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Si buscas resultados distintos, 
no hagas siempre lo mismo 

			(Albert Einstein)

			



		

Prólogo

			El ser humano es emprendedor por naturaleza. En el transcurso de apenas doscientos mil años —un suspiro en la historia de nuestro planeta— hemos pasado de habitar en cavernas y pintar con los dedos a conquistar el espacio, gracias a nuestro ingenio e inquebrantable deseo de superación.

			Podríamos decir, por tanto, que el emprendimiento está grabado a fuego en nuestro ADN desde el principio de los tiempos y los espectaculares hitos de nuestra especie son prueba de ello.

			Con el paso de los milenios, sin embargo, otros impulsos como el miedo y el instinto de supervivencia han robado influencia al gen emprendedor, llegando incluso a neutralizar por completo la iniciativa empresarial en una abrumadora mayoría de personas. Tanto es así, que hoy en día renunciar a un trabajo de esos que llaman normales para construir tu propio negocio, buscar la independencia financiera, y forjar tu propio destino profesional es prácticamente sinónimo de enajenación mental.

			No estoy especulando. Lo sé a ciencia cierta porque llevo más de quince años emprendiendo profesionalmente (si es que uno puede alguna vez alcanzar la calificación de profesional en una actividad tan volátil) y todavía muchas personas me miran raro cuando les explico que he decidido ganarme la vida de esa manera.

			No tendría absolutamente nada malo aspirar a un trabajo «normal», con un horario preestablecido y un sueldo seguro a final de mes, si no fuera porque un porcentaje significativo de trabajadores por cuenta ajena detestan su trabajo.

			Yo les llamo afectuosamente zombis corporativos. Se caracterizan principalmente por una profunda insatisfacción laboral, una baja autoestima y escasa motivación. Tres síntomas que tienden a repercutir negativamente en sus vidas personales.

			En bares, tertulias, manifestaciones y programas de televisión se buscan culpables prácticamente a diario —desde el sistema educativo hasta los políticos, pasando por las multinacionales extranjeras que vienen a explotar al pobre trabajador autóctono— porque es más fácil poner el ventilador a todo trapo que buscar soluciones a todas esas frustraciones (especialmente cuando la solución está dentro de uno mismo).

			«Solo es un trabajo», aseguran muchos drones del cubículo. Pero cuando uno dedica más de una tercera parte del día durante tantos años a una actividad que no le llena en absoluto —un empleo que incluso puede llegar a odiar con todas sus fuerzas— la verdad es que no es solo un trabajo. Es mucho más que eso.

			Por fortuna, hay una salida y esa salida es el emprendimiento. Todos lo llevamos dentro y, frecuentemente, lo único que hace falta para que brote es una evaluación fría y sosegada de sus riesgos y recompensas.

			Los tiempos cambian y el emprendedor del siglo XXI ya no es aquel empresario de antaño con un puro humeante en la boca y los zapatos lustrados apoyados sobre una mesa de caoba. Emprender ya no implica necesariamente inventar y patentar un producto revolucionario, obtener financiación de algún avaro inversor institucional, levantar una fábrica, ni contratar a decenas de empleados. Nada de eso. Hoy en día puedes emprender en bañador y chancletas, desde la comodidad de tu propio hogar ¡Nunca ha sido tan fácil!

			En 1965, Gordon Moore —cofundador del fabricante de microchips Intel— vaticinó que el número de transistores por unidad de superficie en circuitos integrados se duplicaría cada 18 meses. La conocida como Ley de Moore se ha cumplido y, a efectos prácticos, nos ha permitido disponer de equipos informáticos cada vez más rápidos, más baratos y más asequibles. La fibra óptica ha permitido conectar todos estos equipos informáticos entre sí, tejiendo una red global de comunicación instantáneas entre miles de millones de personas.

			Youtubers, bloggers, podcasters, desarrolladores de apps, trabajadores freelance y —por supuesto— escritores son los nuevos emprendedores de la era digital. Armados con ordenadores que caben en el bolsillo y permanentemente conectados a Internet, todos ellos se dedican esencialmente a generar audiencias por un lado y monetizar o convertir esas audiencias en dinero por otro. Las dos caras de una misma moneda que es el marketing digital.

			Pero no nos engañemos, tampoco es un concepto tan revolucionario. Se trata del mismo modelo productivo de siempre, pero destilado a su mínima expresión; tanto es así, que lo puedes hacer tú mismo y no necesitas una gran infraestructura.

			Quizás, de entre todas las posibilidades que nos brinda la economía digital para emprender ligeros de equipaje, la más atractiva de todas es que alguien —en algún rincón del mundo— pague por leer algo que hemos escrito.

			Porque ¿quién no tiene algo que compartir? Hoy en día no tienes que pedir permiso a nadie para publicar un libro, ni hace falta contratar a un agente literario para que venda tus manuscritos. Ni siquiera necesitas una editorial.

			Cualquiera pueda hacerlo, pero precisamente por ello no basta con escribir lo primero que te venga a la cabeza y esperar que —como por arte de magia— los duendes de Internet conviertan tu manuscrito en un éxito de ventas. Las cosas no funcionan así, entre otras cosas porque, al no existir barreras de entrada, la competencia para destacar en Internet es también absolutamente feroz.

			Además de pasión, paciencia y mucha perseverancia, es preciso que el escritor moderno sea un experto en marketing digital; el noble arte de generar y monetizar audiencias.

			El escritor moderno debe saber cómo identificar su nicho de mercado y su público objetivo, cómo diseñar una propuesta de valor y cómo atraer y retener superfans en las redes sociales. Es preciso que sepa construir su propia marca personal, manejar una campaña de marketing por correo electrónico y diversificar sus ingresos construyendo sistemas que generen ingresos pasivos (en piloto automático) durante las 24 horas del día. Y es necesario que sepa delegar algunas de estas tareas, porque al fin y al cabo el día tiene 24 horas y de lo contrario no le quedaría tiempo para escribir.

			En resumen, el nuevo escritor debe ser un escritor-emprendedor y en este libro que tienes en tus manos —literalmente, o a través de una pantalla de cristal líquido— vas a encontrar todo lo que necesitas saber para emprender tu aventura; la aventura del emprendimiento.

			Ana González Duque es el vivo ejemplo de que el que quiere, puede. Ella ha recorrido el duro camino del emprendimiento —una montaña rusa emocional que realmente no tiene fin— y ha conseguido hacer de su pasión una profesión. Ana está cumpliendo su sueño.

			En una era donde proliferan los «gurús de gomaespuma» que dan lecciones de emprendimiento desde la comodidad de sus aulas universitarias y al amparo de un sueldo seguro todos los meses, Ana es un soplo de aire fresco. Sabe lo que está diciendo, porque ella misma lo ha puesto en práctica, y ahora tiene la generosidad de compartir con nosotros todo ese conocimiento. El escritor emprendedor debe aprender de sus errores, pero si alguien ya ha cometido esos mismos errores antes que nosotros podemos ahorrarnos el disgusto y aprender de sus equivocaciones.

			Por si todavía albergas alguna duda, te diré que no solo es perfectamente posible ganar un dinerillo extra todos los meses con esto del marketing digital, sino que se puede ganar muchísimo más de lo que te puedas imaginar. Además, si sigues las indicaciones de Ana al pie de la letra, estarás aportando valor a innumerables personas y sentirás una profunda sensación de satisfacción personal.

			Pero el hecho de que sea posible no implica que sea fácil. Para alcanzar tus sueños y convertirte en un auténtico escritor emprendedor necesitas conocimientos y necesitas ganas. En este libro encontrarás los conocimientos y, si tú decides echar toda la carne al asador, lo que puedes conseguir en Internet no tiene límites. 

			Óscar Feito
Madrid, Septiembre de 2016



		

Introducción

			Decía Mark Twain que «una persona con una idea nueva es un loco hasta que la idea tiene éxito». Cuando empecé a hablar de lo que era ser un escritor emprendedor, allá por el 2015, todo el mundo —o casi todo el mundo— me tomó por loca. Vivimos en una sociedad en la que el emprendimiento y el trabajo freelance está mal visto. Ya no te digo si encima quieres trabajar de freelance como escritor, que se considera bohemio y de inconsciente fantasioso. Estamos programados desde niños para trabajar por cuenta ajena y en algo no creativo a ser posible. 

			De pequeña, siempre que me hacían la consabida pregunta de: «¿qué quieres ser de mayor?», yo respondía: «quiero ser escritora». La respuesta era siempre la misma: «Bueno, sí, pero aparte, ¿qué quieres ser?». Porque, como muchas veces me decía mi padre, «de escribir novelas, no se come». Y no es que mi padre quiera amargarme la existencia ni mucho menos. Sé que me quiere con locura. Es, simplemente, que en la sociedad en la que vivimos ver las cosas de manera distinta es una osadía. 

			Así que yo, como era una niña buena, hice lo que mis padres me aconsejaban: sacarme una carrera y encontrar un trabajo que me permitiera ganarme la vida. Me casé, tuve dos hijos y, durante diez años, aparqué mi sueño de ser escritora en una esquina de mi mente. 

			Pero dedicar la vida a un trabajo que realmente te apasiona es la mejor decisión que puedes tomar. Y ser feliz no es nunca una locura. Mi antiguo sueño, lo que siempre quise ser, empezó poco a poco a echar raíces y a germinar en ese rinconcito de la cabeza. 

			Gracias al blog de «La doctora Jomeini» volví a escribir. Cuando el blog consiguió llegar a las 10000 visitas al día, una editorial me propuso sacar un libro en la misma línea. ¡No me lo podía creer, mi sueño de ser escritora se había hecho realidad! Pero las cosas nunca son tan bonitas como las pintan. A pesar de mis esfuerzos por promocionarlo, el libro no me rentaba prácticamente nada. No porque no se vendiera, no. Se vendía como churros, pero los porcentajes que llegan al autor que publica de forma tradicional son de un 10% del precio neto del libro. Esto quiere decir que, con suerte, me pagaban 200-300 euros al año. Eso, cuando me pagaban. Porque muchas veces la editorial se retrasaba en los pagos. 

			Cuando entré en el mundillo editorial y empecé a hablar con escritores, me di cuenta de que eso era mucho más frecuente de lo que yo pensaba. Las editoriales (sobre todo las más pequeñas) cuentan con que los autores no viven de escribir y, como no están en nómina, es a los últimos a los que pagan, a pesar de que todos —el resto de la editorial: corrector, maquetador, ilustrador, marketing…— parten de esa materia prima. Ser consciente de esto fue una tremenda desilusión. 

			La realidad es que la gran mayoría de los autores que publican de forma tradicional no pueden vivir de sus libros. Algunos, incluso, han tenido que devolver parte del adelanto editorial porque las previsiones de venta no se han cumplido. 

			Eso fue lo que me llevó a pensar en la autopublicación como posibilidad. Y, al buscar información, me di cuenta de que todos mis conceptos sobre el mundo editorial —o prácticamente todos— eran erróneos. Siempre había pensado en que, si un autor se autopublicaba, era porque no había conseguido editorial que le publicara su libro. Luego, constaté, al leer a los autores de la generación Kindle que empezaban a usar Amazon para vender, que no era así. 

			Cuando un escritor se autopublica no se ve obligado a descatalogar sus libros, ni estos se retiran del mercado a menos que el escritor lo decida. Hay infinito espacio en las estanterías virtuales. Y, después de amortizar los gastos de producción, todo el beneficio es para el autor. Durante todo el tiempo que quiera.

			Además, tiene poder de decisión sobre todo el proceso editorial, de principio a fin. Todo se hace a su gusto. 

			Otra de las cosas que precipitó el que me lanzara a la autopublicación fue una conversación con un amigo, cuya mujer era editora de una de las editoriales más grandes del panorama nacional. 

			—No entiendo qué haces buscando editorial para tus libros —me dijo—. Tienes el público, los medios para promocionarte, solo tienes que contratar a un corrector, a un maquetador y a un ilustrador. Y ya. 

			No recuerdo qué le contesté. Pero la idea se quedó rondando por mi cabeza. Semanas más tarde, cayó en mis manos un artículo (desgraciadamente no recuerdo dónde lo leí) en el que analizaban el declive de las editoriales tradicionales y el porqué se cerraban las librerías. Cada día, según la CEGAL, cierran sus puertas dos librerías en España. 

			Según el artículo, los libreros pedían un número mayor de ejemplares de cada libro de los que calculaban que se venderían ¿Por qué? Porque lo normal es que, si el cliente no encuentra el libro que está buscando en nuestra librería, se vaya a buscarlo a otra. Así tenían stock con la tranquilidad de que, generalmente, pueden devolver los ejemplares no vendidos. 

			¿Qué ocurre? Que la mitad de los libros publicados son devueltos a las editoriales. Algunos han sido dañados por el manoseo o por estar en mesas de novedades. Y van directamente al saldista. Eso significa una pérdida constante. Cuando no se añade a lo anterior que alguna de las grandes superficies comerciales decida que la portada del libro no es vendible y obligue a la editorial a cambiarla si quiere estar en sus anaqueles. Por supuesto, el cambio lo paga la editorial. 

			A eso tenemos que sumar que la vida media de los libros en las librerías, como estas tienen un espacio físico limitado, es pequeña. Más de un mes no pasan en la mesa de novedades y, al cabo de menos de un año (con suerte), los retiran de las estanterías. 

			Me di cuenta de que la gran mayoría de las editoriales pequeñas estaban viviendo del ebook y de la POD (print-on-demand). Y eso también lo podía hacer yo, quedándome con el 70% del importe del libro, en vez de con mi miserable 10% que no llegaba siempre. 

			Pero para hacerlo tenía que cambiar el chip. Y además, para empezar, no tenía dinero para contratar a un corrector ortotipográfico y de estilo, a un maquetador y a un ilustrador. Así que me quedé estancada ahí. 

			Más adelante, cenando con unos amigos que se dedican a la cría y venta de perros de competición, uno de ellos me comentó que había un bloguero que prefinanciaba sus revistas sobre perros. Hacía una preventa de la revista y, según el número de personas que la comprara, imprimía. Para maquetar la revista y financiar la impresión, utilizaba el dinero de sus lectores. 

			—No creo que eso funcione en mi caso —protesté—. No es una revista especializada, es una novela. 

			—Pero tienes una audiencia ya formada. Inténtalo— me contestó mi amigo. 

			Y pensé que de perdidos, al río. Lancé una campaña de crowdfunding, sin saber que se llamaba así. Y conseguí vender 300 ejemplares de Planes de boda en preventa. Con ese dinero, contraté a una ilustradora y a un corrector. Y cedí al síndrome del superhéroe, del que hablaré más adelante, maquetando yo misma el libro. Ahora, viéndolo en retrospectiva, el resultado se veía de aficionado. Tengo enormes remordimientos cada vez que pienso en todos los lectores que me apoyaron en ese momento y a los que debo mi carrera actual. Me hubiera gustado que el producto final que recibieron en casa hubiera sido el que es ahora Planes de boda. Porque esa es una de las muchas ventajas de la autopublicación: que puedes corregir. 

			Sin embargo, el libro tuvo mucha aceptación. A la presentación en Madrid fueron escritoras como Elisabet Benavent, Claudia Velasco, Lidia Herbada o Belén Barroso. No sé si porque querían leer el libro o porque me presentaba Rebeca Rus, pero todas ellas me escribieron después comentando fragmentos del libro y diciendo que les había gustado mucho. Y además, lo compartieron en sus redes sociales. 

			Al mes, Planes de boda había duplicado en ingresos el coste inicial de edición. Así que decidí que había que remaquetarlo y dar un producto final que no me avergonzara. Busqué a un maquetador y empecé a hablar con las librerías de mi comunidad. 

			Desde el principio, tuve claro que todos mis libros tenían que estar en ebook y en papel. Más aún cuando la idea de ser escritor-emprendedor empezó a germinar en mí. Adoro las librerías. Todo amante de los libros lo hace. Me encanta pasear por entre las estanterías y acariciar amorosamente los tomos, buscando ese tesoro oculto que llevarme a casa. Así que mi idea inicial era simultanear la venta online y offline. 

			Sin embargo, como en todo proyecto, las ideas iniciales no siempre son las más adecuadas. Cuando eres emprendedor, tienes que aprender a reconducir tu camino. Ver qué es lo que funciona y qué es lo que no. Y muchas veces tus ideas preconcebidas terminan en la basura, por ineficaces. 

			Pero, como decía Ende, «eso es otra historia y será contada en otra ocasión». 



		

Cambiar el chip

			El siglo XXI nació con un cambio radical bajo el brazo: la comunicación online bidireccional. No solo podíamos leer, sino que también comentar lo leído con el escritor. La revolución digital vino con la posibilidad de las compras online. En el momento en el que cualquier persona podía, mediante paypal o tarjeta, contratar servicios o pagar un producto que se gestionaba al otro extremo del mundo, la perspectiva se hizo global. Y eso puso patas arriba al sistema editorial. ¿Por qué? Porque todo el planeta puede comprar nuestros libros desde donde estén. Y no nos hace falta que exista un intermediario. 

			Ese cambio de chip es algo que la mayoría de las editoriales no han asumido (con notables excepciones). Tampoco lo hicieron las agencias de viajes en su momento ¿Recuerdas cuando se iba a la agencia a encargar un billete de avión o de tren? Las agencias de viaje nunca pensaron que internet les iba a comer el mercado. De hecho, pensaban que los clientes estaban dispuestos a pagar más por un trato personalizado. Probablemente sea así. El cliente está dispuesto a pagar más por un trato personalizado, pero cuando a él le venga bien, no en horario de oficina, que es cuando está trabajando. 

			Algo parecido les pasa a las editoriales. Cuando se generalizaron las ventas por internet, ¿cómo reaccionaron las editoriales? De varias formas:

			
					Poniendo DRM a los libros digitales. el DRM (que viene de Digital Rights Management, que podemos traducir como Gestión Digital de Derechos) es un término que se refiere a tecnologías que controlan el acceso a los productos digitales. Fue creado por la industria musical para impedir que los discos fueran compartidos por gente que no los había pagado. El problema es que al único que ponía trabas el DRM era a aquel que lo había pagado legalmente porque es tan sencillo de hackear que no impide que el libro se piratee. 

					Retrasando la aparición del libro electrónico: por fortuna, parece que esto ya es cada vez menos frecuente, pero todavía hay editoriales que retrasan la aparición del libro electrónico para potenciar la venta en papel. Absurdo. Quien quiera leerlo en electrónico va a esperar a tenerlo en electrónico. Y puede que, incluso, pierdas ventas, si el lector se olvida del libro porque ya no tiene visibilidad online. 

					Poniendo un precio de salida muy alto al ebook: con una diferencia en euros tan mínima entre digital y papel para que el lector opte por el papel (la idea: por un poquito más lo tengo en papel que me gusta más). Es una estrategia para agotar antes la edición en papel porque es la que les supone más inversión, pero ¿qué ocurre con los lectores que leen mayoritariamente en digital? Que no lo compran. Y cada vez son —somos—más. 

					No publicando en formato digital: en un festival de literatura, una editora me dijo que, como los pirateaban, ya no publicaban en ebook. La triste realidad es que te van a piratear igual. Y además, pierdes ventas, porque mucha gente que no se compra el libro en papel, sí que te lo compraría en ebook. Limitando tus posibilidades de venta online, lo único que estás haciendo es hundir tu empresa en la miseria. Como ha demostrado la pandemia del COVID-19. 

					No aceptando la tarifa plana de las grandes distribuidoras: el problema es que las editoriales, en general, siguen trabajando con el chip antiguo. Lo que quieren conseguir es un best-seller, un libro que venda mucho en sus primeros meses, y no un long-seller, un libro que venda mucho a lo largo de los años. Sin darse cuenta de que, a menos que se invierta en mucho marketing al principio, el boca-a-boca de un libro empieza a funcionar al año. Cuando todo está disponible online, el poder está en manos de los lectores. Si tu producto no asume la tarifa plana de grandes distribuidoras, debes tener presente que los lectores acceden primero a los libros que sí la tienen y luego, a determinados libros que no, pero la clave es el «luego». Además, como están acostumbrados a tener sus libros con tarifa plana, se piratearán más los que no la tienen. 

					Cobrando cifras astronómicas por un libro electrónico: en varias encuestas realizadas a consumidores se ha llegado a la conclusión que un libro electrónico no se considera asequible por encima de los 5 euros. Pero he visto muchos, muchísimos libros electrónicos de editoriales que superan el precio de la edición de bolsillo. Las editoriales se defienden diciendo que el margen de beneficios es muy pequeño. El problema es que desprecian el valor de las pequeñas cosas ¿Cuántas veces no he comprado un libro electrónico porque valía demasiado caro y, en definitiva, me he olvidado del libro? Muchos granitos de arena hacen una montaña. Muchas centésimas de euro valen dinero. Dinero que ya no te genera gastos porque no pagas distribuidora ni imprimes ni nada de nada. Esa es la filosofía de Amazon. 

			

			La opción de autopublicarse siempre estuvo ahí. Es verdad que antes de internet tenía unos costes prohibitivos y las posibilidades de distribución eran muy pequeñas si las comparábamos con las que tenían las editoriales. Pero Amazon cambió todo esto. Es verdad que llegar a las librerías sigue siendo difícil, aunque no imposible. Pero ya no importa, porque el mundo —a través de internet— es global. Y es mucho, muchísimo más barato para el inversor el sistema de impresión bajo demanda. 

			Creo que la gran pregunta que debe hacerse todo escritor cuando se plantea ser profesional es si quiere estar en las mesas de las librerías (durante escasas semanas) o si quiere vivir de sus libros. Hace tiempo, era una misma cosa, pero ya no es así. En cuanto un escritor empieza a autopublicar alguna de sus obras, con un plan de marketing bien hecho detrás, y se da cuenta de que los beneficios son increíblemente mayores que los de publicar con una editorial, se piensa mucho el volver a publicar en el formato tradicional. 

			Y es que es para pensárselo: ¿por qué voy a ceder a una editorial los derechos de mi obra por la supuesta ventaja de la distribución en todas las librerías cuando tengo el mundo a mis pies a través de la red? Sin embargo, en nuestra mente (aunque cada vez menos), todavía siguen anclados una serie de mitos, que son como globos llenos de aire. En cuanto los pinchas, explotan. 

			Mito 1: si publico con una editorial, no voy a tener que preocuparme del marketing. 

			En mis cursos de marketing online, encuentro dos tipos de escritores: 

			
					Escritores autopublicados que no han conseguido vender demasiado.

					Escritores tradicionales que se plantean la autopublicación porque a pesar de tener ventas no pueden vivir de sus libros. 

			

			En ambos casos, no pueden vivir de sus libros por una razón muy simple: no tienen audiencia. Las editoriales son negocios y van a ir a buscar a aquellos autores que ya tienen una audiencia formada, aunque tengan que invertir todo su capital en comprar los derechos de autores como Neil Gaiman, Nicholas Sparks o John Vernon, por ejemplo (la reciente moda de publicar libros de youtubers responde a este patrón. Independientemente de lo bien o mal que escriban, tienen lectores que les comprarán lo que hagan. Y si escriben mal siempre pueden contratar a un negro literario). Es verdad que una editorial hace algo de marketing de tu libro, pero ese marketing es apenas una gota en el inmenso mar de información en el que nos movemos cada día. Y, exceptuando contadas excepciones, las editoriales manejan fatal el marketing online, que es con mucho el más rentable. 

			Piénsalo bien: ¿qué es realmente el marketing digital? Es compartir lo que te gusta con gente que lo aprecia, es una forma de conexión con tus lectores que no existía antes. 

			¿Quién conoce lo que te gusta mejor que tú?

			Mito 2: si salgo en la tele o en los periódicos, voy a vender un montón de libros. 

			En 2015 yo estaba realmente contenta. Había conseguido salir en dos canales de televisión (uno de ellos, internacional) y en dos periódicos de tirada nacional. Pensaba que eso iba a dar un empujón considerable a mis ventas. Apenas lo noté. En cambio, una booktuber —con muchos seguidores y que lee de forma habitual fantasía— colgó en su Instagram una foto con mi libro Leyendas de la Tierra Límite: las Tierras Blancas. Ese día tuve un pico de ventas de 200 ejemplares. ¿Cómo es esto posible? 

			Los periódicos y las televisiones van dirigidas al público en general, al que lee y al que no, al que gusta la fantasía y al que no. En cambio, a esa booktuber, como habla habitualmente del género, la siguen muchos lectores de fantasía juvenil. Estás, de esa forma, segmentando el público y quedándote solo con aquellos lectores que te interesan. Con tu público objetivo. 

			Mito 3: tengo que ser número 1 en Amazon en las primeras semanas y mantenerme entre los 100 primeros después para realmente tener éxito. 

			Es verdad que es genial que esto ocurra, pero no tiene por qué ser así para vender muchos ejemplares de tus libros. Lo ideal es que planees el lanzamiento durante un par de meses antes, de forma que se mantengan las ventas, pero como escritor emprendedor lo que te interesa es eso: obtener ventas, no ser número uno de ninguna parte. Así que, una vez pasan los noventa días que te impone el plan de Kindle Unlimited (el plan de tarifa plana de Amazon), aprovecha para distribuir tu libro digital en todas las plataformas posibles, incluida tu propia tienda virtual. Dejarás de ser número uno en ventas en Amazon (estar en el programa KU ayuda a conseguirlo), está claro, pero se lo pondrás muy sencillo al lector que usa otras plataformas. 

			Mito 4: los libros autopublicados son de peor calidad que los publicados con editorial tradicional.

			Si tú, como escritor-emprendedor, te tomas el trabajo de contratar a un corrector ortotipográfico y de estilo, a un maquetador y a un ilustrador, tu producto final es indistinguible del de una editorial. 

			Pero puedes destinar parte de tu producción a editoriales tradicionales, si quieres obtener visibilidad offline. Eso sí, piensa que el marketing digital de esos libros vas a tener que hacerlo tú igualmente. Y que los beneficios van a ser mucho menores. 

			Así visto, parece que todo el mundo debería autopublicar. Pero la realidad es que a la gran mayoría de los escritores no les interesa. No quieren salir de su zona de confort y prefieren que otro les haga el trabajo de pelear por sus obras. En definitiva, trabajar de otra cosa y que escribir sea un hobby, porque para vivir de tus libros, en el formato tradicional, tienes que vender al menos veinte mil ejemplares al año de cada uno. 

			El libro impreso sigue siendo el 70% del mercado, así que la gran mayoría de los autores siguen peregrinando de editorial en editorial. Creo que el futuro, durante mucho tiempo, va a ser el autor híbrido. Es decir, publicar unos libros con editoriales y autopublicar otros. No obstante, ese sistema, que ya empieza a instaurarse en Estados Unidos, y que empiezan a utilizar autores superventas, como Paulo Coelho, todavía está en pañales en España. 

			Autopublicar me ha llevado a mí a respetar el trabajo de los editores y a entender muchas cosas que, antes, cuando solo era autor tradicional, no entendía. Y eso también es una ventaja. 



		

¿En qué consiste eso de ser 
un escritor-emprendedor?

			En cualquier discurso o libro de emprendimiento, se cita la frase que Steve Jobs dijo en la famosa conferencia a los estudiantes de la Universidad de Stanford de 2005. Así que mi pequeña contribución al mundo del emprendedor no va a ser menos: «No te dejes atrapar por el peligro de vivir según los deseos de otros. No dejes que el ruido de las opiniones de los demás ahogue tu propia voz interior. Y lo que es más importante, ten el coraje de seguir a tu corazón y a tu intuición. De algún modo, ellos ya saben lo que tú realmente quieres ser. Todo lo demás es secundario». 

			Cuando estaba en mi tercer año de residencia de Anestesia, un amigo mío murió de cáncer. Como médico, he visto morir a mucha gente. Gente de todas las edades, incluso niños. Pero esa muerte, vista ahora en retrospectiva, tuvo sobre mí y sobre mi forma de ver la vida un impacto que no había tenido el resto. Este muchacho —se llamaba David— era el marido de una de mis mejores amigas. Un tío brillante, cardiólogo de profesión. Había sido el número 2 de España en el examen MIR y pudo elegir la especialidad y el hospital que quiso. Tenía dos hijos, de la misma edad que los míos. Era deportista y adicto a la tecnología. Pero un día, en un pasillo del hospital, comentó a un compañero que hacía tiempo que le estaba costando tragar. Le diagnosticaron un cáncer de esófago. Y, tras cinco años de lucha, murió. En ese momento entendí que no hay que dejar nada para mañana. Que es posible que mañana no estemos aquí. Y que la vida es solo una y no hay que vivirla cumpliendo las expectativas de los demás y aparcando los sueños para otro momento. El error mayor que puedes cometer en tu vida es dedicarte a algo que no te apasiona al completo. 

			Creo que entender eso fue lo que cambió mi chip. Desde ese momento, empecé a buscar las herramientas necesarias para iniciar mi carrera como escritora-emprendedora. 

			Entiendo que ser emprendedor no es para todo el mundo. Hay gente que es feliz trabajando de ocho de la mañana a seis de la tarde por cuenta ajena y que no se plantea otra cosa porque realmente se lo pasa bien con su labor diaria. Mi marido es uno de ellos. Es excelente en lo que hace, porque realmente disfruta con su trabajo. 

			Lo que ocurre es que muchas veces elegimos guiados por otra serie de parámetros. Y llega un momento en el que nuestro trabajo se transforma en un trabajo nutricional. Nos da de comer y ya. Dejamos de alegrarnos con lo que hacemos y se convierte en una tortura diaria. 

			Hay tres opciones para enfrentarnos a nuestro trabajo cuando este no nos hace feliz: cambiar, aceptar o quejarse. En mi trabajo, en el hospital, había mucha gente que iba a trabajar todos los días, quejándose de todo. Era realmente agotador para los que los rodeábamos. Las quejas no cambian las cosas ¿No te gusta cómo funciona? Pues haz algo para cambiarlo. El quid de la cuestión está en ese «Haz algo». El obtener un resultado favorable cuando intentas llevar a cabo un cambio es, en su mayoría, dependiente de la actitud. Si no consigues lo que quieres, no culpes al entorno ni a gente que te aconsejó mal. Se debe en un 80% a ti. A tu rigidez para no amoldarte a las variaciones de tu ámbito. A no analizar lo que haces para ver si vas por el buen camino o no. 

			Otra de las cosas que también tiene el trabajar por cuenta ajena es que tu horario es el que determina la empresa y, en ocasiones, mucho más del que está preestablecido en tu contrato. En mi caso, al ser anestesista, muchas veces —por no decir en el 80%— los quirófanos se programan mal. Y mi horario de trabajo se sobrecargaba con horas de más por complicaciones de la cirugía o del material. Resultado: esas horas de más empobrecían mi vida personal y familiar, de manera que estaba deseando que llegaran las vacaciones y los escasos fines de semana en los que no tenía que trabajar. 

			También, puede tocarte aguantar a jefes mediocres que te aparten de lo que realmente te gusta dentro de tu profesión porque les sale de las narices, sin explicaciones. O acatar decisiones de empresa que te perjudican o perjudican tu vida familiar. Sí, la conciliación en España es una utopía. 

			Y está claro que es difícil romper el antiguo paradigma de trabajo según el cual hay que conseguir un trabajo estable (a ser posible, como funcionario del Estado) que te ofrezca la seguridad de que, cuando te jubiles, tendrás una pensión y que, mientras, ponga en tu cuenta corriente un sueldo fijo todos los meses. Lamentablemente, la crisis del 2008 barrió con todo esto. Y personas de 50 años que habían trabajado toda su vida en una empresa y que eran fijos, se vieron en la calle. Y el Estado tuvo que meter mano en la «hucha de las pensiones», de forma que es poco probable que quede nada para cuando a mi generación (la generación del Baby Boom, que ocupa la franja más ancha de la curva demográfica) le llegue el turno. Y más después de que el coronavirus agudizase el problema. 

			Por no hablar de lo duro que es ser autónomo en un país que no favorece en absoluto el emprendimiento como es España. Aterra dejar un trabajo nutricional seguro por seguir tus sueños cuando necesitas pagar hipoteca y dependen de ti más personas. 

			Pero la muerte de David me hizo abrir los ojos: el tiempo es el valor más importante que tenemos. Lo que recordarán mis hijos, cuando sean grandes, no es que su madre les pudiera pagar miles de caprichos, aunque siempre estuviera de guardia y estresada. Lo que recordarán es que jugaba con ellos a las películas o al Cluedo y que les llevaba a la playa o de excursión. Ese tiempo de valor es el que tenemos que buscar. 

			Lo que quería ser de mayor, como te dije, era escritora. Fue lo que siempre quise ser hasta que el pequeño detalle de «tienes que ganarte la vida» se cruzó en mi camino. Así que tenía que pensar en cómo conseguir vivir de ser escritor. Cuando diseñamos la escaleta de una novela, también diseñamos la trayectoria del héroe, la progresión de nuestro personaje a lo largo de todo el conflicto. Plantearnos una vida de escritor-emprendedor se parece mucho a eso. 

			¿Cómo saber si eres un escritor-emprendedor? Lo eres si:

			
					Eres consciente de cuáles son tus fortalezas, qué se te da bien hacer, en qué destacas. Y lo compartes sin recelos. 

					Tienes claros tus objetivos, a dónde quieres llegar, a dónde te diriges. Y eres perseverante en conseguirlos. 

					Tienes una pasión interna y una meta y diriges tus pasos hacia ella, cueste lo que cueste. 

					Eres consciente de las debilidades que tienes, pero estás dispuesto a poner los medios para subsanarlas. 

					No te dejas amedrentar por el fracaso y estás preparado para aprender de tus errores. 

					Siempre intentas aprender de quién sabe más que tú. 

					No sientes vergüenza de vender, porque sabes que la libertad financiera de tu empresa unipersonal va a traer ventajas a los demás y no solo a ti mismo. 

					Eres curioso: la curiosidad nos ayuda a afrontar riesgos y a salir de la zona de confort. 

					Eres inconformista: como creador, tienes una actitud transgresora. No te conformas con las explicaciones preconcebidas, con el «porque siempre se ha hecho así» o con el «no estamos acostumbrados a que el escritor se involucre en nuestro trabajo». 

					Estás habituado a sacarle punta a las situaciones, a verlas desde todos los ángulos. 

					Pero, sobre todo, estás dispuesto a poner el foco de tu empresa unipersonal en el lector. No en ti.

			

			Tus fortalezas, aquello que se te da bien hacer y en lo que eres más fuerte, son la base, la materia prima de tu carrera como escritor. Pero, para sentar unas bases, tienes primero que creer en ti. He visto miles de bio de Twitter o páginas «Sobre mí» en blogs de escritores en los que se autodefinen como «aprendiz de escritor» o «juntaletras». 

			Es un error. Si pretendes tener una carrera profesional, debes tomártelo desde el punto de vista profesional desde el principio ¿Quién va a creer en ti si tú mismo no lo haces? Creer en uno mismo, en sus propias fortalezas y capacidades y en que vas a conseguir lo que te propones es tener la mitad del camino hecho. 

			Un escritor es alguien que escribe. Así de simple.

			Un autor es alguien que escribe y que cotiza a Hacienda por ello.

			Un escritor-emprendedor va más allá de estos dos conceptos. Es aquel autor que explota las posibilidades comerciales que tiene cada libro y las desarrolla creando un negocio que le permite vivir de lo que escribe, sin depender de nadie que no sean sus lectores. El escritor-emprendedor no ve en un libro solamente un libro, sino una posibilidad de múltiples vías de ingreso: la creatividad al poder. Cuando finalizas un libro, no solo tienes eso: tienes tres formatos para venderlo: ebook, papel y audiolibro. Posibilidades de hacer cursos, conferencias o webinars acerca del tema del libro. Posibilidad de hacer merchandising o publicidad asociada. De tener ingresos pasivos por afiliación. Incluso, la oportunidad de vender tus derechos para hacer una película. 

			Ser escritor-emprendedor te da, además, la posibilidad de conocer cómo funciona el mundo editorial, de escoger si te apetece publicar con editoriales, de probar nuevas cosas y aceptar los fallos, analizando por qué no han funcionado para que en la siguiente ocasión no te ocurra lo mismo. Y te da también la opción de invertir en ti mismo. Tú eres el mayor activo de tu empresa unipersonal. 

			



		

La idea. Salir de la zona 
de confort

			Trabajar en algo que te apasiona es una de las mejores cosas que puede pasarte en la vida. Ya lo he dicho. Pero, cuando eso que te apasiona es escribir, la gente empieza a mirarte raro. Sobre todo, porque —a lo mejor— tienes un trabajo convencional y bien considerado socialmente. Para el resto de la gente, incluso para aquellos que te quieren, dedicarte en este caso a lo que realmente te gusta, es una locura. Y van a tratar de convencerte de que no lo hagas. 

			Pero te diré algo: tú no eres un título, un currículum o un diploma en la pared. Eres una persona creativa, con talento y posibilidades ilimitadas que solo tiene que bucear en ellas para desarrollarlas. En el mundo actual, tener una carrera y un máster ya no es garantía de éxito. Ha llegado la hora de demostrar para qué tienes talento y de potenciarlo. 

			Si estás aquí leyendo esto, es porque has deducido que —para un escritor— las cosas, tal y como se entendían hace veinte años, ya no son válidas. Se está produciendo un cambio muy poco a poco. Un cambio que me recuerda a la novela Neverwhere de Neil Gaiman, en la que existe un Londres de arriba y un Londres de abajo. El Londres de arriba es totalmente inconsciente de que, bajo sus cimientos, hay una verdadera masa de gente que vive de otra manera. Sin embargo, el Londres de abajo sabe que el de arriba existe, pero elige otro camino. No mejor, distinto. 

			De la misma forma, existe un modelo laboral antiguo, en el que se opta a una plaza fija y a una jornada laboral con horarios rígidos, totalmente incompatible, en muchos de los casos, con la vida familiar. Y bajo esa estructura arcaica y poco eficiente, hay una auténtica revolución propiciada por el uso de las nuevas tecnologías, que empieza a basar su estructura económica en la satisfacción personal. Muchas personas se dan cuenta de que es posible, con muy pocos medios, crear una empresa unipersonal online. 

			En paralelo a esta corriente económica, encontramos un aumento de profesionales con marca personal. En el capítulo siete, hablaremos más detenidamente de la marca personal, pero ahora adelanto que por marca personal se entiende aquella actividad en la que una persona destaca de forma clara. ¿Eras el que mejor redactaba de la clase en el colegio?

			Una tarde, saliente de una guardia de 24 horas especialmente mala, escuché en la televisión una pregunta: «¿qué es lo que harías si no necesitaras dinero para vivir?» y me di cuenta de que, lamentablemente, mi carrera como médico se quedaría en la estacada si no necesitara pagar la hipoteca. Me pregunté a mí misma: «¿qué haría si mis necesidades económicas estuvieran cubiertas?». La respuesta no se hizo esperar: «escribir». Seguía queriendo ser aquello que siempre quise ser. 

			En ese momento, tenía un blog («La doctora Jomeini») con diez mil visitas al día, que había hecho que mis dos novelas sobre el ambiente médico se vendieran muy bien. Pero para llevar adelante una carrera como escritora, tenía que salir de mi zona de confort, que era ese ambiente, e intentar, como me dijo una lectora, «escribir algo en serio». No te creas que me puse enseguida a hacerlo. Pasaron muchos meses. 

			En El Señor de los Anillos, a Frodo le cuesta horrores salir de Bolsón Cerrado a pesar de que sabe que debe hacerlo. Su casita es tan confortable… De la misma manera, cuando empecé a pensar en emprender como escritora, me costó mucho salir de la zona de confort, que era mi blog y mi comunidad sanitaria. Pero veía que, detrás de los blogs sanitarios, había personas realmente apasionadas por lo que hacían. A mí, en cambio, no me apasiona la Medicina como ciencia. Lo que realmente me apasionaba eran las historias detrás de la Medicina: el lado humano. 

			Hay una idea preconcebida de que las grandes empresas, esas que tienen éxito, empezaron con grandes ambiciones. No es cierto. Las grandes empresas empiezan con una buena idea. Igual que una novela o un cuento o cualquier libro de no ficción empiezan con un «¿Y qué pasaría si…?». ¿Y qué pasaría —me dije entonces— si decidiera montar una empresa unipersonal como escritora? Y ese momento me cambió la vida. 

			Lo primero que debes pensar antes de salir al ruedo y abandonar tu zona de confort es qué es tener éxito como escritor para ti. Para mí, tener éxito como escritor no era tener largas colas en la Feria del Libro de Madrid. Ya las había tenido con mi primera novela y la editorial, dos años después, aún no me había pagado los ejemplares vendidos. Tener éxito como escritor, en mi caso, se sintetizaba en una sola cosa: poder vivir de mis libros. 

			La mayoría de los escritores que conozco empezaron como escritores en su tiempo libre. Igual que yo cuando empecé con «La doctora Jomeini», les falta orientación, objetivos y plan de marketing para conseguir vender libros. Pierden la batalla de conseguir que su afición sea su profesión desde el momento en el que ignoran cuál es la base sobre la que deben edificar una idea de negocio. La mayoría de las veces, además, cuando oyen hablar de negocio relacionado con lo que escriben se llevan las manos a la cabeza. Como si fuese un tabú vender. 

			Sí, está claro que, cuando empiezas en el mundo digital, sobre todo si tienes responsabilidades que ya llenan tu día durante 24 horas (hijos, pareja, horarios maratonianos de trabajo…), el tiempo del que dispones es muy escaso. Pero, como he dicho muchas veces, el que no tiene tiempo lo que tiene son excusas. Siempre puedes arañar media hora al sueño, pedirle a tu pareja que se quede con los niños una hora, organizarte de otro modo (lo veremos con más detenimiento en el capítulo once). Y siempre vas a encontrar mil excusas para no intentarlo. Como dice Yoda: «No lo intentes, hazlo». Si no buscas tiempo para llevar adelante tu sueño, siempre será eso: un sueño. Nadie lo hará por ti. Nadie se moverá para que tus libros se vendan como churros si tú no lo haces. Todo depende de ti, de tu voluntad y de las ganas que le eches. 

			Gabriella Campbell me preguntó en una entrevista cuál había sido el mayor fracaso que había tenido. En aquel momento contesté que ninguno. Ahora es posible que mi respuesta fuera diferente, pero tampoco hay nada que clame como fracaso morrocotudo. No porque sea perfecta —que no es el caso, he cometido miles de errores—, sino porque soy de las que piensan que hay que aprender de los fracasos. Un fracaso no es un punto y final, solamente es un punto y seguido. Hay que sentarse a analizar por qué has fallado, para no volver a cometer el mismo error la próxima vez. ¿No fue Edison el que dijo «No he fracasado. He encontrado 10.000 maneras que no funcionan»? De cada error, tenemos que aprender y sacar algo positivo. 

			Por eso, detrás de un escritor-emprendedor, tiene que haber tres elementos: pasión, perseverancia y paciencia (me hubiera encantado que esta frase fuese mía, pero es de Óscar Feito, el profesional del marketing digital que prologa este libro). Sin pasión, sin que te guste realmente lo que haces y sin que, además, estés convencido de que vales para ello, la tarea de emprender es dura y muy tediosa. Si te apasiona lo que haces, no es un esfuerzo tan grande racanear horas al día para tu proyecto. Si además consigues que eso que te entusiasma te dé de comer, saltarás de la cama cada mañana con ilusión para trabajar. Pero a esa pasión debe unirse una cabezonería importante que nos lleve a perseverar incluso en momentos de debilidad, que los habrá, y una infinita paciencia para ir atesorando migaja a migaja como las hormigas, hasta conseguir tener la despensa llena. 

			Párate un momento a pensar en tu yo actual: 

			
					¿Qué estás haciendo para conseguir vivir de lo que escribes?

					¿Tienes un blog o web donde te puedan ir a buscar?

					¿Qué hacen los escritores más visibles de tu género?

					¿Cómo se dirigen a sus lectores?¿Qué relación tienen con ellos?

					¿Qué puedes aportar nuevo y original dentro de tu género?

					¿Qué es lo que te diferencia de los demás?

			

			Para que tu proyecto llegue a buen puerto, además, tienes que tomártelo en serio: eres escritor profesional. Es tu trabajo. Tiene que formar parte de tu rutina diaria, si quieres dar el gran salto a la libertad. 

			



		

¿Necesita un escritor un blog?

			Alfonso Alcántara, coach para directivos y profesionales, sostiene en su libro Superprofesional que «sin blog, eres un sintecho digital, todo el día tirado en las redes sociales». Creo que es la mejor respuesta que he encontrado a la pregunta de «¿Debo tener un blog?». Eso es así para cualquier emprendedor que quiera labrarse una carrera online y, aunque os parezca increíble, offline. 

			Frente a la rapidez con la que se suceden los mensajes en las redes sociales, lo que dices en tu blog permanece. Incluso puedes permitirte el lujo de actualizar, ampliar o referirte a él cuando quieras. Nadie va a echarte de allí. Y será donde te van a ir a buscar todos aquellos que quieran saber más sobre ti. Es el lugar donde vas a conocer a tus nuevos lectores y donde vas a pelear por ganártelos.

			De esta manera, un blog te diferencia del resto de los escritores. En este mundo en el que das una patada y salen cien mil escritores, la visibilidad es un plus. Si consigues generar una audiencia alrededor de tu blog, ya tienes mucho ganado. Muchísimo. Porque la clave para vender libros no es tener miles de seguidores en redes sociales, es formar a tu alrededor una comunidad de personas que compartan tus gustos literarios y que disfruten con lo que escribes. Lo realmente importante es tener superfans, seguidores de calidad que te ayudarán a conseguir el éxito a través de sus propios canales de comunicación.

			Aparte, un blog te permite ser mejor escritor. Te ayuda a tener que organizar tu tiempo, a planificar contenidos y, en resumen, a ser organizado. Esto te entrena para tu rutina como escritor. La escritura, si se practica, fluye cada vez más fácilmente. 

			Cuando construyes un blog de un género (o mejor aún, de subgénero) concreto de la literatura, te conviertes en un experto en ese tema. Puede que, al principio, no lo fueras del todo. Solamente te gustaba ese género. Pero tener que actualizar tu contenido, te hace buscar información sobre la temática que has elegido y, poco a poco, transmites conocimiento y pasión. Si encima ayudas a personas que saben menos de esa temática que tú, tienes el éxito asegurado. Tu blog te hace destacar en un género literario, que —¡oh, sorpresa!— es tu género como escritor. 

			Pongamos un ejemplo: eres escritor de novela negra. Si hablas en tu blog de literatura en general, es muy difícil destacar entre un mar de páginas que ya tienen peso para Google. Además, los lectores de tu blog no tienen por qué ser necesariamente lectores de tu género. A mí, a lo mejor, me encanta leer sobre literatura en general, pero soy lectora de fantasía. Sin embargo, si hablas solo de novela negra, tu público es menor, pero aquellos que se queden a leerte serán lectores de novela negra y, por lo tanto, posibles compradores de tu libro. 

			Siempre lo explico con una metáfora muy gráfica: imagina que tiras una única piedra gorda a un estanque. Las ondas llegarán a todo el estanque. Si eliges tu lector objetivo y diriges el contenido a ese único lector, llegarás al resto poco a poco. Sin embargo, si tiras un montón de piedras pequeñitas, las ondas chocarán unas con otras y no llegarás a ningún lado. Es lo mismo cuando no tienes definido tu público objetivo y hablas de lo que te pasa por la cabeza. 

			Y, por último, pero no menos importante, una web te permitirá tener tu tienda virtual (vender sin que tus intermediarios se queden con un tanto por ciento de los beneficios). Crear confianza no solo va a permitirte destacar de la masa, sino que va a facilitarte la venta de tus libros (y resto de infoproductos: cursos, reseñas, lecturas editoriales…) y, por lo tanto, va a permitirte vivir de lo que escribes sin necesidad de factores externos. 

			En la primera edición de este libro, mi respuesta era completamente cerrada: necesitas blog sí o sí. Ahora, que han pasado los años y el marketing online ha cambiado, me gustaría matizarla. Como te he explicado hasta ahora, las ventajas de tener un blog son innegables. Pero puede suceder que tu propuesta de contenidos esté en Youtube, en Twitch o en un podcast. Incluso puedes tener una propuesta de contenidos en Instagram (por ejemplo, si escribes poesía). Y el blog —contenido escrito en forma de artículos—como tal no te haga falta. Lo que sí te hará falta siempre es una web estática, esa casita digital donde reunir tu información. 

			¿Y cómo te haces una web, independientemente de que tenga blog o no? ¿Qué plataforma debes escoger?

			Puedes trabajar tu visibilidad en Blogger con dominio propio, pero te recomiendo que, si quieres vivir de esto, te pases a Wordpress.org (porque migrar de Blogger a Wordpress cuando Blogger se te queda pequeño es una pesadilla y Blogger no es tuyo, es de Google, que puede decidir quitarte el blog —y todo tu trabajo— de la noche a la mañana, como le ocurrió a Magrat Ajostiernos). 

			Ojo, que tengas un blog en Wordpress.org no significa que sepas hacer bien las cosas. Lo que determina tu éxito como bloguero-escritor no es que domines tal herramienta o tal plataforma sino tu capacidad para conectar con esos lectores que conforman tu público objetivo, así como tus conocimientos dentro de tu género. Lo demás, puede aprenderse. 

			



		

La opción del podcast

			Cuando la primera edición de este libro salió al mercado, el podcast de «El escritor emprendedor» no existía. Así que no podía hablarte de las ventajas de este formato como vehículo de marketing de contenidos. He probado el blog, el canal de Youtube y el podcast y puedo decirte ahora que, con mucha diferencia, este último es el que más rápido ha crecido y el que más gente me ha llevado a la web. 

			Por si acaso no has escuchado podcasts nunca (lo que te estás perdiendo...), te cuento qué es. El podcast es un formato de audio que puedes escuchar en cualquier momento. Algo así como una radio a demanda, que tiene la fluidez y la simpatía de la radio tradicional, pero cuando a ti te viene bien. 

			Por medio de episodios de 20-30 minutos y con entrevistas a personas de tu sector, en las que expones un tema del interés del lector al que quieres atraer, no solo conseguirás transmitir valor sino que tus seguidores se acostumbrarán a tu voz y a tu personalidad. Te conviertes casi en un amigo para ellos. El podcast es el formato con más engagement que conozco (siento usar la palabra en inglés, pero no hay una traducción buena para esto en castellano: ¿enganche?). 

			Y, aunque te parezca increíble, lo más importante a la hora de hacer un podcast no es el equipo de sonido ni que sepas manejar el programa de edición de audio. No. Lo más importante es que las bases de tu podcast estén bien fundamentadas, lo mismo que las de tu blog. En eso los dos formatos son iguales. En resumen, tener claro el tema del que vas a hablar, las categorías temáticas en las que lo vas a dividir y las necesidades del público al que quieres atraer. Y hacer una estrategia de palabras clave bien pensada. 

			Aunque los gurús del podcasting te dicen que cualquier persona puede hacer un podcast desde su casa con un teléfono móvil, lo cierto es que, de la misma manera que no todo el mundo sirve para emprender, tampoco todo el mundo vale para ser podcaster. Me pasó hace muy poco con una podcaster de productividad. Me gusta mucho el tema, como confirma el libro de «Productividad para escritores», así que cuando encuentro podcasts sobre productividad me engancho sin remedio, pero en este caso me desuscribí a los dos episodios: se notaba muchísimo que la podcaster leía lo que decía y su tono de voz era tan monótono y aburrido que mi cabeza desconectaba por completo de lo que estaba contando. 

			Seguro que te ha pasado algo similar. Yo tenía un profesor que sabía un montón, pero sus clases eran infumables. Con esto te quiero decir que puedes ser la persona más experta del mundo en una materia o el escritor más maravilloso del planeta que, si no eres capaz de transmitirlo a tus lectores, de nada servirá. Independientemente del formato que elijas para relacionarte con ellos. En cambio, si consigues esa conexión con tus seguidores, el formato podcast es de los que más fidelizan a la audiencia. Y si el contenido es atemporal —te recomiendo que lo sea—, se puede escuchar cuantas veces sea necesario. 

			La forma ideal de llevar un podcast adelante es que crees un programa en el que hables de aquello que sabes, para no tener que leer y para que no te equivoques. Que lo que cuentes salga de forma natural, fluida y sin esfuerzo, para que el audio sea ameno y enganche. Un podcast bien pensado puede convertirte en un referente en un género o tema concreto. 

			Eso sí, de la misma manera que el blog o el canal de Youtube, para que un podcast tenga éxito necesita constancia. Lo ideal es un capítulo por semana, siempre el mismo día, a la misma hora para que el oyente lo integre en su rutina semanal. Y para cumplir con esta rutina debes hacerte un calendario editorial. 

			Hay varios formatos dentro del podcasting: desde charlas grupales hasta entrevistas, podcast diarios, monográficos de reseñas de un género literario, informativos sobre novedades, formativos (de creación literaria), incluso audiolibros. 

			El nombre de tu podcast debe ser fácil de recordar, corto y descriptivo (intenta usar palabras clave). Asegúrate de que no hay ningún otro proyecto —blog, canal, podcast— que esté usando ese mismo nombre en redes y compra el dominio para páginas web (al menos en tu país, pero si encuentras la posibilidad de tener el .com, este es mejor). 

			¿Necesitas una web para el podcast? Volvemos al interrogante del capítulo anterior. Necesitar-necesitar, no. Pero mi recomendación es que la tengas y que crees en ella contenidos asociados al contenido del podcast, que lo refuercen y que aporten valor y, al mismo tiempo, SEO para que seas fácil de encontrar en Google. En esa web, lo ideal es tener una newsletter para poder contactar con los oyentes del podcast y poder monetizarlo. 

			



		

¿Cómo crear una audiencia?

			Toda casa debe empezar por los cimientos. Y los cimientos de tu casa digital se basan en tener muy claro quién es tu público ideal, para quién escribes y, sobre todo, cómo puedes ayudar a ese lector ideal. Cómo conectar emocionalmente con él, con sus dudas, sus problemas…

			Uno de los errores más frecuentes que cometen los escritores al empezar su carrera online deriva del marketing offline y es la necesidad de intentar llegar a cuanto más público mejor: 

			—¿A qué edad está dirigido tu libro? 

			—De 12 años para arriba.

			Pues no, craso error. Si está dirigido a lectores de 12 años, estos tienen unos gustos y unas necesidades que no tienen los lectores de 18 o los de 40. 

			No debes pretender llegar a todo el mundo, porque, de esa forma, tu mensaje se diluirá en el mar de las redes y no abordará a quién realmente tiene que abordar (como ya te demostré con el ejemplo de la booktuber de antes). Recuerda el ejemplo de la piedra que tiramos al estanque. Es importante concretar: 

			
					¿Cuál es el sexo de tu lector ideal? El sexo aquí sí que es importante. Cambia la manera en la que te diriges a tu lector, la estética del blog, los temas que vas a tratar. Es posible que, a pesar de que tu público sea femenino, te compre algún hombre. O viceversa. De hecho, uno de los comentarios que más gracia me hicieron de mi primera novela (una comedia romántica) fue de un hombre: «No leo romántica, pero he devorado esta novela. No sé si felicitar a la autora o preocuparme». Evidentemente, el público de esa comedia romántica no era él, pero aun así le llegó. 

					¿Y su edad? No es lo mismo escribir juvenil que negra. Los rangos de edades son diferentes. Eso no quiere decir que una persona joven no pueda leer negra o que un adulto no pueda leer juvenil, pero a la hora de hacer tu blog debes tener claro a quién te diriges, para quién estás escribiendo. 

					¿Dónde vive? Cuáles son los países en los que quieres vender: ¿quieres vender en España?¿Tu mercado es todo el mundo hispanohablante o vas a centrarte en tu país? Eso influye en la forma de vender. Si te centras solo en España, puedes moverte con Amazon y Lektu. Si tu público es toda LatinoAmérica, tendrás que tener tienda online, prever gastos de envío más caros y jugar con otras plataformas de print on demand. 

					¿Cuál es su nivel adquisitivo? ¿Su estatus socio-económico? Esto influirá después cuando decidas cómo monetizar tu blog, no solo en tu estrategia de precios. 

					¿Qué es lo que le gusta hacer? ¿Cuáles son sus aficiones? Si, por ejemplo, eres autor de novela contemporánea, pero tus libros están basados en paisajes ingleses en el siglo XIX y piensas que tu público son mujeres de alto nivel adquisitivo con gustos basados en clásicos, puedes hablar en tu blog de cine clásico y su relación con la literatura, puedes organizar una presentación en una cata de vinos… cosa que, evidentemente, no debes hacer si lo que presentas es juvenil. 

					Ahora, vamos a ir un punto más allá, ¿cuáles son sus problemas (lo que, en marketing, se suele llamar sus puntos de dolor) y qué puedes hacer tú para solucionarlos? Contestar a esta pregunta, que es con mucha diferencia la que más le cuesta a los escritores, es la base sobre la que se desarrolla un blog de éxito. Para contestarla, tienes que tener muy claro lo anterior, es decir, quién es ese público objetivo, porque vas a tener que empatizar al máximo, meterte dentro de su cabeza para ver qué cosas le preocupan y cómo puedes darle tú la solución. 

			

			Así dicho, parece imposible. Pero me explico con un ejemplo. Imagina que tienes un blog de novela negra. Tu lector objetivo es un hombre de 45 años, casado, con hijos, al que le gusta el deporte, pero no tiene demasiado tiempo para hacerlo, trabaja muchas horas, le gusta la gastronomía y la informática. Tres posts dirigidos a este público objetivo podrían ser: 

			
					Diez libros de novela negra cortos para devorar en una tarde. 

					Leer novela negra cuando no se tiene tiempo: los mejores audiolibros del género. 

					Autores de novela negra y sus platos favoritos. 

			

			Es más, este tipo de lector objetivo es el ideal para un podcast de novela negra, porque va a escucharte mientras hace otras cosas ya que dispone de muy poco tiempo y el que tiene va a aprovecharlo para leer).

			Elísabet Benavent —que ahora es una escritora superventas de romántica-erótica—, cuando empezó, se dio cuenta de que los posts de su blog que más éxito tenían eran aquellos dirigidos a mujeres de 30 años, independientes y solteras, en los que mezclaba el humor con todos los problemas de esa edad. Consecuentemente, decidió que su primera novela iba a ir enfocada a ese público lector. El resto es historia. Ahora vive de esto. 

			Estos ejemplos son aplicables a cualquier género y a cualquier público objetivo. Luego, la analítica web —esa otra cosa que también se le atraviesa a los escritores y de la que tenemos cursos en la plataforma de MOLPE— irá limando los bordes y señalándote el camino a seguir. 

			Cuando sacas una novela, ¿la sacas sin revisar, tal y como está escrito el primer borrador? No, ¿verdad? (No deberías). Pues con un blog, si quieres construir una audiencia, tampoco. Hay que hacer los deberes antes de abrir las puertas. 

			En tu metadescripción, debes tener claro cuál es tu propuesta de valor. Qué es lo que vas a aportar al lector que se acerque a tu blog. La metadescripción, por si no sabes qué es, es ese pequeño resumen que sale debajo del título de un blog en la búsqueda de Google. 

			Tu página «Sobre mí» debe cumplir una serie de requisitos imprescindibles: tener una foto, a ser posible sonriente, decir quién eres y cómo te llamas y qué es lo que has hecho para que el lector piense que puede confiar en ti como experto lector de ese género. Sé sincero. 

			Contenido de arranque: el día en el que empiezas a promocionar tu blog, debes tener algunos artículos ya escritos, que sean de mucho interés y que estén muy currados. La primera impresión es siempre lo que cuenta. Y en este caso, no va a haber segundas impresiones. Si no enganchas a tu lector a la primera, olvídate de él. Se irá a otros blogs. 

			Ten una página de «Mis libros»: si ya tienes novelas publicadas, monta una tienda en tu propia web. Puedes hacerlo de forma muy sencilla utilizando herramientas externas como E-junkie o Sendowl o Gumroad o Woocommerce, si son autopublicadas. O bien, colgando los enlaces a las tiendas online donde pueden adquirirse (de la que además, como veremos más tarde, puedes ser afiliado). Pónselo fácil al comprador. 

			Deja clara cuál es tu política de reseñas, de trabajo, de contacto. 

			Y luego, lánzalo. Ten en cuenta que hasta que cumpla un año tu blog no va a tener un crecimiento exponencial. Y que va a ser un año de trabajo sin apenas compensaciones. Es así. Por eso, el 90% de los blogueros abandonan antes. Pero a ti no te va a pasar eso. Porque sabes a quién te diriges, cuál es tu público objetivo, cuáles son tus palabras clave y cuáles, las metas que quieres conseguir y, como lo sabes, vas a elaborar una lista de categorías temáticas (solo 4-6 categorías) y cada semana vas a escribir de una de ellas, intentando siempre buscar un tema clave. Es decir, contenidos útiles y focalizados en los gustos de tu lector. 

			Una audiencia se basa en seis pilares que debes trabajar de forma sistemática y constante: 

			Networking: parece obvio que si hablas de una temática concreta, debes conocer todos los grupos e influencers de esa temática. Pues bien, cuando hago sesiones con escritores, este es uno de los fallos que más veo. 

			Siéntate una tarde con un lector de feeds (un lector de feeds es una herramienta que te sirve para leer todos los blogs que quieras en el mismo sitio. Hay muchos: Bloglovin’, Feedly, el que quieras…) y empieza a llenarlo de páginas de tu temática. No de blogs de escritores, como lo tienes actualmente (aunque sean interesantes para ti, probablemente no lo sean para tu lector). También puedes meterlos en una lista de Twitter o en un excel. 

			Comparte y comenta sus publicaciones. De esa manera, la gente de tu temática se acostumbra a tu contenido, se habitúa a comentarlo contigo y a que tú comentes el suyo. En definitiva, se adapta a formar parte de tu comunidad. 

			Contenido de valor: recuerdo que, cuando empecé a leer cosas de marketing, esta frase me sacaba de quicio: «Un blog, para triunfar, debe aportar valor». Vale, es muy fácil ayudar a los demás cuando tienes un blog enfocado a escritores, porque les cuentas todas esas cosas útiles que has aprendido tú mismo por el camino. Pero ¿qué pasa cuando el público al que te diriges son los lectores? ¿Cómo aportas valor entonces? Pues, como hemos dicho antes: conociendo a la perfección a tu público objetivo. Así sabrás cómo ayudarles.

			Otra forma muy sencilla de hacerlo es buscar las dudas en los comentarios. Hace poco en uno de los blogs de fantasía que leo, una comentarista se quejaba de encontrar pocas ideas para libros de fantasía para niños de edad entre 10-12 años. Por supuesto, eso es un post al canto para el autor del blog: «Cómo enganchar a los niños a la fantasía: ruta por la literatura fantástica para niños de 11 años», por ejemplo.

			Interactúa: responde los comentarios y las menciones en redes, aunque te lleve tiempo. Es tiempo que tu audiencia te devuelve con creces. Pero no cometas el error de estar en redes sociales por estar. Elige aquellas en las que está tu público, ten muy claros los objetivos que persigues y limita el tiempo que pasas en ellas a lo imprescindible.

			Ten en cuenta el SEO (Search Engine Optimization, o en otras palabras, cómo te encuentra Google): sí, al principio es una tarea ingrata. Más para un escritor que no está acostumbrado a escribir teniendo en cuenta a Google, pero al cabo de seis meses el buscador te devolverá el esfuerzo en forma de visitas orgánicas. La gente busca sus dudas en Google. Y Google puede llevarlas a tu blog para darles la respuesta. Por lo tanto, el SEO es algo que no puedes despreciar. Desde el etiquetado de las imágenes hasta los títulos, pasando por las palabras clave de cada uno de los posts de tu blog, debes mimar los detalles. 

			Guest-posting: los beneficios de hacer guest-posting (es decir, escribir como invitado en blogs de tu temática que tengan mayor peso que el tuyo) es indudable. Si escribes un artículo muy útil y lo enlazas con alguno de tus contenidos y con tu blog, tendrás un jugo de enlaces alucinante. Pero, como todo, el guest-posting tiene sus reglas. Y hay gente que se las salta a la torera. 

			
					No debes proponer guest-posting a alguien con el que no has interactuado en ningún momento. Lo verá como una invasión. 

					Si propones un guest-posting, hazlo con un tema que cuadre con la temática del blog al que «asaltas» y que sea un superpost, el mejor que hayas escrito. 

					Si te dice que no, no insistas. Perderás un aliado. 

			

			Email-marketing: Si preguntas a emprendedores que han triunfado en internet, casi el 100% confiesa que el mayor error que cometieron en sus inicios es no dar importancia al email marketing. Casi todos tenemos correo electrónico y el mail da una intimidad a la relación con tu lector que no da ninguna red social, ni siquiera el blog. Profundizaremos en el tema un poco más adelante. 

			



		

Redes sociales y superfans

			Dicen que un verdadero amigo es aquel que te pregunta cómo estás y se queda a escuchar la respuesta. En los amigos, llevo la misma tónica que en las redes sociales. Pocos, pero de calidad. Me hace gracia la obsesión de algunos escritores por atesorar seguidores en Twitter o en Facebook. Seguidores que, luego, no interactúan en absoluto con ellos ¿Para qué quieren seguidores? Yo lo que quiero son superfans. Es decir, seguidores, sí, pero seguidores de calidad. 

			¿Cómo sabemos quién es un superfan?

			Los superfans (o, como el gurú del marketing Guy Kawasaki los denominó, los evangelistas) son aquellos que compran tus libros, que se suscriben a tu newsletter, que hablan de tu obra o de tu blog positivamente en redes, que te siguen en todas tus redes sociales y que te recomiendan a sus amigos. 

			El siguiente punto, una vez sepas quiénes son, es conectar con ellos. Hacerles sentir parte de tu marca personal. Darles razones para que sigan queriéndote. Es como el cariño en un matrimonio, o como la sopa, no hay que dejar que se enfríe nunca. 

			Pero para conectar con tus fans, debes empezar por dentro. Creer en ti y en tu proyecto, en que lo vas a conseguir cueste lo que cueste. Escuchar lo que te dicen, aunque no te guste, para mejorar cada vez más. Dialogar. Establecer relaciones. Bromear con ellos. Debatir. Proporcionarles exclusivas u ofertas. Crear una comunidad en la que no solo tú comuniques, sino que los reúna para compartir opiniones, consejos y herramientas. Y, sobre todo, usar el sentido del humor. Es el mejor de los sentidos. 

			¿Cómo conseguir superfans en redes sociales? 

			Un escritor-emprendedor tiene que aprender a ser su propio community manager. Hay algunos, como Laura Gallego, que tienen el suyo propio pero yo opino que es un error. Francisco de Paula, Blue Jeans, que tiene una visibilidad online mucho mayor que la de Laura Gallego, sigue llevando él mismo sus redes sociales, con ayuda (no lo dudo), pero intenta delegar esa tarea lo menos posible ¿Cómo sobrevivir a las arenas movedizas de las redes y no hundirse en ellas?

			Lo primero, eligiendo bien las redes en las que estar, como ya hemos dicho. Muévete en las redes en las que se mueve tu lector. Cuando analizaste el perfil de tu público objetivo, también analizarías en qué redes sociales lo puedes encontrar. Si es un lector de juvenil, no va a quedarte más remedio que bucear en Instagram o en TikTok. Si es un lector de romántica, Instagram es tu red. Si escribes negra o policiaca, es posible que estés mejor en Twitter. 

			Una de las cosas que más te ayudan a generar audiencia alrededor de tu blog es ponerte en el lugar de tu público objetivo. Pensar: «¿qué me gustaría a mí leer si estuviera al otro lado?». 

			De la misma forma, cuando establecemos nuestra estrategia en redes sociales, debemos ponernos en la piel de nuestros seguidores ¿Me gusta a mí encontrar en mis redes mensajes de «compra mi libro #oferta#bestseller?» No, ¿verdad? En cambio, puede que si el autor interactúa conmigo, llegues a leerle. 

			Las redes sociales están para captar suscriptores para tu blog. Donde se vende es en tu casita digital. Pero es en las redes donde enganchas a los seguidores y los llevas de la mano a tu embudo de ventas, donde, por supuesto, están tu web y tu email marketing. 

			Pon títulos llamativos: un buen título debe ser breve, usar tus palabras clave (las que hayas elegido en cada post), prometer un beneficio y utilizar un estilo cercano. Por ejemplo: ¿qué título crees que va a obtener muchos más clics de apertura en Twitter: «El villano» o «Cómo diseñar al villano de tu novela de fantasía»? En este último, aportamos valor, usamos palabras clave y, además, es breve y conciso. 

			Acompaña la publicación con una imagen: las imágenes te hacen destacar en el mar de tweets o de mensajes de Facebook. En Instagram o en Pinterest, el que tus imágenes sean atractivas es imprescindible. 

			Call to action: el término call to action (llamada a la acción) es utilizado en marketing para definir aquello que le pedimos a los seguidores que hagan. Si no lo pides, la gente es tremendamente vaga y no lo hace. Por ejemplo, cada vez que termines un post puedes pedir que, si quieren contenido similar, se suscriban. Aún pidiéndolo, muchos no lo hacen; ya lo dice el refrán «quien no llora, no mama». Pero tampoco te pases pidiendo. Una cosa, cada vez. 

			Humaniza tus contenidos: define el tono en el que te vas a dirigir a tu audiencia. Si te expresas con naturalidad y te muestras cercano, la percepción de tus seguidores es la de estar hablando con un amigo. Generas empatía y ya sabemos todos lo difícil que es hacerle daño a un amigo. 

			Comparte contenido de interés: la clave para atraer a tu público objetivo es compartir contenido que les interese. Por eso tenemos que tener muy claro a quién nos dirigimos. Un contenido variado dentro de nuestra temática (fotos, vídeos y posts, no tienen por qué ser originales nuestros) es una buena estrategia de atracción. 

			Conversa: no dejes nunca de contestar, por escueta que sea tu respuesta. A nadie le gusta que le dejen con la palabra en la boca, y un comentario o mención no contestada da esa sensación al fan. Demuéstrales que escuchas. Simplemente, marca con un favorito o un «me gusta» si no tienes tiempo para más.

			El boca-a-boca es fundamental: las recomendaciones de un amigo son siempre mejor valoradas que las recomendaciones de alguien con el que no tenemos contacto. Cuida a tus superfans. Ofréceles la posibilidad de concursos, entrevistas, eventos para que hablen de ti a sus amigos. Y prémiales cuando lo hagan. Me explico: si un blog de tu temática recomienda tus libros, devuélvele el favor compartiendo sus posts en redes sociales.

			Las redes sociales y el escritor-emprendedor

			Instagram

			Se ha convertido en la reina por excelencia de las redes sociales, derrotando a la mano que le da de comer: Facebook. Además, una estrategia adecuada de marketing online en Instagram te permite prescindir del blog y quedarte solo con una web estática. No funciona en todos los géneros y necesita una estrategia bien pensada tanto de contenido como de palabras clave (los hashtag son palabras clave, no lo olvidemos).

			 Si quieres acercar a tus lectores a tu lado más humano y estrechar lazos con ellos, es una forma perfecta de unir literatura con tu día a día. 

			Facebook

			Hace unos años que Facebook da pena, penita, pena. Hay géneros que resisten al invasor en Facebook pero la gran mayoría han migrado a otras redes. Mi recomendación, no obstante, es que mantengas tu página de Facebook (para que aproveches Creator Studio y puedas hacer campañas de Facebook Ads). 

			Vas a usar Facebook para compartir tus novedades y las de tu temática con tus seguidores, para anunciar ofertas (por ejemplo, yo suelo rebajar mis libros el día de mi cumpleaños y en el día del libro) y llevar tráfico a tu blog. Y sobre todo para estar en grupos chachis como el grupo de «El escritor emprendedor». 

			No debes olvidar que el objetivo que vamos a perseguir en redes sociales es llevar tráfico al blog. En las redes sociales no se vende, se vende en la web. Es en la lista donde vamos a crear una comunidad activa y estable alrededor nuestro. Si te centras en las redes, olvidando el resto del embudo, tu estrategia no se traducirá en ventas. 

			Twitter

			En la red del pájaro azul, los mensajes se suceden unos a otros a una velocidad supersónica por lo que teóricamente sería mucho más difícil destacar entre la masa y conseguir llevar tráfico a tu blog que en Facebook, pero no es verdad. Twitter es mi red principal, la que más tráfico me trae al blog. ¿Merece la pena entonces? Por supuesto, pero está claro que la estrategia de marketing de Twitter no va a ser la misma que en la red del señor Zuckerberg. Necesitas al menos ocho tweets al día para conseguir impacto y usar hilos y Spaces. Y no es la red de todos los géneros literarios. 

			Youtube

			Youtube está a caballo entre red y sitio de contenido. La incluyo aquí porque Google Analytics la incluye en la parte de Social. Es el segundo gran buscador de internet, pero es que, además, Youtube es de Google, con lo cual tus contenidos en vídeo posicionan en el gran gigante de los buscadores. En algunas temáticas, como, por ejemplo, la literatura juvenil, merece la pena contemplar el hacer vídeos. 

			Otras redes: 

			Cada público objetivo tiene sus propias redes y su manera de moverse y, según lo que escribas y a qué rango de edad quieras dirigirte, van a ser importantes unas u otras. Por ejemplo, Pinterest es una red que funciona muy bien con un público femenino alrededor de los 40. Twitch funciona estupendamente en literatura fantástica. Tik Tok, en literatura juvenil. Linkedln es una red perfecta para un contenido de no ficción relacionado con tu trabajo. Elige con cuidado e intenta estar en las menos redes posibles (recuerda que el día tiene 24 horas y las redes son como arenas movedizas que se tragan tu productividad). 

			Vale, ya tengo todas las redes sociales QUE NECESITO abiertas ¿Y ahora, qué? 

			Ahora, tienes que enamorar a tu público en un vistazo, así que personalízalas para que quien vea tu perfil sepa inmediatamente de qué hablas. Y enlázalas con tu web. 

			En el pie de tus correos electrónicos, automatiza iconos con tus redes sociales y tu blog. 

			Coloca los iconos de las redes en la esquina superior derecha del blog. Sorprende la cantidad de gente que olvida poner referencia a sus redes sociales en su blog y viceversa. 

			Si has empezado a enviar una newsletter a tus suscriptores, termina cada mail con los iconos de las redes sociales. 

			No olvides compartir contenido de mucha calidad, tuyo y de otros (de hecho, el tuyo debería ser solo un 20% del contenido de tus redes). Eso hará que tus redes sean interesantes y aporten valor y llevará tráfico de forma natural a tu blog. 

			Cuida a tu comunidad de lectores: responde y sé accesible. 

			Tu primer objetivo es fidelizar a tus lectores, conseguir que los pocos que te leen al principio, vuelvan y a ser posible te recomienden a un amigo ¿Cómo se consigue eso? Con un contenido que les haga decir: «¡Qué bueno es esto!”». Un contenido así solo se alcanza ayudando a los demás dentro de tu temática. 

			Cuando un lector da el paso a suscriptor, puedes empezar a aplaudir. Te lo has ganado. Quiere saber más de ti. Te está abriendo la puerta de su correo electrónico. No la fastidies ahora. Por eso es por lo que es tan importante el email marketing. Si consigues una lista fiel de suscriptores, no tendrás que dejarte los cuernos aprendiendo SEO ni luchando con los algoritmos de Facebook. Porque tendrás una comunidad exclusiva de lectores fieles. Y eso es el mayor tesoro al que puede aspirar un escritor.



		

Marca personal

			La gente —tus lectores— no quieren que les des información sobre lo que escribes. Están hasta el moño de recibir información bombardeada por todos lados. En un mercado tan sobresaturado como el del libro, es imprescindible que un escritor trabaje su marca personal para que sus lectores crean en él lo suficiente como para que les interese lo que cuenta. 

			Hace muy poco, escuché una conversación entre dos escritores del mismo género. Uno de ellos era un escritor consagrado, con más de veinte novelas publicadas por editoriales potentes y un palmarés de muchos premios literarios. El segundo era un escritor novel de literatura juvenil cuya primera obra —autopublicada— había conseguido vender muchísimos ejemplares. El novel le pedía al experto que le orientara sobre los fallos que podía corregir en su novela. El experto —tal vez algo triste por ver que los libros del otro se vendían más— le contestó que no tenía nada que enseñarle, que las ventas demostraban que el novel lo hacía mejor que él. No es cierto. Las ventas lo único que demostraban era que el novel tenía mayor visibilidad online en su género. Y posiblemente gestionaba mejor su marca personal. 

			No nos confundamos. Las ventas no tienen nada que ver con la calidad literaria. Y Cincuenta sombras de Grey está ahí para demostrarlo, por si quedaba duda. Pero tampoco un escritor puede permanecer ajeno a que tiene que vender para poder vivir de sus libros. Internet y las redes sociales nos han abierto las puertas para entrar en contacto con editores, críticos, escritores de nuestro género y lectores. Sobre todo, con estos últimos. 

			La época en la que lo que tenía que ser visible eran nuestros libros (y por eso las editoriales inundaban todo de carteles y de promoción) ha terminado. Si realmente quieres vivir de tus libros, lo que tienes que potenciar es tu marca personal. Y ser visible tú, como escritor. De forma que, cada vez que publiques un libro, tus lectores lo estén esperando y que el boca a boca haga que tus libros sean long-sellers. 

			Pero ¿qué es la marca personal? 

			Hay una frase genial de Jeff Bezos, el creador de Amazon, que dice que «tu marca personal es lo que dicen de ti cuando no estás delante». Todas aquellas cosas que nos hacen distintos, relevantes y que nos convierten —por esa diferencia— en alguien valioso y visible. Por supuesto, esto incluye desde tus actitudes hasta tu físico, pasando por la percepción que los demás tienen de nosotros. Pero podríamos resumirlo en simplemente aquello en lo que destacas y por lo que los demás te recuerdan.

			Una marca personal bien trabajada tiene una serie de ventajas que como escritores no debemos desperdiciar: 

			
					Te distingue del resto de los escritores de tu género. 

					Te posiciona como experto en tu temática. 

					Te puede conseguir nuevas oportunidades de trabajo. 

					Genera confianza y, por lo tanto, seguidores y futuros lectores. 

					Mejora el contacto con todos los profesionales de tu entorno literario.

			

			Mostrar a tus lectores una marca personal coherente es algo imprescindible para tu éxito como escritor-emprendedor. Les demuestras quién eres, que sabes lo que haces y que no tienes miedo de ser como eres. Por eso, en internet debes pensar las cosas dos veces antes de publicarlas. Porque tú eres tu propia marca y esas cosas quedan para siempre ahí. 

			Por supuesto, no quiero decir con esto que tengas que ser como no eres. Si tus ideas políticas son parte de lo que quieres enseñar a los demás —como, por ejemplo, ocurre en el caso de la escritora Iria G. Parente—, tus comentarios al respecto forman parte de tu marca personal. Lo mismo que forman parte de la marca personal de Pérez Reverte sus opiniones controvertidas sobre determinados temas. De esa forma, atraerá a lectores que piensen como ellos y espantarán a los que no. 

			Simplemente digo que, antes de publicar cualquier cosa, pienses dos veces si puede perjudicarte. Mi consejo es que —a menos que sea imprescindible— no hables de fútbol, de política ni de religión en redes sociales. Son temas en los que se fraguan odios y opiniones fanáticas que pueden perjudicarte como escritor. 

			¿Cómo se construye una marca personal potente? 

			Los primeros pasos ya los hemos visto: 

			
					Ábrete un blog de autor, en el que desarrolles una estrategia de contenidos pensada y con un calendario de publicaciones ideado con unos objetivos en mente. 

					Aporta valor en tus contenidos que deben ser trabajados, atractivos, relevantes y que ayuden a tu lector. 

					Crea presencia en redes sociales: utiliza aquellas en las que se mueva tu público objetivo y no tengas redes sociales inactivas, porque eso lo único que va a hacer es perjudicar tu marca personal. Acuérdate de que es mejor un superfan que cien seguidores que no interactúen contigo.

					Aumenta tus superfans en redes sociales. Muestra tus redes en tu blog, comparte contenidos de otros escritores y blogueros de tu género (de forma que tus contenidos solo sean un 20% del total compartido), sé activo, participa. 

			

			Pero además: 

			
					Consigue suscriptores para el blog haciendo email marketing, del que hablaremos más detenidamente en el siguiente capítulo. 

					Crea alianzas con profesionales y referentes de tu género. 

					Reserva tiempo y dinero para eventos offline. 

					Escribe ebooks de no ficción dentro de la temática de tu blog. 

			

			



		

Email marketing

			El email marketing es la mejor herramienta que puede tener un escritor emprendedor. Mil veces mejor que las redes sociales. ¿Por qué? Porque es directo, es personal. Supongamos que cuelgas un tweet o una actualización en Facebook de tu blog un viernes por la tarde. Y que la gran mayoría de tus lectores se han ido de fin de semana y no consultan sus redes sociales —o lo hacen esporádicamente— durante sábado y domingo ¿Qué posibilidades hay de que se enteren de tu actualización cuando entren el lunes en sus redes sociales? Prácticamente cero. El contenido en redes es volátil, en cambio el contenido de tu mail esperará a su lector en la bandeja de correo electrónico. 

			¿Significa eso que no debes invertir tiempo en las redes sociales? No, no quiero decir eso. Las redes sociales son un complemento de cara a la atención a tus lectores (te van a preguntar en Twitter, en Facebook, en Instagram…), te van a servir para obtener visibilidad y para llevar a más personas a tu lista de email marketing. 

			Pero lo cierto es que solo conozco a una persona sin correo electrónico: mi padre. Generalmente, el resto de la humanidad mira su correo electrónico al menos un par de veces al día. 

			Imagina por un momento que hay un problema en tu hosting o, si estás en Blogger, que Google decide por lo que sea (porque considera que eres un sitio malicioso, por ejemplo) eliminar tu blog ¿Cómo informas a todos tus seguidores? Y si no se soluciona el problema, ¿vas a empezar de cero, sin nada? Si has montado un negocio online con tu blog, eso significa la ruina total. 

			Sin embargo, tu lista de email marketing es tuya. Puedes avisarles de lo ocurrido y mudarte con todos ellos a un nuevo blog. 

			El email marketing es una de las patas del taburete del escritor emprendedor: una prolongación de tu negocio. Con esto te quiero decir que si no has conseguido conectar en tu blog con tu público objetivo, ni consigues seguidores en redes sociales, a lo mejor no es esta pata la que te falla, sino el planteamiento global de tu blog. Tus libros pueden ser la décima maravilla del mundo que, como no contactes con los lectores adecuados, no se venderán. 

			Así que antes de empezar con email marketing, deberías saberte de memoria el capítulo donde hablamos de cómo construir una audiencia. 

			Lo más importante para que tu estrategia de email marketing funcione es que conozcas bien a tu público objetivo. No es lo mismo escribir para lectores de clásica que de romántica o de juvenil. No vas a enviar los mails a las mismas horas y el tono en el que los escribes así como el contenido van a ser diferentes. 

			Cuando una persona se suscribe a tu lista de correo, te abre las puertas de su casa. Esta conexión, que es muy íntima, debes mimarla como oro en paño. Y tomártela en serio. Aunque tú envíes una newsletter a todos los contactos de tu lista, debes esforzarte en hablar solamente a una persona y tratar siempre al receptor de tú (Olvídate de que son muchos. Borra el vosotros de tu mail). Incluye su nombre (la gran mayoría de los gestores de mailing (Mailchimp, Mailrelay, Active Campaign…) lo permiten de manera automatizada, aunque para eso debes pedir a tu lector que te lo dé desde el principio). Este pequeño detalle, que parece una chorrada, crea confianza, relación y afinidad contigo. 

			La confianza y la relación a largo plazo es la clave para impulsar tus ventas y aumentar la cantidad de superfans, de los que hablábamos antes. No es indispensable tener una lista de correo de 10000 suscriptores para vender mucho. De hecho, basta con una lista de 300 verdaderos fans. Lo que sí es indispensable es que, a principios de cada año, te plantees un calendario de ventas, mires los meses y pienses en qué productos (tanto libros como cursos o servicios) piensas sacar y te hagas una planificación. 

			Además, cada mes analiza cuántas ventas has hecho y qué puedes hacer para incrementarlas y si tu estrategia de venta ha funcionado en esa época concreta. Yo, por ejemplo, saqué una novela en el Día del Libro y, a pesar de que parecía una fecha idónea, no lo fue. La novela se vendió bien, pero probablemente habría tenido un pico de salida mejor en otra fecha menos saturada por el mercado. Lo mismo ocurre en Navidades. 

			Pero, además, tu plataforma de email marketing te va a permitir saber quién abre cada correo, en qué enlaces clica, cuántas veces se abre tu correo y qué personas se dan de baja. Usa todos estos datos para mejorar cada vez más tus mails. Analiza, analiza, analiza. 

			Como hemos dicho antes, cuando empiezas un blog, tu primer objetivo debe ser aumentar tu lista de correo. Y tienes que tener esto claro en cada una de las entradas que escribas. Piensa que cada persona que visita tu blog es una oportunidad para conseguir que se quede, que tiene que quedarse en esa primera visita y desear recibir tu correo semanal, para lo cual debes procurar que ese correo tenga un contenido muy útil. 

			Pero, como dice Franck Scipion, eres un campesino de los bits. Has sembrado, esas semillas han germinado con la suscripción de una persona, pero —a veces— no echan frutos. De vez en cuando (yo lo hago una vez cada seis meses), hay que eliminar de esa lista a aquellas personas que no abren tus mails. «Pero, Ana —me dirás— ¿no estás diciendo que hay que aumentar la lista de correo?» Sí, pero si esa persona no lee tus correos, lo único que hace es bulto. No es un verdadero fan y nunca va a comprarte nada. Además, llegado a un número de seguidores, todas las plataformas de email marketing son de pago y te cobran por persona, por lo que no te conviene tener seguidores inactivos. 

			El email marketing debe empezarse con unos objetivos en mente, no al tuntún. Como decía Séneca: «No hay viento favorable para el barco que no sabe hacia dónde navega». Esos objetivos pueden ser: 

			
					Crear una relación de confianza con tus lectores: todos los sábados por la mañana, me tomo un café virtual con los seguidores del Fogón, mi blog de autora. En ese café, hablamos de un tema relacionado con la literatura que me haya llamado la atención en la blogosfera durante esa semana y les doy los enlaces del artículo de la semana. Aporto contenido de valor de dos maneras: recomendando lecturas de mi género y haciendo un filtro —una curación de contenidos— de artículos interesantes para mi público objetivo. Pero, además, el hecho de fingir que tomamos café crea un hábito que es difícil de saltarse incluso para mí. 

					Conseguir más tráfico para tu blog: algunos de tus lectores, si escribes una newsletter semanal, van a esperar ese correo para leer tus novedades. Es una manera de redirigir tráfico a tu blog. 

					Conseguir seguidores en redes sociales: puedes focalizar la atención de tus lectores en una determinada red social, si te interesa promocionarla, organizando un concurso o pidiendo la opinión sobre determinado tema en un enlace. Siempre finaliza tus mails con los iconos de todas tus redes sociales y con los enlaces de los libros que te interese promocionar. 

					Conseguir más temas para escribir: la gente que está suscrita a tu lista de correo no son lectores normales, que llegan despistados a tu blog. Son personas a las que tu contenido ha gustado tanto que han decidido suscribirse a tu blog. Por lo tanto, son mucho más fiables que el resto. Si haces una encuesta de contenido entre ellos, obtendrás un resultado infinitamente más valioso. Puedes preguntarles sobre qué contenidos les interesa leer. 

			

			Requisitos legales

			Antes de comenzar a contarte cómo debes manejar el email marketing, hay varias cosas que debes —legalmente, por la ley de protección de datos— tener en cuenta: 

			
					No debes añadir a nadie a tu lista sin su consentimiento. 

					Siempre debes dar la opción de darse de baja de la lista. En todos los mails. 

					Siempre tiene que verse el destinatario. Por la ley de protección de datos, debe figurar tu dirección en el pie del mail.

			

			¿Cómo usar el email marketing?

			Newsletter tradicional: funciona muy bien cuando tienes un blog en el que agregas contenido semanal, cosa que por otro lado te recomiendo que hagas. Un ejemplo de newsletter tradicional es la que envío a los seguidores de Marketing online para escritores los domingos, con información útil sobre marketing para escritores que no saco en el blog, con un link a la entrada de esa semana y con enlaces a artículos donde aprender aún más. Esta estrategia basada en contenido de calidad, funciona para crear confianza y para que se te vea como un referente en tu género. Otro ejemplo es lo que te he contado antes del café del Fogón.

			Actualización RRSS: todos los servidores de email marketing te dan la opción de enviar un mensaje automatizado a tus seguidores cuando publicas un nuevo post. Y he visto varios autores que utilizan este sistema. Sin embargo, creo que es un error hacerlo. La relación de confianza que puede establecerse con una newsletter tradicional no se establece con un contenido automatizado de esta manera. Y se pierde gran parte de la ventaja del email marketing. 

			Estrategia venta-contenido: si en tu blog vendes cursos o servicios, cada tres mensajes de contenido de valor deberías enviar un mensaje de venta. O de vez en cuando, enviar una campaña de venta a tus suscriptores. Es un modelo de subsistencia del que hablaremos más detenidamente en un capítulo más adelante.

			Estrategia 100% venta: hay autores que se limitan a enviar mails a sus suscriptores enfocados a promocionar sus productos. Lamentablemente, esta estrategia es pésima. No genera seguidores de calidad y te conviertes en un vendedor vociferante. Es la misma estrategia spammer de las redes sociales: «Compra mi libro, compra mi libro». 

			Estrategia de autoresponders : un autoresponder es un software que, de forma automática, envía mensajes a la persona que se suscribe. Los mensajes deben incluir contenido de alto interés y es conveniente implementar open loops (un término para designar ese punto del correo en el que le dices a tu lector qué es lo que va a recibir en el siguiente mail), lo que crea expectación e intriga, consiguiendo que la apertura del siguiente mail sea más efectiva. Como una novela virtual en forma de mails. Es ideal para cursos gratuitos. 

			Cada blog, cada género, cada escritor puede tener una estrategia diferente perfectamente válida, pero lo que está claro es que, sin email marketing, no hay paraíso de libertad financiera. 

			¿Inconvenientes del email marketing? 

			El principal inconveniente del email marketing es el de siempre: que tienes que invertir tiempo en escribir un mail a tu lista. Pero… ¿sabes? Casi el 50% de las ventas de mis libros provienen de la lista de email marketing. Creo que es tiempo bien invertido, ¿no crees?

			



		

Autopublicación. 
¿Qué es ser escritor híbrido?

			Ya te he contado cuál era mi concepto de autopublicado cuando empecé. Y es el concepto que siguen teniendo —desgraciadamente— muchos escritores. Supongo que, incluso de haber sabido que Jane Austen autopublicó Sentido y sensibilidad o que Marcel Proust, autor de En busca del tiempo perdido, lo hizo con Por el camino de Swann , no hubiera cambiado nunca ese concepto. Porque en mi cabeza, el mundo editorial había plantado y abonado la idea de que autopublicar era sinónimo de baja calidad. Y es cierto que hay muchos libros de baja calidad entre los autopublicados, de la misma manera que los hay entre los libros publicados por editorial. 

			El problema es que la mayoría de la gente confunde los términos «autoedición» con «autopublicación» o asumen que son sinónimos. Y no. En la autoedición, el escritor hace de editor. Es decir, de Juan Paloma. Él se lo guisa y él se lo come. Él se corrige su propio libro, se maqueta, se hace la portada y lo sube a Amazon o a donde sea para venderlo. Hace solo todo el proceso de edición. En la autopublicación, el escritor lo que hace es publicar el libro, pero contrata a un corrector (ortotipográfico y de estilo), un maquetador y un portadista. 

			Para tener una mínima probabilidad de éxito como escritor independiente, debes exigirte a ti mismo la mayor calidad posible y eso pasa por una cubierta atractiva, por gastar dinero en un corrector ortotipográfico y de estilo profesional, por maquetar tus libros en papel y en digital y por seguir todos los pasos que seguiría una editorial tradicional. Desgraciadamente, todo eso no es barato. 

			No hacerlo conlleva sacar al mercado un producto mal acabado que va a cosechar críticas negativas y va a destrozar una carrera literaria, sin empezar aún. Debes dejar de lado tu ego y asumir que no lo sabes todo, que incluso escritores de la talla de Salinger no habrían sido lo que fueron sin la edición de sus libros y plegarte al hecho de que, sin corrección, tu libro es muy probable que no sirva para nada. Si sacas un libro de mala calidad, es muy posible que pierdas a esos primeros lectores de tu audiencia. 

			La mayoría de los autores que se autopublican han decidido tomar la etiqueta «indie» (que viene de autor independiente del circuito tradicional) para dejar atrás el tufillo que conlleva la palabra «autopublicado». Lo respeto, pero no lo comparto. Creo que la etiqueta idónea para poder vivir de tus libros es la de escritor-emprendedor. 

			Marketing online para escritores es una empresa unipersonal, con su libro de cuentas, sus declaraciones trimestrales, sus ingresos y sus gastos. Desde mi puesto de empresaria, contrato personal freelance para hacer los trabajos que no sé hacer o que me llevan demasiado tiempo realizar (como, por ejemplo, la maquetación de mis libros o el mantenimiento de la página web). Trato mis libros a la manera de una mujer de negocios, programando sus lanzamientos con una estrategia de contenidos asociada en el blog y analizando los resultados mes a mes.

			Esta actitud me permite ver qué cosas funcionan y cuáles no, cosa que no me permitiría el rol tradicional de escritor, porque todo eso es llevado por el departamento de marketing de la editorial, sin tolerar ninguna intromisión por mi parte (cosa que, por otro lado, es lógico en el sistema tradicional en el que el autor es solo la gallina ponedora). 

			¿Supone eso que no voy a volver a publicar con editoriales? No, no es así (De hecho, cuando reviso este libro acabo de firmar un contrato con Planeta para mi próxima novela romántica). Pero lógicamente, depende de la oferta que me planteen. 

			Hay determinados libros —a lo mejor, los más comerciales— que podrían beneficiarse de un circuito híbrido, en el que la editorial mueva el papel y tú muevas el digital. Por ahora, este sistema híbrido, que en Estados Unidos manejan ya tantos autores, es visto con la ceja levantada por las editoriales españolas. Sin embargo, es el que mejor funciona y el que más beneficios traería a ambas partes. Es el futuro (un futuro lejano, me temo). 

			Por ahora, a la gran mayoría de los escritores no les interesa la autopublicación. Se les hace un mundo aprender los conocimientos necesarios, a pesar de tener cursos especialmente diseñados para ello (como los que tenemos en Marketing online para escritores), y no son capaces de plantearse siquiera el desarrollo de su carrera profesional sin contar con el amparo de la edición tradicional. Señalan que las editoriales son las que dominan el mercado. 

			No obstante, es el mejor momento para ser escritor. Las editoriales saben que tienes otra opción y que, si no quieres aceptar sus condiciones, va a haber otro lado donde te paguen más y en el que la distribución sea global. Antes, o aceptabas o no tenías nada que hacer como escritor. 

			También este panorama es bueno para las editoriales, porque un libro que ha vendido mucho en la autopublicación dice dos cosas de su autor: que escribe bien y que tiene visibilidad online. Dos cartas que son importantes a la hora de pensar en invertir en una obra de un autor novel. 

			Los que ven la autopublicación y la vía tradicional como mutuamente excluyentes no entienden que el mundo editorial ha cambiado. Como decía Darwin, «No es la más fuerte de las especies la que sobrevive y tampoco, la más inteligente. Sobrevive aquella que más se adapta al cambio». Y hoy por hoy, el cambio está en online. 

			



		

Ganar dinero con un blog: colchón financiero mínimo

			—Hija mía, para ser una mujer de provecho el día de mañana, tienes que ir a la universidad, sacarte una carrera, presentarte a una plaza fija e ir a trabajar de ocho a ocho todos los días. 

			—Pero, mamá, yo quiero ser escritora. 

			—¿Qué me estás contando? Eso es casi peor que lo de ser youtuber. No es un oficio serio, con eso no te ganas la vida. No tienes seguridad en tu empleo. Acabarás viviendo debajo de un puente. 

			¿Quién de entre los lectores (si estás leyendo esto, deduzco —cual Sherlock Holmes— que eres escritor) no ha tenido esta conversación alguna vez en su vida? ¿Qué padre en su sano juicio dejaría que su hijo viviera de escribir sabiendo lo difícil que es ganarse la vida con ello? Desde luego, los míos, no. Los míos querían lo mejor para sus hijos. 

			Ahora, que gano dinero con los libros y he conseguido mantenerme económicamente, la situación ha cambiado. Marketing online para escritores, mi podcast y mis libros generan una media de unos 4000 euros al mes cuando escribo estas letras (de ellos, unos 2000-2500 corresponden exclusivamente a los libros). La lógica me dice que cuantos más libros (y más infoproductos) tenga en el mercado, más dinero ingresaré. 

			Entonces, ¿puedo ganarme la vida como escritor? Pues creo que la respuesta es que sí. Pero hay una serie de mitos que me voy a encargar de derrumbar en este capítulo del libro. 

			Ganar dinero en internet es muy fácil

			Pues no, no lo es. Ganar dinero en internet no depende de lo bien que escribas, del manejo de la tecnología que tengas, ni siquiera de la cantidad de horas que le dediques. Todo eso es necesario, pero necesitas algo más. Tener muy claro a quién te diriges y cómo puedes ayudarle. Los escritores, en general, tenemos un problema tremendamente importante de ego. Pensamos que somos muy interesantes. Nuestros blogs son siempre: yo, yo y más yo. Mis cuentos, mis relatos, lo que yo leo y lo que me gusta. A un lector que llega a nuestro blog sin conocernos de nada —sí, aunque vendas toneladas de libros puede que ese lector no te conozca de nada— no le interesa lo que tú haces, sino cómo puedes ayudarle. Un blog de éxito —llámalo experiencia, si quieres— se basa en centrar el foco en ellos, en los lectores: cuáles son las preocupaciones, los problemas, los deseos de tu público objetivo. 

			Los ingresos de un blog son ingresos pasivos

			Pues sí y no. La idea de La semana laboral de 4 horas (qué mal ha hecho Tim Ferris) no es real. Para que tu blog funcione y sea productivo tienes que echarle muchas horas, además de escribir y sacar un libro al menos cada año. 

			Hasta que el blog despegue, cosa que suele ocurrir cuando llevas aproximadamente un año con él, vas a currar muchísimo. Si haces las cosas bien y tienes una buena estrategia de marketing desde el principio, todo es más sencillo y puedes automatizar gran parte de los procesos. Generarás ingresos pasivos (trabajas una vez, pero cobras muchas. Como, por ejemplo, cuando vendes un libro), pero siempre combinándolos con trabajo activo. 

			Cualquiera que lo quiera de verdad puede ganarse la vida con un blog

			No, no es verdad ¿Te has dado cuenta de lo que cuesta ganar 100 euros y lo fácil que es gastárselos? A la hora de empezar con tu blog tienes que sentarte a diseñar una estrategia que te permita tener lo que se llama un colchón financiero mínimo. Por mucho que factures, tus ingresos deben ser siempre mayores que tus gastos. Así que, antes de dejar tu trabajo nutricional, piensa que tienes que ganar al menos lo que gastas. 

			¿Cómo se hace esto?

			
					Haz un buen plan económico al principio: piensa en lo que te va a costar mantener el blog, los plugins o algunas aplicaciones necesarias para programar redes. Contabiliza tus horas de trabajo y ponles un precio. Hasta que no ganes todo eso, no dejes tu trabajo nutricional. 

					Separa el dinero de tu proyecto de tu dinero personal: haz una cuenta aparte, de forma que no uses ese dinero para nada más que para tu proyecto. Nunca jamás metas dinero personal. Es una manera de no endeudarte y de esforzarte por pagar los gastos con tus propios ingresos. 

					Mantén tus cuentas al día: lleva un excel de objetivos, no solo para gestionar bien tus estrategias sino para hacer un balance de gastos e ingresos mensuales. Paga puntualmente todos aquellos servicios que necesites. 

					Reinvierte en ti mismo: en formación, en hosting, en aquellas cosas que son tus debilidades para subsanarlas. Cuantas más debilidades tengas, más difícil te será ganarte la vida con esto. 

			

			Esta fase, la primera, es el verdadero temporal que hay que capear y no todo el mundo es capaz de hacerlo. Vas a levantarte pronto y acostarte tarde y arañar horas de dónde no las hay. Vas a sacrificar tiempo con tu familia. Como comprenderás, es fundamental que esta primera fase no dure mucho. 

			Tener seguidores es la finalidad de tu blog

			Pues no, nuevo mito. Hay miles de artículos sobre cómo conseguir seguidores en las redes sociales. Pero no debes perder de vista algo: la finalidad de tu blog es vender (libros, cursos, servicios, infoproductos) para permitirte vivir de la literatura. Un buen escritor-emprendedor debe tener clara desde el principio su propuesta de valor, cómo va a ayudar a su público objetivo y cuál es el modelo de negocio que va a aplicar a su proyecto. «¿Modelos de negocio?¿De qué me hablas, Ana?».

			Las siete formas más sencillas de ganar dinero con tu blog son: 

			
					Servicios: vendes horas de tu tiempo a cambio de una tarifa (lecturas editoriales, por ejemplo). No es lo mejor si quieres tener más tiempo para escribir. El tiempo es oro, pero es una forma de empezar a incrementar tu colchón financiero ¿Se te da bien dibujar? ¿Maquetar? ¿Eres un hacha haciendo de lector cero? ¿Puedes escribir posts para otros blogs? ¿Eres una artesana genial y haces unos marcadores estupendos?

					Formación: llevas años escribiendo y te has formado. Puedes vender cursos de tu materia a través de varios canales: audio, libros, talleres presenciales y no presenciales, webinars, sitios de membresía. Los talleres no presenciales exigen un esfuerzo al principio, pero luego son ingresos pasivos. 

					Productos digitales: no estás vendiendo formación. Lo que vendes son ebooks, plantillas, aplicaciones, música, diseños, fotos…

					Oportunidades indirectas: un blog de tu temática va a potenciar la venta de tus libros, lo mismo que un podcast o un canal de Youtube. En el momento en que hayas conseguido fidelizar a tu audiencia, tus ventas subirán. Y además se generarán oportunidades que no estarían ahí de no ser por el blog, como, por ejemplo, actividades publicitarias, ponencias en eventos, aparición en medios, etc. 

					Publicidad y afiliación: la publicidad en un blog es un modelo que no me gusta demasiado. Salvo en nichos muy concretos y con un SEO muy cuidado (como por ejemplo, los blogs de maternidad) no es rentable y da sensación de cutrez al blog (todo lleno de anuncios de Google Ads). Otra cosa son los ingresos por afiliación. ¿Qué significa esto? Significa que generamos ingresos recomendando productos de otras personas. La ventaja es que nos ahorramos muchísimo trabajo. Nos encargamos solamente de recomendar algo que nos parece interesante para nuestra audiencia y dirigir el tráfico hacia un enlace. Si alguien lo compra, la otra persona nos paga un tanto por ciento de la cantidad que ha abonado el comprador, al cual no le sale más caro. De esa forma, todo el mundo gana. Pero ¡cuidado! No caigas en la tentación de recomendar productos que no has probado previamente o en los que no confíes 100%. Perderás toda tu credibilidad y, si pierdes la confianza de tus lectores, ya lo has perdido todo. 

					Patrocinios: puede que una marca concreta o una editorial potente decida patrocinar tu blog o tu podcast. 

					Productos físicos: en tu blog también puedes vender libros en papel o merchandising de tus libros. 

			

			Lo que está claro es que no puedes poner todos los huevos en la misma cesta porque puede que se caiga y consigas una buena tortilla. Y que no puedes vivir de los libros hasta que no tengas un catálogo. Yo empecé a recibir ingresos potables a partir de la quinta publicación. 

			Si quieres minimizar riesgos, tienes que combinar varias vías de ingresos y varios caminos de generación de visitas (Imagina que Google cambia su algoritmo o lo hace Facebook). 

			Todo esto te lo desarrollo con mucho más profundidad en el libro Cómo monetizar tu blog de escritor. 



		

¿Cómo conseguir gestionar 
el tiempo?

			¿Con qué frecuencia dices la frase «no tengo tiempo de esto» o «a ver si saco tiempo para…»? Muchas, ¿verdad? ¿Te has parado a pensar en si realmente estás invirtiendo correctamente el tiempo que tienes? El tiempo es el activo más valioso que tenemos, pero la inmensa mayoría de nosotros lo desperdicia en tareas insignificantes que no aportan nada a sus objetivos de vida. 

			La pregunta más frecuente que me hacen es cómo me da tiempo a hacer todo lo que hago. Llevar dos blogs, un podcast, tres newsletters, hacer reseñas para Instagram, dar cursos, hacer lecturas editoriales, gestionar una agencia de servicios editoriales y una editorial de libros para escritores, escribir yo misma uno o dos libros al año, llevar mi casa, hacer deporte, cocinar y reservar tiempo para disfrutar con mi familia. 

			No siempre ha sido así. Hace unos años, cuando terminaba el día, me sentía frustrada y agobiada porque aún me quedaban mil cosas por hacer y no sabía en qué me había gastado el tiempo porque parecía que no había hecho nada. En otras palabras, productividad = cero pelotero. 

			Cuando trabajas para otra persona, es esa persona la que se encarga de gestionar tu tiempo laboral en la mayoría de las ocasiones, pero estamos hablando de negocios unipersonales, de ser escritor-emprendedor. Cuando trabajas desde casa, las distracciones se multiplican y es difícil administrarte bien. Y si no lo haces correctamente, no conseguirás que tu proyecto salga adelante. Además, debes ser consciente de que ser productivo no implica estar trabajando todo el tiempo (de hecho, eso es muy poco productivo), sino organizarse. 

			Con mucha frecuencia, dedicamos tiempo a pequeñas tareas que no son urgentes y despreciamos la importancia de las interrupciones (que suelen sacarnos de nuestro estado de concentración). Por eso, es fundamental aprender a agendar cada día de forma que podamos centrarnos en lo que es prioritario e irlo terminando antes de pasar a lo siguiente. 

			Para mí, la cosa cambió el día en que el libro Organízate con eficacia de David Allen cayó en mis manos. Sí, ese libro cambió mi vida. La clave, según Allen, estaba en organizarse, en saber decir que no y en no subestimar el poder de las pequeñas interrupciones. 

			Lo primero que hice fue vaciar mi cabeza de todas las cosas que tenía pendientes de hacer y las escribí en un papel. Si eres alguien normal, te saldrá una lista de unas doscientas cosas. Ahora, organízalas en tres cajones: 

			
					Cuáles son prioritarias en el tiempo. 

					Cuáles puedes demorarlas al menos un mes (importantes pero no urgentes).

					Cuáles no vas a hacer en la vida. Sé realista. Estas bórralas directamente. 

			

			Dentro de la primera lista, vuelve a dividir por fechas tope (sé razonable al establecerlas): esto tiene que estar hecho en tal día y esto en tal otro. Para eso tienes que tener en cuenta cuántas horas te llevará hacerlo. 

			Escríbelo todo en una agenda con una hoja por día. Hazlo el viernes por la tarde o el domingo por la noche, en frío, sin el estrés de toda la semana laboral ya sobre tus hombros. Y pon frente a donde trabajas habitualmente —en un corcho, por ejemplo— un calendario mensual, de manera que los hitos más importantes estén a la vista. Intenta incluir cada semana un hito de la lista de importantes pero no urgentes. Por ejemplo, corregir las erratas del libro que ya tienes publicado y pasárselas a la maquetadora. 

			
					Pon primero en el día aquellas cosas para las que necesitas mayor concentración. Y las más urgentes. 

					No mires el mail hasta que hayas hecho todo eso. 

					Desactiva las notificaciones de las redes sociales. 

					No respondas al teléfono en esta primera hora (Si el teléfono empieza a sonar en cuanto sales de casa, acostumbra a tus llamadores compulsivos a utilizar el mail o el whatsapp. Generalmente, todo puede esperar y la gente es mucho más concisa y va al grano cuando tiene que escribir). 

					Reserva espacios con un tiempo determinado en el día para responder correos y notificaciones. Y no te saltes ese tiempo. Adjudica franjas horarias en tu agenda para hacerlo. 

					Descansa: fija un tiempo de descanso cada dos horas. Descanso de verdad, no te pongas a mirar tus notificaciones del móvil o el correo electrónico. Tómate algo, sal a que te dé el aire, lee un capítulo de un libro de ficción. Puede ser durante quince minutos o durante una hora. Tú decides. 

			

			La base de ser productivo es empezar y terminar las cosas. No empezar muchas cosas y dejarlas todas a medias. Los objetivos que te marques, las metas, son sueños con fecha límite. Pero, a diferencia de los sueños, los objetivos son específicos. Una persona con objetivos y metas claras sabe a dónde va, con lo que también tiene claras sus prioridades. 

			Hay una serie de hábitos que te ayudarán: 

			
					Repasa la planificación del día siguiente al final de la jornada. Sí, estás cansado, pero seguro que te han surgido imprevistos. Mira si puedes reorganizar las cosas que tienes que hacer al día siguiente y así tu mente se relajará. 

					Empieza el día haciendo lo más importante. Aunque sea lo más aburrido. Establece lo que se llama tu «tarea roca» diaria. 

					La multitarea apesta: cuando estés en una tarea, di adiós al resto del mundo. Mis hijos no entendían esto hasta que puse un cartel en mi puerta: «No abrir: madre rabiosa dentro trabajando». Ahora, con solo ver el cartel, saben que no deben abrir la puerta. Los hábitos son lo mejor en esto. Lo mismo, en el trabajo. Si pides a tus compañeros que procuren no interrumpir hasta tal hora, llegará un momento en el que se acostumbren. 

					Elige una hora determinada del día para responder tus correos electrónicos (que no sea a primera hora porque perderás las horas más productivas del día). No tienes por qué contestar inmediatamente. Desactiva las notificaciones para que no te molesten mientras estás trabajando. 

					Agéndalo todo: tienes que hacer algo, apúntalo. Tu mente descansa de esa manera del «tengo que…».

					Di no: en mi familia, soy la hija borde ¿Por qué? Porque digo que no a las cosas que no me apetecen. En el trabajo, es lo mismo. Puede que incluso te apetezca hacer algo que te proponen, pero siéntate —antes de decir que sí— a pensar en cuánto tiempo te llevaría y en si realmente, pero de verdad, compensa. 

					Si hay algo que puedas solucionar por mail, no llames por teléfono. Vas a perder menos tiempo. 

					Intenta terminar el día, dejando todo ordenado. Sí, reconozco que en esto soy un poco desastre y mi mesa está siempre en plan guerrilla-style. Pero, si eres ordenado, ahorrarás mucho tiempo.

					No subestimes el poder de los ratitos diminutos de tiempo: si estás esperando en la consulta del médico o tienes que hacer un viaje de avión, llévate algo para aprovechar esas horas. 

			

			Si te acostumbras, te darás cuenta de que en dos meses aproximadamente, calculas mucho mejor cuánto tardas en hacer las cosas, de forma que podrás organizarte sin complicaciones. 

			De todas formas, todo esto te lo desarrollo mucho más profundamente y con hoja de ruta en el libro de Productividad para escritores. 



		

¿Por qué las firmas de libros no sirven para lo que tú crees?

			Cuando empiezas como escritor profesional, lo único que quieres es publicar tu novela y hacer una presentación multitudinaria. Y, si es posible, ir a firmar a la Feria de Madrid o a Sant Jordi, en Barcelona. Cuando ya llevas un tiempo, te das cuenta de que nada de eso merece la pena. Sí, alguien tenía que decirlo. Económicamente, las firmas son una ruina para el escritor. 

			Si eres un escritor tradicional, a menos que vendas un ratio de unos 15000 ejemplares/año, las editoriales no suelen pagarte ni estancia ni viaje. Eso corre de tu cuenta. Así que si quieres ir a la Feria de Madrid, sin ser de Madrid, tienes que contar con viaje y estancia dentro de tus gastos. Para luego constatar lo difícil que es vender a puerta fría, a gente que no son tu público objetivo y que, la mayor parte de las veces, no ha oído hablar de ti. E, incluso si vendes, ten en cuenta que a ti solo te va a llegar un 10% del importe recaudado. 

			Supongamos que vendes 100 ejemplares de tu novela, a 9 euros el ejemplar. O sea, 900 euros. De esos 900, la librería se queda un 30%, la distribuidora un 20%, la editorial otro 40% y a ti te llega el 10%. O sea: 90 euros. Que ni de broma te pagan viaje y estancia. 

			Eso, suponiendo que vendas mucho. Si eres un escritor poco conocido, que no ha trabajado su audiencia online, y además te ponen al lado al famosillo televisivo de turno, puede que (con mucha suerte) vendas alrededor de 20 libros en una tarde. Con lo que tus ganancias ascienden a la increíble cifra de 20 euros. 

			Si eres autopublicado, la cosa es todavía más difícil. Básicamente, porque, cuando escribo esto, la Feria de Madrid tiene vetados a los autopublicados. Y porque a los gastos de estancia y viaje, tienes que añadir los de impresión y transporte de tus libros. Aunque es verdad que te llevas el 40% de los ingresos de editorial. Pero aún así, no compensa. 

			Lo mismo ocurre cuando haces una firma de libros o una presentación fuera de tu ciudad de residencia. 

			Las firmas corresponden a lo que podríamos llamar cliductos de imagen. Son ingresos cuyo principal objetivo es aportar prestigio, darnos un status dentro de nuestro género y fortalecer nuestra marca personal. 

			En realidad, yo gané mucho más dinero en una semana en casa, vendiendo mis libros por internet que lo que gané en la Feria del Libro de Madrid o en la presentación de «La Sociedad de la Libélula» en Gigamesh, en Barcelona. Pero esas firmas, esas presentaciones, transmiten una cosa: «Oye, esta tía tiene que ser buena si consigue hacer estas cosas», porque es algo que todo escritor novel ha soñado conseguir. 

			Así que sí, las firmas no sirven para nada económicamente hablando. Que es lo que piensa un escritor novel. Pero ¿tienes que hacer firmas? Yo creo que sí, pero valorando gasto/beneficio. Por varios motivos: 

			
					Porque refuerzan la marca personal. 

					Porque te dan la oportunidad de hablar con tus lectores cara a cara. 

					Porque, a mí, por lo menos, me encanta quedarme de cañas después con los que quieran quedarse. 

					Porque los libreros tienen que seguir viviendo. Las librerías no pueden desaparecer. 

			

			



		

El síndrome del superhéroe. Invertir en ti mismo

			Uno de los errores más frecuentes que observo en escritores que deciden emprender es el querer controlar y hacer todo ellos mismos. Muchas veces es por no rascarse el bolsillo, aunque no se dan cuenta de que luego les cuesta el doble el tener que deshacer los errores y el rectificar el camino mal hecho. 

			También en ocasiones es por falta de confianza. «Si pido ayuda, van a pensar que es que soy torpe o incapaz o se van a reír de mí». 

			O, por último, también puede ser porque eres incapaz de delegar nada. Porque tu blog, tus libros, tus redes —cuando empiezan a ir viento en popa— son tu niño mimado. Dejar que alguien opine o dirija una parte te aterra, así que te sobrecargas de trabajo para no delegar en nadie, porque nadie lo va a hacer mejor que tú. 

			A largo plazo, esto —que se llama «El síndrome del superhéroe»— termina pasándote factura.

			Así que, cuando te sientas a diseñar tu blog y tu estrategia de marketing, tienes que pensar también en qué tareas son necesarias para que tu negocio unipersonal salga para delante. 

			Ordena esas tareas en tres listas (sí, soy la chica de las listas, qué le voy a hacer):

			
					La lista de cosas que tienes que hacer pero no te gustan: el trabajo de un escritor es fascinante pero siempre hay cosas que no te gustan, que no disfrutas haciendo. Siempre hay tareas que te quitan tiempo que podrías estar aprovechando en otra cosa. Y no, no puedes incluir «corregir el primer borrador» en esta lista. Por ejemplo: editar los vídeos de tu canal de Youtube. 

					La lista de cosas que no sabes hacer: sé franco contigo mismo. Incluso Superman tenía la kryptonita. Siempre hay cosas que se te dan peor, aunque creas que sabes de todo. Cosas que otras personas, con más experiencia que tú, pueden hacer en un abrir y cerrar de ojos. Por ejemplo: maquetar tus libros. 

					Lista de cosas que sabes que no deberías estar haciendo, pero que haces a pesar de todo: seguramente, esta es la lista más difícil de rellenar porque se trata de quitarte cosas que disfrutas haciendo, pero que te quitan mucho tiempo. Por ejemplo: revisar Twitter cada media hora. 

			

			De las cosas que has apuntado en estas tres listas, piensa en cuáles podrías delegar y hazlo. Cuenta con ello en el presupuesto mensual. Por ejemplo: yo soy muy torpe a nivel informático. Cuando quise progresar en Marketing online para escritores, sabía que tenía una debilidad en ese campo. Así que contraté a una empresa informática para que hiciera el mantenimiento de la web y me ayudara en todos aquellos detalles en los que yo era torpona. ¿Podría haberlo hecho sola? Pues sí, claro, pero me hubiera llevado muchísimo tiempo de ensayo y error, tiempo que aprovecho incrementando mis ingresos en la parte en la que soy realmente productiva. Invierto en mí y en mi tiempo. 

			De la misma manera, tienes que contar en tu presupuesto con un tanto por ciento de inversión en formación y en mejoras de tu proyecto. Un error muy frecuente en los escritores que ya venden es pensar que no necesitan formarse más, que no les hace falta invertir en marketing online porque ya tienen una audiencia. Las audiencias no duran eternamente. Invertir en ti, en tu formación, en tu estética, en mejorar los recursos que sostienen tu marca personal, es una cosa que dura toda la vida. De la misma forma que invertir en maquetador, corrector e ilustrador va a favorecer tus ventas. 

			Tenemos que interiorizar que siempre tendremos algo que mejorar, algo que aprender que enriquezca nuestro proyecto y aporte valor a nuestra audiencia. Ya sean técnicas de escritura creativa o cómo aprender a manejar una herramienta de edición. Da igual. Todo lo que inviertas en ti mismo, te hará crecer. Como escritor y como persona. Y hará crecer tu empresa unipersonal. Como toda empresa, la tuya necesita inversión. Grábatelo a fuego. 

			



		

La facturación y las leyes

			Una de las cosas que me ha tenido de cabeza desde que empecé como escritora-emprendedora es la facturación de mis infoproductos y de mis libros físicos. Porque no encontraba en ningún sitio la información necesaria para un escritor que quisiera montar un negocio unipersonal. Sí, había información si escribir era un hobby o no era tu ocupación principal, pero no la había si pretendías que sí lo fuera. Finalmente, fui a un asesor financiero para que me aconsejara. Así que en este capítulo, intento contestar a las dudas más frecuentes que puedes tener como escritor emprendedor en España. 

			¿Cuándo es obligatorio darse de alta como autónomo?

			Una de las leyendas urbanas que circula por ahí es que si ganas menos de la cuota de autónomo, no tienes que darte de alta. Eso no es así. Un escritor debe darse de alta en la Seguridad Social siempre que realice una actividad que le reporte ingresos de forma HABITUAL, así sean estos 100 euros al mes. La obligación del alta no depende de los ingresos sino de la situación de habitualidad. 

			La legislación es muy clara en este punto: «siempre que se realice una actividad por cuenta propia, es obligatorio estar incluido en el régimen especial de trabajadores autónomos, con independencia del trabajo y de la remuneración». Lo pone en el capítulo II del Régimen Especial de la Seguridad Social, donde también pone que «se entiende como trabajador por cuenta propia o autónomo aquel que realiza de forma HABITUAL, personal y directa una actividad económica a título lucrativo, sin sujeción por ella a contrato de trabajo y aunque utilice el servicio remunerado de otras personas, sea o no titular de empresa individual o familiar».

			¿Qué entendemos por habitual? Porque aquí está el intríngulis de todo esto. Los trabajos eventuales, como, por ejemplo, una colaboración con una editorial puntual no tienen necesidad de darse de alta. Si tiramos de diccionario, vemos que «habitual» es aquello «que se realiza por hábito, con continuación». Es decir, que una actividad que se hace de forma continua en el tiempo es habitual. 

			Es obligatorio el alta en el RETA en los siguientes casos: 

			
					Tengo un blog o una web y pongo banners publicitarios o cobro por publicidad de marcas. Tener un blog con publicidad ya implica un ingreso habitual. Lo mismo ocurre si lo que tienes es un canal de Youtube y percibes ingresos por publicidad. 

					Tengo una tienda en mi blog o en mi web (Woocommerce, e-junkie, Prestashop, lo que quieras…) en la que vendo mis libros y en la que tengo productos afiliados. Para Hacienda, tu tienda virtual es lo mismo que si tuvieras un local comercial en la calle Serrano. 

			

			Tanto en uno como en otro caso, se entiende que vas a continuar con la tienda abierta o con la publicidad activa. Y que es una actividad HABITUAL, aunque tus ingresos no cubran la cuota de autónomo. 

			No es obligatorio si: 

			
					Tengo un blog y hago una reseña pagada. Le cobro X a la editorial, pero no lo hago de forma habitual, ni ofrezco mis servicios en ningún lado. La editorial puede hacerte una liquidación, pero lo habitual es que te pida factura (para lo cual deberías estar dado de alta de autónomos). 

					Voy a dar un curso o una conferencia pagada. No es habitual. En este caso, no hace falta el alta en autónomos, pero sí en Hacienda. Y lo que cobres entrará dentro de tu declaración de la renta y de la del pagador, que te haría una liquidación. 

			

			En otras palabras, aquello de «si no gano el salario mínimo interprofesional (SMI) no tengo que darme de alta en autónomos» es una mentira como la copa de un pino. La ley dice lo contrario, aunque es cierto que en los casos en los que ha habido denuncias al respecto, la jurisprudencia ha tenido en cuenta el nivel de ingresos en comparación con el SMI. Pero, antes, la persona ha tenido que sufrir una inspección de trabajo y se ha visto obligada a pelearlo en los juzgados, a pagar la multa y los recargos antes de tener una resolución de su caso. 

			¿Cuándo es obligatorio darse de alta en Hacienda? 

			Siempre que debamos emitir una factura es necesario estar dado de alta en Hacienda (incluso con ese servicio puntual de un curso o una reseña), aunque no nos demos de alta en autónomos. 

			Una situación que veo muy a menudo es escritores que deciden darse de alta en Hacienda porque cobran dos veces al año ingresos de editoriales, pero no lo hacen en la Seguridad Social, basándose en que ganan menos que lo que es el SMI. Pero la editorial declara esos pagos.

			Actualmente, en el momento de tramitar el alta de autónomo, la Seguridad Social va a llevar a cabo una comprobación de la fecha del alta en Hacienda del trabajador. Si la fecha del alta de autónomo, no coincide con la de pagos recibidos de forma habitual, aunque sea dos veces al año, Hacienda aplicará el alta con efecto retroactivo hasta que coincidan. Eso implica una deuda con la Seguridad Social del importe de la cuota de autónomo desde la fecha del primer ingreso hasta la actual, sin posibilidad de beneficiarse de los primeros seis meses de autónomo con cuota reducida y con un recargo del 20% en el precio a pagar. 

			En fin, visto todo esto, estos son los trámites que hay que hacer en España.

			Antes de empezar, mi consejo es que te saques un certificado digital, porque vas a evitar perder el tiempo en desplazamientos, colas y demás. Puedes hacerlo en la sede electrónica de la Fábrica Nacional de Moneda y Timbre. Solo será necesario que te desplaces para presentar tu DNI la primera vez, luego te ahorrarás el hacerlo mil veces. 

			Otra de las cosas que te van a ser útiles son los PAE (Punto de Atención del Emprendedor) donde te asesorarán sobre cómo hacer todos los trámites. 

			Y recuerda que no saber la norma, no te exime de su cumplimiento. La actividad online tiene su normativa que hay que cumplir, si no quieres encontrarte con una multa importante. 

			Trámites con Hacienda: debes cumplimentar el modelo 036/037 donde vas a comunicar a Hacienda: 

			
					Que te das de alta en determinada actividad 

					El sitio donde vas a ejercer dicha actividad. 

					El código de IAE de las actividades que realizas: aunque te parezca increíble no hay código para escritor, así que te recomiendo que te des de alta como editor. 

					Los modelos a nivel de renta e IVA que vas a tener que presentar (Si eres canario, en vez de IVA, tendrás que presentar IGIC). 

					Cada trimestre, tendrás que presentar a Hacienda una declaración trimestral de IVA e IRPF, aparte de tu declaración anual de la renta. 

			

			Trámites con la Seguridad Social: 

			
					Debes darte de alta en el RETA (Régimen Especial de Trabajadores Autónomos) 

			

			Otros trámites: 

			
					Inscripción de ficheros en la Agencia Española de Protección de datos: ¿esto es necesario? Pues sí, en el momento en el que empiezas a usar email marketing y a facturar, tienes acceso a datos personales, por lo que debes cumplir con el Reglamento de Protección de Datos. 

					Redacción del documento de seguridad obligatorio. 

			

			¿Qué impuestos debes pagar? 

			Una de las ventajas de trabajar para otros es que los impuestos te los gestionan y a ti te llega solo el líquido, lo que vas a poder gastar. Cuando eres autónomo, tú eres el que gestiona tus propios impuestos. 

			¿Cuáles son? 

			Seguridad social: aprovecha las bonificaciones si es la primera vez que eres autónomo. Cuando te das de alta, pagas el mínimo, pero también tienes la posibilidad de cotizar por más importe si en un futuro quieres tener una pensión más alta. 

			IRPF (Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas): en determinadas ocasiones, los autónomos tienen que incluir este impuesto cuando emiten una factura. Es un impuesto negativo (eso significa que hay una parte del importe total de la factura que el cliente no te paga, sino que lo ingresa directamente en Hacienda). Las retenciones del IRPF son de -7% cuando llevas menos de dos años como autónomo y del -15% en el resto (y solo se aplican si el cliente está dentro de España). 

			El IVA: el Impuesto de Valor Añadido es lo más difícil de entender de todo. Si eres escritor y además vendes productos y servicios online, según la ley del IVA, artículo 69: 

			
					Si vendes un servicio o un curso online o un ebook: 	Y tu comprador está en la península: debes aplicar el IVA español (que es un 21%, reducido en el caso del ebook). 
	Y tu comprador está en Canarias o Ceuta: debes aplicar el IGIC (6.5%) o el IPSI. 
	Y tu comprador está en la Unión Europea: debes aplicar el IVA de su país. 
	Y tu comprador está fuera de la Unión Europea: está exento de IVA. 



					Si vendes libros físicos: 	A un comprador de la península: IVA español reducido (en caso de libros físicos, periódicos y revistas físicas el IVA es de un 4%, no de un 21% como en el resto). 
	A un comprador de Canarias o Ceuta: está exento de IVA (se considera exportación). 
	A un comprador de la Unión Europea: IVA español (siempre que no supere el límite para ventas en ese país). 
	A un comprador fuera de la Unión Europea: no está sujeto a IVA. 



			

			El IGIC: los canarios tenemos una normativa aparte, que es el IGIC. En caso de que vivas en Canarias, el apartado de IVA no es válido para ti. Tendrías que facturar de la siguiente manera: 

			
					Cursos, servicios o ebooks: 	Si el comprador está en Canarias: IGIC
	Si el comprador está en la Unión Europea: no está sujeto a IGIC. 
	Si el comprador está fuera de la Unión Europea: IGIC. 



					Libros físicos: 	Si el comprador está en Canarias: IGIC. 
	Si está fuera de Canarias: exento (se considera exportación). 



			

			Un autónomo debe hacer la declaración trimestral de IVA e IRPF. Esto quiere decir que haces de «recaudador de impuestos» cada tres meses, ingresando a Hacienda un dinero que no es tuyo, sino que corresponde a lo que has cobrado por estos impuestos. Pero también descuentas de ese ingreso la parte que has pagado por los servicios que has necesitado en tu actividad. 

			Por ejemplo: pagas el IVA que has cobrado a tus alumnos de un curso online (factura a factura) y descuentas el IVA de un programa que has comprado para tu blog. La diferencia entre los dos es lo que tienes que ingresar a Hacienda. 

			Guarda siempre todas las facturas por si hace falta que lo justifiques en un futuro. Te las pueden pedir hasta cinco años más tarde. 

			Empezando a gestionar el dinero

			
					Primer consejo: separa la cuenta de tu proyecto como escritor de la cuenta personal. De esta manera, tienes controlados tanto los gastos como los beneficios, sin posibilidad de equivocarte.

					Segundo consejo: separa el importe de los impuestos en una cuenta sin tarjetas. De esa forma, cuando tengas que pagarlo, no te dolerá tanto. Será un dinero con el que no cuentas para gastos. 

					Tercer consejo: cuando empieces a ingresar de forma regular, intenta ahorrar para las «vacas flacas». Hay meses en los que los ingresos por libros bajan (enero, julio y agosto en mi caso). 

					Cuarto consejo: como el control de gastos es importante, busca un banco que no te cobre comisiones por mantenimiento de cuenta, tarjetas, cobro por trasferencia, utilización de cajeros… y acostúmbrate a utilizar la banca online para gestionarlo todo. 

					Quinto consejo: registra todo con precisión (yo uso Drive para organizarlo). Factura todos tus trabajos en el momento de terminarlos. 

			

			¿Cómo se hacen las facturas? 

			Existen tres tipos de facturas: 

			
					Facturas simplificadas: son aquellas que se hacen cuando el importe pagado es inferior a 400 €. Son las que te dan cuando compras ropa en Zara, por ejemplo, o vas a un restaurante. Deben incluir: 	Fecha y número de factura. 
	Datos del vendedor: número identificativo, nombre y domicilio fiscal.
	Descripción de los productos y el precio.
	Qué impuestos se han aplicado.
	Importe total que tienes que pagar. 



					Facturas completas: se emiten en los casos en los que no se puede emitir una simplificada, es decir, cuando el importe es superior a los 400 €. Constan de: 	Número identificativo y fecha de la factura. 
	NIF, nombre y domicilio del vendedor. 
	NIF, nombre y domicilio del comprador. 
	Qué tipo de servicio o producto se está pagando y cuál es su importe. 
	Qué impuestos estamos aplicando. 
	Total que hay que pagar. 



			

			Un escritor emprendedor puede emitir tanto facturas simplificadas como completas. Si son transacciones con escasa cantidad de dinero, usa las simplificadas. En el caso de cantidades altas, mejor usar las completas.

			
					Existe un último tipo de factura, que es la factura rectificativa, que corrige el contenido de una factura anterior porque ha habido un error o una devolución. Es como una factura completa, solo que en el nombre hay que especificar que se trata de una factura rectificativa y hay que añadir un último apartado de por qué se ha producido la rectificación. 

			

			Debes guardar todas tus facturas durante 5 años desde su emisión. 

			Cumplir con la ley en tu proyecto

			Cuando tienes un blog que es un hobby (un blog personal) en el que no esperas profesionalizar nada ni vendes nada —ni productos ni servicios— no necesitas ajustar el blog a la ley. Lo máximo que necesitarás es un aviso de que tu blog usa diferentes cookies para mejorar la experiencia del lector cuando entra en él y la opción de ampliar información y aceptar o rechazar esas cookies. 

			Pero si estás leyendo este libro es porque piensas profesionalizarte y vivir de tu blog y de tus libros, así que tú —que eres escritor-emprendedor— lo que tienes que tener en tu blog es: 

			
					Un aviso de que tu sitio usa cookies con un enlace a una página en la que expliques para qué usas cookies y tres opciones de cookies: rechazarlas, usar las imprescindibles para navegar y aceptarlas todas. 

					Un aviso legal de tu web que incluye: 	Política legal, donde debes poner quién está tras el blog (mal rollo si tienes pseudónimo), así como un correo de contacto y una dirección física. Sí, el reglamento de protección de datos protege los datos de todo quisqui menos los tuyos. 
	Política de privacidad (si usas Analytics, email-marketing… todo eso funciona con datos de otras personas). 
	Condiciones de contratación de tus productos o servicios. Y las condiciones de devolución de los mismos. 



			

			En la red hay miles de modelos de avisos legales para tu blog. Aquí sí que puedes copiar lo que quieras, que eso no tiene derechos de autor. Pero te recomiendo que contrates a un asesor legal. Por muy poca inversión, puedes ahorrarte una multa muy gorda si te empieza a ir bien y a recibir ingresos sin que tengas nada de esto hecho. 

			



		

Consejos para ser escritor emprendedor profesional

			Han pasado años desde que empecé a escribir mi primera novela hasta que he podido considerarme el CEO de mi propia empresa creativa. Años para continuar formándome (eso es algo que nunca vas a dejar de hacer) y para intentar paliar mis debilidades. Aunque, a medida que pasa el tiempo, te vas dando cuenta de que muchas cosas que considerabas debilidades realmente no son importantes. No hace falta que aprendas a maquetar, puedes delegarlo. O que sepas programación para modificar tu web. También puedes delegarlo. 

			Mi intención con este último capítulo es resumir todas aquellas cosas que me hubiera gustado saber cuando empecé y que me hubieran ahorrado muchísimo tiempo entonces. 

			Como dice el gran Rothfuss: «Sienta el culo y escribe» (Ojalá se lo aplicara él mismo). Si quieres ser escritor, ponte una cuota de palabras diaria obligatoria. Escribe todos los días. Planifica qué libros vas a sacar por año y termínalos en sus plazos. Ponte fechas de entrega aunque no publiques con editorial. 

			Busca un mentor: alguien de quien puedas aprender hasta que ya no pueda enseñarte nada más (ya sea mediante mentoring o mediante cursos). Cuando ya no puedas aprender más de esa persona, busca otro. Tanto en la escritura como en el marketing online. Son las dos caras de tu carrera como escritor emprendedor. Aprende siempre. 

			Rodéate de personas que sean mejores que tú: y ten el suficiente coraje como para no sentirte acomplejado sino para aprender de ellos. Aprovecha las oportunidades que se te crucen en el camino en este sentido (la vergüenza y la timidez déjalas en casa, sí, sé que eso es un problema en muchos casos, pero hay que salir de la zona de confort). Y construye una red de contactos buena. 

			Invierte en ti mismo: a medida que tu proyecto avance, reserva siempre algo de tus ingresos para formación o para herramientas. Aquel que no progresa y mejora, se estanca. 

			Aprende a delegar: no caigas en la trampa del superhéroe. Has hecho esto para tener más tiempo libre y para poder dedicar más horas a escribir. No pierdas el foco convirtiéndote en un hombre orquesta. 

			Esfuérzate en incrementar tu lista de email marketing: escucha a tus lectores, lucha por ofrecer un contenido cada vez mejor, tanto en tus libros como en el resto de tus interacciones (blogs, redes, emails…)

			Ayuda a los demás sin pedir nada a cambio. Haz favores sin esperar que te los devuelvan. Sé generoso. Todo es mucho más fácil si no eres mezquino. La vida se encarga de devolverte esos favores cuando menos lo esperas.

			Asume que te has equivocado e intenta aprender de los errores. Sí, cuesta, porque todos tenemos nuestro pequeño orgullo, pero aprender de los errores es algo que nos hará crecer como escritores, como emprendedores y como personas.

			



		

Epílogo

			Gracias por llegar hasta aquí. Sé que me has dado lo más valioso que tienes: tu tiempo. Espero que, a cambio, algo haya hecho clic dentro de ti. Que te haya inspirado, que te haya despertado del letargo, que haya encendido algo en tu interior. Si he conseguido eso, puedo darme por satisfecha. 

			Aquí termina mi recorrido contigo y empieza el tuyo a solas. Porque aclaremos algo desde ya: por muchos consejos que pueda darte y mucha ayuda que pueda proporcionarte, el dueño de tu vida eres tú. Recuerda, como dice Óscar Feito, que «no hace más el que más sabe, sino el que más hace» y pon manos a la obra. No esperes al momento adecuado, porque nunca llegará. Siempre habrá algún pero. El momento es ahora. Que este libro sea solo el empujoncito que te faltaba. 

			Si te has quedado con ganas de más, con dudas, con interés por profundizar en alguno de los temas, estás invitado a www.marketingonlineparaescritores.com. Entra y siéntete en tu casa.

			Y si quieres que te ayude a poner los cimientos de tu casa como escritor emprendedor, puedes reservar una sesión de estrategia conmigo en https://marketingonlineparaescritores.com/sesion-estrategia-escritores/

			Ana González Duque
Julio, 2021
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