglés es la lengua 
extranjera más extendida, este es el idioma predilecto para este tipo de ins-
trumentos legales.

MEMORANDUM OF AGREEMENT made this……………. day of……… BETWEEN 
(name and address of foreign publisher) (hereinafter termed the Publishers) 
on behalf of themselves, their successors in business and assigns of the 
one part and (name and address of publisher selling the rights) (hereinafter 
termed the Proprietors) of the other part.

WHEREAS the Proprietors are the proprietors of a work in the [Spanish/
Portuguese] language by (name of author) (hereinafter termed the Author) 
entitled:

……… (title of book) 
……… (number) Edition
(hereinafter termed the work), NOW IT IS HEREBY MUTUALLY AGREED 

AS FOLLOWS:
1. 	 Subject to the terms detailed in this Agreement, the Proprietors hereby 

grant to the Publishers the exclusive licence to translate, produce and 
publish the Work in volume form/ and verbatim e-book form in the……… 
language under the Publishers’ imprint (hereinafter termed the Translation) 
for sale in (territory) only/throughout the world. This Agreement does not 
grant any rights with respect to subsequent editions of the Work.

2. 	The Publishers shall make the following payments to the Proprietors, in 
accordance with the provisions of Clause 14 hereof, namely:-
a) 	 The sum of……… in advance and on account of any sums which may be-

come due to the Proprietors under the terms of this Agreement which 
sum shall be payable on signature of this Agreement, and payment of 
such sum shall be a condition of this Agreement coming into effect.
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The said payment is not recoverable in the event of any default by the 
Publishers in carrying out the terms of this Agreement.

b)	 On the retail price/recommended retail price/sum received by the Pu-
blishers for any hardbound edition of the Translation issued by the 
Publishers:
	 (i)	 A royalty of……… per cent on the first……… thousand copies sold
	(ii)	 A royalty of……… per cent on all copies sold between……… thousand 

and……… thousand copies
	(iii)	 A royalty of……… per cent on all copies sold after……… thousand copies.

c) 	 On the retail price/recommended retail price/sum received by the Pu-
blishers for any paperback edition of the Translation issued by the 
Publishers:
	 (i)	 A royalty of……… per cent on the first……… thousand copies sold
	(ii)	 A royalty of……… per cent on all copies sold between……… thousand 

and……… thousand copies
	(iii)	 A royalty of……… per cent on all copies sold after……… thousand copies.

d) 	 No royalties shall be payable on copies presented free of charge for 
review or promotion purposes, or on any copies sold at or below cost.

e) 	 A royalty of……… per cent of the net sums received by the Publishers on 
all sales of any verbatim e-book version of the Translation produced 
by the Publishers

THE FOLLOWING ADDITIONAL SUBCLAUSES MAY BE ADDED IF ROYAL-
TIES IN SUBCLAUSES (b) AND (c) ABOVE ARE CALCULATED ON THE RE-
TAIL OR RRECOMMENDED RETAIL PRICE OF THE TRANSLATION:

e) 	 Should it be desirable in the opinion of the Publishers to sell copies 
of the Translation at a discount of……… per cent or more of the retail 
price/recommended retail price, the current royalties on such sales 
shall be calculated on the net sums received by the Publishers from 
such sales instead of on the retail price/recommended retail price of 
the Translation.

f)	 Where a separate agreement is made for publication of the Transla-
tion overseas under which copies are to be supplied as bound copies or 
in sheet form on a royalty inclusive basis, the current royalties on such 
sales shall be calculated on the net sums received by the Publishers.
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3.	 The Publishers shall arrange for the translation of the Work to be made 
faithfully and accurately by a qualified and competent translator whose 
name and qualifications shall be sent to the Proprietors. Abbreviations, 
alterations and/or additions shall only be made with the prior written 
consent of the Proprietors. The Proprietors reserve the right to request 
the Publishers to submit the manuscript of the Translation to the 
Proprietors for their approval before commencing the production of the 
Translation.

4.	 The Publishers shall be responsible for obtaining, wherever necessary, 
permission for the use in the Translation of copyright material from the 
Work controlled by third parties. The Publishers shall also be responsible 
for paying any fees required for such permissions and for ensuring that 
appropriate acknowledgement is made in the Translation. The Proprietors 
reserve the right not to supply the Publishers with duplicate production 
material for illustrations contained in the Work until the Proprietors have 
received written confirmation from the Publishers that such permission 
has been obtained.

ALTERNATIVE WORDING: The Proprietors shall be responsible for obtaining, 
wherever necessary, permission for the use in the Translation of copyright 
material from the Work controlled by third parties. The cost of any fees requi-
red for such permissions will be recharged to the Publishers with an additional 
administrative charge and details of this arrangement will be agreed separa-
tely between the parties. The Proprietors reserve the right not to supply the 
Publishers with duplicate production material for illustrations contained in the 
Work until such permission has been obtained.

5. The Publishers undertake to ensure that, wherever possible, the printing, 
paper and binding of the Translation shall be of the highest quality.

6. 	The name of the Author shall appear with due prominence on the cover, 
jacket (if any) and title page of every copy of the Translation issued and 
on the reverse of the title page shall appear the following copyright 
notice: “© (copyright details from original edition)“ together with the 
following acknowledgement; “This translation of (title) is published by 
arrangement with (name of selling publisher).” The Publishers shall also 
include a copyright notice relating to the translated text of the Work. 
The above information will also be included with due prominence in any 
verbatim e-book version of the Translation produced by the Publishers.
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7. 	 ……… free copies of the Translation shall be sent to the Proprietors on 
publication, together with a note of the actual date of publication and 
the retail/recommended retail price/s of the Translation in all formats 
produced by the Publishers.

8. 	 In the event of the Publishers failing to issue the Translation on to the 
market within……… months from the date of this Agreement all rights 
granted under this Agreement shall revert to the Proprietors without 
prejudice to any monies paid or due to the Proprietors.

9. 	 (a) The licence herein granted shall continue for the full legal term of 
copyright/for a period of……… years from the date of this Agreement/
from the date of publication of the Translation and thereafter shall be 
subject to renewal by mutual agreement between the parties hereto. 
Should the Proprietors give notice of termination under this clause, then 
the Publishers shall be entitled for twelve months from the date of receipt 
of such notice of termination to dispose of their remaining stock of the 
Translation, accounting to the Proprietors for such sales under the terms 
of this Agreement.

	 (b) If at any time the Publishers allow the Translation to go out of print or 
off the market, or if it is unavailable in any edition, format or medium and 
the Publishers shall fail to make the Translation available again within six 
months of having received a written request to do so from the Proprietors, 
then in such case all rights herein granted shall revert to the Proprietors 
forthwith but without prejudice to the rights of the Publishers and third 
parties in respect of any agreements or negotiations properly entered into 
by the Publishers with any third party prior to the date of such termination 
and without prejudice to any monies paid or due to the Proprietors.

10. In consideration of the payment by the Publishers to the Proprietors of 
the following percentages of all monies received by them in respect of the 
undermentioned……… language rights the Proprietors hereby grant the said 
rights to the Publishers for the territories specified in Clause 1 hereof:
(a)	 mass market paperback rights licensed to another publisher: ……… per cent
(b)	 reprint rights licensed to another publisher: ……… per cent
(c)	 quotation rights: ……… per cent
(d)	 anthology rights: ……… per cent
(e)	 digest magazine rights: ……. per cent
(f)	 digest book condensation rights: ……… per cent
(g)	 mechanical reproduction rights: ……… per cent
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(h)	 electronic publishing rights: ……… per cent
(I)	 one-shot periodical rights: ……… per cent
(j)	 sound broadcasting reading rights: ……… per cent
(k)	 television reading rights: ……… per cent
(l)	 dramatisation and documentary rights: ……… per cent
(m)	 merchandising rights: ……… per cent
(n)	 first serial rights: ……… per cent
(o)	 second serial rights: ……… per cent
(p)	 non-commercial rights for the print-handicapped: ……… per cent

11.	 The licence hereby granted to the Publishers shall not be transferred or 
extended to include any other party other than authorised sublicensees 
under the terms of Clause 10 hereof, nor shall the Translation appear under 
any imprint than that of the Publishers or their authorised sublicensees 
without the prior written consent of the Proprietors.

12.	All rights in the Work other than those specifically granted to the Publishers 
under this agreement are reserved by the Proprietors.

13.	Accounts for the Translation shall be made up annually/twice annually by 
the Publishers to (accounting date/s) and the accounts rendered together 
with any sums payable under this Agreement within three months of the 
accounting date/s. Accounts will show:
(a)	 The number of copies in stock, if any, at the beginning of the accoun-

ting period 
(b) 	The number of copies printed, if any, during the accounting period 
(c) 	 The number of copies sold during the accounting period 
(d) 	The number of copies presented free of charge during the accounting 

period 
(e) 	 The number of copies remaining in stock at the end of the accounting 

period 
(f) 	 The retail/recommended retail price of the Translation 
(g) 	The royalty rate/s payable 
(h) 	Details of any subsidiary rights revenue generated under the terms of 

Clause 10 hereof 
(i) 	 The total sum due to the Proprietors and accounts and royalties shall 

be paid in accordance with the provisions of Clause 14 hereof. 
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Accounts will specify separately sales of the Translation in volume form 
and in verbatim e-book form. Should any of the payments detailed in this 
Agreement be three months overdue the licence herein granted shall forthwi-
th lapse and all rights conveyed by it shall, without further notice, revert to 
the Proprietors.

14.	All sums which may become due to the Proprietors under this Agreement 
shall be paid to the Proprietors in (currency) at the official rate of exchange 
prevailing on the day of transfer and shall be paid without any deduction 
in respect of exchange or commission. Payment may be made by cheque 
or bank draft sent by mail to (appropriate department of Proprietors) 
or by direct bank transfer to the Proprietors’ bank account Number……… 
at……… (name and address of Proprietors’ bank). Should the Publishers be 
required by law to deduct tax they shall send a declaration to this effect 
with the relevant statement of account showing the amount deducted.

15.	The Proprietors guarantee that they have the right and power to make 
this Agreement and that they have the right to receive all sums due under 
this Agreement on behalf of the Author. The Proprietors hereby warrant 
that the Work is an original work and that it is in no way a violation or an 
infringement of any existing copyright or licence, that it contains nothing 
libellous and that all statements therein purporting to be facts are true. 
The Proprietors undertake to indemnify the Publishers against any loss, 
injury or expense arising out of any breach or alleged breach of such 
warranties.

16.	The Proprietors hereby agree to grant the Publishers the first option to 
acquire th……… language rights in any subsequent edition of the Work/the 
next book by the Author where rights are controlled by the Proprietors on 
terms to be agreed between the parties. The Publishers agree to decide 
whether to exercise such option within ninety days of receiving suitable 
material for assessment from the Proprietors.

17.	 In the event of the Publishers being declared bankrupt, or should they fail 
to comply with any of the provisions of this Agreement and not rectify such 
failure within one month of having received notice from the Proprietors 
to do so by a registered letter sent to the Publishers at their address 
given at the commencement of this Agreement, then in either event this 
Agreement automatically becomes null and void and the licence granted 
to the Publishers herein shall revert to the Proprietors without prejudice 
to any monies paid or due to the Proprietors.
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18.	If any difference shall arise between the Publishers and the Proprietors 
touching the meaning of this Agreement and the rights and liabilities of the 
parties hereto, the same shall be settled under the Rules of Arbitration of 
the International Chamber of Commerce by a single arbitrator appointed 
in accordance with such rules. The award of the arbitrator shall be final and 
binding on the parties.

19.	This Agreement shall be governed by and interpreted and construed in 
accordance with the laws of……… . 

20.	The Publishers agree to take any necessary steps to register the title of 
the Work in the name of the Author/Proprietors under local copyright law 
at the sole expense of the Publishers. The Publishers also agree to protect 
such copyright and to prosecute at their own expense any person who 
infringes such copyright in the territory granted to the Publishers under 
the terms of Clause 1 hereof.

Signed....................................			   Signed........................................... 

For and on behalf of the Publishers   	 For and on behalf of the Proprietors



Asociación de Editoriales Universitarias 
de América Latina y El Caribe


