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Ya se sabe que, si escribir un libro es algo dificil, venderlo es sencillamente imposible.
Y las cosas se pondrdn peores para las librerias tradicionales. En este sacudidor
dodecdlogo sobre qué deberia hacer un librero en esta era de transicion, hay algo de
ciencia ficcion pero sobre todo una franca llamada de atencion en la que, sin embargo,

abunda el optimismo y el ingenio, elemento ttiles para inventar el porvenir

1 reto mas impor-
tante que tienen
que asumir las li-
brerias es la rapi-
da incorporacion
en sus tiendas fi-
sicas de una am-
plia gama de ser-
vicios online para
atender mejor las
necesidades de sus clientes, ya sean
lectores en papel o digitales. Aunque
parezca una incoherencia lo que aca-
bo de manifestar, si se reflexiona con
calma tiene mucho sentido. Si mas o
menos todos admitimos ya, aunque
algunos lo hagan en voz baja, que in-
ternet ha cambiado radicalmente la
manera en que los lectores buscan y
encuentran todo tipo de autores y li-
bros, éde verdad se piensa que las
librerias pueden mantener su mismo
papel en el siglo XXI sin asumir nin-
guna transformacion? La sociedad
esta cambiando de habitos de lectura
y acceso a la informacioén a un ritmo
trepidante. Si las librerias no aceptan
el reto de llevar a cabo una renovacion
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ARTICULO

El futuro
de las librerias
en la era digital

JAVIER CELAYA

profunda de los procesos de buisqueda,
compray lectura de libros, dificilmen-
te sobreviviran en la era digital.

Asi como las editoriales han asumi-
do que deben digitalizar todos sus li-
bros para atender a los lectores que ya
leen en todo tipo de pantallas, las libre-
rias tienen que asumir lo antes posible
que deben digitalizar los procesos de
busqueda y compra de los libros en sus
propias tiendas fisicas. Al igual que la
“era Gutenberg” transformd radical-
mente la manera de producir y comer-
cializar los libros, la “era digital” reno-
vara la forma en que descubriremos,
compraremos y leeremos libros en el si-
glo xx1. En este contexto de cambio, las
librerias fisicas van a tener que redefi-
nir su “papel” en la era digital.

Las librerias se encuentran en una
encrucijada de la que resulta muy difi-
cil salir. Sus problemas son multiples y
se remontan a mucho antes de la llega-
dadelaactual crisis financiera, pero la
irrupcion de internet en el mundo del
libro ha agravado y acelerado los mis-
mos. En pleno tiempo de crisis, las li-
brerias van a tener que redefinir com-

pletamente su funciéon y modelo de
negocio en la era digital. Desgraciada-
mente, no les queda otra alternativa.
A lo largo de este articulo describi-
ré doce ideas que espero que ayuden a
las librerias a entender el proceso de
transformacion que van a tener que
asumir para garantizar su futuro rol
en la era digital. Las ideas propues-
tas van desde la simple venta de libros
electronicos en las propias librerias
fisicas hasta la incorporacién de tec-
nologias de ultima generaciéon como
el reconocimiento facial o tecnologias
sensoriales para prestar servicios tni-
cos a los lectores de ebooks. Algunos
profesionales del mundo del libro se
preguntaran si tiene sentido atender
las necesidades de los lectores de li-
bros electronicos en una libreria fisi-
ca. Yo sinceramente creo que si 'y que
es un grave error no hacerlo. De la mis-
ma forma que en la era analdgica las
librerias atendian a todo tipo de lecto-
res vendiendo libros de tapa dura, bol-
sillo, libros en diferentes idiomas, co-
lecciones, etcétera, en la nueva era di-
gital las librerias deberian ofrecer, lo

antes posible, una amplia gama de ser-
vicios especialmente disefiados para
atender las necesidades de los lectores
de libros electronicos. Es cierto que
hoy en dia representan un grupo mi-
noritario de lectores, pero antes de lo
que sospechamos seran la mayoria.
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1.

“TURISMO DE LIBRERIAS”:
DESCUBRE OFFLINE,

COMPRA ONLINE

Larapida implantacion de todo tipo de
dispositivos inteligentes, como table-
tas y moviles tactiles, esta cambiando
los habitos de descubrimiento de li-
bros de muchos lectores. Cada dia es
mas comun ver a personas haciendo
fotos de portadas de libros en la mesa
de novedades de una libreria. Esa per-
sona esta descubriendo ese libro en
una tienda fisica, pero tomara la de-
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cision de compra mas tarde frente a la
pantalla de su ordenador personal. Al
llegar a casa, se descargara el primer
capitulo del libro que acaba de descu-
brir paraver sile engancha, leeralos co-
mentarios de anteriores lectores, com-
probara si alguno de sus amigos en las
redes sociales ha hecho algun tipo de
comentario sobre este libro, etcétera.
Si alguno de estos procesos de acerca-
miento al libro le convence, entonces
lo comprara, aunque probablemente lo
haga en una plataforma de comercio
electrénico ajena a la libreria donde ha
descubierto la obra. En otras palabras,
la libreria que ha pagado por el alquiler
del espacio fisico, asi como las ndminas
de las personas que trabajan alli, se ha
convertido en el escaparate gratuito de
las plataformas de comercio electroni-
co que se han llevado el pedido (posi-
blemente Amazon, Apple, Google Play
o plataformas similares). La tienda fi-
sica ha perdido la venta al no ofrecer in
situlaposibilidad de comprar la version
digital de los libros que sus clientes es-
tan descubriendo en ese momento.

Si pensais que esto es algo anecdoti-
co, os recomiendo que leais la prensay
los blogs especializados del mundo an-
glosajon donde veréis que se trata de
una practica muy extendida en estos
mercados y que tarde o temprano tam-
bién llegara al mundo hispano, donde
no debemos olvidar que adoramos los
moviles inteligentes.

Con el fin de evitar perder estos po-
tenciales clientes y ventas, las libre-
rias deberian “digitalizar” los proce-
sos de busqueda y compra de cualquier
tipo de libro (papel o ebook) en sus
propias tiendas. En vez de fotografiar
la portada, la libreria deberia ofrecer
al cliente la posibilidad de escanear un
cédigo QR o su correspondiente ISBN
para permitirle acceder a contenidos
extra sobre el libro (descarga gratuita
del primer capitulo, comentarios de
otros lectores en Facebook o Twitter,
resefias publicadas sobre el libro, vi-
deo del autor...), asi como ofrecerle en
ese mismo momento la posibilidad de
comprar la version digital con el des-
cuento apropiado.

2.
CODIGOS QR PARA

FOMENTAR EL DESCUBRIMIENTO
Y LA COMPRA DE LAS
VERSIONES ELECTRONICAS

DE LOS LIBROS EN PAPEL

Si como hemos visto los dispositivos
moviles estan cambiando la forma de
descubrir los contenidos culturales en
internet, la nueva generacion de codi-
gos QR cambiara los habitos de compra
de todo tipo de contenidos culturales
(libros, musica, revistas, etc.).

Desde que fueron inventados en
1994 por una empresa perteneciente
al grupo japonés Toyota, los cddigos
QR han agilizado diversos procesos de
gestion en sectores como la automo-
cién y el gran consumo. Su reciente
llegada al mundo de la cultura supon-
dra una auténtica revolucion en la for-
ma en la que descubriremos nuevos
libros y autores, como también tendra
un enorme impacto en la forma en que
compramos estos contenidos, ya sea
en formato papel o digital. Poco a poco
iremos acostumbrandonos a ver estos
pequenos “cuadros de Mondrian” en
todas partes.

Hasta la fecha, el uso de este tipo
de coédigos en el mundo del libro se
centraba basicamente en aportar a
los lectores informaciones comple-
mentarias sobre el libro y algin que
otro contenido extra. En los proximos
meses veremos estos codigos en cual-
quier sitio: en los escaparates de las
librerias, en el catdlogo de una edito-
rial, como complemento informati-
vo a una insercion publicitaria, en la
solapa de un libro o hasta dentro de
una resefia de libros en periddicos. Su
aplicacion en el mundo del libro tiene
muchas posibilidades. Imaginemos
que una persona esta leyendo la re-
sefia de un libro en un perioédico, su-
plemento cultural o revista literaria.
Tras leer la resefia decide que quiere
comprarlo. Tan sdlo tiene que esca-
near el cddigo y accedera a una pla-
taforma de comercio electronico que
le permitira llevar a cabo la compra.
Si quiere adquirir la version electro-
nica, la plataforma le enviara un en-
lace desde el que podra descargarse
el ebook. Si en cambio quiere com-
prar la version en papel, el lector in-
dicara ala plataforma a qué direccién
postal quiere que le envien el libro
seleccionado.

Este proceso de descubrimiento de
nuevos libros y autores se puede mul-
tiplicar por mil dado que internet no
tiene fronteras. Proximamente vere-
mos estos codigos en las mesas de no-
vedades de las propias librerias, que
los utilizaran para agilizar procesos
de compra de libros electronicos asi
como para fidelizar clientes que pre-
fieren leer en papel. Gracias al uso de
estas nuevas tecnologias, las pequefias
y medianas librerias pueden hacer vi-
sible un mayor numero de libros a sus
clientes. Si por cualquier motivo se nos
ha agotado un determinado libro, el li-
brero puede imprimir la portada del
mismo junto aun codigo QR y ofrecer a
los lectores interesados la posibilidad
de hacer el pedido online, ya sea parala
version en papel o digital. También los
veremos en las bibliotecas, que los uti-
lizaran para gestionar mejor los proce-
sos de préstamo de libros. Pero lo mas
importante es que nos encontraremos
con estos singulares grafismos en lu-
gares insospechados y que permitiran
a libreros, autores y editores dar a co-
nocer sus libros mas alld de los puntos
de venta tradicionales. Asi, nos topa-
remos con una extension de la mesa
de novedades de una libreria en las pa-
radas de autobus, en la cola del cine, a
la salida de una obra de teatro, en una
exposicion de arte, dentro de un avion
oviajando en tren.

3.
LECTURA GRATUITA
DE EBOOKS EN LAS
LIBRERIAS FiSICAS
Las librerias que quieran tener un co-
metido en la era digital van a tener que
reinventar la manera en que ayudan a
descubrir y vender libros a los lecto-
res de libros electronicos en sus pro-
pias tiendas. Ya no basta con ordenar
la mesa de novedades y el escaparte;
los libreros tendran que ofrecer a sus
clientes una experiencia unica en la
tienda con el fin de estimular su deci-
sién de compra, ya sea de libros en pa-
pel o digitales.

Si un lector de libros digitales en-
tra en una libreria fisica y surcando

la mesa de novedades descubre un li-
bro que le interesa, la libreria debe-
ria ofrecerle en ese mismo momento
la posibilidad de comprar la versién
digital con el descuento apropiado.
En este sentido, la cadena de libre-
rias norteamericana Barnes & Noble
ofrece el servicio Read-In-Store (“leer
en la tienda”) que permite leer gratis,
hasta una hora diaria, cualquier libro
electronico mientras se esta de visi-
ta en alguno de sus establecimientos.
Sin lugar a dudas, este tipo de servicios
online en la propia libreria es una exce-
lente idea puesto que fomenta que los
lectores de ebooks visiten las tiendas
fisicas para descubrir y leer nuevos li-
bros. Ademas, no sélo promueven el
descubrimiento, indirectamente inci-
tan ala compra de mas libros.

4.
APOSTAR POR SISTEMAS

DE RECOMENDACION MAS
ALLA DE LA COMPRA

Las librerias fisicas estan “ciegas” en
la sociedad digital. Desconocen el per-
fil de la mayoria de quienes visitan sus
tiendas. No saben si son avidos lecto-
res o personas que estan buscando un
regalo para otro lector.

El verdadero valor afiadido que
aporta internet, mas alla de la mera
transaccion comercial, es el conoci-
miento directo de tu cliente y su com-
portamiento en el proceso de compra,
asi como el analisis posterior del libro
vendido. La compra de un libro no sig-
nifica que le haya gustado al lector.
Muchas veces un libro se nos cae de las
manos porque la trama pierde interés,
el personaje ya no nos gusta o simple-
mente alguien nos regala un libro que
nos engancha y dejamos de leer el an-
terior. Estos comportamientos de lec-
tura tras la compra de un libro, que
son mas habituales de lo que sospe-
chamos, son desconocidos por la ma-
yoria de las librerias.

6Como un librero va a recomen-
darme un buen libro si desconoce el
grado de satisfaccion de lectura de
la anterior compra? Frente a las re-
comendaciones algo categorizadas e
impersonales de las actuales tecno-
logias de sugerencias de otros libros
relacionados, los futuros sistemas de
recomendacion de libros basados en
la satisfaccion real de lectura permiti-
ran alos libreros recomendar libros de
forma muy personalizada ya que cono-
ceran las afinidades reales de lectura
de sus clientes, asi como el grado de
satisfaccion que han tenido con cada
uno de sus libros. Estas nuevas tecno-
logias analizan si hemos leido un libro
hasta el final o no, si lo hemos dejado
a la mitad, qué capitulos nos hemos
saltado o si releemos un determinado
autor todos los afios. También podran
analizar, siempre y cuando el lector
lo permita, qué hemos subrayado y
anotado, asi como qué partes del libro
(personajes, tramas, etcétera) hemos
compartido con otros lectores en un
club de lectura online o en una red so-
cial especializada en libros. Estos da-
tos sobre el comportamiento y grado
de satisfaccion reales del lector, que en
el mundo analdgico eran imposibles
de obtener, se convertiran en el princi-
pal activo y ventaja competitiva de las
librerias en la nueva era digital.

Con estos datos en su poder, las li-
brerias tienen la posibilidad de reor-

denar la mesa de novedades para cada
cliente, poniendo a la vista libros por
los que anteriormente habia expresa-
do interés o recomendando libros si-
guiendo su historial de compra y lec-
tura. Las nuevas tecnologias basadas
en la geolocalizacion y la lectura so-
cial permiten este tipo de reordena-
cion personalizada en los dispositivos
inteligentes de los clientes que entran
en la libreria. Los resultados de esta
redecoracion a medida de la mesa de
novedades pueden realizarse en las
pantallas tactiles que describiremos
a continuacidén o en los propios movi-
les de los clientes que han entrado en
la tienda.

5.
PANTALLAS TACTILES PARA
ADENTRARSE EN LOS LIBROS
Las librerias no deberian tardar mu-
cho mas tiempo en incorporar la tec-
nologia tactil en las mesas de noveda-
des. Las pantallas tactiles —que ya se
usan en muchos dispositivos inteli-
gentes como las tabletas— permiten
tocar los contenidos de un libro. Decir
“tocar” significa interactuar o aden-
trarse en lo que estamos descubrien-
do. Su incorporacion en las librerias
permitiria a los lectores ver video-
entrevistas de sus autores preferidos,
buscar libros, bucear en sus paginas,
ver booktrailers, imagenes o textos
relacionados, escanear en la pantalla
codigos QR para obtener mas infor-
macion de un determinado libro o para
comprar la version digital, etcétera.

Ya no basta con ofrecer un amplio
abanico de novedades y fondo de libros
a los lectores, hay que brindarles una
nueva experiencia nica con el apo-
yo del dispositivo mévil del usuario.
En la era digital, el descubrimiento y
compra de un libro en una libreria fi-
sica dejara de ser una actividad solita-
ria y analdgica para convertirse en un
proceso compartido con la tecnolo-
gia. A los lectores de la era digital hay
que ofrecerles una experiencia online,
complementaria a su visita a una libre-
riafisica, con el fin de estimular su de-
cision de compra.

6.

¢QUIEN ERES, QUERIDO
LECTOR? LA IRRUPCION DEL
RECONOCIMIENTO FACIAL

Las grandes empresas de internet,
como Google, Facebook y Apple, en-
tre otras, estan apostando fuerte-
mente por el desarrollo de nuevos
servicios basados en el reconocimien-
to facial de las personas, asi como en
el reconocimiento visual de todo tipo
de objetos, lugares, etcétera. El desa-
rrollo de estas funcionalidades va tan
deprisa que hoy en dia estas tecnolo-
gias pueden identificar qué persona
estd en una fotografia con tan solo
comparar el rostro de esa persona
con otras 14 muestras. En cada foto, la
tecnologia guarda en su base de datos
muestras de los ojos, nariz y boca de
cada usuario para identificar poste-
riormente, cada vez con mayor exac-
titud, quién es quién en cada nueva
fotografia subida a una plataforma
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que alberga funcionalidades de reco-
nocimiento facial.

Imaginad que entrais en vuestra
libreria de toda la vida que se ha mo-
dernizado instalando una camara de
reconocimiento facial. Al entrar pen-
saste que se trataba de una camara de
seguridad, pero tu estimado librero
te explica que ha sido instalada para
darte un mejor servicio en tus si-
guientes visitas. Al volver al cabo de
unos dias, la cAmara hareconocido tu
cara dado que le diste permiso al li-
brero para incluir tu ficha en la base
de datos de la camara con tu histo-
rial de compra, afinidades de lectura
y demads datos personales relaciona-
dos con tus lecturas habituales. Tras
reconocerte, una gran pantalla tactil
te dala bienvenida con tu nombre y te
destaca una serie de libros y activida-
des que considera que deberias tener
en cuenta durante esta nueva visita a
lalibreria. Las recomendaciones de la
pantalla estan basadas en el compor-
tamiento grabado de otros lectores
con tus mismas afinidades que du-
rante sus visitas hojearon y compra-
ron los libros sugeridos.

Los servicios derivados de las tec-
nologias basadas en el reconocimiento
facial no se limitaran a nuestras visitas
a una libreria fisica, sino que también
disfrutaremos de sus beneficios desde
el ordenador de casa. El desarrollo
de estos avances tendra un impacto di-
recto en la consolidacion del comercio
electrénico en el mundo hispano ya que
estas tecnologias nos reconoceran a
través de la camara de nuestro ordena-
dor reduciendo la inseguridad online al
eliminar la suplantacion de identidad
en todos los procesos de compra por in-
ternet. No obstante, esta evolucion tec-
noldgica sera ampliamente cuestiona-
da por todo lo que afectara a nuestra in-
timidad, privacidad y demas derechos
como consumidores y ciudadanos.

oo

7.

AUGE DE LAS

TECNOLOGIAS

SENSORIALES

Si la anterior apuesta tecnoldgica nos
habia parecido cercana al género de la
ciencia ficcion, la siguiente tampoco
dejard indiferentes a muchos lectores.
Aunque las tecnologias sensoriales
son una de las tendencias que atn ne-
cesitan algunos afios mas de desarro-
llo, disfrutaremos no obstante en poco
tiempo de las aportaciones de estas in-
novaciones al sector cultural.

Estas tecnologias ya son una reali-
dad en otros sectores como el farma-
céutico, donde se utilizan para pre-
venir infartos o derrames cerebrales
registrando el estado animico de las
personas en relacion con su vida dia-
ria, dieta alimenticia, nivel de estrés,
etcétera. Nuestros teléfonos moviles,
tabletas, coches y ordenadores ten-
dran incorporado en su memoria un
sensor, conectado via inalambrica a
nuestra piel, que detectara nuestros
diferentes estados de Animo y nuestro
tipo de consumo en cada uno de ellos.
Dependiendo de si estamos tristes,
alegres o cansados tras una larga jor-
nada laboral, el sistema de recomen-
dacién de aquellas librerias que utili-
cen estas tecnologias podra sugerir a
sus clientes leer un determinado rela-
to o libro, escuchar cierto audiolibro o
leer determinada poesia.

Algunos de los lectores diran que
esta tendencia es un ataque a la inti-
midad de las personas, mientras que
muchos libreros lo veran como una
oportunidad para conocer mejor a sus
clientes y recomendarle contenidos
mas ajustados a su estado animico en
funcién de su comportamiento de lec-
tura en cada momento.

8.

LIBROS QUE RECOMIENDAN
OTROS LIBROS

Recomendacion de un librero de toda
la vida, sugerencias de lectura de nues-
tros amigos, la lista de los mas vendidos
en las librerias online, conversaciones
sobre libros en blogs y redes sociales,
algoritmos que generan recomendacio-
nes seguin gustos... y ahora libros que
nos recomiendan otras lecturas dentro
del propio libro. En otras palabras: el li-
bro se convierte en el algoritmo de bus-
queda de nuevas lecturas.

Varias startups estan desarrollando
nuevos algoritmos de inteligencia arti-
ficial que analizan el contenido de un
libro y proponen a los lectores una rela-
cion de lecturas complementarias den-
tro del mismo. No se trata de “si te ha
gustado este libro, te recomiendo este
otro”. Es mucho mas preciso: si te hare-
sultado interesante un parrafo en con-
creto, te recomienda leer un extracto
relacionado de otro libro. Y si te intere-
sa, puedes comprartelo en un solo clic.

Tal y como hemos mencionado an-
teriormente, la mayoria de las plata-
formas de venta de libros por internet
recomienda a sus clientes la lectura de
otros libros basandose en la variable
“compra”: personas que han compra-
do un determinado libro también han
comprado supuestamente estos otros
libros que te pueden interesar. Los lec-
tores saben que estas tecnologias ba-
sadas en la variable “compra” les han
permitido descubrir muchos libros y
autores que desconocian, pero tam-
bién se quejan de la escasa inversion
en nuevas funcionalidades e innova-
ciones que se esta dando en este tipo
de sistemas de recomendacion.

En este contexto, la nueva genera-
cion de tecnologias de recomendacién
que se nutre de afinidades reales en-
tre libros, mas alla de la compra, se
convertira en la principal prescripto-
ra en la red. El nuevo concepto de “li-
bros que recomiendan otros libros”
sofisticara la forma en la que descu-
brimos un libro, la compra del mismo
y hasta la forma de leerlo. De una for-
ma practica, los lectores encuentran
dentro de los libros que estan leyen-
do parrafos relacionados con posibles
futuras lecturas, asi como reflexiones
similares en contextos y tramas dife-
rentes. Para los editores, esta nueva
vanguardia tecnoldgica significa que
podran recomendar a sus lectores
otros titulos de su propio catalogo de
una forma mucho mas ttil y amable.
Cuanto mayor tamafio y diversidad
tenga el fondo de una editorial, las su-
gerencias de lecturas relacionadas se-
ran mas variadas y completas.

9.

OFRECER EN LAS LIBRERIAS
CONTENIDO GENERADO POR
LOS PROPIOS CLIENTES

En la era digital, las librerias, ademas
de vender libros en papel y ebooks, de-
berian convertirse en lugares donde
sus clientes descubran los mejores
contenidos generados por otros usua-
rios. La mayoria de los medios de co-
municacion, asi como las editoriales y
otras entidades de creacion de conte-
nidos profesionales, han restado im-
portancia a los contenidos generados
por los usuarios en internet (User Ge-
nerated Content).

Cuando se habla del contenido ge-
nerado por los usuarios en internet
casi siempre se cuestiona su calidad.
Este contenido tan cuestionado abar-
ca desde el simple articulo publicado
en un blog o una web personal hasta
todo tipo de creaciones individuales
y colectivas a través de videos, pod-
casts, fotografia y wikis. Es cierto que
en la red existe un montdn de “conte-
nidos basura”, oirrelevantes, si quere-
mos ser mas politicamente correctos,
pero si somos sinceros encontrare-
mos la misma proporcién de “conte-
nidos basura” en periddicos o en las
mesas de novedades de las librerias
que en internet. El mero hecho de que
un articulo haya sido publicado en un
medio de comunicacién o que un libro
tenga tapa dura no incrementa la cali-
dad de sus contenidos.

Al igual que en el mundo analdgi-
co los buenos libreros y bibliotecarios
ofrecieron un gran servicio a los lec-
tores separando “el grano de la paja”
de todo lo que se publicaba en papel,
en la nueva era digital deberian apor-
tar este mismo servicio con los conte-
nidos digitales. En la economia de la
limitada atencién en la que vivimos,
los libreros deben entender que la lec-
tura de un libro o una revista compite
contra una inmensidad de contenidos
generados por millones de usuarios,
muchos de ellos de altisima calidad.
Los buenos lectores agradeceran este
servicio de separacién del grano y la
paja digital, hasta algunos de ellos es-
taran dispuestos a pagar por el mis-
mo, y les hard volver una y otra vez a
esa libreria ya que les ayudard a na-
vegar por el océano que representa
internet.

e

10.

APUESTA

POR LA AUTOEDICION

Ante las nuevas oportunidades de ne-
gocio que representa el mencionado
auge de los contenidos generados por
los usuarios, varias librerias han de-
cidido también apostar por la auto-
edicion de los mismos como nuevas
vias de ingresos complementarias a
las ventas de los libros comercializa-
dos por el sector editorial.

Asi como en la era analdgica los li-
breros y editores miraban por enci-
ma del hombro todas las iniciativas
de autoedicion, en la nueva era digital
han llegado a la inteligente conclu-
sién de que puede convertirse en una
extraordinaria via de ingresos com-
plementaria a la edicién tradicional.
Gracias a la irrupcion de plataformas
como Lulu y Bubok, la autoedicion ha
ocupado un lugar destacado dentro
del panorama del sector editorial. En
términos de volumen, los libros de au-
toedicion han supuesto entre un 3%y

un 5% de ebooks en el mercado esta-
dunidense, lo que representa cerca de
30 millones de ddlares anuales.

En estos tiempos de vuelta al mo-
delo del siglo x1x (libreros que ejer-
cian de editores), varias librerias
como Amazon, Barnes & Noble o
Kobo han tomado la iniciativa de
crear plataformas de autoedicion
para atraer a autores y lectores inte-
resados en estos nuevos modelos de
publicacion. Estas plataformas di-
gitales no sdlo facilitan el trabajo de
creacion de los escritores, sino que
también les ofrecen servicios de pro-
mocion de pago (mas vias de ingre-
sos) para dar a conocer sus libros en
las propias librerias. Varias de ellas
estan incluyendo estos nuevos titulos
en sus mesas de novedades y sistemas
de recomendacion de libros.

1.

CRECIENTE DEMANDA

DE CONTENIDOS
FRAGMENTADOS

En la nueva era digital, el lector ya
no estara tan dispuesto a pagar por
la totalidad de un periddico, una re-
vista o un libro. No tiene tiempo o no
le interesa leer todos los contenidos
que se le ofrecen y ademas sabe que
la tecnologia permite a los libreros
ofrecerle los contenidos que desea de
forma fragmentada. Aunque la indus-
tria editorial esté intentando retra-
sar lo maximo posible su aplicacion,
cada dia es mas consciente de que una
de sus principales vias de ingresos en
la era digital seran los micropagos
derivados de la venta de contenidos
fragmentados.

Las cifras que recientemente ha
facilitado Amazon indican que exis-
te una creciente demanda de consu-
mo de contenidos en formato breve
o en modelo fragmentado. Segun los
datos aportados por la revista digital
PaidContent, se calcula que Amazon
ha ingresado mas de un millén de d6-
lares con la venta de dos millones de
libros a través de su plataforma Kind-
le Singles. Una cifra nada desdefable,
mas aun teniendo en cuenta que los
precios de estos ejemplares oscilan
entre los 0.99 y los 2.99 ddlares.

La fragmentacion de contenidos
obligara a las librerias y editoriales a
redefinir su modelo de negocio dado
que actualmente su estructura de
costes esta basada en la venta unita-
ria de un libro o una revista. En muy
poco tiempo, este modelo se queda-
ra obsoleto y tendra que ofrecer a los
lectores interesados en sus conteni-
dos un servicio de micropagos cal-
culando el nimero de capitulos o pa-
ginas leidas. En otras palabras, los
usuarios s6lo pagaran por los conte-
nidos que han consumido.

12.

EBOOKS CON GARANTIA DE
LECTURA: SI NO LO TERMINAS,
TE LO CAMBIO POR OTRO

En la era digital los libros pasan de
ser un objeto que tocamos y compra-
mos a convertirse en un simple servi-
cio intangible que contratamos. En el
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siglo xXI los lectores ya no poseemos
un libro, tan sélo contratamos un ser-
vicio que nos permite acceder a unos
determinados contenidos durante un
cierto tiempo y en unas condiciones
especificas. Esta realidad debe ser
entendida y asumida lo antes posible
por los profesionales del mundo del
libro puesto que transforma radical-
mente la relacion entre las editoria-
les, las librerias y los lectores.

El impacto mas transcendente de
este cambio de modelo de negocio es
que las librerias dejaran de vender
unidades (libros) para vender servi-
cios alrededor de los contenidos. En
este sentido, lo primero que deberian
hacer las librerias es cambiar en sus
paginas web el botdon de “compra este
libro” por “alquila este libro”, “accede
a este libro”, “lee este libro en la nube”
o alguna otra frase similar que des-
criba realmente lo que el lector esta
adquiriendo. El botén “compra este li-
bro” lleva a engafio ya que los lectores
digitales no estan comprando un libro,
tan s6lo estan adquiriendo un servicio.

En segundo lugar, las librerias, en
colaboracién con las editoriales, de-
berian definir una amplia gama de
servicios de acceso a los libros digi-
tales con el fin de atender las nuevas
modalidades de consumo de los lec-
tores en pantallas. Ante la impara-
ble y creciente oferta de todo tipo de
contenidos en internet, las librerias
deberian entender que obtendran
mas ingresos de sus clientes a través
de la puesta en marcha de una amplia
gama de servicios online que por los
contenidos vendidos.

éQué quiero decir con ofrecer servi-
cios alrededor de los contenidos? Para
entender correctamente este nuevo
paradigma de libreria digital lo mejor
es describir un par de posibles servi-
cios. Por ejemplo, los lectores del siglo
xXI tendran una estrecha relacion con
aquellas librerias que les permitan de-
volver un libro digital que se han com-
prado hace tres meses pero que no han
podido leer por falta de tiempo. Imagi-
naos que estamos en una libreria fisica
y descubrimos en la mesa de noveda-
des el libro de un autor que descono-
cemos. El texto de la contraportada
nos sorprende, varios de mis amigos
en Twitter me dicen que es un libro
interesante, el booktrailer me engan-
cha y sin pensarlo mas decido descar-
garlo en mi dispositivo de lectura. De
camino a casa hojeamos las primeras
paginas en el autobus. Pero por dife-
rentes motivos —descubro al dia si-
guiente otro libro, un amigo me regala
uno que me apasiona, tengo demasia-
do trabajo y no tengo tiempo para leer
nada...— nuncallego aleer mas del 10%
de ese libro y se queda en la carpeta
de “pendientes de lectura”... En la era
digital, las librerias deberian ofrecer
a sus clientes un servicio de garantia
de lectura que permitiera a los lecto-
res devolver un libro no leido por otro.
Mas que “devolver el libro” estamos
hablando de cambiar un archivo digi-
tal por otro. La idea de este nuevo ser-
vicio es muy simple: si un lector com-
pra un libro electrénico con garantia
de lectura, que légicamente tendra un
precio mas elevado que la version sin
garantia, podra cambiarlo por otro li-
bro en un plazo de tres meses en caso
de que no haya leido mas de un 10%.
Las nuevas tecnologias en la nube per-
mitiran alalibreria saber si el lector se
ha leido el libro hasta el final o si se le
ha caido de las manos en las 20 prime-
ras paginas...

Como complemento a este inno-
vador servicio, las librerias pueden

también ofrecer a los lectores la po-
sibilidad de pagar sélo por el nimero
de paginas leidas. En otras palabras:
éque un lector sélo ha leido un 40%
del libro?, pues paga el 40% del pre-
cio de venta al publico; éque otra per-
sona tan sélo ha leido un 10%?, pues
paga el 10%; éque a otra persona le ha
encantado el libro y se lo ha leido de
una tirada?, pues paga la totalidad
del precio. Pagar por lo que lees es un
servicio ya implementado en algunos
medios de comunicacion y revistas, y
que tiene toda la ldgica de extenderse
al mundo de los libros. En los proxi-
mos meses veremos grandes avances
en el desarrollo tecnoldgico de estos
nuevos servicios alrededor de conte-
nidos para facilitar a los lectores la
busqueda y compra de los mismos.

Entiendo que ambos ejemplos
transforman radicalmente el actual
modelo de negocio de venta unitaria,
y que ambas ideas deben matizar-
se antes de ser implementadas, pero
las librerias tienen que asumir que la
nueva realidad digital (venta de ser-
vicios en vez de productos) les obliga-
ra a redefinir de forma tajante su ac-
tual modelo de gestion. Sinceramente
creo que no les queda otra alternati-
va que asumir esta transformacion si
quieren tener un papel relevante en la
futura sociedad digital.

CONCLUSION

Tras exponer las tendencias tecno-
logicas e ideas que he compartido en
este articulo, vuelvo a preguntar a
los lectores: éde verdad pensais que
el mundo del libro va a permane-
cer inmune a la transformacion que
esta teniendo lugar en la sociedad?
En mi opinién creo que la mutacion
va a ser mucho mas radical de lo que
sospechamos.

En este contexto de transforma-
cion constante, el futuro de las libre-
rias fisicas depende de la digitaliza-
cion de la mayoria de los servicios
que ofrecen actualmente a los lecto-
res, independientemente de que lean
libros en papel o en formato digital.
Como hemos visto, ya no basta con
ordenar la mesa de novedades y el es-
caparate de una libreria. En la nueva
era digital hay que ofrecer a los lecto-
res una experiencia singular dentro
de la tienda fisica con el fin de esti-
mular su decision de compra. Las li-
brerias, al igual que las bibliotecas,
deberian comenzar a tomar concien-
cia de las posibilidades que ofrece la
incorporacion de todo tipo de tecno-
logias en los propios establecimientos
para dinamizar la venta de libros y fi-
delizar alos lectores. <«

Este articulo se publica bajo
licencia Creative Commons 3.0
“Reconocimiento-No Comercial-
Compartir Igual”, se permite su
copia y distribucion por cualquier
medio siempre que mantenga el
reconocimiento del autor (Javier
Celaya) y del medio publicado

(La Gaceta del Fondo de Cultura
Econdmica) y no se haga un uso
comercial de la obra. Si altera o
transforma esta obra, o genera una
obra derivada, solo puede distribuir
la obra generada bajo una licencia
idéntica a ésta.

Javier Celaya es socio-fundador del
portal cultural Dosdoce.com.

[e de erratas

Cruel mds que meramente travieso, el duende
de las imprentas se robo una columna entera de
texto cuando prepardbamos el nitmero 507

de La Gaceta. Sospechamos que ese personajillo
no comparte nuestra rusofilia (ése fue el tema
de la edicion de marzo) y por ello hurto estos
pdrrafos del articulo de David Foster Wallace
“El Dostoievski de Joseph Frank’, que aparecio
en las pdginas 13 a 18. Ofrecemos disculpas

a nuestros lectores, a los herederos de Wallace
y Frank (y a sus representantes) y al traductor
del articulo mocho. Quedamos, aterrados,

en espera de las renovadas ocurrencias

del fabricante de erratas.

[...]

no parecen capaces de insertar esos personajes en una trama creible e intere-
sante. Y otros —a menudo entre la vanguardia académica— que no parecen ex-
pertos/interesados ni en las tramas ni en los personajes, sino que el movimien-
toyel atractivo de sus libros se basa por completo en enrarecidas intenciones
metaestéticas.)

Lo que pasa con los personajes de Dostoievski es que estan vivos. Y con eso
no quiero decir tan solo que estén bien trazados ni bien desarrollados ni que
sean “redondos”. Los mejores de ellos siguen viviendo dentro de nosotros, para
siempre, después de que los hemos conocido. Recuerde usted al orgulloso y pa-
tético Raskolnikov, al ingenuo Devushkin, a la hermosa y condenada Anastasia
de El idiota,** al adulador Lebiedev y al aracnido Hipdlito de la misma novela; al
ingenioso detective inconformista Porfirio Petrovich de Crimeny castigo (sin
el cual probablemente hoy no existiria novela policial comercial con policias
excéntricamente brillantes); Marmeladov, el repulsivo y patético borracho; o el
vanidoso y noble adicto ala ruleta Alexei Ivanovich de El jugador; las prostitu-
tas de corazon de oro Sonia y Liza; la cinicamente inocente Aglaya; o el increi-
blemente repelente Smerdiakov, esa maquina viviente de resentimiento babo-
so en el que personalmente veo partes de mi mismo alas que apenas soporto
mirar; o los idealizados y demasiado humanos Mishkin y Aliosha, el Cristo
humano condenado y el peregrino-nifio triunfal, respectivamente. Estasy
otras tantas criaturas de FMD estan vivas —conservan lo que Frank llama su
inmensa vitalidad— no porque sean simples tipos o facetas de seres humanos
habilidosamente retratados, sino porque, al actuar en el seno de tramas verosi-
miles y moralmente atractivas, dramatizan las partes mas profundas de todos
los humanos, las partes mas sumidas en el conflicto, las mas graves: aquellas
en las que hay mas en juego. Ademads, aunque no terminen nunca de ser indi-
viduos en tres dimensiones, los personajes de Dostoievski consiguen encarnar
verdaderas ideologias y filosofias de la vida: Raskolnikov, el egoismo racional
de la intelligentsia de 1860; Mishkin, el mistico amor cristiano; el Hombre del
Subsuelo, la influencia del positivismo europeo sobre el caracter ruso; Hipolito,
la voluntad individual en lucha contra la inevitabilidad de la muerte; Alexei, la
perversion del orgullo eslavofilo al afrontar la decadencia europea, y un largo
etcétera...

Lo importante aqui es que Dostoievski escribio en su literatura sobre las
cosas que son realmente importantes. Escribié sobre la identidad, los valores
morales, la muerte, la voluntad, la oposicion entre amor espiritual y amor se-
xual, la codicia, la libertad, la obsesidn, la razdn, la fe, el suicidio. Y lo hizo sin
reducir nunca sus personajes a portavoces ni sus libros a meros tratados. Su
preocupacion siempre fue cdmo ser humano: es decir, como ser una verdadera
persona, alguien cuya vida obedezca a valores y principios, y no una simple mo-
dalidad especialmente astuta de animal capacitado para la supervivencia.

éAcaso es posible amar realmente a los demds? Si estoy solo y sufro, todos los que
estdn fuera de mi son un alivio en potencia: los necesito. Pero ése puede amar en
realidad aquello que uno necesita tanto? Acaso una gran parte del amor no con-
siste en que te importe mds lo que necesita la otra persona? SComo se supone que
voy a subordinar mi necesidad abrumadora a unas necesidades ajenas que ni si-
quiera puedo sentir de forma directa? Y si no soy capaz de hacer eso, estoy conde-
nado a la soledad, que es algo que ciertamente no quiero... asi que de nuevo intento
superar mi egoismo por razones interesadas. Hay alguna salida a este dilema?

Es una ironia bien conocida el que Dostoievski, cuya obra es famosa por su
compasion y rigor moral, era en muchos sentidos un cretino en lavidal[...]

14 (..que,igual que la Caddie de Faulkner, “estaba condenada y lo sabia”, y cuyo heroismo consiste en su desafio
altivo a un destino que al mismo tiempo propicia. FMD parece ser el primer narrador que entiende la profundidad
con que alguna gente ama su sufrimiento, la forma en que lo usan y dependen de él. Nietzsche retomara esa intui-
cién de Dostoievski y la convertird en una piedra angular de su devastador ataque al cristianismo, lo cual resulta
irénico: en nuestra cultura de “ateismo ilustrado” somos en gran medida hijos de Nietzsche, herederos ideoldgi-
cos suyos, y sin Dostoievski no habria existido Nietzsche, y sin embargo Dostoievski se cuenta entre los escritores
mas profundamente religiosos)
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