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Superventas, boca a boca

Muchos ‘bestsellers’ se convierten en el ‘boom literario sin grandes promociones| Los editores
coinciden en sefialarlaimportancia deloslectores alahora de fraguar un superventas

|MAICA LOPEZ| 20 MINUTOS |

Sivamosentransporteptiblico,
fijémonos en la gente de alre-
dedor. Seguro que hay alguien
leyendo un libro y, probable-
mente, esté inmerso en los ve-
ricuetos de Lasombra del vien-
to, de Carlos Ruiz Zaf6n, o de Ef
cédigo DaVinci,deDan Brown.
De cada uno de estos libros se
han vendido, s6lo en Espafia,
medio millén de copias.

Son los tdltimos ejemplos
del best seller creado a través
del boca a boca. Y no son los
tnicos. La piel fria, de Albert
Sénchez Piiiol (con 100.000
ejemplares); Soldados de Sala-
mina, de Javier Cercas (supe-
rando los 500.000); 1a primera,
yentonces poco conocida, en-

trega de Harry Potter, de J.K.
Rowling (que super6 con cre-
ces el millén de ejemplares); o
elrecientemente publicado La
buena suerte, de Fernando
Trias de Bes y Alex Rovira Cel-
ma, son algunos casos cerca-
nos. En la memoria estdn
2Quién se ha llevado mi que-
so?, de Spencer Johnson (un
millén de vohimenes vendi-
dos). El médico, de Noah Gor-
don, o El éltimo encuentro, de
Sandor Mérai.

3Como se trabaja un best
seller? | Enlas editoriales pe-
quefilaslapublicaciéndeunli-
bro suele ser una apuesta del
editor.Y, aunque haylibros que
vienen precedidos del éxito en

elextranjero, loseditores espa-
fioles adquieren los derechos
bastante antes de su publica-
ci6n fuera. Los voltimenes lle-
gan a través de agencias litera-
rias. Segtin la calificacién de
éstas, algunas editoriales los
pasan a los lectores externos.
Tras una primera lectura, ha-
cen una valoracién. Si la nota
es positiva, los editores lo revi-
san. Siles convence, el libro se
publica. Asisefragud El codigo
Da Vinci. Umbriel compré los
derechos en febrero de 2003,
antes de que causara sensa-
ciénen medio mundo.

3Coémo se saborean las
mieles del éxito? | El caso
deElcdédigoespeculiar: secon-

virtié en el libro mds vendido
en Espafia en sélo tres meses.
Normalmente, desde que los
primeros lectores recomien-
dan un libro hasta que se con-
vierte en un best seller pasan
entre seis meses y un afio. Los
editores coinciden en destacar
la funcién desempeiiada por
los libreros. La buena disposi-
ci6n de la obra en las estante-
rias delos comercios esimpor-
tante. Perolaltima palabrala
tienen siempreloslectores.
Blanca Rosa Roca, de Roca
Editorial, dice que “el mejor
marketing es el boca a boca”.
Aranzazu Sumaya, de Umbriel,
lo corrobora: “Quien decide, es

elpuiblico;losque compranlos

libros,los quelovanaleer”.
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