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Resum

La revista cientifica esta en ple procés de transformacié a causa de la irrupcio
de les noves tecnologies de la informacié i de la comunicacio. En aquest article
es doéna un cop dull a diferents models de comercialitzacié i de tarificacid
disponibles durant I'any 1999. A continuacio es fa un repas dels diferents tipus
de productors i subministradors de revistes cientifiques digitals.

1. Introduccié

La revista cientifica digital ja és aqui. De les primeres provatures portades a
terme per societats cientifiques o institucions academiques i els projectes en
gue participaven prudentment grans editorials, ja hem arribat a una oferta que
podem comencar a considerar solida quant a nombre de titols.

Amb diferéncies, trontollant, imitant, fent propostes i refent-les quan no quallen
en el mercat, bona part de les editorials que publiquen revista cientifica ja
disposen com a minim de la versié electronica en algun format grafic i de
vegades d'una versiéo digital amb variants i aportacions veritablement
innovadores des del punt de vista de l'edicio.

Aconseguir estar en el mercat de l'edici0 electronica no é€s Unicament una
guestié de prestigi sind la necessitat de no perdre el mercat conquerit amb
molts esforcos. Els lectors, usuaris i autors, que son tots la mateixa comunitat,
especialment en determinades arees cientifigues més evolucionades
tecnologicament, estan exigint dels editors dels titols afavorits amb llurs
contribucions que estiguin presents en aquest nou sistema de distribucié de la
informacio. Els models de comercialitzacio6 emergents podrien facilment
penalitzar i eliminar aquells titols que no es posessin al dia tecnologicament
amb la necessaria celeritat.

Els motius son clars: la revista digital permet eliminar barreres d'espai i de
temps. Permet oferir serveis 24x7, és a dir, dia i nit durant tot I'any. Permet
teoricament distribuir la informaci6 més rapidament. Permet afegir-hi noves
capacitats hipertext i multimedia que, aprofitant I'eliminacié de la barrera fisica
del paper, incrementin la quantitat i la qualitat dels continguts.

Perod aquest canvi en un producte establert de temps i amb un mercat ben
definit, no ve sense trastorns. Es prou profund com per trastocar tot aquest
mercat, tant per les innovacions del producte i dels sistemes de
subministrament com per les inversions necessaries per portar-lo a terme i les
expectatives obertes d'increments de beneficis. Aixd provoca aixi mateix un
guestionament general del paper a jugar per cadascun dels actors tradicionals
en la cadena de produccié i distribucié de la revista cientifica.



Siguem realistes també: la revista cientifica no és un mercat de gran abast
quan es compara amb el sector editorial general o més ampliament amb el
sector de la comunicacié a I'engros. Tot i els beneficis que genera i que atrauen
inversions de poderoses empreses d'aquests sectors, la revista cientifica,
adrecada a un mercat limitat, academic i corporatiu especialitzat, no
determinara les regles del joc de I'edici6 electronica o del comer¢ electronic.

2. Models de comercialitzacio

2.1.Servei propi

Es l'aposta dels productors per mantenir el control de la distribucié del seu
producte fins a l'usuari final o el comprador al detall. Aixo implica organitzar una
col-lecci6 digital amb tota la infrastructura técnica, I'exigéncia d'actualitzacio
permanent, un bon nivell de servei 24x7, incloent l'atencid a un public
mundialment repartit i un sistema d'identificacié i1 autoritzacid6 de gran
complexitat per les diferents modalitats de llicencies.

Exemples de serveis: ScienceDirect, Kluwer Online, Wiley InterScience, ldeal,
Link, Synergy, Emerald.

El sistema d'autoritzaci6 de l'accés ha variat enormement des dels primers
intents seriosos de comercialitzacid d'aquests productes a nivell institucional
mitjancant distribuci6 de combinacions de nom d'usuari i paraula de pas
institucional, que no garantia de cap manera la distribucié autoritzada, a
combinacions nom d'usuari i paraula de pas més control d'adreca IP o DNS, a
distribuci6 de noms d'usuari i paraula de pas institucional més nom d'usuari
paraula de pas individual, a Unicament control d'adreca IP per institucié o per
departament. La tendéencia és al control adreca IP que té l'avantatge clar de la
facilitat en la definicio per part del venedor i del client perdo com a contrapartida
limita I'accés a una localitzacié fisica determinada, reduint significativament els
beneficis del format digital.

2.2.Llicéncia de distribucio

Algunes grans editorials, tot i haver creat llur propi servei, ofereixen també la
possibilitat a altres distribuidors d'integrar en les ofertes les revistes del seu
fons. Es l'estratégia que ha seguit fins ara Kluwer Academic Press que alhora
gue anava desenvolupant el servei Kluwer Online, no ha tingut inconvenient en
qué els seus titols estiguessin presents en els serveis SwetsNet, Ebsco Online i
OCLC ECO. No aixi Elsevier Science, que s'ha negat repetidament a arribar a
cap acord amb distribuidors, malgrat les pressions rebudes per part d'aquests,
de llurs clients i dels usuaris finals que veuen com les col-leccions que se'ls
ofereixen sempre son coixes en un o altre sentit.

Editorials mitjanes o petites i societats cientifiques que no s'atreveixen a invertir
en la creacio d'un servei propi opten per concedir llicencies de distribucio a
diversos intermediaris, els quals d'aguesta manera poden anar creant conjunts
significatius dins de les diferents arees de coneixement. Sén estratégies que



permeten a I'editor desenvolupar el sistema de produccio digital i ser present en
el mercat eximint-lo tanmateix de fer les inversions corresponents al servei de
distribucio a la menuda.

Exemples: Blackwell Publishers, Sage.

També els tradicionals productors de bases de dades en linia s'han hagut de
posar al dia i reconvertir-se a marxes forgcades en intermediaris capacos de
proporcionar accés al text complet, no unicament en forma de resums o text
empobrit siné amb totes les capacitats dels formats grafics. Aixd quan no els ha
adquirit directament un dels grans grups de la comunicacio per ajuntar-los amb
altres editorials i muntar un servei propi del grup. No debades els lligams entre
bases de dades referencials de prestigi consolidat i el text complet dels articles
és la clau de volta d'un bon servei.

2.3.Llicénciai venda d'Us institucional i corporatiu

Existeix també la possibilitat de comprar revistes digitals per a formar-ne
col-leccions propies, en dues modalitats clarament diferenciades.

La que ofereixen les empreses d'edicié digital com Ovid o Ebsco o SilverPlatter,
que juntament amb bases de dades comercialitzades per a emmagatzematge
local afegeixen un nombre de titols en format ASCII i fins i tot possibilitat
d'enllac al servei remot amb formats grafics

| la de les editorials Elsevier Science amb el seu programa ScienceDirectOnsite
I la de Kluwer Academic Press amb el seu WebDoc que permet adquirir els
fitxers i les descripcions bibliografiques dels articles i gestionar-los amb un
sistema local d'elecci6 del client.

Consorcis, universitats i empreses estan usant aquest Ultim sistema que posa
al seu abast el control total sobre el servei que ofereixen a llurs comunitats.
Posem com exemples els casos d'OhioLink o de la mateixa Universitat
Autonoma de Barcelona en un nivell molt més modest.

2.4.Llicenciad'us personal
Es l'opci6 preferida per editorials de revistes cientifiques de grans tirades que
volen oferir un bon servei, modern i actualitzat, a llurs subscriptors i alhora
temen perdre la clientela si accepten donar accés institucional, tal com els

reclamen les biblioteques.

Science, The New England Journal of Medicine, The Economist, Chronicle of
Higher Education o Nature en sén exemples clars.

També disponible aquest model en totes les editorials amb servei propi.



3. Tarificacio

3.1.Personal o institucional

Continuant una practica ja ben establerta, bona part de les revistes cientifiques
tenen preus de subscripcio forca diferents per a individus i per a biblioteques;
és a dir, reconeixen I'Us col-lectiu que és la rad de ser d'una biblioteca o d'una
subscripcié corporativa i en consequéncia en demanen un preu més elevat. El
pas d'aquest reconeixement d'Us col-lectiu al format digital sembla pero que els
costi moltissim a certes editorials, sobretot a aquelles que tenen una major
base de subscripcions individuals.

Les editorials saben que un determinat nombre de subscriptors personals tenen
accés potencial a llurs revistes en les biblioteques de l'organitzacio a la qual
pertanyen i tanmateix prefereixen disposar d'una copia personal, a I'abast de la
ma en el propi despatx o lloc de treball i estudi. Els mecanismes de circuit
intern de revistes, de préstec temporal o de fotocopies per comanda no
substitueixen plenament la disponibilitat de I'exemplar en el moment desitjat.

El format digital i en linia canvia el context radicalment i permet a la biblioteca,
centre de documentacié o administrador de la subscripcié donar el seu servei
dia i nit, i a domicili, és a dir, en el lloc de treball. Permet doncs eliminar els
inconvenients de la localitzacio fisica del document i per tant anular I'avantatge
fonamental de la subscripcio personal.

Hi ha també editorials que només admeten tractes amb consorcis, de manera
gue poden estalviar en tramits i negociacions, abastar un mercat més ampli del
que els era natural fins al moment i potenciar la compra de paquets indistints de
totes llurs publicacions, fent alhora bona publicitat de titols de venda més
reduida.

3.2.Preu lligat ala versio en paper

Es el sistema imposat per la majoria dels editors fins a I'any 1999. Només
ofereixen acceés, local o remot a llurs publicacions periodiques digitals si el
subscriptor ho és alhora de la versié en paper. Es el temor al trencament sobtat
i anarquic del negoci que ara com ara esta basat en I'edicio en paper.

El preu, tot i estar lligat a la subscripcié en paper, pot ser un recarrec extra
sobre aquesta, amb variacions entre el 5% i el 40%, amb predomini del 15%.
Aquest recarrec que correspondria als costos addicionals de l'editorial en les
inversions per poder oferir un servei de distribucié digital, no s'admet facilment
per part de l'usuari que ja considera generalment que esta pagant suficient i
potser massa, en tot cas, al limit del seu pressupost per un producte que té en
una versio tradicional i establerta.

Aixo0 afegit als errors i deficiencies de tot sistema i servei que s'esta muntant, fa
que estigui costant prou la introduccié del producte com perque les editorials
hagin de revisar al cap d'un temps de comencar a oferir el servei la seva



politica de preus, cap a la baixa o retirant totalment el recarrec fins que I's
s'hagi consolidat suficientment.

Alguns intents d'incorporar el cost del desenvolupament del servei digital
obertament sobre el preu de la subscripcié en paper, oferint per defecte el cd-
rom i I'accés pero encarint el preu total anualment en valors del 20% al 30% no
ha estat gens ben acceptat per una part dels subscriptors que de vegades ni
tan sols comptaven amb la infraestructura necessaria per a poder gaudir dels
avantatges addicionals de l'accés remot i en canvi veien com el preu de
subscripcié s'incrementava en proporcions exasperants. Part d'aquests
subscriptors han arribat fins i tot a portar a la practica cancel-lacions massives
d'aquests productes.

3.3.Preu independent de la versio en paper

Algunes editorials ofereixen subscripcions Unicament digitals amb grans
diferencies de criteri. Mentre unes decideixen que digital vol dir valor afeqgit i
n'incrementen el preu sobre la subscripcié normal, d'altres admeten que hi ha
un estalvi en el cost d'impressio i distribucié d'exemplars paper i en fan un
descompte. En tot cas, uns i altres es basen en el preu establert per a la
subscripcié en paper per a fer el calcul del qué un subscriptor estara disposat a
pagar pel seu producte i del valor que li dona el mercat al qual es dirigeix.

Es déna el cas de les editorials que només volen tractar amb consorcis venent-
los accés a paquets i que basen el preu en les subscripcions impreses actuals
dels participants en el consorci i a partir d'aqui ofereixen descomptes per
baixes en paper. EI model és prou complicat com per fer-lo inintel-ligible ja que
incorpora a més recarrecs per fons historics.

4. Els proveidors: productors i distribuidors

Podem dir que el moén de l'edicié de revistes cientifiques i academiques esta
trasbalsat. Els autors exigeixen cada cop més, que s'acceptin més manuscrits,
que es publiqui digitalment; els clients, basicament les biblioteques, exigeixen
també les innovacions pero volen parar l'espiral de preus que ja no poden
suportar; els agents de subscripcioé volen mantenir el seu paper d'intermediaris,
ampliant-lo al de gestors de col-leccions digitals; i les editorials veuen perillar el
bon negoci tradicional sense tenir massa clar el nou negoci digital. Temps
adobat per a nouvinguts que sapiguen afrontar correctament la situacio.

Es fara un recorregut sumari, gens exhaustiu, per les grans tipologies de
productors i distribuidors de revistes digitals i de serveis de col-leccions digitals.

4.1.Editorials comercials de gran envergadura
La primera tipologia correspon a les editorials més importants en nombre de

titols i volum de vendes en el sector de I'edicié impresa. Dominen una part molt
amplia dels continguts i tenen un negoci que en altres temps s'hauria cregut



ben assentat. Pero han comencat a prendre posicions en el nou entorn digital i
es distingeixen per assumir la creacié de serveis propis.

Elsevier Science

Forma part del grup editorial Reed-Elsevier, i integra prestigiosos segells
editorials en el moén de I'edicié cientifica com Pergamon, Excerpta Medica i
North-Holland. Va ser pionera en provar models de comercialitzacié de les
seves revistes en format electronic. El projecte TULIP forma part dels classics a
recordar en la curta historia de la revista digital.

L'any 1999 disposa de servei propi, anomenat ScienceDirect, d'un programa de
venda per gestionar localment els articles, ScienceDirectOnsite i, fins i tot,
d'una serie de titols amb accés dels ultims nou mesos per als subscriptors i
provatures diverses per acord amb alguna societat cientifica. El seu fons d'uns
1.200 titols li permet oferir de tot i en abundancia. Tanmateix s'ha negat durant
anys a facilitar els seus continguts a través d'intermediaris com els agents de
subscripcid, cosa que li ha valgut agres critiques.

Elsevier Science esta posant molts esfor¢os en lligar la seva enorme quantitat
de documents primaris amb bases de dades referencials de prestigi reconegut
com Embase o les de Beilstein, aixi com en controlar els "portals” o "clubs"
tematics especialitzats de preferencia per als investigadors, per la qual cosa va
adquirir BioMedNet i Engineering Village.

Kluwer Academic Publishers

Ofereix vora 400 titols a KluwerOnline. També disponibles a través de gairebé
tots els intermediaris: SwetsNet, Ebsco Online, OCLC ECO. Servei de venda
per gestio local: WebDoc. Forma part del grup Wolters Kluwer el qual en els
darrers anys ha adquirit diverses editorials de l'area medica i I'empresa de
software i d'edici6 electronica, Ovid.

John Wiley & Sons

El seu servei Wiley InterScience es va posar en marxa experimentalment
oferint accés gratuit i individual. El 1999, es restringeix I'accés als subscriptors,
incloent els institucionals, pero es reclama identificacio individual per a poder
accedir-hi, amb totes les molésties que aix0 comporta. Aguesta exigencia
desapareix el setembre de 1999.

Springer Verlag

LINK és el servei de I'editorial que recentment ha adquirit el grup Bertelsmann.
Springer es caracteritza per negar-se a passar la gestio dels seus articles
digitals a cap mena de gestor, sigui intermediari, com un agent de subscripcio o
sigui una biblioteca. Arriba a acords per usar les dades bibliografiques pero mai
el document final. Vol controlar-ne I'is exhaustivament, fins al punt d'impedir
els accessos via proxy.

Academic Press

Adquirida per Harcourt & Brace, Academic Press ha sabut comercialitzar el seu
servei IDEAL a base de tractar amb els diversos consorcis que volien oferir
accés a documents electronics en un termini curt i que posseien recursos



externs per portar-ho a terme. Els termes del seus contractes son tan
enrevessats que si un vol, pot arribar a creure que encara li fan descomptes,
sempre, és clar, que els diners no surtin de la propia butxaca. Ofereix uns 174
titols.

4.2.Editorials comercials mitjanes

Editorials d'abast més reduit o en sectors que no mouen tants diners, com és
I'ambit de les humanitats i les ciencies socials. Es detecten estrategies
diverses, pero continuen donant-se molts casos de serveis propis.

Blackwell Publishers
Editorial dedicada a humanitats i ciencies socials. Servei Unicament a través
d'intermediaris, amb algunes excepcions.

Blackwell Science i Munksgaard

Aquestes dues editorials han format alianca per tal d'oferir un servei conjunt
anomenat Synergy. Blackwell Science permet subscriure's només a la versié
electronica de la revista amb un descompte.

MCB University Press

Ofereix més de 100 titols a través del seu servei Emerald. Acceés inclos en el
preu de la subscripcié impresa juntament amb una copia en CD-ROM. També
és possible la subscripcié a paquets tematics i subscripcié independent de
l'impreés.

Oxford University Press

El cas d'aguesta editorial pot marcar una linia que segueixin d'altres. Tenia un
servei propi i l'esta desmuntant per integrar-se en el conjunt de produccio i
servei oferts per HighWire Press.

4.3.Societats cientifiques

Les més potents economicament han muntat llurs propis serveis. D'altres han
contractat la produccio i el servei d'empreses com HighWire Press o d'alguna
societat cientifica amb servei propi. Moltes, que editen a través d'editorials
comercials, han exigit a aquestes que en produissin els fitxers i n'oferissin el
servei.

American Chemical Society

La societat que és responsable del Chemical Abstracts té un servei propi,
ChemPort, que inclou els 28 titols editats per ella. L'any 1997 'ACS demanava
un recarrec del 90% sobre el preu de subscripcio institucional per donar accés
a un campus. El 1999, tenen una varietat d'opcions d'accés i de preus, amb un
recarrec de llicencia de campus del 25%. Per I'any 2000, I'anuncien reduit al
15%.

Institute of Physics
Ofereix servei propi i s'ha convertit en intermediari per INSPEC, que enllaca
amb les seves revistes.



American Mathematical Society
Ofereixen el servei complet de la seva base de dades MathSci i les seves
revistes, amb "mirror" a Europa per tal d'evitar problemes de comunicacions.

4.4.Empreses d'edicio digital

Son els nouvinguts del mén de Il'edicid de revistes cientifiques. Ofereixen la
produccio del document en format digital i també el servei de distribucio.
Aconsellen i orienten a les petites empreses i a les societats cientifiques per tal
d'introduir-se en l'entorn digital. També hi ha els establerts previament com
Ovid o Ebsco que ja tenien experiéncia en edicié en format ASCII i en venda de
paquets tematics.

HighWire Press

Stanford University Libraries. Es el servei d'edici6 digital creat a partir d'un
projecte de les biblioteques en treball conjunt amb tecnics informatics i amb
cientifics de la Universitat de Stanford. Creat I'any 1995, ha anat creixent i
consolidant-se de tal manera que el juliol de 1999 produeix 136 revistes, entre
les quals es troben titols de gran impacte com Science, Journal of Biological
Chemistry i Proceedings of the National Academy of Science. L'editorial Oxford
University Press ha decidit traspassar-li la produccié dels seus titols.

Es caracteristica de HighWire Press la doble edicié en format HTML i en PDF.
L'edicié hipertextual esta completament enllacada d'uns articles amb els altres i
d'una revista a l'altra. Hi ha també enllacos des del Medline de PubMed, des
del Web of Science d'ISI i des de BioMedNet. Atraient una munié de potents
societats cientifiques americanes, s'ha aconseguit crear un conjunt de gran
qualitat, especialitzat en ciéncies de la salut.

Els preus per accedir-hi depenen de la societat editora i n'hi ha una gran
varietat. L'activacio i I'administracié de les subscripcions per part de la institucio
subscriptora és molt facil i a finals de 1999 comenca a ser possible fins i tot
d'obtenir estadistiques d'Us dels titols.

OJPS

Online Journal Publishing Service és el desenvolupament d'aquestes sigles que
donen cobertura al servei d'edicié digital de I'American Institute of Physics.
Inclou els seus propis titols i els dalgunes altres societats cientifiques
americanes. Pretén convertir-se en el lloc de referencia per a les revistes de
I'area de la fisica. Publica en formats HTML, PDF i PS. Enllacos amb el Web of
Science de ISI. Ven els articles individualment amb targeta de credit. Cada
editorial manté la seva propia politica de preus.

SCIELO

Scientific Electronic Library Online. Es una iniciativa que cal destacar en els
paisos sud-americans. Inicialment al Brasil, Scielo es va ampliant a Xile i a
d'altres paisos de l'area i ofereix la produccié digital i el servei de distribucié en
linia a les societats cientifiques d'aquests paisos.



CatchWord

Es l'empresa que s'ha atrevit a publicar en un format alternatiu propi, el
RealPage. Tot i distribuir gratuitament el visualitzador i disposar d'una serie de
servidors duplicats per evitar problemes de comunicacions, anunciava durant
1999 que el seu servei també oferiria el format predominant PDF. DOna serveis
d'edicio i distribucié a un conjunt d'editorials mitjanes i petites, preferentment
britaniques.

Adonis

Adquirida pel grup Reed-Elsevier, té el seu origen en el projecte pioner dels
anys 80 per editar electronicament en suport cd-rom. Va aconseguir agrupar
una amplia base d'editorials i caldra veure si sera capa¢ de mantenir-la durant
gaire temps. Incideix en el camp medic.

OoVID

L'empresa fou adquirida pel grup Wolters Kluwer, que aconseguia aixi un
element tecnologic de prestigi reconegut. Especialitzat en el sector medic i
distribuidor de bases de dades alhora que productor dels documents en format
electronic, ofereix paquets tematics per instal-lacié local i també accés al servei
remot Journals@Ovid.

SilverPlatter Information

Es una de les empreses més populars de publicacio electronica de bases de
dades referencials en cd-rom i en disc dur, incloent alguns titols en text
complet. Intenta fer front al repte de l'explosié de la revista cientifica digital a
través de productes com SilverLinker que permet enllacar directament de la
base de dades especialitzada d'Us consolidat al text complet en el servei de
I'editor.

4.5.Serveis de distribuci6

Son serveis que requereixen l'acord previ de les editorials productores dels
continguts, acord que pot resultar molt laboriés d'aconseguir. Donen lloc a
col-leccions digitals amb les dades bibliografiques gestionades directament pel
servei i una part dels documents a text complet també. Una bona part dels
documents es manté en els servidors de les editorials i només se'n gestiona
I'enllag. Poden ser la solucié a la manca de capacitat tecnica de determinades
biblioteques o institucions per muntar llurs propies col-leccions digitals.

Els agents de subscripcié veuen en la creacié de col-leccions digitals propies
un servei a oferir a llurs clients habituals per tal que aquests no caiguin en la
temptacié de tornar a fer tractes directes amb les editorials i també com a futur
negoci addicional. Al mateix temps els productors de bases de dades
referencials veuen perillar el seu negoci si el buidatge d'articles de revista
queda fet a través de les noves colleccions i saben que cal enllacar la
referencia amb el text complet del document. | finalment altres iniciatives han
sorgit per crear "clubs" tematics en ambits com la biomedicina, la quimica o
I'enginyeria on els investigadors poden establir contactes, subscriure serveis
d'alerta i trobar, en teoria, tot el que fa referéncia al seu ambit tematic.



Ebsco Online

Es el servei de I'empresa Ebsco Information Services que s'ha posat en
funcionament durant 1999. S'ofereix gratuitament als clients d'Ebsco com agent
de subscripcié. Localitzat als EE.UU.

SwetsNet
Servei de Swets & Zeitlinger. Funciona des de fa uns anys i té tarifes per
accedir-hi. Localitzat a Holanda.

OCLC Electronic Collections Online

Comercialitzat com I'Gnic servei que garanteix la conservacio i assegura la
possibilitat d'accedir als fitxers electronics en un futur a través de les
necessaries migracions. Enllacat amb FirstSearch, la base de dades
bibliografica global d'OCLC. Fins 1999 es demanava una certa quantitat pel
servei. Localitzat als EE.UU.

IngentaJournals

L'empresa Ingenta va ser creada lI'any 1998 a partir de I'experiéncia del servei
BIDS (Bath Information Data Systems). Dona servei primordialment a tota la
comunitat academica britanica pero té ambicions de convertir-se en un "portal
per a l'investigador". De moment l'accés al servei és gratuit. Localitzat al Regne
Unit.

ISI Web of Science

L'Institute for Scientific Information fou adquirit per Thomson Business
Information. Els seus Citation Index i Current Contents sén recursos d'alta
qualitat, preu elevat i gran prestigi entre els investigadors. L'empresa ha creat
un servei propi que enllaca amb els serveis de diferents editorials. Continua
destacant pel seu preu astronomic.

BioMedNet

Adquirit pel grup Reed-Elsevier és un exponent dels nous "clubs" tematics,
totalment adaptats a I'entorn d'Internet. Dedicat a la biomedicina, s'adreca a
I'investigador que s'ha de registrar personalment per poder gaudir dels
avantatges de la comunitat BioMedNet. Ofereix serveis de venda al detall, entre
molts altres de gratuits. L'inscripcio és gratuita. Enllaca amb serveis d'altres
editorials.

4.6.Autors, revistes i institucions ailladament
Només dos exemples:

Science

Publicada per American Association for the Advancement of Science, té un
model complicat i car de comercialitzacio de la seva edici6 digital, volgudament
diferent de I'edicié impresa o de I'edicié que pot oferir un servei com Ovid. Déna
accés als seus subscriptors individuals pero fins I'any 1999 només admet donar
d'alta accessos per maquines concretes situades a les biblioteques. S'anuncia
per I'any 2000 la possibilitat d'adquirir llicencies de campus.



Nature

Fins 1998 només admetia accés en linia dels subscriptors personals. Durant
1999 ha facilitat noms dusuari - paraula de pas a les subscripcions
institucionals, sense carrec com a prova per determinar l'impacte i establir el
preu de cara al 2000.
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Chartron, Ghislane; Clarisse Marandin. "La presse scientifique électronique”. A:
Bulletin des bibliothéques de France, T. 43, N. 3, 1998, p. 28-40. | les
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