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NUESTRA EXPERIENCIA
DE MAS DE DIEZ ANOS traba-
jando en el sector publico en di-
versas y muy diferentes unidades
de informacién, junto con las lec-
turas frecuentes de trabajos so-
bre management —no sé6lo re-
ferentes a las bibliotecas y demas
centros de informacién (como los
escritos de Alfons Cornella o los
manuales anglosajones') sino
también los dedicados a la direc-
cion mercantil (manuales de ges-
tion, los ultimos best-seller de los
mejores guris de la administra-
cion empresarial, los suplemen-
tos de economia de los diarios
nacionales o los articulos de re-
nombradas revistas de empresa-
riales)— nos han llevado a la
conviccion de que los mismos
principios, teorias, métodos, tac-
ticas, conceptos, etc., que rigen la
administracion empresarial no
son en absoluto ajenos a la ges-
tion de las unidades de informa-
cion de titularidad piblica, aun-
que con las reservas oportunas
en determinados casos.
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De este modo, cada vez es mas
comun trabajar en bibliotecas con
nociones como liderazgo, calidad?,
marketing, gestién de recursos hu-
manos, estrategia’, coste-eficacia,
etc. En el presente andlisis nos he-
mos centrado en un concepto clave
en la tarea empresarial: la compe-
tencia y, como corolario de la mis-
ma, la competitividad (expresion
introducida en los afios 80 que de-
signa a la capacidad para compe-
tir).

El planteamiento propuesto
tendra como hilo conductor el ana-
lisis presentado por el economista,
investigador y profesor de Har-
vard, Michael E. Porter, padre del
modelo de las fuerzas que determi-
nan la intensidad de la competen-
cia y la ventaja competitiva en la
organizacién industrial®.

Explicaremos cudles son esos
componentes y como actdan en su
entorno y, mediante su aplicacién a
casos reales, veremos de qué mane-
ra operan en la gestién biblioteca-
ria. Todo esto para llegar a la con-
clusién de que las reglas que modu-
lan los procesos competitivos en las
compafifas pueden ser percibidos
también en el sector de las bibliote-
cas. Pero antes que nada, quizd
convenga comentar algunas cues-
tiones acerca de la competencia.

La competencia

De siempre ha sido el motor de
desarrollo y artifice de los grandes
cambios que se han producido en
las sociedades de cualquier época
en la historia de la humanidad,
ademads de ser la fuerza motivado-
ra de todo campo del esfuerzo hu-
mano. De este modo, muchos son
los que se han quedado en el cami-
no imposibilitados para soportar
los costes de la misma siguiendo el
mas puro paradigma darwiniano de
“adaptarse o morir”.

Desde el punto de vista de la
teoria econdmica, Ramén Tama-
mes la define en su diccionario’

como “la concurrencia de una mul-
titud de vendedores en el mercado
libre que, para conseguir la venta
de sus productos, pugnan entre si
proponiendo los precios que les
permiten sus costes y que se aline-
an con los del mercado”. Arthur
Seldon y F. G. Pennance® especi-
fican que la competencia es: “las
condiciones de mercado segin el
grado de control sobre los precios
que posean productores y consu-
midores, dependiendo del nimero
de proveedores y demandantes, de
la uniformidad de los bienes y de la
libertad de entrada de oferentes po-
tenciales”.

«Las reglas que mo-
dulan los procesos
competitivos en las
companias pueden
ser percibidos tam-
bién en el sector de
las bibliotecas»

Estas definiciones son del todo
clasicas y hacen casi exclusiva-
mente hincapié en los precios. Sin
embargo, actualmente, con la eclo-
sién del e-business y del e-com-
merce, ademas de la entrada en el
juego competitivo de empresas y
organismos sin 4nimo de lucro que
actian en el mercado ofreciendo
unos articulos totalmente nuevos, o
que hasta ahora no se les habia
concedido valor real —los produc-
tos de informacion o derivados de
la misma—, las reglas del juego
han cambiado y no se habla ya tan-
to de precios como de posicidn,
impulsién, oportunidad, rapidez,
seguridad y, sobre todo, calidad.
Estos conceptos tampoco dejan de
ser tradicionales pero en la actuali-
dad cobran una dimensién que no
habian conocido nunca desde que,
cuando se estaban asentando los ci-
mientos de la teoria econdmica,
alld por el siglo XVIII, la compe-
tencia adquirié la condicién de
norma, de patrén de eficiencia al
que aspiraban los diferentes siste-
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mas econdmicos. Cabria sefalar
como sus principales ventajas’:

—Ila asignacién eficaz de re-
cursos por medio de los precios
que indican los gustos y necesida-
des de los consumidores,

—1la presién sobre los produc-
tos para que disminuyan los costes
de produccién y los precios, con
objeto de hacerlos competitivos, y

—Ia eficiencia dindmica pues
supone buscar nuevos productos y
oportunidades de mercado.

Competitividad en
bibliotecas

Pero, ¢se puede hablar de com-
petencia cuando se trata del sector
publico?

Una vez vistos algunos con-
ceptos sobre el tema, veamos cémo
los mismos argumentos pueden ser
aplicados a la gestién de bibliote-
cas de titularidad publica segtn el
siguiente andlisis: los centros de
informacién de la administracién
publica estdn gestionados “a riesgo
0. Es decir, su continuidad y exis-
tencia no dependen de unos resul-
tados pues es casi imposible que
ninguno de estos organismos sea
clausurado a no ser bajo circuns-
tancias muy extremas. Ademads, asi
debe ser ya que cumplen un servi-
cio publico y altruista que de nin-
guna manera se deberia dejar en
otras manos, sin que esto presu-
ponga que a los directivos que se
ocupan de su gestién no se les exi-
jan determinados frutos.

En este orden de cosas, dado
que los recursos son escasos, €s
imprescindible demostrar un buen
rendimiento con objeto de poder
obtener nuevamente otros para el
ejercicio siguiente. Deberia ser
evidente que aquel centro que de-
mostrara mayor eficacia en su ad-
ministracién obtuviera mejores
asignaciones en capital, material y
personal. Como consecuencia de
esto no resulta extrafio que una bi-

blioteca con un alto grado de utili-
_>
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dad sea foco de atraccién para fi-
nanciaciéon externa de proyectos
por el aliciente comercial y publi-
citario que para las firmas patroci-
nadoras ello supondria. Ante esta
situacion su “cuenta de resultados”
se veria incrementada.

Por otra parte, la aparicién de
empresas que prestan determina-
dos servicios que habian sido casi
exclusivos de centros informativos
—acceso a bases de datos, elabora-
cion de resumenes, difusion selec-
tiva de la informacién, por sefalar
tres ejemplos— ha venido a afiadir
otra figura mas al ambiente compe-
titivo del “negocio” de la docu-
mentacién. Estas compafifas son
auténticas competidoras de las uni-
dades de informacién aunque co-
bren por sus servicios ya que éstos,
aunque no necesariamente, suelen
ser mas rapidos, ajustados y con
mayor valor afiadido, por lo que re-
sulta paraddjico que el ciudadano
tenga que pagar el “doble” por
unos productos informativos. Por
un lado a la empresa privada que se
lo presta directamente; por otro fi-
nanciando mediante el pago de sus
impuestos a la institucién que de-
beria prestarselos.

Nuevas CMmpresas
enlranies

Resolver esta paradoja y com-
petir, en el sentido literal de la pa-
labra, con el sector privado es la-
bor primordial y de derecho por
parte de nuestros archivos, biblio-
tecas y centros de documentacion.

Ambiente competitivo

Hablar de competitividad im-
plica irremediablemente, tal y co-
mo se ha comentado con anteriori-
dad, citar a Michael E. Porter y
como sus teorias sobre la compe-
tencia pueden ser, al menos en gran
medida, aplicadas a la gestién de
unidades de informacién gestiona-
das “sin riesgo”. Las cinco fuerzas
competitivas propuestas por este
autor son:

—ILa rivalidad entre las firmas
existentes.

—ILa amenaza de la entrada de
nuevas empresas.

—FEl desafio que supone la
aparicién de productos sustitutos.

—FEIl poder de negociacién de
los compradores.

—La capacidad de nego-
ciacién de los proveedores.

Puede observarse todo ello de
manera esque-
matizada en la

ORGANIZACTON INDUSTRIAL
{Enterss Inmedistop

Amenaza de figura 1.
producios sustitulos
Rivalidad
entre las
firmas
existentes

Antes de anali-
zar como influ-
yen las empre-
sas pertene-
cientes a una
misma area en
el movimiento
competitivo de-
bemos comentar
dos conceptos.

Compradores
(usuarios)

Proveedores

Por lo comin
cualquier  es-

Figura 1

tructura comer-
cial o industrial
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oscila entre dos polos opuestos: el
monopolio y la competencia per-
fecta, ocurriendo el primero cuando
existe un unico oferente en exclusi-
va de productos/servicios en su
mercado. Por su parte, la compe-
tencia perfecta supone la concu-
rrencia en el sector de un nimero
suficientemente elevado de oferen-
tes y demandantes del
producto/servicio de manera que se
produce un equilibrio “perfecto”
entre oferta y demanda resolvién-
dose éste mediante los precios, la
rapidez y la calidad.

Estas situaciones no se produ-
cen en practicamente ninglin sector
de la actividad econdmica, ya que
son precisamente los “fallos” en el
mercado los que hacen que una
empresa consiga beneficios por en-
cima de las demds. En este am-
biente, la rivalidad entre los com-
petidores es la forma mds comun
de competencia y se produce cuan-
do una o més de las firmas siente la
necesidad de mejorar su posicion.

Tras la fase emergente de los
primeros tiempos existe un mo-
mento en que una biblioteca perci-
be que la prestacién de sus servi-
cios, el niumero de usuarios, la sa-
tisfaccion de los mismos, la bus-
queda de financiacién alternativa,
etc., estan estancados. Se ha pasado
a una etapa de madurez y ha llega-
do el momento de moverse ideando
nuevos servicios, productos imagi-
nativos, difusion madés ajustada,
fuentes de capital novedosas, ma-
neras de optimizar los escasos re-
cursos, etc., que le hagan aprove-
charse de las oportunidades del am-
biente. Es un periodo critico en el
que cobra gran importancia la in-
vestigacién para innovacién de los
procesos y los servicios. Sin em-
bargo no debe caerse en el exceso
de interés en productos creativos y
novedosos desatendiendo la mejora
enérgica de los ya existentes.

Cualquier movimiento de este
tipo provoca una reaccién inme-
diata en el sector de manera que las



demads firmas procurardn poner su
potencial al servicio de la compe-
tencia “contra” la primera organi-
zacién. Ademds, la lucha compe-
titiva suele afectar a todo el con-
texto y a los organismos que lo
componen por lo que es muy co-
mun que todos salgan beneficia-
dos. Sirva como ejemplo el gran
auge que han tenido los fondos a
alto interés de las divisiones elec-
tronicas de los mejores bancos
mundiales: ING Direct, Evolve-
Bank, Uno-e, etc., con suscripcio-
nes masivas de rentistas.

Por ello no resultar4 raro que si
una biblioteca realiza unos movi-
mientos de este tipo, las situadas
en su entorno, aunque sea por me-
ro amor propio, se apuntardn a ese
juego de competitividad con lo que
los usuarios serdn los grandes be-
neficiarios.

Un buen ejemplo de esto lo en-
contramos si volvemos atrds en el
tiempo, en el verano de 1999,
cuando la Biblioteca de Andalucia
sacé a la luz un servicio de re-
ferencia electrénica a través de su
pégina web llamado “La biblioteca
responde’. Para principios del afio
siguiente, el Ministerio de Cultura
puso en marcha un proyecto simi-
lar denominado “Pregunte: las bi-
bliotecas responden™ al que estdn
suscritas numerosas bibliotecas
publicas y regionales de Espafia y
que resuelven cientos de requeri-
mientos informativos cada mes.

Amenaza de entrada de
nuevas firmas

Dentro del segmento de la so-
ciedad actual a la que llamamos de
la informacion, las bibliotecas ocu-
pan un lugar cada vez mds prepon-
derante pero, por la rapidez y com-
plejidad de los cambios operados
en la misma, les es cada vez mas
dificil percibir su lugar en ella. An-
te esta situacion, son muchas las
empresas privadas que buscan su
oportunidad, aprovechando esta
falta de posicionamiento de los or-
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ganismos que tradicionalmente
han explotado los recursos infor-
mativos: bibliotecas, centros de
documentacién y archivos, por el
atractivo de un sector que ofrece
grandes posibilidades de negocio.

Estas compafifas, muchas de
las cuales conocen la especial es-
tructura del campo de accién pues-
to que han trabajado para bibliote-
cas cuando éstas han externalizado
algtin servicio, cuentan con la ven-
taja de la tecnologia, suelen ser
mds arriesgadas, creativas y, aun-
que evidentemente cobran por sus
servicios, su gran valor afiadido las
hacen atractivas a los usuarios si
los costes son competitivos.

«La aparicion de em-
presas que prestan
determinados servi-
cios que habian sido
casi exclusivos de
centros informativos
ha venido a anadir
otra figura mas al
ambiente competitivo
del ‘negocio’ de la
documentacién»

También nos encontramos con
librerias en algunas grandes ciuda-
des a las que se puede acudir a leer
sin necesidad de comprar nada,
con otros servicios alternativos co-
mo cafeteria y restaurante, promo-
cioén de actividades culturales, pre-
sentaciones de libros, etc. (claro
que siempre con la idea de que es-
te atractivo ambiente anime el con-
sumo de sus productos). Aunque
un poco de lejos, dado que no estan
demasiado extendidas, podrian ser
un sustituto del hecho de acudir a
las bibliotecas.

Estas pueden y deben poner
barreras a esas entradas en su cam-
po de actividad. Una de ellas po-
dria venir de parte de la adminis-
tracién, inyectando capital y cual-
quier otro tipo de recursos a las
unidades informativas de manera

que mejoren sus servicios para que
sus “clientes” no se vean obligados
a acudir a organizaciones con ani-
mo de lucro con el fin satisfacer
sus necesidades de conocimiento.

Por otro lado, los centros infor-
mativos disponen ya de una ima-
gen de marca y de una reputacién
ante los ciudadanos que tendrin
que consolidar o mejorar segin los
casos a fin de conseguir su fideli-
dad ya que cuando un cliente de-
muestra su confianza en una marca
supone todo lo excelente que estd
detras de ella. El problema se pre-
senta porque es muy dificil valorar
el grado de impacto ante el usuario
de este activo intangible, siendo
complicada su valoracién y conta-
bilizacién.

Esto lo pudimos comprobar du-
rante nuestra experiencia como res-
ponsables técnicos de la seccion de
cartografia de la Biblioteca de An-
dalucia. Observamos que muchos
alumnos de las facultades de cien-
cias cercanas hacian un uso habitual
de nuestra coleccién de mapas,
cuando ellas poseen su propio re-
pertorio. La razén nos la dieron
ellos mismos: la nuestra es bastante
completa y variada, estd muy bien
organizada y damos muchas facili-
dades para su acceso. Por tanto, los
alumnos que vienen a consultar
nuestra cartografia perciben que de-
tras de este fondo estd la “marca” de
la Biblioteca de Andalucia.

En otro orden de cosas, estas
unidades sin d&nimo de lucro cuen-
tan con la gran ventaja de la gratui-
dad de sus productos, que les debe-
ria hacer por fuerza los mis com-
petitivos si a ello le afiaden la cali-
dad, la rapidez y el ajuste.

Un ejemplo claro de esta clase
de competencia la tenemos en el
convenio que la Sociedad Geneals-
gica de Utah (organizacién no lu-
crativa financiada por la Iglesia de
Jesucristo de los Santos de los Ulti-
mos Dias, los mormones) firmé
con el Ministerio de Cultura hace

»
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unos afios de manera que este orga-
nismo microfilmaba los documen-
tos de archivos espafoles (histori-
cos, municipales, diocesanos, con-
ventuales, notariales, etc.) a cambio
de dejar una copia en los respecti-
vos archivos, otra en el Centro Na-
cional de Microfilm y otra la guar-
daban ellos en su archivo en Utah.
A estos materiales, que son distri-
buidos a todos los centros con que
cuentan en el mundo, pueden acce-
der libremente los fieles de esa con-
fesién para resolver sus necesida-
des informativas e incluso personas
no adeptas a sus creencias. No es
raro, ademas, verlos establecidos
en algunos aeropuertos interna-
cionales. Todos estos servicios son
prestados de manera gratuita.

Amenaza de productos
sustitutos

Normalmente suelen aparecer
en escena de manera rdpida cuando
aumenta la competencia en el sec-
tor debido a los nuevos adelantos,
a la reduccidn de los precios y a la
mejora de sus rendimientos.

Dentro del contexto en el cual
nos movemos podrian considerarse
los productos informativos y de
fuentes de informacion tanto direc-
tas como indirectas en soporte elec-
trénico (enciclopedias, dicciona-
rios, manuales, revistas, productos
divulgativos, cursos y materiales
did4acticos de diversas clases, bi-
bliografias de cualquier tipo, etc.,
todo ello en cd-rom) en los cuales
las editoriales mas fuertes estan ha-
ciendo grandes esfuerzos financie-
ros observando la enorme acepta-
cioén que estan teniendo estas utili-
dades con las que el usuario puede
acceder, a un precio bastante ase-
quible, a una serie de capacidades
muy atractivas y cada vez de mayor
calidad sin necesidad de acercarse a
su biblioteca. De esta forma no tie-
ne que perder el tiempo en despla-
zamientos, esperas y busqueda de
una ubicacién adecuada dentro del
recinto bibliotecario.

Y cémo no internet, que puede
ser considerado el producto estre-
lla, que hace posible el acceso des-
de casa al “libro mas grande del
mundo”. No vamos ahora a descu-
brir su potencial informativo, pero
la posibilidad de encontrar libros
electronicos, de buscar en catalo-
gos de casi todas las bibliotecas y
de conseguir informacién de prac-
ticamente cualquier materia, la ha-
cen muy atractiva como producto
sustituto de las bibliotecas tradi-
cionales.

Como consecuencia nuestros
centros deberan reaccionar hacien-
do que su sala de referencia salga
también fuera de sus barreras ar-
quitecténicas fortaleciendo o cre-
ando una péagina web en la que
ofrecer y mejorar los mismos ser-
vicios pero de manera digital tras-
pasando el mero hecho de la pagi-
na como un “folleto” electrénico
de la biblioteca".

Por ejemplo, la Biblioteca Na-
cional permite solicitar reproduc-
cién de documentos de manera
electréonica'; la Biblioteca de Cas-
tilla y Leén ofrece acceso gratuito
a la revista digital El correo biblio-
tecario; el programa de gestién
Absys utilizado, entre otras, por las
Bibliotecas Publicas Provinciales
de Andalucia presenta la utilidad
de poder reservar libros en présta-
mo via web, etc.

Con todo, no se puede descui-
dar la atencion del usuario en sus
locales, ni desmontar un servicio
de referencia in situ por dedicar to-
das las energias al servicio remoto,
por lo demds, incierto en muchos
aspectos.

Poder de los usuarios

En las bibliotecas de titulari-
dad publica, cuya funcién es emi-
nentemente social, la atencion al
“comprador” de sus servicios, los
usuarios, se manifiesta como un
poderoso acicate y la principal
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fuerza motivadora de la competiti-
vidad en su gestion.

Ante las compaiiias con dnimo
de lucro la principal arma que es-
grimen los clientes a la hora de ad-
quirir los productos suelen ser los
precios. En nuestros centros infor-
mativos, por su propio espiritu de
servicio publico, es evidente que el
usuario no buscard su rebaja pues-
to que las tarifas son inexistentes.
Sin embargo, a cambio exigird
unos servicios diferenciados, rapi-
dos y de calidad bajo la “amenaza”
de acudir a productos sustitutos o a
las nuevas empresas de servicios
que han entrado en el sector de la
informacion.

El “consumidor” actual de las
bibliotecas estd mas informado,
con lo que presionard mas en bus-
ca de mejores servicios. De ahi la
crucial importancia de fidelizarlo y
de prestar mejor atencién a los
usuarios existentes, mas que pen-
sar a toda costa en la bisqueda de
nuevos (las empresas tienen claro
que resulta mds caro hacer un
cliente nuevo que mantener a uno
actual). Hacia él deben ir dirigidas
las campaiias de marketing de las
bibliotecas, y por él el centro debe
cuidar su imagen y reputacion.

Un aspecto cada vez mds teni-
do en cuenta por las compaiiias
consiste en fortalecer la fideliza-
cién de sus “clientes internos”, es-
to es, los trabajadores del centro.
Son una gran fuerza que espolea la
competitividad de los organismos,
con el fin de evitar dos situaciones
de gran actualidad: la “fuga de ce-
rebros” y el efecto burn-out (o
“sindrome de estar quemado”™)".

En el primero de los casos, al-
gunas compaiifas llegan hasta ex-
tremos insospechados. Aparte de
ofrecer todo tipo de comodidades
ergondmicas en las oficinas, tam-
bién incluyen servicios gratuitos
de restaurante, cafeteria, masajes,
gimnasio, etc., ademads de propiciar
tiempo libre por cierto niimero de



El andlisis del ambiente competitivo en la gestion de bibliotecas

. F Y . £ Y
= = W
| i i ) | i LA
m ple ! [s) ) !
R enero o de 200
¥
® Hipertextos y publicaciones digitales;
: ® Organizacion de la informacion y
5 sisternas de gestidn de bases de datos;
) = ® La explotacion de los recursos digitales de Internet;
|“EC | ® Documentacion audiovisual;
: ® Investigacidén en Ciencias de la documentacion;
® Archivos digitales,
Direccién: Cristdfol Rovira y Lluis Codina.
i- | . \ ]
:' e g [ . e ; Preinscripcion: INFORMACION
del 15 de septiembre al 15 de diciembre www.upf.es/idec
= e
== ; http://docdigital.upf.es/digital/prein.htm www.docdigital.upf.es
Lis L=
= ; i
| l| il Colaboran:

horas trabajadas al afio con el fin
de que el empleado las pueda dedi-
car a colaborar, por ej., con ONGs
ya que mucha gente esta interesada
en participar en actividades de este
u otro tipo pero el trabajo se lo im-
pide.

Respecto al burn-out, los di-
rectivos procuran delegar cada vez
mas responsabilidades a los traba-
jadores, motivdndoles a que tomen
sus propias decisiones. También
les hacen participes del anélisis y
valoracién de su puesto de trabajo,
de manera que se llegue a un equi-
librio satisfactorio entre las necesi-
dades de la empresa y sus inquietu-
des y aptitudes, con el consiguien-
te incremento del rendimiento. Por
otra parte cada vez se estd fomen-
tando mas el surgimiento de las lla-
madas “comunidades de préacti-
cas”, grupos informales de trabaja-
dores de un mismo centro que
aprenden unos de las experiencias
de otros de manera no canalizada y

Observatorio de Comunicacién Cientifica
Instituto Universitario de Lingiiistica Aplicada
DOC 6 Consultores de Recursos de Informacion

que hacen que el propio organismo
aumente su aprendizaje'.

El poder de regateo o de
negociacion de los
proveedores

Por lo general los suministra-
dores pueden ejercer su poder de
negociacién sobre las empresas
mediante el aumento de los precios
o la reduccién de la calidad de los
productos o servicios que se les so-
licitan. Por la responsabilidad que
tienen los organismos publicos de
responder de la adecuada inversién
del capital que se les ha asignado,
proveniente de las cargas impositi-
vas a los ciudadanos, éstos deberan
buscar los mejores proveedores en
la medida de sus posibilidades.

Es una exigencia que las bi-
bliotecas seleccionen cuidadosa-
mente tanto a los suministradores
de productos (quienes les sirven
material de oficina, libros, suscrip-
ciones a revistas, productos infor-
maticos, etc.) como a las empresas
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de servicios a las que contraten en
caso de externalizar algin trabajo
(catalogaciones retrospectivas, va-
ciado de publicaciones periddicas,
microfilmacion o digitalizacién de
documentos, etc.) buscando la me-
jor proporcioén coste-eficacia, alta
calidad, servicio rdpido y transpa-
rencia en las gestiones. Pero todo
ello sin perder de vista que se de-
ben ajustar a las especiales formas
de pago que tiene la Administra-
cion, condiciones a las que desgra-
ciadamente no todos los proveedo-
res pueden hacer frente, en espe-
cial los pequefos.

Esta seleccion se convertird en
critica en el momento en que los
recursos econdmicos del centro se-
an escasos, las posibilidades de
eleccion estén limitadas por cual-
quier circunstancia, cuando los
costes de cambio (esto es, los gas-
tos fijos que el comprador debe
asumir al cambiar de proveedor)
sean altos o no haya productos sus-
titutivos adecuados.

-
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En el Archivo de la Chancille-
ria de Granada, dado que es un
centro con recursos econdémicos
nunca suficientes y no posee un
control directo sobre su presupues-
to (como el resto de las unidades
dependientes de las delegaciones
provinciales de la Consejeria de
Cultura de la Junta de Andalucia),
la compra de libros para la biblio-
teca auxiliar se dejo de realizar a
través de las firmas comerciales
que nos proporcionaban sus catdlo-
gos ya que los gastos de interme-
diacién eran muy altos. Ademads, el
tiempo medio de recepcién del
ejemplar era excesivo para nues-
tras necesidades pues, al ser una
biblioteca muy especializada, ne-
cesitdbamos acortar el momento de
llegada. A todo esto hay que afadir
que estas empresas no asumian con
facilidad el cobro a meses vista de
sus facturas. La solucién la encon-
tramos en la negociacién con una
libreria de la ciudad que rebajaba
los costes por ejercer de interme-
diaria, asumia nuestra forma de pa-
go aplazado y se comprometia a
acelerar los tramites para la rapida
obtencién del libro.

Ultimas consideraciones

Como complemento a sus ané-
lisis de las 5 fuerzas, Porter nos
ofrece una serie de estrategias ge-
néricas que redondearian sus tesis
competitivas y que pueden ser te-
nidas en cuenta a la hora de gestio-
nar las bibliotecas, a saber':

—Liderazgo de costo: se trata-
ria de reducir los costes de manera
que se mejore la competitividad de
precios o la rentabilidad de los pro-
ductos; aplicado sobre todo en uni-
dades que gestionan poco presu-
puesto y deben servir a una amplia
poblacién, valga el caso de las bi-
bliotecas municipales.

—Diferenciacién: con objeto
de ofertar productos dnicos y sin-
gulares, por ejemplo las historias
clinicas del Centro de Documenta-

cion del Hospital Clinico de Gra-
nada.

—Enfoque: centrarse en un
grupo especifico de usuarios, en
una linea de productos o en una de-
marcacion geografica; esto seria
aplicable a las bibliotecas especia-
lizadas o especiales como la Bi-
blioteca de Andalucia o el Centro
de Documentacion Musical de An-
dalucia.

Al planteamiento propuesto
por este autor se le ha achacado
desde diferentes ambitos su excesi-
va atencion al entorno externo sin
casi apenas tener en cuenta el am-
biente inmediato, interno, de las
compafiias. Porter lo hace con to-
da la intencién ya que parte de la
base de que los organismos ya tie-
nen identificadas tanto sus debili-
dades como sus fortalezas y que ya
estdn realizando su anélisis dafo
(debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades, swot en inglés)
con el fin de hacer frente a sus
amenazas y aprovechar sus oportu-
nidades. Ademas de todo esto, €l
mismo publicé mds adelante una
serie de matrices donde daba cuen-
ta de los factores internos que in-
tervenian en la competitividad de
las empresas.

Conclusiones

A lo largo de este texto, tras la
declaracién de objetivos y algunas
apreciaciones sobre la competen-
cia, hemos pretendido significar de
qué manera afectan los impulsos
que agitan los mecanismos compe-
titivos en el entorno mercantil a la
gestién de bibliotecas de la admi-
nistracién y, a través de ejemplos
reales basados en la experiencia,
hemos pretendido ilustrar los argu-
mentos expuestos.

En nuestra opinién las pautas
que presiden la gestion empresarial
son validas también para la direc-
cién y administracién de los cen-
tros informativos sin d4nimo de lu-
cro y que éstos necesitan posicio-
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narse en su sector de manera que
cumplan con eficiencia la misién
no lucrativa que tienen enco-
mendada.

Por todo esto resulta critico que
toda persona con capacidad de de-
cision en la gestiéon de bibliotecas
ponga su empefio en tratar de iden-
tificar las amenazas dentro y fuera
de su 4mbito de actuacién y obrar
en consecuencia, estableciendo las
barreras necesarias o aprovechando
las ventajas competitivas propias
de su organizacién. Ademds, consi-
deramos clave la necesidad de ren-
tabilizar a tal efecto el capital hu-
mano e intelectual de estos organis-
mos, quizd uno de los activos me-
nos conocidos y explotados por la
administracién publica.
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