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Independientemente de su tamaño, las editoriales comparten una incerti-
dumbre que persigue a todas por igual, una pregunta que se cierne sobre 
ellas y que probablemente nunca las abandonará: ¿cuál es la cantidad justa 

de ejemplares que hay que imprimir en la tirada inicial de una novedad? Y 
también: ¿en qué momento es mejor reimprimir? ¿Qué cantidad? Lo que 
podemos adelantar es que, en rigor, la cantidad justa no existe: estamos con-
denados a errar.

Así como sabemos que el negocio editorial es de bajo margen y alto 
riesgo,1 también debemos reconocer que es de alta incertidumbre y pocas 
certezas. Todas las medidas en torno a la decisión de la tirada antes, durante 
y después de la publicación del libro apuntan a reducir esa cantidad de dudas 
para errar lo menos posible. Javier López Llovet, CEO en América Latina de 
Penguin Random House Grupo Editorial, comentó un viraje producido desde 
la década del ochenta para acá en torno a la manera de pensar sobre las im-
presiones: si hace cuarenta años la mirada estaba puesta en el proceso indus-
trial con el que se llevarían a cabo las impresiones de los libros (planas o 
rotativas), sobre la cantidad de ejemplares que se imprimirían y el costo uni-
tario de los libros, ahora estamos ante un momento en el que la discusión se 
ha desplazado hacia el lector: «¿Quién va a querer leer este libro? ¿Cuántos 
lectores? La fijación de la tirada ahora se hace sobre el consumo».

Ahora tenemos otros problemas. La técnica nos permite hacer impre-
siones muchísimo más chicas que aquellas, y ajustar de esa manera la cantidad 

1. Fernando Esteves Fros y Jorge Vanzulli, «Administración de una empresa editorial», en Leandro de 
Sagastizábal y Fernando Esteves Fros (comps.), El mundo de la edición de libros, Buenos Aires, Paidós, 
2002, p. 49.
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de ejemplares que salen al mercado. Y si bien en algunos casos esta oportu-
nidad de hacer impresiones digitales es descartada por una cuestión de calidad 
(como el caso de Jesús Badenes, director general de la división editorial del 
Grupo Planeta, que prefiere pagar el costo pero mantener la calidad del offset) 
o por una cuestión de costo unitario (porque siempre ese costo en una im-
presión digital será bastante mayor y podría optarse por no pagarlo y esperar 
a reimprimir en offset, como en el caso de Vestales, de Argentina), vemos que 
hay una búsqueda de migrar hacia tiradas cortas que, en el peor de los casos, 
cuando las ventas no sean las esperadas, se habrá perdido mucho menos que 
si se hubiera producido una cantidad mayor. Por su lado, Fernando Fagnani, 
gerente general de Edhasa Argentina, suma también que a la hora de definir 
la tirada no mira «el costo unitario, miro la colocación que preciso para el 
título que voy a imprimir». Es decir, se piensa en el punto de venta y en la 
cantidad de ejemplares para cubrirlo y para suplir la demanda que pensamos 
que puede tener ese título.

En el mismo sentido, Patxi Beascoa, director comercial y de venta inter-
nacional de Penguin Random House España, cuenta la manera en que se 
contactan con toda la red de librerías para promocionar sus libros y de esa 
manera tener una buena estimación de cuántos ejemplares necesitan imprimir:

En Random House, en España, con los clientes que trabajamos, 
nosotros vendemos antes de imprimir. Tenemos los sistemas suficiente-
mente aplicados como para vender y tener la idea de tiraje. Se ha hablado 
con todos los clientes. Y de algunos tienes pedidos firmes, y de otros tienes 
estimaciones. Es de aquí, en la preventa, en donde se valida, sube o baja, 
esa tirada inicial que tenías en mente. Esta es la idea que tienes para hacer 
el proyecto. En muchos casos el librero me puede pedir menos de lo que 
yo he previsto para ese proyecto editorial y hago menos. Me ajusto a lo 
que el punto de venta me dice.

Yendo un paso hacia atrás, antes de la discusión sobre la tirada inicial, hay 
otra: qué títulos contratamos y qué anticipo pagamos por ellos. En función 
de esto, tendremos un elemento más a la hora de discutir la tirada inicial y al 
momento de hacer el escandallo2 y calcular el precio de venta al público (PVP) 

2. El escandallo es la planilla que utilizamos para calcular el precio al cual vamos a comercializar nues-
tros libros. En esa planilla se incluyen todos los costos asociados al libro, desde la corrección y la tra-
ducción hasta la imprenta, pasando por la prensa, la promoción, etc. Para ampliar más sobre este 
tema, sugerimos el taller que dio Carlos Díaz en la FED 2024, disponible en línea: <https://www.
youtube.com/watch?v=vacqBA_sWuU>.
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del libro.3 El anticipo que pagamos a la hora de contratar un libro puede ser 
un factor que influya sobre la tirada, y suele derivarse de la expectativa de venta. 
Podríamos decir que es un síntoma de lo que esperamos que un libro venda: 
un anticipo alto presupone un libro del que esperamos buenas ventas y un 
anticipo más bajo cabría que se correspondiera con un título de menores 
ventas. Como ya vimos, nada es lineal y después los que mandan son los 
números, pero en el momento de decisión de la tirada inicial ese es un buen 
indicador. Las miradas respecto de ese anticipo tienen matices que enriquecen 
mucho la discusión. En principio, salvo algún caso en el que se considera 
necesario hacer una tirada consecuente con el anticipo que se pagó, vemos 
que es considerado un error que este condicione la tirada (más que nada en 
casos de anticipos altos que puedan hacernos pensar en tiradas grandes para 
amortizarlos). Carlos Díaz, de Siglo XXI, indica que el cálculo de la tirada 
debe hacerse antes de contratar un título, no después. «No podés contratar 
un título y después, cuando tenés que imprimirlo, decir: “De este hagamos 
mil porque va a ser difícil de vender”. Ese cálculo lo tenés que hacer antes». 
A su vez, también juega un rol en este caso la estructura de la editorial, donde 
hay muchas personas involucradas:

Si no pienso que voy a vender dos mil de un título, tres mil si es una 
traducción, no lo contrato. Con la estructura que tenemos, con los tiempos 
de trabajo, con la promoción que hacemos, no podemos estar todos labu-
rando para que después el libro venda quinientos. No digo que no me 
pueda suceder que un libro venda quinientos, pero no puedo pensar de 
entrada que un título que publicamos pueda vender quinientos.

Es decir, podemos equivocarnos y que no venda lo que esperábamos, pero la 
expectativa inicial que nos lleve a contratarlo no estará nunca por debajo de 
los dos mil o tres mil ejemplares. De esta manera, el cálculo de la tirada inicial 
se ordena un poco más, no va a variar en un rango muy extenso. En una di-
rección parecida, Luis Solano, de Libros del Asteroide, enfatiza sobre el ca-
rácter de indicador que tiene el anticipo, pero no como condicionante sino 
al revés: como índice de la tirada. «No condicionamos la tirada al anticipo, sí 
sabemos que la tirada va a ser grande cuando pagamos un adelanto alto. Pero 
el anticipo no nos condiciona la tirada ni el precio. La traducción o algún otro 

3. Tanto en Argentina como en España (al igual que en otros países como Francia o Alemania) el pre-
cio de los libros es fijado por los editores, y el libro debe venderse al mismo precio en todos los puntos 
de venta. La ley estipula que no se puede hacer descuento sobre ese precio salvo en algunos eventos 
específicos como ferias o preventas.
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costo asociado al libro nos condicionan más el precio que el anticipo». Y en 
un sentido similar respecto de la expectativa por un título, agrega: «Si pienso 
que un libro va a vender menos de mil ejemplares, no lo contrato». Por su-
puesto, nadie está exento de equivocarse, pero ese impulso inicial de confiar 
en un título es el motor para salir a contratar y hacer una oferta.

Patxi Beascoa explica que no debemos preguntarnos enfáticamente sobre 
la primera tirada, sino más bien sobre cuánto van a vender los libros a lo largo 
de su vida comercial. En clave con la idea que destacamos anteriormente 
respecto de la tirada particionada, aparece justamente la idea de pensar, pri-
mero, la expectativa de venta y, luego, la cantidad de ejemplares que vamos 
a necesitar para esa venta. La semántica de tirada y reimpresiones se difumina 
un poco, porque en este caso prima pensar más en la historia futura que ten-
drá el libro, y no tanto en la cantidad inicial de ejemplares que lanzaremos al 
mercado: «No solo es el anticipo lo que te cuesta, sino el stock que te queda».

Extracto del libro La tirada. Edición y riesgo, de Hernán López Winne y Víctor Malumián, reciente-
mente publicado por Trama editorial.




