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El establecimiento de la edicion en red, el avance del comercio electrénico del
libro, el uso creciente a la impresién bajo demanda y la aparicion de sencillos
terminales de descarga cada dia mas independientes del ordenador personal,
constituyen las lineas que han determinado que la referencia a la edicidon
electrénica resulte inevitable para cualquier andlisis sobre la industria editorial
en la actualidad.

La edicién digital ha conocido un espectacular aumento desde que en la Feria
del Libro de Frankfurt de 1985 se dio a conocer uno de los primeros productos
en CD-ROM. A partir de entonces, la publicacion de productos editoriales
digitales se ha desarrollado enormemente en todo el mundo, sin que Espana
constituya una excepcién en este sentido: de 220 obras en edicion digital
ingresadas en 1994 en la base de datos del ISBN se ha pasado a cerca de
6.000 titulos en 2008, destacando el incremento que se produjo en 2007.

De todos los formatos que se incluyen dentro de la edicion digital (CD-ROM,
DVD, CD-i, CD-v, CD-Photo, disquete y archivo de Internet), el que tiene un
mayor numero de titulos editados en 2008 sigue siendo el CD-ROM, con 4.343
obras, el Unico que experimentd un crecimiento porcentual en el nimero de
titulos respecto al afio anterior, observandose un cierto estancamiento o incluso
retroceso en el porcentaje de archivos de internet (recursos en linea) y DVD
respecto al total de edicion digital.

Pero a pesar del rapido crecimiento, no hay que olvidar que la edicién digital
supone en estos momentos sélo el 9% del total de la produccidén editorial en
Espana y los libros-e todavia representan una pequena parte del mercado
editorial, pues su venta no alcanza el 2% del total de titulos. Este panorama
editorial, con pequefios ajustes, es extrapolable a la Uniéon Europea y a
Estados Unidos. Sin embargo, esta situacién no es igual para todas las
categorias o subgrupos edicién digital. Por ejemplo, el 50% de las revistas
cientificas o journals estan disponibles en formato electronico, y este éxito se
debe a un modelo de negocio que se ha consolidado en la ultima década. Con
respecto a las bases de datos, productos electrénicos por antonomasia que
inicialmente tuvieron un caracter esencialmente referencial, cada dia van
anadiendo mas y mas texto completo de los recursos referenciados y han
pasado casi en su totalidad del acceso local o directo al acceso remoto a través
de la Web, incorporando servicios asociados a la informacion de valor afiadido
impensables con los soportes fisicos que periédicamente recibian los
suscriptores.

Todos los protagonistas del mundo editorial (autores, editores, distribuidores,
libreros y lectores) deberan articular respuestas rapidas para los retos
planteados por la edicién digital, aunque en ningun caso las incertidumbres
presentes puedan hacer pensar una posible regresidbn en esta cuestion,
especialmente cuando es un hecho contrastado el espectacular incremento del



parque de ordenadores (en Espaina el porcentaje de ventas de ordenadores
crecié un 20% en 2007, un 8% superior a la media mundial) y, sobre todo, el
aumento de usuarios de Internet. Todo ello facilita una constante mejora de la
oferta, una mayor simplicidad de acceso a la misma y, en definitiva, un
acercamiento mas facil del publico a los contenidos editados.

El reto de la era digital abre un sinfin de nuevas posibilidades de mercado, pero
también entrafia riesgos. La inteligencia estratégica de los grandes canales de
distribucién de contenidos digitales como Amazon o Google amenazan con
arrebatar buena parte del negocio a los editores tradicionales. Los
profesionales del sector no deben temer la desaparicion del libro de papel (se
prevé, por ejemplo, que los lectores ocasionales, que son la mayoria, no vean
amortizada su inversion en un lector digital y se aferren al papel), pero no
deben perder de vista las estadisticas: en Japén, tres de los diez libros mas
vendidos en 2008 son novelas que salieron al mercado como producto para
méviles; en ltalia, se calcula que en 2020 el 20% del negocio del sector
procedera de los productos digitales; por ultimo, el 20% del total de ventas en
Amazon.com del ultimo best seller de David Wroblewski, "The story of Edgar
Sawtelle", correspondieron en 2008 a la edicion especial para Kindle, el
dispositivo de lectura para e-libros de Amazon.

Panorama de la industria editorial

Continente y contenido son nociones inseparables en el universo de los
soportes fisicos, al que pertenecen los materiales impresos, pero ahora un
mismo contenido puede estar disponible en diversos continentes, en diferentes
soportes, y es aqui donde estd la gran innovacién que necesita asumir el
mundo editorial, de una parte, y los lectores, por otra. No olvidemos, ademas,
que en la innovacion es tan importante la tecnologia como las necesidades
sociales o los modelos de negocio asociado a la misma.

Entre los profesionales de la industria editorial impera la idea de la convivencia
de ambas “tecnologias”: papel y electronica. Los profesionales del sector
apuestan por que ambos soportes se sumen en vez de sustituir uno al otro.
Igual que existen lapices, bolis y ordenadores. En ultima instancia, seran los
lectores quienes decidiran cual de estos soportes tendra una mayor relevancia
en el mercado.

De hecho, en Espafa se piensa que dentro de 10 afios los editores seguiran
ganando mas dinero con el papel que con lo digital. Existe desacuerdo entre
los profesionales espafnoles y los europeos acerca de la principal via de
ingresos dentro de 10 anos. Practicamente todo el mundo esta de acuerdo en
que el nimero de editoriales dedicadas a la comercializacion de sus contenidos
en formato electrénico se ira incrementado progresivamente en los préximos



anos. Segun una encuesta a 1.000 profesionales del sector del libro de 30
paises, realizada por la organizacién de la ultima edicion de la Feria de
Frankfurt, el 40% de los encuestados opina que los ingresos derivados de la
venta de libros electronicos superaran dentro de una década, en 2018, en
volumen de negocio al papel. Sin embargo, el 48% de los profesionales del
sector del libro encuestados por Dosdoce y Ediciona durante la pasada edicion
de LIBER considera que la principal via de ingresos de las editoriales
espanolas en el afno 2020 seguira siendo los libros en papel. Tan s6lo un 16%
piensa que los libros electronicos se convertiran en la principal via de ingresos.
Curiosamente, los resultados de la encuesta también demuestran que la
mayoria de los editores espanoles sigue analizando su futuro modelo de
negocio sin tener en cuenta otras posibles vias de ingreso y de crecimiento que
ofrece la economia digital. Segun la encuesta realizada por la Feria de
Frankfurt, el 22% de los encuestados consideraba muy importante llegar a
acuerdos con la industria del cine, un 18% apostaba por establecer alianzas
comerciales con la industria discografica y un 13% con la industria del
videojuego. Esta visién internacional de alianzas con otras industrias con el fin
de generar nuevas vias de ingresos contrasta con la postura del sector en
Espafia. La gran mayoria de los profesionales del sector del libro encuestados
durante la celebracion de LIBER no considera relevante el potencial de
ingresos que podria generar una editorial a través de la venta de sus
contenidos digitalizados en diferentes soportes como méviles, TV o PC’s, asi
como los ingresos derivados por la publicidad online de sus sitios web.

Las tres prioridades que tiene el sector editorial en estos momentos ante el reto
de la edicidn digital son:

e [a definicion de su modelo de negocio. No supone simplemente buscar
un buen proveedor que digitalice el fondo editorial a un buen precio. Implica
una transformacion general de la editorial, de su estrategia de produccién y
distribucién, de sus futuras politicas de marketing, etc. En los ultimos afnos
hemos visto cdémo Internet ha transformado el modelo de negocio y la
organizacion de las empresas de muchos sectores (medios de
comunicacioén, viajes y reservas hoteleras, intermediarios financieros, cine,
musica, etc.). Todas aquellas empresas que tengan como base la gestion de
contenidos y su comercializacion a través de intermediarios sufrirdn una
transformaciéon de su modelo de negocio. Las entidades del sector del libro
(editoriales, librerias, bibliotecas, etc.) no van a ser una excepcion a este
proceso de transformacion estructural.

e [a inversion en formacion de su personal y equipos para ponerse al dia
sobre el impacto de las nuevas tecnologias en su negocio. Las innovaciones
siempre conllevan un cambio de mentalidad. Las razones de un cierto
“recelo” inicial por parte de algunos profesionales del libro hacia las nuevas
tecnologias se deben a una combinacion de motivos personales vy



profesionales. Por un lado, un alto nimero no tiene la formacién necesaria
para entender correctamente el funcionamiento y las ventajas que ofrecen
las nuevas tecnologias. Pero, principalmente, muchos profesionales no se
animan a testar estas herramientas porque no saben por dénde empezar,
cémo evaluar la eficacia de estas herramientas o como medir los resultados
obtenidos.

e [ a negociacion de los derechos digitales de las obras petenecientes a sus
fondos. Muchas editoriales no cuentan con la cesion de sus autores de los
derechos de reproduccién, distribucién y venta de sus libros en formato
digital. Hasta la fecha, la mayoria de los contratos firmados incluia
modalidades como la tapa dura, rustica, ediciones de bolsillo, etc., pero no
se contemplaba una posible edicién digital. En los mercados anglosajones,
varias editoriales estdn aumentando la contraprestacién a los autores por la
cesion de sus derechos en formato digital debido a la eliminacion de varios
costes e intermediarios. Parece ser que los autores y sus agentes literarios
argumentan que el tradicional 10% de contraprestacion por la cesién de
derechos de edicion no refleja la eliminacion de costes (papel, tintas,
almacén, logistica, etc.) ni tiene en cuenta los mayores margenes y
beneficios derivados de la producciéon y comercializacién digital. En este
contexto, los autores exigen un reparto mas equitativo. Antes de renegociar
los derechos digitales, los editores deberian analizar el potencial de mercado
de sus libros en formato digital para determinar cuanto estan dispuestos a
pagar por la cesiébn de los derechos digitales. Durante esta fase de
transformacién del modelo de negocio, aquellos editores que definan
correctamente su modelo de negocio online y desarrollen una estrategia
sélida de comercializacién y distribucién de libros en formato digital seran
capaces de atraer la atencién de autores que trabajan con otras editoriales y
adquirir los derechos digitales de sus obras.

En cualquier caso, el principal beneficiario de la edicion digital sera el lector,
pero también se beneficiaran mucho las grandes multinacionales como
Amazon y Google. Por el contrario, las librerias seran las grandes perjudicadas
por estos cambios, junto con el sector de distribucion tradicional del libro. Las
bibliotecas, por su parte, deberan adaptarse a todos estos cambios, gestionar y
difundir de forma diferente sus colecciones para continuar con su misién.

Comercio del libro y tecnologia

Las posibles formas de acceso a la informacién han ampliado con el rapido
crecimiento de Internet. Precisamente, la Agencia Espanola del ISBN ofrece
una asignacién telematica del numero, de acuerdo con la politica de acceso a
la Administracion electrénica. Por otra parte, los principales editores al intentar
diferenciarse de la competencia, ademas de incluir las bases de datos
bibliograficas del conjunto de su fondo, comienzan a incorporar el texto



completo de articulos, la posibilidad de la compra de la obra directamente a
través de comercio electronico o la presentacion de novedades.

Un ejemplo de aplicacién de las nuevas tecnologias al ambito editorial lo
constituye el SINLI (Sistema de Informacién Normalizada para el Libro), puesto
en marcha en enero de 2003. El SINLI, normaliza los documentos de gestion
mas importantes que a diario se intercambian electrénicamente entre los
profesionales del sector (editores, distribuidores y libreros), facilitando, por
tanto, la gestion editorial. En la actualidad, mas de 1000 empresas estan
integradas en el sistema (807 librerias, 148 distribuidoras y 97 editoriales). Esta
normalizacion se basa en determinados pasos previos como EDI (Electronic
Data Interchange), sistema electronico de intercambio de datos, no exclusivo
para el mundo del libro, y ONIX (Online Information eXchange), estandar
internacional que permite igualmente la transferencia de informacion entre los
agentes del libro.

Otro de los ejemplos de aplicacion de las nuevas tecnologias al sector del libro
es el DILVE, el Distribuidor de informacién del libro espafiol en venta,
plataforma tecnoldgica de gestidn y distribucién de informacién bibliografica y
comercial del libro espafiol en venta. Se trata de un sistema informatico,
basado en Internet, disefiado para el intercambio de informacion de forma agil y
eficaz entre los profesionales. Editoriales universitarias como la de la
Universitat de Valéncia, asociadas a la UNE (Unién de Editoriales
Universitarias Espafiolas), se han sumado en los ultimos meses al proyecto de
DILVE y trabajan activamente en la carga y actualizacién de su catalogo en la
plataforma.

Los agentes de la cadena del libro (editores, libreros, distribuidores,
bibliotecarios, tiendas en linea, webs de libros y lectura...) pueden obtener los
datos en los formatos y mediante los mecanismos de transmision requeridos,
para integrarlos en sus actividades de informacién, distribucién, promocion y
comercializaciéon. Esto ha sido posible gracias a los acuerdos entre CEGAL
(Confederacion Espariola de Gremios y Asociaciones de Libreros), la FGEE
(Federacion de Gremios de Editores de Espana) y FANDE (Federacion de
Asociaciones Nacionales de Distribuidores de Ediciones).

Ademas, DILVE colabora con la Agencia espanola del ISBN, lo que permite la
presentacion telematica de solicitudes directamente desde DILVE: después de
cargar los datos de sus titulos en DILVE por los mecanismos habituales, y
desde ese mismo contexto, la editorial puede acceder al servicio de solicitud
telematica DILVE-ISBN.

Respecto a las librerias virtuales, existen varios tipos:

e Las librerias establecidas que han creado una extension virtual: es el caso
de la mayoria de las librerias espanolas;




e |as agrupaciones de librerias: el caso de las librerias independientes o
del proyecto libreros.org (CEGAL);

e Librerias virtuales creadas por editoriales, distribuidores, instituciones etc.;
e Librerias virtuales puras sin estructura fisica librera y sin logistica propia.

Cyberlibros, que es la primera libreria digital en Espana que ha usado
herramientas eficaces contra la pirateria en la reproduccion de libros
electrénicos, pertenece a la sociedad Libros en la Red, S.L. Otra libreria de
libros electrénicos es Veintinueve.com. Se trata de una libreria virtual del Grupo
Planeta que incorpora el formato de Adobe para sus libros electrdnicos. Tras un
ano de funcionamiento, cerrd en 2001 por la baja demanda de sus productos.

En el afio 2001, el descenso en las ventas de libros electrénicos produjo el
cierre y desaparicion de librerias virtuales, como el caso de AtRamdom, a la
que se sumoO posteriormente la estadounidense Barnes & Noble Inc.,
considerada la mayor libreria del mundo, que cerré su tienda virtual de libros
electrénicos en septiembre de 2003, por falta de negocio.

Otras, sin embargo, como Amazon, consiguieron algun beneficio a pesar de la
escasez de ventas en el sector a principios de los afos 2000. La libreria
pionera ademas de este campo ha a representar el modelo de lo que debe ser
el comercio electrénico. En 2005, tras sus diez afios de existencia, Amazon
habia registrado unas ventas de mas de 6.900 millones de délares anuales y
logrado hacerse con una clientela de cerca de 49 millones de personas.

En el ambito espanol son varias las librerias virtuales que estan teniendo una
gran acogida. Es el caso de LEA (Librerias Especializadas Asociadas), que
estda compuesta por libreros independientes con gran tradicién en el sector y se
encuentra respaldada por 23 librerias fisicas especializadas y sus respectivas
versiones digitales. Asimismo, LEA es una libreria clasificada por secciones,
especializada en mas de 20 materias y avalada por mas de 450.000 titulos.

También cabe destacar Amares.com, libreria especializada en el servicio,
bdsqueda e informacién bibliografica con mas de 469.000 referencias
bibliograficas, clasificadas en 1.050 especialidades o materias, 8 idiomas y mas
de 2.600 editoriales; o Libreria Central con 100.000 referencias y mas de
150.000 ejemplares.

Mediante este sistema de venta, las empresas estan en condiciones de ofrecer
servicios mucho mas amplios que la libreria tradicional: posibilidad de leer
comentarios de otros lectores, acceso a otras obras del mismo autor e incluso a
sus datos biograficos. Las librerias virtuales tienen una serie de ventajas frente
a las tradicionales: infraestructura minima, costes bajos de almacenamiento,
horario de acceso continuado, comodidad de acceso, acciones de publicidad y
promocion mas faciles que se enfrentan por el momento a la falta de habitos de



los compradores. La venta “on-line” del libro modifica el modelo tradicional de la
distribucién del libro porque las editoriales eligen una venta directa de sus
publicaciones sin intermediarios y en competencia directa con los canales de
comercializacién que usaban anteriormente

Fabricacién del libro y tecnologia

La impresion bajo demanda (Print-On-Demand) permite obtener, mediante la
impresion de un texto electrénico, un libro en formato papel en el momento
mismo que se realiza el pedido. Esto presupone un fondo de libros digitalizados
y una maquina especial para efectuar la edicién. Este sistema cumple diversos
requerimientos de la demanda:

e disponer del libro en un momento dado, tanto de una sola copia como de
varias

e acortar el tiempo de distribucién, ya que se imprime en el lugar mas
préximo a su solicitud

e impresion personalizada en contenidos y en formatos.

Las ventajas que proporciona el sistema de libro impreso “a pedido” son
multiples:

e Ahorro de costes, ya que los autores que desean publicar sus trabajos
impresos por procedimientos convencionales tendrian que asumir tanto los
costos de edicién como los de impresion y distribucion.

e Eliminacién de las actividades y costes derivados del almacenamiento de
aquellos ejemplares que no se puedan colocar en el mercado, ya que el libro
impreso “a pedido” no produce stock

e Superacion del problema de la descatalogacién, al permitir la distribucion
permanente de los libros en Internet. Mientras haya lectores interesados en
comprar alguno, en cualquier parte del mundo, éste se imprime segun la
tirada necesitada, ya sea un unico ejemplar, mil o los que se necesiten.

Aunque la impresion bajo demanda tiene mas de diez afios (1997), este
sistema inicié un gran despegue en el afio 2001 con el lanzamiento de nuevas
impresoras mejores y mas rapidas. Sin embargo, el mayor problema con el que
se enfrenta el sistema es el derivado de las copias en color que encarecen
considerablemente el proceso.

La empresa mas importante del sector es Lightning Source Inc., que posee
mas de 100.000 titulos en catalogo y ha publicado mas de 10 millones de
ejemplares desde su creacion en 1997. En Espana el producto comienza a
imponerse. Publidisa (Publicaciones digitales), cuyo objetivo es ofrecer
servicios de produccion y de gestién documental de libros bajo demanda,



cuenta con la asistencia de Xerox y, ademas, dispone de maquinaria moderna
para el manipulado, cosido y encuadernacién. Esta compania tiene implantado
un sistema de gestion on-line, mediante el cual el editor puede gestionar la
produccién de sus publicaciones, realizar seguimientos del estado de sus
trabajos y consultar érdenes anteriores. Igualmente ofrece un servicio de
creacion, conversién y comercio de e-Books, a través de una web donde
cualquier editor puede colgar sus publicaciones convertidas a formato e-Book
para ser comercializadas en Internet.

Ademas, las nuevas tecnologias estan permitiendo impresiones rapidas y
tiradas cortas, lo que facilita la aparicién de portales que ofrecen herramientas
para la autoedicién. ElI fendbmeno “Make-your-own book” (Publique su libro
propio) se esta extendiendo en los dos ultimo anos. Es el caso de lulu.com, o
en el ambito espafol Premura, Deauno.com o Librosenred.com, cuyo reto esta
en ofrecer instrumentos para editar los trabajos de autores que no logran que
las editoriales publiquen sus obras por el riesgo de vender pocos ejemplares.
Lo realmente nuevo en este sector de la autoedicién es que tecnologias como
SharedBook se estan dirigiendo hacia areas de consumo como los viajes,
recetas de cocina y deportes, permitiendo al cliente “montar” su propio libro. De
momento esto esta fuera de la cartera de negocio principal del mundo editorial,
pero si se incrementa su consumo con toda seguridad despertara el interés de
los editores y de las librerias virtuales.

Soporte del libro y tecnologia

Si cotejamos la definicién que de libro electrénico ofrecen algunos diccionarios
generales, como el Concise Oxford English Dictionary, 2001, vemos que se
definen como “version electrénica de un libro impreso que puede leerse en un
PC o en un dispositivo portéatil disefiado especificamente para este proposito”.

El término libro-e tiene, pues, un doble significado:

a) por una parte, se utiliza para hacer referencia al texto disponible en
soporte digital, no legible directamente por el ser humano, y que precisa un
dispositivo para su lectura;

b) por otra, se utiliza este mismo término para los dispositivos portatiles
disenados especificamente para permitir la lectura de contenidos en formato
digital, y que emulan la forma y dimensiones de un libro convencional.

Para evitar posibles ambigledades, utilizaremos el término libro-e para la
primera acepcion, y el término dispositivo dedicado para la segunda.

Aunque el uso de libros electronicos en bibliotecas aun se ha generalizado, las
primeras iniciativas relacionadas con la publicacién de monografias en formato
digital se remontan a los afos 70, con casos como el proyecto Gutenberg para
la codificacion, archivo y distribucion de libros clasicos en formato electrénico.



La distribucién de texto en formato digital no es por tanto nueva, si bien no se
ha dado una correspondencia entre la adopcion de este tipo de materiales y el
reconocimiento de sus ventajas frente al libro en papel. El libro electrénico trae
consigo numerosas ventajas:

e Eliminan las preocupaciones relativas al dafio al ejemplar, su deterioro,
seguridad y pérdida.

e Mejoran el proceso de investigacion al permitir buscar en sus contenidos,
con un uso mucho mas facil de los usuarios.

¢ Los bibliotecarios pueden mejorar el control estadistico de la coleccion.
e Acceso simultaneo desde cualquier ubicacién.
e Reduccidn drastica del espacio necesario para su almacenamiento.

e En ciertos casos, como sucede con los materiales de referencia que
requieren busquedas puntuales en su contenido, los e-libros se presentan
como una alternativa idonea a sus equivalentes impresos.

Sin embargo, aun a pesar de estas mas que evidentes ventajas, en la
actualidad el uso de libros-e es bajo, y aunque en torno al afno 2000 se
lanzaron distintas iniciativas técnicas y comerciales para potenciar y generalizar
su utilizacion (recordamos la efimera aventura del Grupo Planeta con la libreria
en linea veintinueve.com o el prometedor lanzamiento del software para la
lectura de e-libros Microsoft Reader), nunca llegaron a cumplirse las
expectativas que se plantearon inicialmente.

La definicion del libro-e requiere que se establezcan pautas desde una
perspectiva técnica (de qué forma se van a producir, distribuir con seguridad y
acceder a los libros), y también desde una perspectiva comercial que
establezca cual es la forma mas adecuada y satisfactoria para comercializar
estos materiales para los editores y para los usuarios. Podemos atrevernos a
decir que los aspectos técnicos estan resueltos desde hace tiempo, y que las
cuestiones comerciales y la dificultad de establecer un precio para los libros-e
se encuentran entre los principales motivos para su lenta adopcion.

Ademas de la distribucién de libros en formato PDF por parte de las grandes
editoriales cientifico-técnicas y académicas, en los ultimos afos se lanzaron
distintas iniciativas destinadas a popularizar el uso de los libros electronicos
entre la comunidad de lectores. Estos recursos estaban asociados al uso de
dispositivos portatiles dedicados (similares a un ordenador de bolsillo tipo
PDA), que ejecutaban un software capaz de interpretar archivos en un formato
especial. Los usuarios podian cargar los archivos correspondientes a estos
libros-e en sus dispositivos (a través de una conexion Internet o de algun
dispositivo de almacenamiento portatil), y visualizarlos para su lectura.



El software utilizado para la lectura de libros-e ofrecia las funciones necesarias
para interactuar con estos libros como si se tratase de un equivalente impreso:
anadir anotaciones, pasar paginas, marcar paginas, subrayar texto y otras
adicionales como la busqueda en el texto completo, ampliar y reducir el area de
visualizacion o ajustar el tamano de la letra. Los dispositivos de lectura de
libros-e y su software solian incorporar diccionarios para su consulta, y en la
presentacion de las paginas omitian las barras de desplazamiento
caracteristicas de los navegadores web para ajustar la pagina al espacio
disponible en pantalla y emular asi un libro real.

Mediante el software instalado en el dispositivo, los lectores podian gestionar
sus bibliotecas personales o directorios.

En resumen, podemos decir que:
e Un libro-e era un archivo de ordenador, en formato PDF o LIT.

e Los libros-e se podian descargar a través de la Red, como cualquier otro
fichero.

e Una vez descargados, los libros-e contaban con un dispositivo para su
proteccién, de forma que so6lo se pudiesen leer en el dispositivo hardware
desde el cual se habian utilizado, para evitar el uso de copias fraudulentas.

e Los editores permitian descargas sucesivas de un mismo libro-e una vez
éste habia sido adquirido por un usuario.

Este modelo de libro-e (asociado al uso de dispositivos dedicados) tuvo su
auge a finales de los anos 90 y principios de la década del 2000, y todavia
permanece, Ultimamente alentado si cabe por el éxito del modelo de Apple
(iTunes) para la venta de musica y recursos audiovisuales.

En 1998, dos empresas llamadas SoftBook Press y Nuvomedia lanzaron al
mercado sendos dispositivos e impulsaron el desarrollo de una especificacién
para normalizar los formatos utilizados en la creacién de e-libros (las
especificaciones OEB, Open eBook Standard). También consolidaron
importantes acuerdos con las principales editoriales para impulsar la creacién
de libros-e y asegurar asi una oferta adecuada. Las editoriales que tomaron
parte en estos acuerdos fueron, entre otras, Simon and Schuster, McGraw Hill,
Harper Collins, etc.

Como ejemplos de los dispositivos comercializados en ese periodo podemos
mencionar los modelos REB 1100 y REB 1200 (Rocket eBook). Para indicar
sus similitudes con los ordenadores de bolsillo, sefialaremos como ejemplo que
el primero contaba con una memoria de 8Mb ampliable a 128Mb, una bateria
con quince horas y media de independencia, mdédem interno con una
capacidad de transferencia de 33,6 kbps, puerto USB para conexiéon con un
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PC, y un precio situado en torno a los trescientos délares EE.UU. El software
que incorporaban estos dispositivos, ademas de interpretar y mostrar los e-
libros y permitir la interaccion de los usuarios, incorporaba la capacidad de
desencriptar el libro-e descargado por el usuario para proteger asi los derechos
de copia.

En relacién al software de lectura, se contaban con dos opciones (que hoy
siguen utilizandose): el sistema Microsoft Reader y el Adobe Acrobat eBook
Reader (evolucién de un producto anterior, GlassBook Reader), que desde el
ano 2007 ha sido rebautizado como Adobe Digital Editions. Estos dos
programas comparten la simplicidad de su interfaz e incorporan modelos
avanzados para la presentacién de la tipografia. Su principal diferencia es el
formato de los libros-e que son capaces de leer: si el lector de Adobe
interpretaba libros en formato PDF, el de Microsoft leia libros en formato .LIT,
basado en la especificacién OEB antes citada.

Desde el punto de vista de los proveedores de contenidos, éstos necesitaban
algun tipo de solucion técnica para comercializar sus libros electrénicos a
través de la Red. La principal dificultad estribaba en el hecho de que los libros
deben contar con algun tipo de proteccién que impida su copia indiscriminada.
Como hemos sefialado, se tiene que asegurar que solamente el usuario que ha
adquirido el libro pueda abrirlo y acceder a él desde su dispositivo lector.

Para satisfacer las necesidades de los productores de contenidos, tanto
Microsoft como Adobe publicaron sendas soluciones: Microsoft DAS y Adobe
Content Server.

En la actualidad, Adobe sigue ofreciendo soluciones para la distribucion de
libros-e. El software de lectura de e-libros se llama Digital Editions (la versién
1.6 se publicé en septiembre de 2008). Soporta los formatos PDF y EPUB. Este
ultimo, presentado en 2008 por el International Digital Publishing Forum como
un formato capaz de readaptarse a las restricciones de pantalla de cualquier
dispositivo lector, estd basado en tres estandares de codigo abierto como son
Open Publication Structure (OPS), Open Packaging Format (OPF) y Open
Container Format (OCF), y se puede considerar heredero del viejo formato
OEB (Open eBook Publication Structure), producido originalmente en 1999, y
precursor del OPS.

Para los editores, Adobe ofrece una tecnologia llamada Adobe Digital
Experience Protection Technology (ADEPT), y un servicio de hospedaje para
proteger los derechos de los editores. La solucién ADEPT se basa en el citado
Adobe Content Server, y permite la venta y el préstamo de e-libros y servicios
de suscripcion (el sistema ADEPT esta disponible para distribuidores de
contenidos desde el afio 2008).
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A parte de la actividad de Adobe y de Microsoft, en los ultimos tiempos se han
producido novedades significativas en el area de los dispositivos. Por una
parte, en 2007 la popular libreria web Amazon.com, sieguiendo el modelo
establecié por Apple con la musica, ha lanzado un dispositivo lector de libros-e
de caracteristicas similares a los antes descritos llamado Kindle, un dispositivo
muy cerrado, con DRM para los contenidos y un Unico preveedor (Amazon, por
supuesto) en el que adquirir los contenidos, con Wi-Fi, pero que proporciona
una buena experiencia de usuario. También la empresa SONY ha lanzado al
mercado en 2008 un dispositivo renovado para la lectura de e-libros, Sony
Reader PRS-700, con pantalla tactil de tinta electrénica y una autonomia de la
bateria que permite la lectura de 7.500 paginas. Cuando se habla del impulso
de los e-libros en los ultimos tiempos, quizas la gran olvidada es Apple, con su
iPhone. Varios programas de lectura de e-libros han sido desarrollados para
este dispositivo, y al menos dos de ellos, Stanza de LexCycle y el eReader de
Fictionwise, se han descargado mas de 600.000 veces en 2008. Otra empresa,
Scroll Motion, que ha desarrollado Iceberg (otro programa de lectura de libros-e
para iPhone), anunci6 estas pasadas Navidades que empezaria a vender libros
electronicos para el iPhone de editoriales importantes como Simon & Schuster,
Random House y Penguin. Todas estas empresas afirman estar trabajando en
la actualidad en la adaptacién de su software para otros tipos de teléfonos
inteligentes, incluidos algunos modelos de Nokia y Blackberrys.

La investigacion actual se dirige también hacia la tinta electrénica. Esta, forma
imagenes al reunir electrénicamente particulas microscépicas de pigmento
blanco y negro que flotan en minusculas capsulas en el interior de la pantalla.
El resultado es una visualizacién que usa muy poca energia y tiene un aspecto
casi idéntico a la tinta negra impresa sobre papel blanco, lo que permite una
visibilidad muy buena incluso con luz solar, y al no haber luz trasera la fatiga de
los ojos es menor. E Ink, la empresa americana que ha desarrollado la
tecnologia de pantalla para muchas de las empresas que comercializan
dispositivos de lectura, espera lanzar para el préximo afno (2010) las pantallas
de tinta electrénica a color.

El eterno debate sobre las deficiencias y limitaciones de los diferentes
dispositivos de lectura ha llegado a su fin. Las ventas se ha disparado en los
EEUU y ya no se consideran “prototipos” para tecndfilos. Todo el sector
editorial esta de acuerdo en que la comercializacion en Europa y Espafa de los
nuevos dispositivos de lectura como el de Sony e-Reader, Kindle o lliad
impulsara a corto plazo la edicién digital. Ningun dispositivo electrénico, de
ningun tipo, sera el definitivo, como tampoco lo es el teléfono moévil que
llevamos en el bolsillo. Las futuras versiones iran corrigiendo las deficiencias
actuales.
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Edicion digital y modelos de negocio

La bibliografia sobre el mercado de los recursos digitales suele utilizar varios
términos para designar los distintos agentes y roles de los proveedores de
informacion digital a texto completo, especialmente revistas pero también cada
vez mas otro tipo de recursos como libros.

e Editores comerciales. Los editores comerciales son los principales actores
en la edicidn electrénica, con un protagonismo consolidado en STM (ciencia,
tecnologia y medicina) y creciente en otros campos como las ciencias
sociales. Los costes marginales de la edicién electrénica respecto a la
tradicional hacen muy actractivo este negocio para grandes corporaciones,
que obtienen sustanciales beneficios de casi el 40% en las revistas
electrénicas cientificas. Los editores comerciales extienden su control del
mercado mediante fusiones y adquisiciones empresariales, lo que implica la
compra de derechos de reproduccion, distribucién y venta de libros de
determinados autores reconocidos o de catalogos completos, o mediante la
compra de titulos concretos de revistas a sociedades cientificas. En
ocasiones, las sociedades cientificas venden sus titulos a editores
comerciales que capitalizan la expansion de la revista mediante incrementos
significativos del precio de subscripcion para las bibliotecas. Algunos de los
principales editores comerciales, ademas, pretenden restringir el acceso a la
informacion electrénica mediante clausulas en las licencias y contratos,
sistemas tecnoldgicos de proteccion y acciones legales dirigidas mas a
maximizar los beneficios que a garantizar el acceso a la informacién vy
favorecer el conocimiento. Ejemplos de este tipo de editores son Elsevier,
Blackwell-Wiley, Emerald (grandes); Oxford University Press; Nature
Publishing Group (medianas); Science/AAAS (pequenas). Elsevier (a través
de ScienceDirect) y Oxford University Press destacan también por sus
colecciones de libros-e.

e Editores no comerciales o sociedades cientificas. Se trata de
organizaciones sin animo de lucro que disponen de capacidad suficiente
para publicar dentro de su area de interés. Mantienen el control completo
sobre la produccion del conocimiento original y la propiedad del disefio y del
uso de la marca, lo que permite libertad para adaptarse a necesidades
concretas como, por ejemplo, administrar todo el proceso editorial en linea o
establecer una politica de precios razonable. Ejemplos de este tipo de
editores son American Chemical Society, IOP, IEEE, American Mathematical
Society, etc.

e Empresas de edicion digital y servicios de distribucion (agregadores). Con
el término agregadores se hace referencia a empresas que facilitan el
acceso a los recursos electrénicos publicados por distintos editores,
asumiendo el almacenamiento y la comercializacion del producto electrénico
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ante los usuarios finales. El agregador, que normalmente dispone del texto
completo del recurso que redistribuye, ofrece un servicio que hace
innecesario acceder al sitio de los editores. Es decir, estas empresas reciben
los archivos de los distintos editores, los alojan en su propio sitio web, y
llevan a cabo todo el desarrollo técnico, hosting, amalgamiento con otra
informacioén, y cuestiones de mantenimiento. Usualmente proporcionan
servicios adicionales para los suscriptores de la publicacion. Ejemplos de
este tipo de empresas son HighWire Press, MetaPress o Ingenta. Los
principales agregadores de libros-e del mercado son NetLibrary, Ebrary-
eLibro, MyiLibrary.

e Agentes de suscripcion. Agencias que proporcionan un servicio de enlace
entre editores y suscriptores (usualmente bibliotecas), vinculando 6rdenes y
pagos. Reciben solicitudes de suscripciones por parte de las bibliotecas, las
compaginan, y ayudan a administrar todo el proceso. Trabajan con
publicaciones tanto impresas como en linea. Algunas de estas agencias
ofrecen en la actualidad alojar publicaciones en formato de texto completo
como los agregadores, pero en estos casos la publicacion sélo esta
disponible para aquellos suscriptores que contratan a través de ellas.
Ejemplos de este tipo de empresas son EBSCO y Swets.

Modelos de comercializacién

e Titulo a titulo, seleccionados por el bibliotecario junto con los usuarios:
Supone la continuidad de las funciones tradicionales de seleccion en la
gestién de la coleccién. Algo que ha sido normal con el papel, ya no lo es
tanto con la edicion electrénica debido a la irrupcion de las ofertas de
paquetes. Los agentes de suscripcion como Ebsco o Swets ofertan compras
“a la carta” o Pick & choose, como se conoce este modelo en el ambito
anglosajon. Este tipo de comercializacibn suele presentar precios
disuasorios que favorecen la compra de paquetes.

e Paquetes colecciones tematicas, fondo editorial completo: En el &mbito de
la edicion académica, las grandes editoriales y también los grandes servicios
de distribucion han generalizado la comercializacion conjunta (e indivisible
en muchos casos) de colecciones de productos (normalmente conjuntos de
libros-e o de revistas-e) que constituyen un paquete o bundle, si usamos el
término inglés. Inicialmente, la suscripcion de un bundle resulta atractiva
para la biblioteca, ya que su coste es mas econémico que el de la
suscripcion individual de todos los titulos incluidos en él. Por ejemplo, si el
bundle incluye 20 revistas-e y cuesta, por poner un ejemplo, 4000 €, el coste
de suscribirse individualmente a cada una de esas veinte revistas seria, por
ejemplo, 6000 €. Este tipo de comercializacién, no obstante, entrafia riesgos
y dificultades para las bibliotecas, como el esfuerzo de integrar esos
recursos en el catalogo general y difundirlos correctamente entre los
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usuarios, el control de duplicados para evitar pagar dos veces por el mismo
contenido, o la posible falta de interés de una parte de titulos incluidos en el
paquete.

e Bases de datos con acceso al texto completo: Una forma de comercializar
contenidos menos recientes por parte de los editores es a través de su venta
a agregadores que los incluyen en bases de datos con acceso a texto
completo. La presencia de embargos en estos casos (normalmente
comprendidos entre seis meses y dos anos) es practica habitual en el sector
editorial y en las bases de datos, y un aspecto que la biblioteca debe
conocer a la hora de definir su estrategia y su politica de adquisicion de
recursos electronicos. El embargo consiste en el periodo de tiempo que
transcurre desde que un editor publica un numero determinado de una
revista-e, hasta que ese numero esta disponible en la base de datos
correspondiente o en el sitio web de un agregador. Con el embargo el editor
persigue asegurar la suscripcion directa a su revista. De no existir estos
embargos, las bibliotecas optarian obviamente por cancelar sus
suscripciones a aquellas revistas a cuyo texto completo tuviese acceso a
través de la base de datos o servicio web de un agregador. Por ejemplo, en
las principales bases de datos el porcentaje de titulos sujetos a embargo se
sitia entre el 5% y el 40%. Estas bases de datos, normalmente tematicas y
especializadas, estan enriquecidas ademas con otros contenidos que las
hacen mas atractivas. Ejemplos de esto son ABI/INFORM global, PAO
(Periodicals Archive Online) o HeinOnline.

e Backfile: archivos intermedios o completos: Otra forma de
comercializacién es la digitalizacion de los llamados backfiles o archivos
retrospectivos de muchas revistas, pero también de colecciones de libros. La
publicacion de revistas en formato electrénico comenzo a realizarse a partir
de un momento dado en el tiempo, por lo que en muchos casos los numeros
anteriores al inicio del proceso de distribucion en formato electrénico
permanecian unicamente disponibles en formato papel. Los principales
editores y proveedores de contenidos han lanzado iniciativas para la
digitalizacién de estos numeros antiguos, llamados backfiles. La adquisicion
puede ser por suscripcidon, compra Unica o pago inicial + cuota de acceso
(access fee) durante los afos sucesivos.

e Pay per use: El pay-per-use 0 “pago por uso” supone una alternativa a los
costosos modelos de suscripcidn a publicaciones electrénicas por parte de
las bibliotecas, pues se paga so6lo por consultas especificas. Puede ser
rentable para bibliotecas pequefias donde se realizan pocas consultas, para
las que las suscripcion de un paquete es econémicamente inviable. El coste
de la compra de un articulo suelto con este sistema es sensiblemente mayor
que con otros sistemas de comercializacion. También supone un recurso
adicional de ingresos para los editores, pues captan usuarios finales que
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utilizan este sistema en lugar de recurrir a un servicio de obtencion de
documentos.

e Valores anadidos: La comercializacion de los productos electronicos
suelen ir acompanadas de valores anadidos dirigidos todos ellos a generar
nuevas necesidades o consolidar mercados incipientes. Asi, por ejemplo, es
tipico acceder a mas revistas-e de las inicialmente suscritas cuando se
adquiere un paquete o poder accer a bases de datos en periodos de prueba
mas o menos limitados en el tiempo. También encontramos valores
anadidos mas imaginativos y atractivos en el caso de los libros-e: la
suscripcidn a los libros de Safari permite sustituir una edicién anticuada por
una nueva o un libro con poco uso por otro titulo; Springer anuncia que sus
licencias incluirdn la consulta en linea ilimitada y, ademas, la opcién de
comprarse el libro a menor coste que el habitual y a través de la impresion
por demanda; los libros de NetLibrary pueden ser comprados (para siempre)
o alquilados (hasta que la biblioteca decida); Oxford Reference actualiza
automaticamente sus obras de referencia si aparece una nueva edicién; etc.

Compra consorciada

Los recursos electrénicos siempre es posible adquirirlos de forma individual, y
de hecho asi suele ocurrir con las bases de datos, los libros-e y determinadas
revistas-e. Sin embargo, las revistas-e presentan un tipo de suscripcion
caracteristico muy difundido: la suscripcion consorciada, que se conoce
popularmente con el nombre de Big deal (buen trato), fomentado por editores y
los agentes de suscripciones.

Los factores que han posibilitado esta nueva realidad (dejando de lado los
tecnoldgicos, que han hecho posible el acceso a recursos en red) han sido un
encuentro de intereses entre editores y bibliotecas. Las compras consorciadas
suponen determinadas ventajas para los editores:

e Estabilidad en los acuerdos
e Disminucion de los gastos de negociacion y gestion
e Mayor visibilidad de los productos vendidos
¢ Incremento del volumen de negocio
Pero también ventajas para las bibliotecas:
e Condiciones de suscripcion mas beneficiosas
e Mayores posibilidades de negociacion

¢ |ncremento de la informacion ofrecida a los usuarios
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Estos acuerdos tienen en su base dos elementos complementarios. Por una
parte, para el editor, el coste de la informacidén electronica que no seria
comprada si no fuera de forma consorciada tiene un valor marginal. Por otra,
las bibliotecas y las instituciones que las soportan pueden hacer esfuerzos
econémicos si lo que obtienen a cambio es un incremento sustancial de la
informacién que ponen a disposicion de sus usuarios.

Existen distintos tipos de consorcios formalmente constituidos, simples grupo
de compra y consorcios abiertos de los agentes de suscripciones. El sistema
de reparto de los costes es quizas la cuestion mas espinosa dentro de los
CONSOrCios.

Modelos de precios

e Tarifas fijas, personales e institucionales: Este sistema consiste en que
precios fijos que permiten el acceso a la informacién. Este modelo suele
presentar diferencias entre las suscripciones individuales (para personas o
particulares) y las suscripciones institucionales (organizaciones, empresas,
etc.). Las primeras son claramente mas econémicas que las segundas, pues
se considera que una suscripcién personal no es equiparable a la de una
biblioteca, por ejemplo, porque pone a disposicion de todos los usuarios los
contenidos. Este tipo de precios también suele ofertar descuentos especiales
para papel, electrénico o la combinacién de ambos.

e Precios basados en la coleccion impresa: Este sistema se basa en
establecer un “precio base” por el conjunto de revistas a las que la biblioteca
tendra acceso, y éste se establece a partir de la suma de los costes de
suscripcién “histérica” de su coleccion en papel incluida en el acuerdo. El
establecimiento del precio base no siempre es facil, debido a que puede ser
dificil establecer de forma precisa cual es la coleccién suscrita (algunas
suscripciones pueden ser realizadas por un departamento al margen de la
biblioteca de la universidad, algunas cancelaciones pueden no estar
contabilizadas, etc.) También los diversos editores siguen politicas diferentes
sobre si incluyen o no los duplicados internos. Una vez se ha establecido el
precio base, hay dos modalidades basicas de pago: “papel + electrdnico”
(print plus electronic) o bien “electrénico + papel” (electronic plus print).

o Papel + electronico: consiste en anadir un sobreprecio al precio base
(add-on) —normalmente un porcentaje sobre éste— para dar acceso
electrénico a las revistas incluidas en el acuerdo.

o Electrénico + papel: es el mismo modelo que el anterior, con la
excepcidn de que el precio base se aplica al acceso electronico y el
sobreprecio a las revistas que se reciben en papel.
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Los dos modelos tienen implicaciones mucho mas importantes que las que
podrian parecer a simple vista. El modelo “papel + electrénico” se basa en la
estabilidad de las colecciones impresas puesto que si se permitieran
cancelaciones el precio base bajaria indefectiblemente. Por otra parte, los
incrementos anuales no son los mismos para las colecciones en papel que
para las electronicas (los de las revistas en papel son bastante superiores),
de manera que un acuerdo basado en la modalidad “papel + electrdnico”
incrementa anualmente el gasto mucho mas que otro acuerdo similar basado
en la modalidad “electrénico + papel”.

En la modalidad “papel + electrénico” el acceso electronico a las revistas se
puede ofrecer a diferentes sobreprecios. A veces (y probablemente, de
forma temporal) con un sobreprecio cero, pero mas frecuentemente el
sobreprecio puede estar alrededor del 15%. En estos casos, como hemos
dicho, los acuerdos estan vinculados a una clausula de “no-cancelacion del
papel” en el contracto. En la modalidad “electrénico + papel” el precio base
da acceso a las revistas electrénicas y puede ser de entre el 90 y el 100% y
las revistas en papel son suscritas a un 25 o 10% de su precio,
respectivamente.

A final, e independiente de la modalidad, el total a pagar por la suscripcion a
las revistas-e acaba suponiendo un incremento entre el 10% y el 15% de lo
pagado por el papel, segun los casos.

e Precios basados en las dimensiones o caracteristicas de las instituciones:
Este sistema ofrece precios que se basan en diversos factores que se
combinan en cada caso para dar el precio final. Con este modelo, cuyos
precios a veces no son claros ni razonables, se suele aplicar a las bases de
datos, libros-e pero también para el acceso de algunas revistas-e. Los
factores determinantes en la fijacion del precio consorciado varian entre los
diferentes  editores. Los mas frecuentes son: numero de
estudiantes/profesores en el area tematica cubierta por la base de datos,
namero total de estudiantes de la universidad, numero de campus o el tipo o
nivel de clasificacion de la institucion (modelo de Tiers). En ocasiones, estos
precios se aplican como recargos a un precio base fijo, dependiendo de las
caracteristicas institucion suscriptora.

Alguno de los factores mas usados por los editores no son muy razonables
fuera de un ambito anglosajén. Entre ellos, uno de los mas discutidos es el
Full Time Equivalent (FTE) o el equivalente a tiempo completo de
estudiantes. El calculo de la magnitud de una universidad basandose en los
estudiantes FTE no es aplicable en muchos paises europeos puesto que ni
las universidades ni las administraciones educativas tienen los datos de sus
estudiantes en FTE. Esto comporta que los calculos hechos por los
proveedores a menudo se basen en un numero de estudiantes en la practica
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superior al de los paises que disponen de este indicador En paises como
Espana, con un alto porcentaje de fracaso o abandono de la universidad, el
namero de estudiantes no es en absoluto equivalente al nimero de titulados
universitarios, y tomar este dato como factor de fijacion de precios puede no
ser muy justo.

Los modelos basados en el campus tampoco son aplicables en muchos
casos en los paises europeos. Por ejemplo en Espana, las universidades se
crearon generalmente en nucleos urbanos, cosa que ha hecho que su
expansion les haya llevado a tener que crear mas de un campus por
universidad, situacién que en los EEUU y para universidades similares en
dimensiones tendrian un solo campus.

Es necesario tener también en consideracioén el uso real de la informacién en
paises en los que el método tradicional de la ensefianza universitaria se
basa en clases magistrales y en el estudio de apuntes. Esto tiene una clara
incidencia en la utilizacién de la informacién en las bibliotecas. Es posible
que el EEES cambie este modelos educativo, pero la realidad en estos
momentos es otra.

Finalmente, la gran mayoria de las bases de datos, revistas-e y libros-e
tienen un perfil anglosajon y se publican en inglés. Algunos paises, entre
ellos Espana, tienen un nivel muy bajo de conocimiento del inglés (incluso
entre la poblacién universitaria). Este fendbmeno  constatable
estadisticamente incide de forma clara en una potencialidad menor a la hora
de consumir informacion electronica.

e Nuevos modelos de precios: Es posible destacar otros modelos de
precios menos frecuentes, pero no por ello menos interesantes, como el
precio basado en el uso y el pago por publicacion o por autor (author pays).

El primero consiste en fijar el precio de la suscripcion en funcion del uso de
la coleccién o descargas. A este sistema se le hacen algunas criticas, como
la fiabilidad de los datos, proporcionados por los mismos editores, o que
puede desincentivar el uso de la coleccién al asociar directamente uso con
coste. Otros ven este sistema, probablemente destinado a sustituir a corto
plazo el vigente modelo de precios basados en la coleccion “histérica”
impresa, como el mas justo y equitativo.

El pago por publicacion o por autor (considerado por algunos como el unico
modelo econdmico que puede ser contrapuesto al tradicional modelo de
pago por suscripcion) consiste en trasladar la totalidad de los costes de
produccién y comercializacién a los autores (0o mas bien a la la institucién, la
biblioteca, la agencia financiadora o incluso algun patrocinador vinculado con
el autor), dejando por tanto los contenidos en Open Acces. Es decir: la
biblioteca financia la publicacién o el autor asume la publicacién como costes
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de la investigacion (dissemination as a cost). El sistema de pago por autor lo
han adoptado tanto editoriales comerciales (Biomed Central) como sin animo
de lucro. El sistema author pays supone un cambio en el modelo financiero
de las publicaciones cientificas y tiene ventajas, inconvenientes y asuntos
pendientes de resolver. Entre las primeras, la mas importante es que plantea
una alternativa mas justa que el modelo tradicional pues se paga por la
manufactura del producto final una sola vez y la gratuidad resultante de ese
pago unico convierte el conocimiento cientifico en un bien comdn. Ademas,
hace que el autor sea sensible a los precios introduciendo un posible punto
de equilibrio en el mercado entre la oferta y la demanda. Los criticos con
este sistema enuncian entre sus inconvenientes que este sistema puede
conducir a la desigualdad en la publicacién, acusandolo de ser un sistema
basado en la capacidad econémica mas que en los méritos y no ser
adecuado para areas con poca financiacién, como las ciencias sociales y las
humanidades. La presion del creciente apoyo al movimiento de OA, ha
llevado a las revistas de pago por suscripcion a introducir la opcion OA,
constituyendo asi modelos hibridos que pueden proporcionar una ganancia
doble si no se reducen sensiblemente los precios de suscripcion, al tiempo
que determinados contenidos absolutamente abiertos sirven indudablemente
de "gancho" para captar nuevas suscripciones.

Negociacién de las licencias

En el entorno papel, los bibliotecarios compran libros que los usuarios pueden
utilizar de forma ilimitada. Una vez comprado, el libro pertenece a la biblioteca
para siempre. En el entorno digital, por el contrario, el bibliotecario esta, en
muchos casos, obligado a “comprar” el acceso a la copia electronica por un
tiempo determinado y con unas condiciones de uso especificas. Este acceso
es, la mayoria de las veces, adquirido mediante una licencia. El concepto de
propiedad se difumina.

Una licencia es una autorizacién oficial para hacer algo que si no resultaria
ilegal. Las licencias se rigen, generalmente por el derecho contractual. El grado
de acceso a un recurso electronico y el uso autorizado de él dependen
principalmente del acuerdo al que cliente y proveedor han llegado, los términos
y de las condiciones negociadas en la licencia para el producto.

Pero ¢por qué es necesario negociar una licencia? En primer lugar, porque los
editores y a veces los agregadores tienen una posicion tan fuerte en el
mercado que casi roza el monopolio. Por otra parte, no existe un precio y unas
condiciones de uso iguales para todos los clientes potenciales. Las
circunstancias de la negociacién, la posicién de partida, el calendario, etc. son
factores que influyen en la negociacién.

La negociacién se basa en dos aspectos esenciales del acuerdo: la oferta
econémica Yy las condiciones de uso. Es importante revisar con cuidado las

20



licencias, evitando clausulas que menoscaben cualquier derecho que
perjudique los intereses legitimos de la biblioteca o contravenga derechos
reconocidos por la legislacién nacional, asegurando que todas las exigencias
guedan debidamente reflejadas en el contrato sin ambigledades.

Los puntos basicos de que hay que revisar con mayor atencion antes de firmar
un licencia son:

e Usuarios autorizados: es necesario establecer claramente qué usuarios
de la biblioteca tienen derecho de acceso a los recursos licenciados. Por
ejemplo, en una universidad, todos los miembros de la comunidad
universitaria, sin excepcion, incluyendo ademas los usuarios ocasionales.
También es importante fijar como se va a controlar el acceso, desde donde
se podra consultar, el método de acceso (password, control IP, etc.). Los
accesos remotos que no pasan por direcciones IP estables de la institucion
suelen ser un problema que se resuelve aplicando soluciones de tunneling
como el acceso identificado a través de VPN o tecnologias Web Access
Management (WAM) para la gestion de acceso externo

e Usos permitidos: es necesario obtener como minimo todos los usos
reconocidos por la ley de propiedad intelectual vigente, asi como evitar las
restricciones de uso poco razonables que pretenda incluir el editor. Los usos
minimos que debe contemplar una licencia en un entorno académico son el
uso privado y de investigacion, enlaces a articulos desde dossieres
electrénicos o desde la web, reproduccidn de materiales licenciados
seleccionados para ser incluidos en colecciones docentes impresas y el
préstamo interbibliotecario (cuestion controvertida en estos momentos)

e Duracion y extincion del contrato: es necesario definir la fecha de
extincién del contrato, los mecanismos de renovacién y, en caso de no no
renovacion del contrato, establecer los procedimientos adecuados para
garantizar el acceso perpetuo a los contenidos suscritos (bien desde el
servidor del editor o con la entrega de una copia en un soporte digital como
un DVD, con las ventajas e inconvenientes de cada solucién).

e Obligaciones de Ila biblioteca: es necesario concretar las
responsabilidades de la bilbioteca ante el editor sobre todo en el caso de que
un usuario haga un uso indebido del producto suscrito (por ejemplo,
descargas masivas de articulos mediante robots web crawler). Colaboracion
para encontrar un explicacion o solucionar el problema si, pero asumir la
responsabilidad de usuarios individuales no.

e @Garantias e indemnizaciones: es necesario certificar los derechos del
editor sobre los materiales que licencia, asi como establecer mecanismos de
compensacion por perjuicios en el caso de venta de titulos a otros editores,
fusion con otras empresas, etc. Cuando un titulo licenciado se da de baja, la
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biblioteca deberia de tener derecho a recibir una compensaciéon de valor
equivalente al titulo que pierde, y en el caso en que se transfieran titulos de
un editor a otro, el nuevo editor debera respetar los derechos adquiridos
anteriormente por la biblioteca.

e Materiales licenciados: es necesario enumerar a qué titulos se tiene
acceso en virtud de la licencia, asi como también si hay acceso a anos
retrospectivo.

e (Condiciones econémicas especiales: es necesario mencionar qué modelo
se ha usado para establecer el precio final, asi como fijar los incrementos
anuales, los descuentos por suscripciones impresas opcionales, ampliacion
de titulos, etc. Si la licencia esta basada en el modelo electronic only (precio
basado en el acceso electronico, con opcidn de cancelar la versién impresa
o bien de comprarla con una importante rebaja de precio), también habra
que especificar cual es el descuento aplicable a las revistas impresas y si se
puede hacer el tramite a través de ageste de suscripcion.

e Confidencialidad del acuerdo: las licencias contienen aspectos a negociar
de caracter mas abstracto, como la clausula de confidencialidad, que
impediria a una biblioteca dar informacién sobre precios, condiciones y
términos de una licencia.

e Derecho aplicable: la cuestion del derecho aplicable en caso de conflicto
es un aspecto espinoso, pues la mayor parte de los editores de recursos
electrénicos son extranjeros y, por lo tanto, establecen en la licencia el
sometimiento al sistema juridico del pais de origen del editor. Se trata de una
cuestion relevante, que cuanto menos deberia de ser retirada de la licencia.

Opciones de adquisicion y licencia

Pueden categorizarse en base a tres variables principales: modelo de
adquisicién, contenidos contratados y nimero de usuarios simultaneos.

Los principales modelos son:

e compra a perpetuidad, por la cual la institucién adquiere en propiedad el
contenido seleccionado, manteniendo los derechos de acceso sobre el
mismo de forma indefinida; y

e suscripcién, por la que la institucion obtiene derechos sobre el material
contratado y sus actualizaciones, o incluso en algunos casos sobre nuevas
ediciones y nuevas obras afadidas a colecciones, durante un periodo
concreto de tiempo y contra el pago de una cuota anual.
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Solamente la editorial John Wiley ofrece un modelo hibrido denominado flexi-
subscription, que permite la adquisicion en propiedad del contenido contratado
después de un periodo de tres afos ininterrumpidos de suscripcion.

La adquisicion de colecciones, bien sean acotadas tematicamente o bien
catalogos completos de editores, o la compra de obras de modo individual
(conocido en el ambito anglosajén como modelo Pick & choose), varia en
funcion de los contenidos contratados.

El ultimo factor determinante en la adquisicién de libros-e es el nimero de
usuarios simultaneos. Actualmente la mayoria de grandes editoriales ofrece al
acceso ilimitado en cuanto al numero de usuarios simultdneos, lo que
representa una gran ventaja frente al formato impreso. Solamente existen
algunas excepciones, como por ejemplo Taylor & Francis (T&F), que diferencia
el numero de usuarios simultaneos segun el modelo de adquisicién
seleccionado.
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