
VENDER LIBROS CON ÉXITO 

Curso completo de ventas en stands para escritores y editoriales 
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INTRODUCCIÓN 

 

Este curso nace de la necesidad práctica de muchos escritores y pequeños 

sellos editoriales: no basta con escribir un buen libro, hay que saber venderlo. 

Ya sea en ferias locales, festivales literarios o mercadillos culturales, tener un 

stand es una oportunidad única de conectar con el lector cara a cara. Pero si 

no se aplican técnicas adecuadas de venta, la experiencia puede volverse 

frustrante. 

 

Aquí aprenderás desde cómo montar el stand hasta cómo hablar con un cliente 

para que se lleve tu libro. Todo explicado de forma clara y con ejemplos reales. 

 

MÓDULO 1: FUNDAMENTOS DE VENTA PARA AUTORES Y EDITORIALES 

¿Qué es vender? 



Vender no es convencer ni presionar. Es conectar. Es ofrecer algo que resuene 

con lo que la otra persona necesita o desea. 

 

Tu papel como vendedor. 

Tú no eres solo escritor; en el stand, eres también embajador de tu obra. Tu 

actitud debe ser abierta, receptiva, cercana y segura. No vendas tu libro como 

si lo rogaras, pero tampoco como si fuera un objeto de lujo. Encuentra el 

equilibrio: confianza sin arrogancia. 

 

Ejemplo práctico: 

Un visitante pasa y mira de reojo la portada. Puedes decir: 

"¿Te gusta la novela negra? Esta mezcla intriga con casos reales que han 

ocurrido en España. ¿Quieres echarle un vistazo?" 

Así inicias conversación sin presión. 

 

MÓDULO 2: DISEÑO DEL STAND Y PRESENTACIÓN 

Lo que entra por los ojos, vende 

Tu stand debe ser visualmente atractivo, limpio, bien organizado. Un espacio 

caótico o aburrido repele. 

 

Elementos clave: 

Mantel llamativo pero no chillón 

Soportes verticales para destacar portadas 

Carteles grandes con precios u ofertas 

Una frase potente (“Lecturas que no te dejarán dormir”, “Firmado por el autor 

hoy”, etc.) 

Iluminación adicional si es interior 

 

Ejemplo: 

 Un cartel que diga: 

“FIRMA DE AUTOR HOY - SOLO 12€” 



atrae más que simplemente poner “Libros a la venta”. 

 

MÓDULO 3: PSICOLOGÍA DEL COMPRADOR 

¿Por qué la gente compra libros? 

1. Por impulso (le llamó la atención la portada o el autor) 

2. Por identificación (el tema le resuena) 

3. Por recomendación (de un amigo o de ti) 

4. Por precio (si hay oferta o regalo) 

 

Tipos de clientes: 

Curioso: Mira sin compromiso 

Interesado: Toca el libro, pregunta 

Decidido: Tiene intención real de comprar 

 

¿Qué hacer? 

Al curioso, llámalo con frases amables: “¿Te puedo contar de qué va?” 

Al interesado, explícale el contenido y relaciónalo con sus gustos. 

Al decidido, no alargues la charla: ofrécele pago directo, regalo o firma. 

 

MÓDULO 4: OFERTAS RENTABLES QUE ATRAEN 

Las ofertas no deben arruinarte. Hay formas de dar sensación de ganga sin 

perder beneficio. 

 

Ideas de ofertas inteligentes: 

“2 libros por 20€” si el precio habitual es 12€ cada uno 

“Llévate 1 y el segundo a mitad de precio” 

“Firma + marcapáginas + libro: 10€” (aunque el libro solo vale 10, el pack da 

más valor) 

Ofertas por horas: “Solo hasta las 14h: 2x15€” 

 



Ejemplo: 

 En una feria pequeña, un autor ofrecía: 

“El primero 10€, el segundo solo 5€”. 

Resultado: muchos compraban dos, aunque solo querían uno. 

 

MÓDULO 5: CÓMO ATRAER PÚBLICO AL STAND 

Técnicas sin ser invasivo: 

Saluda a cada persona que pase con un “¡Hola, bienvenidos!” 

Ten libros en la mano, no solo en la mesa. Que parezca que estás leyendo: eso 

da naturalidad. 

Haz preguntas que inviten a parar: 

“¿Buscas algo de intriga o más romántico?” 

Monta sorteos: “Rellena tu nombre y participa en el sorteo de un libro” 

 

Ejemplo real: 

> Un autor llevaba puesta una camiseta con la portada de su libro. La gente le 

preguntaba qué era, y así empezaban las ventas. 

 

MÓDULO 6: MATERIALES PROMOCIONALES EFICACES 

Qué debes tener: 

Marcapáginas con diseño profesional 

Tarjetas con tus redes y contacto 

Carteles con frases fuertes y precios claros 

Bolsas con logo (opcional pero elegante) 

 

Qué NO hacer: 

Imprimir en papeles caseros mal cortados 

Poner carteles confusos con demasiada letra 

 

Ejemplo: 



> Marcapáginas con un código QR que lleva a tu Instagram o web: barato, útil y 

profesional. 

 

MÓDULO 7: GESTIÓN DE PRECIOS Y STOCK 

Cómo fijar el precio: 

Costo de impresión + margen mínimo del 40% 

Añade siempre valor percibido (firma, contenido exclusivo, dedicatoria) 

 

Stock recomendado: 

Ferias pequeñas: 30–50 libros 

Ferias grandes: 100–200 libros 

Lleva siempre variedad si tienes más de un título 

 

Ejemplo: 

> Si el libro cuesta 3€ imprimirlo, véndelo entre 10–12€. Así puedes ofrecer 

descuentos y seguir ganando. 

 

MÓDULO 8: USO DE REDES SOCIALES PARA PROMOCIONAR EL STAND 

Antes del evento: 

Anuncia dónde estarás, con mapas si hace falta 

Publica fotos preparando el stand 

Usa hashtags locales o del evento 

 

Durante el evento: 

Haz directos mostrando el ambiente 

Sube fotos de los lectores con tu libro (con su permiso) 

Publica cada X horas una historia: “Últimas unidades”, “Sorteo en 30 minutos”, 

etc. 

 

Después: 



Agradece la asistencia 

Muestra tus ventas (foto con libros vendidos) 

Llama a la acción: “¿Te perdiste el evento? Escríbeme y te lo envío a casa” 

 

MÓDULO 9: FIDELIZACIÓN DEL LECTOR 

Cómo hacer que vuelvan o te sigan: 

Invítalos a seguirte en redes (ten cartel con tu @ bien visible) 

Anota sus correos para novedades (con consentimiento) 

Da algo físico que los haga recordarte: marcapáginas con mensaje, pegatina 

literaria, etc. 

 

Ejemplo: 

> “Gracias por comprar. Este marcapáginas tiene un pequeño texto inédito, 

solo para lectores del evento”. Eso genera conexión. 

 

MÓDULO 10: TRUCOS FINALES Y ERRORES COMUNES 

Trucos: 

Ten cambio suficiente 

Lleva datáfono si puedes (o Bizum) 

Haz turnos si compartes stand: nunca debe estar vacío 

Ten una libreta donde anotar cuántos libros vendiste y a qué precio 

Practica tu “discurso de venta” frente al espejo 

 

Errores comunes: 

Sentarse y no interactuar 

Comer o mirar el móvil todo el rato 

No tener precios visibles 

No saludar 

No aceptar pagos móviles 

 



CONCLUSIÓN 

 

Vender libros en un stand no es una tarea menor: es una experiencia de 

contacto directo entre autor y lector. Con preparación, actitud y estrategia, 

puedes convertir cada evento en una fuente real de ingresos y, lo más 

importante, de lectores fieles. 

 

Este curso no pretende ser una receta única, pero sí una guía práctica. 

Adáptala, ajústala a tu estilo y hazla tuya. 


