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Introduccion

En esta lll ediciéon del “Estudio de nuevos modelos de negocio en la era digital”, hemos querido hacer una reca-
pitulacion de su evolucion en los ultimos tres anos. Al mismo tiempo, hemos elaborado una encuesta para iden-
tificar cOmo estos modelos estan siendo utilizados en el sector editorial, los resultados que se estan obteniendo
y sus previsiones de aplicacion para los proximos afos.

El objetivo era, no sélo exponer de forma agregada el desarrollo empresarial de cada uno de los modelos de
negocio de la era digital, sino también ver cuél es la opinién que el sector editorial espanol tiene sobre ellos y su
grado de uso. Para ello, se elabord una encuesta que se hizo llegar a diversos profesionales del mundo del libro.
Dicho cuestionario se envio directamente a la base de datos de editores y autores de CEDRO vy a otros profesio-
nales del sector y se viralizd durante varios dias en redes sociales.

En la encuesta, tras identificar el tipo de profesional del mundo del libro que era cada uno de los encuestados, se
consultaba sobre el grado de desarrollo y aplicacion de los modelos de negocio de la era digital en su actividad
concreta. Posteriormente, se preguntaba por aquellos modelos que se habian desarrollado en los Ultimos tres
anos y se pedia una evaluacion del retorno de dicha inversion. Adicionalmente, se solicitaba una prevision sobre
los modelos a aplicar en los proximos dos anos y una valoracion de los objetivos a cubrir. Por Ultimo, se analizaba
como veian los encuestados el futuro de los nuevos modelos de negocio.

La encuesta estuvo abierta durante un periodo de diez dias. El grado de respuesta de los profesionales del mun-
do del libro nacional fue muy elevado, lo que demuestra que existe un gran interés en este sector por el segui-
miento y la aplicaciéon de estas alternativas de negocio. En total, se recibieron cerca de 450 respuestas.

Los datos obtenidos confirman las tendencias observadas en el ambito editorial y muestran la interesante y cons-
tante evolucion de este sector, que ha dado pasos en firme hacia su digitalizacion y esta dispuesto a profundizar
en este tipo de estrategias.

Este ha sido un estudio que hemos elaborado y actualizado durante los Ultimos tres anos, realizando seguimiento
de aquellas iniciativas que han explorado nuevos modelos para llevar a cabo un negocio o una iniciativa dentro del
ambito digital aprovechando la flexibilidad y versatilidad que ofrece este medio. El lector de los anteriores estudios
podra encontrar informacion sobre el surgimiento y evolucion de algunas iniciativas que ya estaba presente en los
anteriores, como la descripcion de las mismas, de las particularidades del modelo de negocio o la valoracion que
se realiza desde el punto de vista editorial y empresarial. Dicha informacion se ha mantenido ya que el presente
informe cierra un ciclo de tres estudios anuales donde hemos ido presentando las novedades, y en este Ultimo se
ha querido recoger el surgimiento y la evolucion de cada iniciativa hasta el dia de hoy. También hemos de decir
que se ha estudiado no solo modelos implantados dentro del ambito cultural o educativo, sino en otros sectores
lejanos en un principio del nuestro pero que, salvando las distancias que separan las caracteristicas propias de
cada sector, pueden ayudarnos a comprender y vislumbrar algunas incognitas a la hora de aplicar dichos modelos.

La llegada de Internet al sector editorial y las nuevas posibilidades de acceso y consumo de lecturas, ha mostrado
un claro beneficiario: el lector. En ninglin momento de la historia el lector ha tenido acceso a tanta cultura ni se ha
dedicado tanto tiempo a la lectura y la informacién y al conocimiento en su mas amplio sentido.

En la otra cara de la moneda, vemos cémo las editoriales, los medios de comunicacion y los autores se han vis-
to superados tanto por los cambios en las formas de crear, distribuir, y comunicar sus contenidos, como por la
aparicion de nuevos canales para relacionarse con sus lectores y nuevos actores en el panorama, y todo ello, con
unos bajos indices de retorno econdmico sin precedentes. Conocer los nuevos modelos de negocio que ofrece
el ambito digital es fundamental para sobrevivir ante esta situacion.
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Los cambios en la Era Digital se producen a una velocidad vertiginosa. La aparicion continua de nuevas tecnolo-
gias o su evolucion, aplicadas a productos, servicios e incluso a conceptos hace que la adaptacion de las enti-
dades y empresas tenga que ser permanente. Tres aflos en el mundo digital es como una década en el negocio
analdgico. Todo cambia de un dia para otro vy, si bien algunas iniciativas empresariales surgen y triunfan en pocos
meses, para convertirse en negocios estables y rentables requieren de cierto tiempo para adaptar la estrategia.

Asi pues veremos algunas propuestas que se han quedado por el camino vy, lejos de verlas como un fracaso,
las observaremos desde la perspectiva del aprendizaje, estudiando qué factores han influido para que no sean
viables: quiza no se habia definido bien el producto, el colectivo, la monetizacion, o simplemente se adelantaron
a su tiempo y no contaron con un mercado maduro que absorbiera dicha innovacion.

Otras iniciativas han ido transformandose, adaptandose, como decimos, a una situacion en movimiento v, Si
bien es dificil consolidar cualquier iniciativa en el mundo analdgico para convertirla en negocio rentable, tenemos
que ser conscientes de las dificultades que entrafa hacerlo en un entorno nuevo, desconocido, con variables en
constante cambio y novedades tecnoldgicas que impactan directamente sobre nuestra actividad y sobre las que
tenemos que pivotar.

En ambos casos, el cese de la actividad o la transformacion, es visto por aquellos actores que se aferran a un
mundo tradicional como un signo de fracaso por parte de dichas iniciativas y una afirmacion rotunda de sus pos-
turas. Nuestra vision, lejos de simplificarla en blanco o negro, pretende mostrar los matices de cada situacion con
el fin de extraer informacion valiosa para el futuro.

Por ultimo veremos muchas iniciativas a las que les hemos seguido la pista durante estos afios y que han ido
construyendo cimientos sélidos, experimentando con diferentes modelos, cambiando estrategias, buscando
alianzas...y que hoy en dia se puede decir que estan comenzando a consolidar su negocio.

Para cada uno de los modelos haremos referencia a los pioneros, las principales experiencias o de las que mas
podamos aprender, sin ser exhaustivos ni pretender recopilar todas las iniciativas.

El objetivo de este tercer estudio es compartir con los profesionales del mundo del libro, ya sean editores, agen-
tes, autores, libreros, distribuidores o bibliotecarios, un analisis amplio y actualizado sobre los modelos de negocio
existentes en Internet, para que puedan determinar las oportunidades de negocio y los beneficios derivados de
cada una de ellas. Queremos agradecer el apoyo econémico de CEDRO vy la involucracion de su equipo directivo
en la elaboracion y difusion de este estudio y su puesta a disposicion para los profesionales del mundo del libro.
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1. Modelos de negocio
en Internet




1.1 CONTENIDO FRAGMENTADO Y MICROPAGOS

La compra de contenidos fragmentados entrd en nuestras vidas a través de los eventos deportivos por television,
de algunas peliculas y de la posibilidad de comprar canciones sueltas fuera del disco original. Mas tarde continud
con el acceso a determinados niveles en videojuegos y a los contenidos de algunas apps, y hoy en dia esté pre-
sente en toda la industria cultural, incluido el ambito editorial, tanto en prensa escrita como en revistas y cualquier
libro o publicacion digital.

VENTA DE ARTICULOS DE PERIODICOS Y REVISTAS
POR SEPARADO

En los primeros afios de transformacion digital la prensa escrita ofrecié de forma gratuita en Internet los conteni-
dos que seguia publicando en papel, incorpord publicidad y consiguié una nueva linea de negocio complementa-
ria. Después surgieron las primeras experiencias de modelos de suscripcion, aunque en ese momento tampoco
supusieron una rentabilidad econdmica significativa.

En una sociedad méas madura digitalmente, donde el niUmero de lectores de prensa en papel no para de descen-
der' y las principales cabeceras de periédicos estan en la actualidad dejando de sacar version impresa (como el
britanico The Independent? y el anuncio de El Pais de ser un periddico “esencialmente” digital®), la publicidad no
es suficiente para mantener los medios y provoca un viraje hacia el modelo de suscripcion por un lado y la puesta
a disposicion de articulos de forma independiente para su venta unitaria por otro: es la consolidacion del conte-
nido fragmentado que llevamos anunciando durante estos tres Ultimos afos en que hemos realizado el presente
estudio.

Los propios autores y periodistas, conscientes de la importancia que la difusion y la captacion de la atencion vy el
tiempo que el usuario tiene en una sociedad excedente de informacién, se han lanzado a promocionar y difundir
sus articulos a sus grupos de seguidores, sobre todo en redes sociales. Pero este esfuerzo en algunas ocasiones
se puede ver frustrado en el momento en el que hay que estar suscrito a dicho medio para poder acceder al
articulo, lo que provoca el abandono del interés del lector. La posibilidad de consumir de forma independiente un
articulo es una demanda de los usuarios y una linea de negocio para la prensa escrita complementaria a otras.

Sumado a todo ello durante este Ultimo afno la aparicion y generalizacion de software que inhibe la publicidad (los
“Ad Block”) ha provocado que la prensa escrita acelere su estrategia e implante el modelo de contenido fragmen-
tado. Los medios detectan qué usuario esta bloqueando la publicidad y en ese caso les da a elegir entre desacti-
var el software y ver la publicidad o poder acceder a dicho contenido pagando solo por él. Algunos ejemplos los
tenemos en la editorial alemana Gruner + Jahr y su revista Geo.de, y en Condé Nast con la revista masculina GQ.

1 Articulo “Los periddicos acumulan un descenso en ventas del 60% desde el afio 2007”: http://www.mundiario.com/articulo/
economia/periodicos-acumulan-descenso-ventas-60-ano-2007/20160217020127054108.html

2 Articulo “El diario britanico “The Independent” pone fin a su edicion impresa”: http://www.elperiodico.com/es/noticias/interna-
cional/britanico-the-independent-pone-fin-ediccion-impresa-4892719

3 Carta abierta del director de El Pais a la redaccion del periédico: http://elpais.com/elpais/2016/03/03/actuali-
dad/1457031570_991358.html
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Debido a las necesidades tecnoldgicas que genera la implantacion de este modelo de negocio muy vinculado
a los pequenos importes 0 micropagos, han surgido herramientas que lo facilitan: hablamos de CoinTent (que
permite cobrar por el acceso individual de cada uno de sus contenidos y ofrece a los lectores la posibilidad de
abrir una cuenta con una cartera digital) o Flattr Plus (proyecto lanzado junto al bloqueador AdBlock Plus para
repartir el dinero de forma proporcional al tiempo que estemos en las paginas visitadas).

La aparicion de Bendle en octubre de 2014, plataforma holandesa para la distribucion de periddicos y revistas
similar a Kiosco y Mas o Zinio, de los que hablaremos mas adelante, ha permitido la compra de contenidos frag-
mentados en los paises donde tiene presencia. Con un coste comprendido entre los 0,19 y 0,39 euros cuando
se trata de articulos de periddico y de 0,49 a 0,9 euros cuando el articulo proviene de revistas, ha conseguido
mas de 800.000 suscriptores* de los cuales la mayoria son menores de 35 afnos®. Ademas de incluir medios
holandeses, ha entrado en el mercado aleman (con Der Spiegel, Frankfurter Alggemeine o Die Zeit), y acaba de
desembarcar en EE.UU. (The New York Times, The Huffington Post Highline, o The Washington Post). El reparto
de beneficios es 70% para el editor y 30% para la plataforma.
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4 Articulo: “Would you pay 25 cents to read an article? Blendle certainly thinks so”: http://www.wired.com/2016/03/pay-25-cents-
read-article-blendle-certainly-thinks/

5 Articulo “Blendle o cémo hacer que los jovenes lean periddicos”: http://www.lavanguardia.com/vida/20160617/402576269854/
blendle-o-como-hacer-que-los-jovenes-lean-periodicos.html
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LAS EDITORIALES FRAGMENTAN SUS LIBROS PARA VENDER
CAPITULOS SUELTOS

Dentro del ambito editorial la publicacion de libros por fasciculos fue una practica habitual sobre todo a finales
del s.xix: Dumas, Dickens, Hugo, Balzac, Flaubert, y en Espana Pérez Galdés con su Episodios Nacionales, entre
los més reconocidos recurrieron a este modelo. La ampliacion de la alfabetizacion en las clases humildes y la no
correspondencia con la capacidad econdmica para adquirir un libro de la época, llevd a implantar este sistema
para que la compra de contenidos y su acceso se pudieran realizar de forma paulatina. Hoy en dia, a la situacion
econdmica tendriamos que sumarle los cambios en los habitos de lectura como dos variables que inciden en el
éxito de este modelo de negocio.

Amazon fue pionera en 2011 al ofrecer contenidos fragmentados con Short Cuts, capitulos sueltos o resimenes
de libros de expertos de la editorial Harvard Business Review Press, dirigidos a profesionales de las finanzas, ne-
gocios y gestion empresarial, y con la seccion Kindle Singles dentro de su tienda online. A esta le siguieron Quick
Reads de iBooksStore y Nook Snaps de Barnes & Noble.

Tal fue el empuje de la modalidad de lectura fragmentada y lecturas breves, que surgi6 el portal “Thin Reads”,
especializado en resenas y recomendaciones de libros en formato breve. Hoy en dia es un proyecto abandonado,
ya que muchas de las redes sociales de lectura generalistas han incorporado un apartado especial para este tipo
de publicaciones, como por ejemplo Goodreads, poniendo de manifiesto el contenido corto o fragmentado como
nuevo género.

En Espana, el sello Gestion 2000 del Grupo Planeta fue pionero al vender en capitulos sueltos el libro La web 2.0
en la empresa de Javier Celaya. Random House Mondadori cred dentro del sello Debate EnDebate para publicar
textos breves de no ficcion de unas 10.000 palabras en formato digital y con titulos por debajo de los 2 euros; y
Flash, con literatura de los autores clasicos y contemporaneos mas destacados en su catalogo, la mayoria a 1,49
euros, aunque han incluido algunos titulos por encima de este precio e incluso alguno gratuito.

En el ambito internacional cabe destacar el ejemplo de TED Books (conferencias de TED en versidn ebook) con
textos entre 10.000 y 30.000 palabras a un precio que oscila entre los 0,90 y 4,90 euros. Se da la paradoja de
que, segun el punto de vista, lo que unos consideran una lectura breve —en comparacién con una novela o un
ensayo largo— otros lo llaman “formato largo”, historias que podrian resultar breves para la narrativa habitual, pero
que se ven como largas para la lectura web.

A raiz de este tipo de iniciativas y conscientes de la demanda existente sobre todo en libros de no ficcion por la
consulta y adquisicion de capitulos o partes del mismo, surgié Slicebooks. Gracias a su gestor de contenidos, los
editores pueden fragmentar sus libros electronicos de una forma rapida y sencilla, sin necesidad de tener conoci-
mientos de programacion. De esta forma el editor puede reutilizar sus contenidos y crear nuevos libros partiendo
de su catalogo, pero también puede dar esta capacidad a sus lectores, permitiendo que sean estos los que elijan
qué capitulos quieren anadir a su libro personalizado.

Slicebooks cuenta con su propia tienda online donde el lector puede comprar libros completos, capitulos suel-
tos, o realizar su libro personalizado. También pone a disposicion de las editoriales la posibilidad de contar con
una tienda con las mismas funcionalidades pero en exclusividad para sus titulos, como han hecho la estadouni-
dense Rowman & Littlefield con obras de no ficcion, la brasilena Minha Biblioteca con “Pasta do Professor” en
el ambito académico, y la espafola Paginas de Espuma con “Relatos Revueltos” en el ambito de ficcion con el
género de relato. A través de esta tienda se ofrecen mas de 2.000 relatos y microrelatos en formato ebook. El
usuario puede adquirirlos por separado desde 0,15 euros (solo un relato) o realizar una seleccion de sus relatos
favoritos de diferentes libros y autores (mezcla de relatos) y crear un ebook personalizado para él o para regalar.
Por supuesto también ofrece la opcién tradicional de comprar el libro de relatos original tal y como lo concibié
el editor.
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Ademas, Slicebooks afade a su contenido fragmentado la posibilidad de difundirlo a través de “beacons”, los
pequenos dispositivos que pueden situarse en cualquier parte de la ciudad (marquesinas de autobus, parques,
fachadas, supermercados, congresos y ferias...) y que ofrecen a los dispositivos moéviles de los usuarios que
pasen cerca contenidos fragmentados contextualizados con el lugar y el momento para provocar la compra
impulsiva en ese mismo instante. A través de yaBeam los editores pueden tener un punto de venta en cualquier
lugar de la ciudad e incluso con su sistema de geofencing pueden establecer areas donde al pasar por una “linea
invisible” el usuario recibe una prescripcion de contenido fragmentado personalizado.

Editoriales internacionales dedicadas a editar diferentes géneros estan trabajando con SliceBooks para ofrecer
sus libros de manera fragmentada: O’Reilly, McGraw Hill Education, LonelyPlanet, HarperCollins, Ingram, Pen-
guin-Random House o las gufas Michelin.

En Espafna hemos visto como la espanola Deusto, del grupo Planeta, ha puesto a la venta por separado los 10
capitulos de su libro #Ciudadanos y la editorial Paginas de Espuma ha incorporado su catélogo digital fragmenta-
do a la tienda RelatosRevueltos.com. También la editorial LID pone a disposicion los capitulos por separado de
algunos de sus ebooks. Este modelo facilita el trabajo para el ambito educativo, las guias de viaje personalizadas
y los libros de empresa, cientificos, técnicos, académicos, etc.
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Continuando con la aficion a lo breve, ésta ha hecho, precisamente, que Comma Press desarrolle la iniciativa
MacGuffin, una plataforma web y app de autopublicacion, especializada en mini relatos y audiolibros en formato
breve. Su servicio es gratuito y, ademas, sirve también para leer lo que otros han escrito y publicado en la plata-
forma. Otro aspecto muy interesante de la plataforma es el de los datos analiticos que ofrece, ya que se puede
saber cuantas personas han leido o escuchado un texto o, tras la autorizacion de los lectores, en qué punto
dejaron de leerlo o de escucharlo.

Pero lo que es breve en literatura puede ser largo en periodismo y ese hueco es el que ha aprovechado la ini-
ciativa Longreads, que ofrece textos que aparecen en publicaciones que destacan por sus historias, articulos y
reportajes tratados en profundidad, como pueden ser The New Yorker, The Atlantic, Esquire y un largo etcétera.
También incluye cuentos, entrevistas extensas o documentos histéricos que se encuentran en la web, blogs o
revistas digitales. Junto al resultado de la busqueda por términos —y por temas— aparece el tiempo aproximado
de lectura (de entre 15 y 60 minutos) y el nUmero de palabras del texto.

La herramienta nacié a mediados del 2009 como un hashtag en Twitter (#longreads) para sefalar que el enlace al
que se hacia referencia llevaba a un articulo o texto extenso y asi nacio la idea de esta pagina web para la lectura,
que cuenta con mas de 2.500 miembros que pagan 5 doélares al mes o 50 ddlares al afno.

Por su parte, Byliner una plataforma de edicion de contenidos cortos para la ficcion pero largos para el periodis-
mo, vendid en sus primeros 18 meses mas de un millén de sus relatos y articulos, pero su modelo de suscripcion
no funciond. Fue adquirida por Vook y en la actualidad su futuro esta en suspenso.

Por Ultimo, traemos ejemplos del ambito de la formacién online en formato reducido o corto. Pildorea, basada
en el video aprendizaje inmediato, rapido y sencillo dentro del area audiovisual y Audvisor, en este caso, clips de
audio de tres minutos que consisten en el asesoramiento de expertos en negocios de diversas materias que se
centran en un solo tema. También el grupo Planeta ha lanzado la iniciativa Planetahipermedia.com, una web de
formacion empresarial a través videos y materiales textuales cortos sobre un tema especifico. La apuesta por los
contenidos breves y fragmentados también llega, pues, a formatos de audio y video, muy favorables a este tipo
de modelo propio del entorno moévil y que estamos viendo cada vez con mayor frecuencia, ademas, en todos los
sectores.

FORMAS DE IMPLEMENTAR MICROPAGOS PARA VENDER
CONTENIDO FRAGMENTADO

La venta de contenidos digitales fragmentados va asociada a transacciones econdmicas pequenas. Aunque el
usuario puede seleccionar diversos capitulos o articulos, anadirlos al carrito de la compra y pagar un importe
superior, las posibilidades de pagar solo unos céntimos por un contenido que queremos es hoy en dia muy facil.
El editor o autor, independientemente de que ponga a disposicion de sus lectores este modelo de negocio, tiene
que conocer todas las alternativas que se nos ofrecen hoy en dia.

Los micropagos surgen en el ambito de Internet muy vinculados a los videojuegos, las apps y en general a los
contenidos fragmentados, aunque con posterioridad y debido al desarrollo de nuevas tecnologias de contactless
(RFID y NFC) este medio de pago se ha extendido también al mundo fisico a través de las tarjetas financieras, del
pago por movil y de cualquier objeto que incluya una antena NFC (una pulsera, un llavero, un reloj o pegatina que
puede adherirse a cualquier superficie, métodos muy seguros ya que son menos susceptibles a virus e interven-
ciones externas).

Ademas de las entidades financieras, quienes tradicionalmente han tenido el monopolio en las transacciones
monetarias, han surgido otros actores como son las empresas de telecomunicaciones (Movistar, Vodafone...) y
companias surgidas del ambito de Internet (Google, Apple), quienes buscan una nueva linea de negocio en los
beneficios de dichas transacciones econdémicas y posibilitan las herramientas para que ello sea posible.
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El editor de servicios y contenidos digitales tiene que conocer las diferentes opciones de pago que existen hoy en
dia'y su grado de utilizacion para adoptar las decisiones pertinentes en la estrategia de venta de sus contenidos
fragmentados. Las féormulas hoy en dia son muchas, pero aqui proporcionaremos de forma muy resumida las
principales.

En el ambito digital los soportes bancarios mas iddneos para realizar micropagos son las tarjetas monedero vir-
tuales de prepago, para las cuales no es necesario disponer de una tarjeta fisica. De hecho, algunas como las del
BBVA son andnimas y no aparecen los datos del comprador en la transaccion reforzando asi nuestra intimidad
en el caso de que no queramos que quede registrado. Para comprar hay que introducir el nimero de tarjeta, la
fecha de caducidad y el cédigo CCV. Son ofrecidas por la mayoria de las entidades financieras y tienen un limite
minimo de recarga entre 1y 6 euros y un maximo que va desde los 600 a los 3.000 euros. Estas tarjetas son mas
seguras porque no estan vinculadas al saldo del resto de tarjetas o cuentas, esto es, podemos cargar de una
forma sencilla solo el importe que vamos a consumir en este momento.

El sistema PayPal, aunque no es ofrecido por una entidad financiera vincula sus transacciones a una tarjeta ban-
caria y, en realidad, hace lo mismo que las tarjetas virtuales de prepago, establece una capa intermedia entre la
cuentay el receptor. La ventaja es que se puede pagar introduciendo un correo electronico y una contrasefia, sin
necesidad de teclear los cddigos de la tarjeta y otros datos, es mas, si se activa el One Touch se puede mantener
activo en tu ordenador el inicio de sesidn y pagar en diferentes sitios tan solo pulsando un botén.

Dentro de los sistemas no bancarios y facturados por las compafiias telefénicas u otro actor tenemos los SMS,
mas vinculado a servicios que a contenidos, y el Direct Carrier Billing, esto es, el pago mediante una app a través
de un solo clic y sin salir de la misma. No es necesario identificarse ni introducir claves ni otros datos, de hecho,
se puede realizar el pago aunque no se disponga de tarjeta bancaria y el importe se cargara en nuestra factura
telefénica. Este sistema de pago lo esta utilizando en Espana Alsa, la empresa de transporte de viajeros.

Para finalizar con la variedad de posibilidades para realizar micropagos y mostrar el grado de innovacion en este
ambito, hablaremos del envio de dinero a través de un correo electronico Gmail que ya funciona en EE.UU., y del
acuerdo entre PayPal y Samsung que utiliza el lector de huellas dactilar del Galaxy S5 y con el cual se produce
el pago con tan solo deslizar el dedo sobre el lector.

En los préoximos meses veremos cdmo las redes sociales como Facebook, Twitter y Pinterest van incorporando
su “botdn de compra”. Estas companias tienen un gran nimero de usuarios (lo que supone un Big Data inte-
resante) y presupuesto para realizar esta innovacion, por lo que desde el ambito editorial tendremos que estar
atentos para incorporar nuestros contenidos fragmentados a este nuevo canal de venta a través de micropagos.
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En el mundo fisico para realizar micropagos de servicios y contenidos fisicos o digitales podemos utilizar las
tarjetas fisicas monedero de prepago, las tarjetas contactless y el pago maévil, utilizando en todos los casos tec-
nologias de onda corta, radiofrecuencia (RFID) y/o NFC, y necesitando en todos los casos por parte del comercio
un datafono o TPV fisico para realizar la transaccion con esta tecnologia.

Las primeras soluciones al pago mavil vinieron de las companias surgidas en Internet, la primera en 2011 de la
mano de Google Wallet, como un sistema de pago mévil que permite al usuario incluir en su dispositivo tarjetas
financieras (de débito o crédito), asi como tarjetas de fidelizacion o regalo. El mévil realiza una emulacion y actua
como una capa intermedia entre la tarjeta financiera y el datafono. Esta aplicacion va a ser proximamente susti-
tuida por otra y renombrada como Android Pay para afadir la funcionalidad de pagos entre particulares. Apple
Pay y Samsung Pay son las respuestas de estas companias a este mismo servicio. La ventaja para el usuario de
trabajar con estas companias es que se puede incluir cualquier tarjeta o tarjetas de varias entidades financieras
y que se trabaja siempre desde la propia tarjeta, esto es, no se incluye ningun gasto adicional en la factura de
teléfono. Sin embargo, hasta ahora ninguna de estas opciones estaban disponibles en Espana y Samsung Pay
comenzd a prestar servicio el pasado mes de junio®.

En 2011 las tres grandes companias de telefonia espanolas (Telefonica, Orange y Vodafone) lanzaron la posibili-
dad de realizar el pago a través de sus moviles incorporando en sus tarjetas SIM la tecnologia NFC y sin necesi-
dad de que el movil la tuviera. En este caso el importe de las compras se incluye dentro de la factura telefonica.

En el dltimo ano las principales entidades bancarias espanolas han acelerado sus desarrollos y ya ofrecen este
servicio a sus clientes: BBVA Wallet, CaixaBank Pay, Santander Wallet, Sabadell Wallet y Bankia Wallet. Para
cada tarjeta bancaria hay que tener una aplicacion especifica pero esto quedara resuelto a finales de este ano
cuando esta previsto que estas companhias terminen de lanzar “Bizum?”, una plataforma comun con la que las
entidades financieras quieren promover el pago movil, de esta forma el usuario se bajara la aplicacion y unira las
cuentas o tarjetas que quiera aunque sean de diferentes entidades financieras.

Una ventaja de los micropagos en el entorno digital es que podemos llegar a poblaciones de consumidores no
bancarizados (sin presencia en entidades financieras, muy habitual en América Latina o Africa), pero que si dispo-
nen de maovil y que quieren consumir productos digitales, siendo el pago mévil su mejor alternativa®.

POSIBILIDADES DE NEGOCIO DEL CONTENIDO FRAGMENTADO

Sabemos que el perfil del lector ha cambiado: cada vez es mas digital, estd mas acostumbrado a leer textos
cortos (Twitter y redes sociales), dispone de menos tiempo debido a la oferta de informacién y busca contenidos
personalizados. El contenido fragmentado cuenta a su favor con este cambio de comportamiento de los lectores
en sus habitos de lectura y llega a un publico mas amplio.

Desde el punto de vista editorial el contenido fragmentado facilita la publicacion de contenidos creativos de au-
tores que debido a su extension (por exceso o por defecto) no encontraban facil cabida dentro del sistema de
comercializacion tradicional.

6 Articulo: “En Espafa ya puedes pagar con Samsung Pay”: http://www.elmundo.es/tecnologia/2016/06/02/57502b45e5fdea-
0c118b4671.html

7 Articulo: “La banca crea un sistema de pago instantaneo por mévil”: http://economia.elpais.com/economia/2016/07/10/actuali-
dad/1468170386_509332.html

8 Articulo “Kenia, la cuna de los pagos a través del Smartphone”: http://www.elmundo.es/economia/2016/01/25/569fc20c-
46163ff40b8b458d.html
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Para el lector esta formula fomenta el descubrimiento de lecturas y autores, ya que de otra forma lo mas seguro
es que el usuario no hubiera accedido a la compra de todo el contenido, y puede generar un interés que lleve al
usuario a la adquisicion en otra ocasion del contenido completo.

Es un modelo de negocio que puede complementarse con otros, por ejemplo hemos visto que en la prensa este
modelo convive junto a la publicidad y la suscripcion.

Lo cierto es que, para mantener el éxito de este modelo, es imprescindible llevar una linea de precios competitivos
y que el sistema de pago sea sencillo, rapido y seguro. Ademas, la implementacion de sistemas no vinculados a
entidades bancarias, como el “Direct Carrier Billing” para la compra digital o el NFC para compras fisicas a través
de soluciones ofrecidas por empresas de telecomunicaciones, es una estrategia de mercado muy interesante
para implantar en la venta de contenidos digitales en América Latina.

Teniendo en cuenta la amplia penetracion de méviles en Espafia y nuestra aficion a las redes sociales, la inclusion
de contenidos culturales fragmentados y su transaccion a través de micropagos desde las mismas redes, parece
que puede ser un buen campo de negocio a explotar, para lo cual las editoriales deben estar preparadas y tener
su catalogo de contenidos digitales fragmentados y sus sistemas de micropagos probados.

Aquellas editoriales que estén preparadas para vender contenido fragmentado en redes sociales y hayan probado
los micropagos, estaran en una ventaja competitiva de mercado a la hora de vender mas libros.

PAGO POR CONSUMO

Este modelo de negocio esté basado en ofrecer al cliente la posibilidad de pagar por lo que realmente consume.
Se diferencia del contenido fragmentado en que puede que no sea una parte del total, sino que se trate del con-
tenido completo. Esto es, cuando hablamos de contenido fragmentado habitualmente nos referimos al consumo
de la unidad mas pequena de cada medio, que en el caso de la prensa seria un articulo, de la musica una cancion
0, tratandose de novelas o ensayos, un capitulo. En el pago por consumo nos referimos al contenido completo,
fragmentado o, incluso, se puede establecer una fraccién menor, como, por ejemplo, el nUmero de paginas que
se lea o el tiempo que se escuche una cancion.

En otros sectores hemos asistido a férmulas tan innovadoras como el alquiler de coches por horas (modelo co-
nocido en este sector como “carsharing”, por ejemplo ), la reserva de habitaciones de hoteles también
por horas ( ) 0 la compra de servicios médicos a través de Internet ( ).

Conocimos el pago por consumo dentro del ambito de la television, el llamado Pay per View, por el que el usuario
solo paga la pelicula o el partido de futbol que quiere ver. , la plataforma de peliculas online ademas de
ofrecer modelo de suscripcion, pone a disposicion el “alquiler” o “pago por consumo” de peliculas individuales
asi como la compra en directo de algunos eventos, como por ejemplo, el estreno en simultaneo del

En el sector cultural se denomina pay as you go y es un modelo muy proximo a la suscripcion, ya que lo comudn
es gue el usuario esté suscrito a un servicio o al acceso de unos contenidos y después, de forma puntual y com-
plementaria, consuma un contenido independiente.
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LA PRENSA OFRECE EL PAGO POR CONSUMO A TRAVES DE
KIOSCOS DIGITALES

El sector de las publicaciones ha visto este modelo con interés y enseguida han ido surgiendo varias iniciativas.
Han proliferado las plataformas de revistas digitales y hemos visto cémo se han ido adaptando a las posibilidades
de distribuciéon que ofrece el entorno digital.

Un ejemplo pionero fue Next Issue Media, una empresa conjunta de cinco editoriales (Condé Nast, Hearst,
Meredith, News Corp. y Time Inc.) con sede en Estados Unidos y renombrada ahora como “Texture”, que
dispone de un modelo de suscripcion con diferentes planes de precios (Basico llimitado para las publicacio-
nes que aparecen dos veces por semana por 9,99 ddlares y Premium llimitado por 14,99 ddlares al mes para
acceder a todo el catalogo), pero que también comenzé ofreciendo suscripciones a revistas individuales (entre
1,99 y 9,99 ddlares al mes), asi como la venta de revistas de manera individual (con precios de entre 2,49 y
5,99 ddlares por ejemplar).

Otro ejemplo conocido para los usuarios de tabletas es el de Zinio, que nacié en 2001 en Estados Unidos y se
ha internacionalizado ofreciendo revistas locales de cada pais teniendo en la actualidad mas de 6.000 titulos y
12,5 millones de usuarios registrados. Zinio ha ido experimentando con modelos de acceso por demanda y de
suscripcion, con la suscripcion anual a los nimeros de una determinada revista, la puesta en abierto gratuita
de algunos articulos sueltos (contenido fragmentado) y algunas revistas en concreto (pago por consumo).

2 l N l o - — ARTICULOS PARALEER WIS REVISTAS

COMPRAR AHORA

La version espanola de Zinio es Kiosko y Mas, que lleva 5 anos en Espana y lidera el sector de las publicaciones
digitales y en la actualidad también ofrece este servicio a usuarios de bibliotecas, que veremos mas adelante.

Las tarifas de las publicaciones suelen oscilar entre los 0,79y 1,79 euros el ejemplar suelto de periédico a los 100
0 300 euros por suscripcion anual, mientras que en revistas ofrece una diferencia de precios mucho mas variada
dependiendo del contenido y naturaleza de estas.
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LAS BIBLIOTECAS TAMBIEN PAGAN SOLO POR LO QUE CONSUMEN

La primera en ofrecer en las bibliotecas de EE.UU. todo su catalogo y cobrar solo cuando el usuario adquiere en
préstamo el ebook (esto es, el pago por consumo) fue la plataforma de préstamo de libros electrénicos Overdrive,
a la que con posterioridad sigui® Hoopla. En ambos casos ampliaron los servicios no solo a libros sino también a
peliculas, series, audiolibros y otros formatos. No cobran a las bibliotecas una cuota fija por poder acceder a todo su
catalogo, pero si una cantidad establecida cada vez que un usuario toma prestado algun tipo de contenido digital.
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Toma préstamos inmediatos de peliculas digitales, musica,
libros electrénicos y mas con tu tarjeta de biblioteca [aslA

 horasal dla, los 7dias a la semana.

La biblioteca publica al alcance de tu mano.

Total Boox es una plataforma que también ofrece su servicio a través de las bibliotecas, pero en este caso no se
refiere al libro o documento que el usuario de bibliotecas adquiera en préstamo, sino que el pago por consumo
se lleva al limite de contabilizar por pagina leida.

En 2015 el kiosco digital Zinio abrié su mercado a las bibliotecas bajo un programa de préstamo: Zinio for Libraries,
por la que los socios de las bibliotecas publicas pueden adquirir en préstamo revistas y descargarlas en su cuenta
para, posteriormente, leerlas en su dispositivo personal tanto online como offline. Para los socios de bibliotecas, este
modelo es transparente y funciona como un modelo de suscripcion: por el hecho de ser socio de la biblioteca pue-
des acceder a un conjunto de revistas que puedes consumir de forma ilimitada. No obstante, el modelo de negocio
que tiene la biblioteca con el proveedor de contenidos es de pago bajo consumo, esto es, no paga ninguna cuota
fija por acceder a dicho servicio sino que tan solo paga por lo que los socios adquieren en préstamo.

En Espana el préstamo de prensa digital en bibliotecas ha llegado de la mano de Kiosko y Mas. Para los parti-
culares, el modelo de negocio es de suscripcion (de uno, tres, seis 0 doce meses) para cada una de las publi-
caciones. Cada biblioteca, segun su colectivo y su presupuesto, puede decidir dar acceso a todas o parte de
las publicaciones 0 a nUmeros actuales o pasados. Entre las bibliotecas que han implementado este servicio
encontramos las de la Comunidad de Madrid o la biblioteca de la Universidad de Burgos.

En todos estos casos el usuario de biblioteca accede a los servicios por disponer de su carnet de biblioteca (seria
un modelo de membresia, del que hablaremos mas adelante), pero la relacion de la biblioteca con los proveedo-
res de los servicios 0 contenidos estéd basada en un modelo de pago por consumo.

LIBROS QUE SE PAGAN SOLO POR LO QUE SE LEE: PAGINAS O
PORCENTAJE

Si algo diferencia a los modelos de negocio digitales es que la creatividad en las diferentes formulas de monetizar
el negocio puede hacerse realidad. A continuacién veremos varios ejemplos.

Con ValoBox, el lector paga soélo por el nUmero de paginas que lee online y puede descubrir y acceder directa-
mente a los libros desde las redes sociales, por lo que también se convierte en un modelo de venta social (del que
también hablaremos en este estudio), ya que la persona que ha prescrito el libro puede obtener un descuento de
hasta el 25% en su siguiente compra si alguien adquiere esa lectura partiendo de su recomendacion.
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La compania israelita TotalBoox, que ya hemos mencionado porque presta este servicio también a bibliotecas,
ofrece un servicio de lectura a particulares por el que el usuario paga tan solo por lo que verdaderamente ha leido.
La idea es que el lector pueda pagar por pagina leida, en lugar de comprar todo el libro. De este modo, como
adelantabamos, si el libro no le convence y lo quiere abandonar en la pagina 35, solo paga hasta esa pagina. No
obstante, el precio total del libro no cambia. Asi de sencillo. No hay mas que descargarse la app y comenzar a leer
los ebooks. La plataforma también ofrece toda una serie de datos sobre habitos lectores y de consumo a través
de una analitica que posibilita la propia aplicacion.
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Pero no solo contamos con experiencias dentro del pago por consumo para el usuario final, sino que Amazon lo
amplia al sistema de compensacion de autores independientes que publican dentro de su programa Kindle Direct
Publishing y por el cual los escritores reciben sus honorarios segun las paginas leidas por los usuarios. El lector
del servicio de Kindle Unlimited accede a través de un modelo de suscripcion, pero Amazon para pagar a los au-
tores determina el computo de péaginas leidas, (para ello ha desarrollado la herramienta Kindle Edition Normalized
Page Count -KENP) y realiza el célculo en base a criterios como la fuente, el espaciado, o el ancho de linea. Con
anterioridad a este sistema los autores cobraban por descarga de libro que se hubiera hojeado al menos el 10%.
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PAGO POR EVENTOS CULTURALES EN DIRECTO (STREAMING)

Un sector que contindia sabiendo aprovechar notablemente bien las ventajas del pago por consumo es el de las
artes escénicas. Los teatros y auditorios se han convertido al transmitir sus contenidos en directo por Internet en
productores audiovisuales, lo que permite una explotacion complementaria y adicional a la que se produce con
el publico en la sala.

El streaming es la transmision por Internet de los datos divididos por paquetes, lo que permite al usuario co-
menzar a consumir el contenido (principalmente video o audio, pero también otros formatos) sin necesidad de
esperar a que se descargue o incluso sin descargarselo. Esto permite la transmision en directo por Internet fluida
y con alta calidad, y el concepto se ha generalizado para decir que algo es “en directo”. También escuchamos el
concepto “lectura en streaming” que se trata del mismo método de transmision de la informacién pero basado
en otros formatos.

Dentro de las artes escénicas, la Orquesta Filarmoénica de Berlin ha conseguido un sistema de transmision en
directo con alta calidad de audio y video a través de su aplicacion para iPad. Tras una enorme inversion inicial, a
largo plazo constituird una via de ingresos adicional para la orquesta. Gracias a este sistema, se ha incorporado
publico internacional que no puede asistir en directo. El modelo esta asentado sobre la difusion en streaming de
sus conciertos en Pay Per View que después se gueda en un repositorio de contenidos (con material adicional
como entrevistas, reportajes...) para ver en diferido. Este sistema, que lleva cinco afos en funcionamiento, ha
permitido a la orquesta ir aumentando su archivo, y hoy constituye un aliciente para el espectador no solo el con-
cierto en directo, sino el acceso a todo el archivo de conciertos.

El Teatro Real de Madrid también tiene un servicio de video bajo demanda (“on demand”) a través de la plata-
forma Palco Digital, a la que solo se puede acceder por Internet y no tiene disefiada todavia una aplicacion para
otros dispositivos como moviles o tabletas.

Esto ha tenido como consecuencia que algunos teatros hayan abierto tiendas online, como es el caso de la
Royal Opera House o la Opera Nacional de Paris. En fechas recientes, el Teatro Real ha decidido abrir su propio
servicio mediante un acuerdo con Universal Music Store, con el que ha puesto a la venta un catélogo de 8.000
titulos descargables en formato mp3. La diferencia reside en que, si bien las dos primeras son tiendas propias,
destinadas sobre todo a dar salida a las grabaciones en CD, DVD y Blu-ray que se han hecho en el propio teatro,
el segundo es un servicio prestado por un tercero para dar salida a su propio catalogo.

Medici.tv es una plataforma web de contenidos musicales y operisticos. Cada afo suele transmitir en directo
unos 80 conciertos en streaming, emitidos en abierto a través de patrocinios y acuerdos con las salas de con-
ciertos y teatros. Cuenta con una videoteca on demand que aloja unos 1.000 videos accesibles a través de una
suscripcion. Recientemente ha afadido la posibilidad técnica de acceder a la plataforma con Samsung TV.

Un modelo muy similar es el de Arte Liv. En esta plataforma se pueden visionar algunos programas en strea-
ming o en diferido, una vez que se han pasado por el canal de television. El problema que arrastra es que los
derechos de visionado fuera de Francia y Alemania no siempre estan solucionados, y, en muchas ocasiones, es
imposible retransmitir fuera de esos paises, con la consiguiente limitacion de audiencias. Tanto Medici.tv como
Arte Live tienen aplicaciones para moviles y tabletas.
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CONLICENCIA.COM, UN PORTAL PARA GESTIONAR DE FORMA
SENCILLA EL PAGO POR CONSUMO

En Espafia, en cuanto al pago por consumo, surgia en 2014 la iniciativa conlicencia.com, una plataforma pionera
en la venta en linea de licencias de pago por el uso de contenidos de libros, revistas y periddicos en espafiol y en
otras lenguas, que ha sido desarrollada por el Centro Espanol de Derechos Reprograficos (CEDRO). A través de
ella, los usuarios pueden obtener en linea el permiso del titular de derechos para reproducir y compartir fragmen-
tos de aquellas obras que les interesen.
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Durante estos Ultimos tres afios hemos visto el surgimiento, evolucion y consolidacion de este servicio innovador
que ha conseguido sintetizar y automatizar la gestion de derechos de autor para que todos los procesos se pue-
dan hacer de una forma sencilla a través de Internet.

Su caracter global —se puede acceder a ella desde cualquier lugar del mundo y autoriza el uso de las obras de su
catalogo a cualquier organizacion, independientemente del pais donde esté ubicada— hace de conlicencia.com
una herramienta de gran utilidad para una gestion de la informacion, responsable con los derechos de propiedad
intelectual.

Asimismo autores y editores pueden monetizar en conlicencia.com este tipo de usos, complementarios a la venta
y suscripcion de obras, a través de los dos servicios que ofrece los usuarios: la licencia de pago por uso (para
un uso ocasional) y la licencia anual (para un uso frecuente).
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Buscador Hablar con un comercial

A fecha de hoy, su repertorio para licencias de pago por uso incluye mas de seis millones de titulos distintos de
obras editadas mayoritariamente en Espana. Y es que esta plataforma nacié con vocacion de crecer y ampliar
su catélogo integrando repertorios de otros paises, sobre todo del otro lado del Atlantico, como ocurre con el ar-
gentino, con el colombiano o el mexicano. Ademas, esté suscribiendo acuerdos con editoriales multinacionales.

En el caso de las licencias de tarifa plana, se pueden consultar los tipos segun las soluciones que ofrecen a em-
presas, instituciones o para la ensenanza: autorizan el repertorio de mas de 30 paises.

Fundamentalmente, conlicencia.com se configura como una herramienta de utilidad dirigida a los usuarios de
contenidos, entre otros, libros, revistas, periddicos y partituras. Desde un punto de vista practico, es una herra-
mienta sencilla, intuitiva, transparente, flexible y segura. Ademas de estar en espafiol y en inglés, permite el pago
en euros y ddlares para hacer mas facil la compra.

En solo cinco pasos, cualquier usuario puede conseguir una autorizacion que se adapte a sus necesidades de
reutilizar y compartir cualquier contenido con sus empleados, alumnos o clientes. Tan solo hay que usar el bus-
cador para seleccionar la obra que se desea reproducir (la busqueda puede realizarse por autor, titulo, editorial o
ISBN). Después, hay que especificar y describir el uso que se va a hacer de estos contenidos. A continuacioén, se
debe cuantificar el nUmero de paginas que se desea utilizar, el uso especifico y, por ultimo, ver el presupuesto que
ofrece la web y, en caso de estar conforme, confirmar y tramitar la compra. En todo momento de la transaccion
se informa del estado del proceso.

El portal conlicencia.com se completa con un servicio de intermediacion y localizacion de titulares. Esta web fue
creada como la solucidén para que empresas, centros educativos y administraciones publicas puedan adquirir la
licencia que necesitan para reproducir fragmentos de libros y otro tipo de publicaciones, tanto nacionales como
internacionales.
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1.3. SUSCRIPCION

A lo largo de estos afos, donde las diferentes empresas e iniciativas culturales estan experimentando con los
diferentes modelos de negocio que ofrece el ambito digital, se ha consolidado la convivencia de modelos, la flexi-
bilidad de los mismos y la adecuaciéon de cada uno de ellos segun el medio, el consumidor o incluso dependiendo
del periodo de tiempo o la estacionalidad.

La suscripcion es un modelo adoptado de forma mayoritaria porque conlleva unas ventajas desde el punto de
vista empresarial muy interesantes, entre ellas, contar con una base de datos con informacién de nuestros clien-
tes y con un flujo de ingresos fijo y preestablecido, que permite adecuar la oferta a la demanda que se tiene, por
lo que es positivo también para la planificacion del negocio.

Es un modelo que ya existia en el mundo fisico muy vinculado al comercio a distancia (revistas, cursos de formacion, etc.),
que se da en todos los sectores y no solo en relacion a los contenidos sino también a los servicios y que es muy rentable
para negocios cuyo coste marginal (el coste de realizar un producto mas o dar el servicio a un usuario mas) es muy pequefio.

Eiemplos de modelos de suscripcion que forman parte de nuestra vida cotidiana los encontramos en la plataforma
musical Spotify, y la relacionada con el cine y las series, Nextflix, pero se puede aplicar a ambitos muy dispares,
como la ropa interior por suscripcion (en Quarterly Underwear Club, por 69 euros anuales el usuario recibe un par
de calzoncillos trimestralmente), o el que ofrece la app Mr. Jeff, y por el cudl a través de un modelo de suscripcion
(toda la ropa que quieras por 99 euros mensuales) ofrecen servicios de lavanderia y tintoreria a domicilio.

EL MODELO DE SUSCRIPCION ES EL MAS UTILIZADO EN LA
PRENSA ESCRITA

Los medios de comunicacion escritos han sido los primeros en desarrollar modelos de suscripcion de diferente
naturaleza. The Financial Times y The New York Times fueron de los primeros en probar politicas de pago onli-
ne frente a la gratuidad, que venia siendo la ténica general de los contenidos online.

Desde mayo de 2002 The Financial Times introdujo la suscripcion para todos los usuarios que quisieran consul-
tar su pagina web manteniendo algunos contenidos gratuitos y estableciendo diferentes niveles de acceso por
pago. Pero este modelo se sustenta también en el andlisis de datos. The Financial Times puede recoger datos
de sus lectores (que son un publico muy especifico, propio de su particular nicho del mundo de las finanzas) y
venderlos a los anunciantes con fines personalizados. Su versidon mévil tiene mucho que ver en el éxito del FT. Las
visitas a los contenidos del FT a través del movil representan el 45% de su trafico total, y estan generadas funda-
mentalmente por su servicio de noticias a medida para las audiencias moviles. Ademas, el 10% de sus ingresos
por publicidad digital es generado por contenidos de mavil, y aproximadamente el 25% de sus suscripciones
digitales nuevas de cada semana se vende en los dispositivos moviles.

The New York Times, a finales del aho pasado tenia 1,094 millones de suscriptores en linea, una cifra en alza de
20% en un afo y que se ha casi cuadruplicado en cuatro anos (+169%)°.

9 Ver articulo “The New York Times presenta su portal en espanol”: http://eleconomista.com.mx/entretenimiento/2016/02/08/the-
new-york-times-presenta-su-portal-espanol
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Su programa de suscripcion comenzdé en el 2011 y, desde entonces, ha experimentado con diferentes precios,
que varian entre 15y 35 ddlares por mes, e incluye servicios, contenidos multimedia, libros digitales, organizacion
de eventos e incluso analitica de datos para anticiparse a los suscriptores que quieran darse de baja'®.

En febrero de 2016 ha presentado la version en espanol (NYTimes.com/es) bajo un modelo gratuito que no entra
en la cuenta de 10 articulos gratis al mes para los no suscriptores, como ocurre con la version en inglés.

Posteriormente han sido muchos los medios que se han pasado al modelo de suscripcion como The Wall Street Jour-
nal, The Economist,™ o la revista Times. En Espafa todas las cabeceras tradicionales en papel tienen su version digital
con la posibilidad de suscripcion el diario: El Pais ofrece un amplio abanico de opciones que el usuario puede configu-
rar: papel y/o digital, segun dias (laborables y/o fines de semana), si lo recoge en un punto de venta o lo quiere recibir
en casa... A la version digital se accede a través de la aplicacion de Kiosko y Mas; El Mundo incluye la posibilidad de
suscripcion digital a otros periddicos y revistas de su grupo editorial y la lectura se realiza a través de la aplicacion Orbyt;
ABC ofrece su version digital a través de Kiosko y Mas, La Razon a través de éste Ultimo y de Orbyt, y La Vanguardia
tiene su propia app. Todas las suscripciones en papel siguen incluyendo el acceso a las versiones digitales. En cuanto
a diarios nativos digitales, Infolibre y El Espanol tienen suscripciones mensuales por 6 euros.

Dentro de los modelos de suscripcion que ha utilizado la prensa escrita vemos tres sistemas:

— Modelo Sample: Se ofrece un numero determinado al mes de contenidos gratuitos a modo de ejemplo.
Una vez consumido dicho contenido si se quiere seguir accediendo hay que suscribirse. Ejemplo: The New
York Times.

—  Freemium/Premium: Acceso libre e ilimitado tanto en tiempo como en contenidos a una parte de la
publicacion y si se quiere acceder al resto hay que estar suscrito.

— Modelo cerrado o suscripcion pura: Cuando hacemos clic en cualquier contenido aparece una pantalla
donde se nos informa que hay que estar suscrito para poder acceder. Modelos seguidos por The Financial
Times o The Times.

LOS VIDEOJUEGOS HAN PASADO DEL CD A LA SUSCRIPCION
ONLINE

Dentro del sector de los videojuegos, el pago por suscripcion esta creciendo notablemente. Una compania que se
ha especializado en los modelos de suscripcion ha sido la estadounidense GameFly, también llamada el “Netflix de
los videojuegos”. Alquila tanto consolas como videojuegos con un sistema de correo muy similar al de los DVD de
Netflix o Blockbuster. A partir de 2012 comenzo a hacerlo también con juegos online para PC. Ha resultado ser una
buena opcidn para jugadores asiduos, dado que el precio medio de un videojuego ronda los 50 ddlares, mientras
que por 15 ddlares al mes pueden terminar un juego, o por 22 ddlares pueden recibir en casa dos juegos.

En junio de 2015 Gamefly decidié dar el salto al streaming, para lo que adquirid la compania especialista en este
tipo de servicios: Playcast. La diferencia con respecto a Netflix es que, en lugar de ofrecer un modelo de “todo
lo que quieras” por una tarifa fijla mensual, los usuarios pueden alquilar paquetes de juegos por 6,99 ddlares al
mes cada uno.

10 Articulo “The New York Times’ acechara a quienes quieran cancelar su suscripcion”: http://www.technologyreview.es/nego-
cios/44816/the-new-york-times-acechara-a-quienes-quieran/

11 Enlace a suscripcion de “The Economist”: hitps://subscriptions.economist.com/GLB/SPLASH/ECOM/CE/?absplitsrc=/GLB/
ECOM&abrnd=5757a0eed2890&country=ES
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Para los juegos directamente online, tanto para consolas como para PC, la conocida firma EA Labels desde
hace tiempo realiza bajo el modelo de suscripcion algunos de sus lanzamientos méas paradigmaticos (como Ba-
ttlefield Premium, un muy conocido juego de guerra, con mas de millén y medio de suscriptores). Desde hace un
afo, mediante su alianza con Microsoft, EA ofrece una suscripcion para la consola Xbox One por 5 dolares al mes
o 30 ddlares al aho, que supone el acceso ilimitado a una serie de juegos.

Otros videojuegos como World of Warcraft o The Elder Scroll Online, que se enmarcan dentro de lo que se deno-
minan Massively Multiplayer Online y que cuentan con millones de jugadores en todo el mundo, también funcio-
nan bajo un sistema de suscripcion mediante el que los usuarios pagan una cuota al mes para acceder al juego.

" EA | GAMES WESIORIER G SITL ENFRANGIES  [o] A,

@ GAMES = MHEWS HELP Shop At Origin - Legin SignUp

CURRENTLY VIEWING

ALL GAMES

PLATFORM - GENRE - RELEASE DATE - MORE -

ALL EA GAMES (242)

Command & Conguer The Sims 4 Plants vs. Zombies'™ Garden Warfare
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LA SUSCRIPCION EN PLATAFORMAS DE LECTURA ESTA EN
PLENA TRANSFORMACION

Los modelos de suscripcion llegaron al sector editorial con un impulso semejante al del mundo de la musica para,
en algunos casos, ir evolucionando hacia modelos mas flexibles y adaptados al sector. Comenzamos a cono-
cer algunos de los primeros ejemplos de suscripciones en contenidos editoriales de indole juridica, como IEEE,
Hoover’s o LexisNexis y continud con Safari, con libros técnicos. Hoy en dia tenemos diferentes plataformas
generalistas que ofrecen este servicio para el lector: 24Symbols, Nubico, Skoobe, Scribd y Kindle Unlimited.

Con respecto al ano anterior tenemos que hacer mencion a la desaparicion progresiva que anuncié en septiembre
de 2015 |a plataforma Oyster. Fundada en 2012 ofrecia el acceso ilimitado a libros por 9,95 délares al mes y los
acuerdos con editoriales contemplaban el pago completo del libro aunque el lector tan solo hubiera hojeado unas
pocas paginas. Esto sumado a la apariciéon meses antes de Kindle Unlimited y a la voracidad de lectura dentro del
género de novela romantica ha llevado a la empresa a reconsiderar su estrategia. Los directivos de Oyster pasa-
ron a formar parte del equipo de Google Play Books por lo que en los préoximos meses quiza tengamos noticias
de la posicion de Google dentro del panorama de la lectura por suscripcion.

Comparativa plataformas genéricas de lectura de ebooks bajo la modalidad Suscripcion

: . Otras
Plataforma Periodo - Catalogo Coste i
suscripcion prueba Servicios (Tiyi0s/tipo) mensual Sgg(s)'g:s
Biblioteca
personal y iOs
lectura social 500.000/ ¢
245 30 dias (seguir a ebooks y KA”é’l'rOE" limitado 8,99 € Lectura
Symbols otros lectores  audiolibros érl]acibérrew offline
y compartir
en RR.SS.)
Lectura
Biblioteca 15.000/ iOs - -
i i % llimitado 8,99 € offline.
Nubico 30 dias personal yerte)eigl’f:s Android Trsien
es tienda
iOs,
Android, (limi
15.000/ - ) |m[tado Lectura
Skoobe ebooks Klnéjle glre (6 titulos 9,99 € offline
y eneaders  simultaneos)
con codigo
abierto
3 libros + 1 Para dis_frutar
Iai.blr_obs, laudi%llibro e q del pegodho
. . Biblioteca audiolibros, Google ilimitado para € prueba nhay
Scribd 14 dias personal comics, y Play y App partituras, 8998 que incluir
partituras Store documentos y los datos de
de musica seleccion de una tarjeta
ebooks bancaria
. llimitado (10
UI(Il_nc!Ite d 30 dias 8580&0/ lioros de forma 9,99 €
niimite EDO0KS simultanea)

12 Comunicado de Oyster en su blog: http://blog.oysterbooks.com/post/122942822025/0
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Como vemos todas las plataformas se mueven en la misma horquilla al fijar el precio de su tarifa plana, entre 8,99
(Nubico Premium, 24Symbols) y 10 euros al mes (Amazon Kindle Unlimited y Skoobe).

Estos precios son razonables solo si hablamos de una suscripcién familiar o de un avido lector que sabe amorti-
zarla (en el momento en que te das de baja, pierdes el acceso a todo el catdlogo). La ventaja de abonarse frente a
pagar un Unico ebook es que, si te cansas de un titulo, puedes abandonar el libro y coger otro sin coste adicional
(aungque 24Symbols te fija un tope de libros al mes). Los datos de estas plataformas indican que mas del 90% de
los usuarios lee menos de 3 libros al mes.

Todas estas tarifas permiten leer offline y pueden probarse gratis durante un periodo de tiempo. Como alternativa
a la version gratuita, 24Symbols ofrece ademas un servicio Freemium de lectura con publicidad. A continuacion
veremos las caracteristicas de cada una de ellas.

Safari Books Online fue la pionera en la aplicacion de los modelos de suscripcion dentro del mundo del libro
gracias a la alianza entre O’Reilly y Pearson en 2001. Con un catalogo especializado en el disefo, la tecnologia y
la informatica, mas de la mitad de los libros que se consumen tienen mas de dos afios, 10 que reafirma la idea de
que el modelo de suscripcion para los ebooks se adapta mejor en casos de nicho.

Los contenidos que ofrecen no se reducen a libros, también hay videos, conferencias, audiolibros, formatos cor-
tos de ebooks (shorts), e incluso textos que todavia no se han terminado. Con este modelo se habld por primera
vez de un “Netflix de libros”. En la actualidad, Safari cuenta con mas de 150 empleados y con mas de 27.000
libros y videos. Los clientes pagan una suscripcion mensual a partir de los 39 doélares.

OREILLY*

Safari

En el 2013 la editorial HarperCollins lanzd Scribd y en la actualidad esta presente en 194 paises con un total de
80 millones de lectores al mes. Por 8,99 ddlares el usuario puede leer 3 libros y escuchar un audiolibro al mes.
Hace unos meses cambiod su estrategia de suscripcion’.

13 Articulo “Scribd revises its susbcription model”: http://www.publishersweekly.com/pw/by-topic/digital/content-and-e-books/
article/69414-scribd-tweaks-its-subscription-model.html
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Posiblemente, el caso que mas repercusion ha tenido en cuanto a la imitaciéon de modelos de otros sectores en
el ambito editorial es el de 24Symbols, al que tantas veces se ha denominado como “Spotify de los libros”. Esta
plataforma fue pionera al introducir en 2011 el modelo de suscripcion en el mercado digital espafol, asi como la
lectura en streaming, para la que no hace falta mas que un navegador. Por tanto, su modelo se basa en el almace-
namiento de contenido en la nube, lo que permite a los suscriptores acceder a libros digitales desde cualquier dis-
positivo con un navegador o con una aplicacion para smartphones o tabletas con diferentes sistemas operativos.

Dicho modelo de suscripcion se basa en el par Freemium/Premium. Esto significa que aquellos lectores que
accedan de manera gratuita a los ebooks tienen un limite de acceso al catalogo de las editoriales adscritas al
programa de 24Symbols, ademas de tener insertada publicidad contextual en los libros digitales. Por el contrario,
los usuarios Premium pueden tener acceso a todos los contenidos sin publicidad bajo diferentes modelos de
pago por suscripcion. La version Premium permite, ademas, la lectura offline. La tarifa mensual es de 8,99 euros.

24Symbols ahadié un modelo de pago a través de la operadora movil Orange (en Espafa), con el que la cuota
mensual es de 6,99 euros y han llegado también a un acuerdo en Alemania para que sea posible suscribirse a
través de la telefonia movil con la operadora Mobilecom Debitel. Antes ya lo habia hecho en Guatemala con Tigo
y en Rusia con Beeline.

El acuerdo entre la compania y las editoriales consiste en repartir los ingresos procedentes de cada ebook: la edi-
torial recibe el 70% y 24Symbols se queda con el 30%. Los ingresos se basan en el nimero de paginas vistas, es
decir, segun el numero de paginas reales de un libro. Luego, los editores deciden el pago a sus autores segun las
regalias basadas en el ingreso procedente de la plataforma. 24Symbols también actia como plataforma de lec-
tura compartida o social, o que permite a los usuarios encontrar amigos, comparar libros, comentar titulos, etc.
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24Symbols firmd con posterioridad un acuerdo con la compania de dispositivos méviles Zed para aumentar el
alcance global de la plataforma. El acuerdo también ha dado a Zed una participacion del 32% de la compania.
Zed tiene una base de clientes de mas de 400 millones de usuarios a través de acuerdos con mas de 200 pro-
veedores de servicios y operadores.

Por su parte, los datos mas actualizados de 24Symbols dicen que su fondo alcanza los casi 200.000 libros digita-
les. A su vez, cuenta con mas de 120 editores (la plataforma acoge ebooks de dominio publico de forma gratuita,
pero el 98% de sus libros tienen licencia, y proceden sobre todo del catalogo de pequefias y medianas editoria-
les): por idiomas, 25.000 estan en espanol, entre 60.000 y 70.000 en inglés, 20.000 en italiano y entre 40.000 y
50.000 en aleman. El siguiente mercado que desea captar es el anglosajon, preferentemente el norteamericano.

Como fuimos contando en anteriores informes, en diciembre de 2014, 24Symbols llegd a un acuerdo con el fa-
bricante de dispositivos de lectura y moviles BQ para impulsar la lectura digital bajo el modelo Premium, de forma
que sus suscriptores pudieran leer de manera indefinida casi 10.000 titulos. Por otra parte, ya ha comenzado
a ofrecer su programa de suscripcion para revistas, también para los socios Premium, que contara con cerca
40 publicaciones como Mia, Cosmopolitan, Marie Claire, Muy Interesante, Muy Historia, Geo, Afio Cero, Lonely
Planet Traveller, Automovil, etc.
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En esta linea de lectura en la nube, con caracter social y modelo de suscripcion, han surgido otras plataformas.
Entre ellas una de las pioneras fue Booquo, hoy transformada en Nubico, fruto de la alianza entre Telefénica y
Circulo de Lectores (Grupo Planeta). Dispone de un servicio Premium a un precio de 8,99 euros al mes (7,25
euros si se es cliente de Movistar) —unas tasas que pueden variar en cualquier momento— que permite acceso ili-
mitado a un catélogo que ronda los 10.000 ebooks. Durante ese periodo de suscripcion, el lector puede acceder
a los ebooks desde su dispositivo maovil.

Ademas de la oferta de ebooks en castellano (que también se podria enmarcar dentro del modelo streaming, en
este caso para la lectura), también hay que sumar la posibilidad de ver peliculas en streaming, ofertas culturales
(conciertos, teatro, etc.) y otros contenidos dirigidos a una comunidad de usuarios diversa y no solo lectora.
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En el ambito europeo, la plataforma alemana Skoobe (Grupo Bertelsmann), activa en Espafia desde finales de
2014, ha seguido este modelo de manera muy similar. Cuenta con un catalogo que ronda los 50.000 titulos,
5.000 de ellos en castellano pertenecientes a editoriales internacionales importantes y también independientes.

Su servicio de suscripcion cuesta de momento 9,99 euros y posibilita una descarga de un maximo de 5 libros a la
vez. Sin necesidad de registrarse, se pueden leer las primeras 30-40 paginas de los libros. La interfaz es bastante
amable y se puede sincronizar la lectura hasta en tres dispositivos.

iNovela, ensayo y mucho mas!

La ultima plataforma en incorporarse a este modelo, en 2014, ha sido Amazon. Su servicio de suscripcion
para ebooks y audiolibros se llama Kindle Unlimited y cuesta 9,99 euros al mes. Cuenta con mas de 1 millén de
titulos y estan presentes tanto libros de editoriales como autoeditados.
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En el campo de la literatura infantil destacamos FarFaria que ofrece los libros a través de una app para disposi-
tivos moviles pagando por la suscripcion 4,99 ddlares al mes, 39,40 ddlares al afio o 49,99 ddlares por tiempo
indefinido. De esta forma los nifios ni compran mas contenido del debido ni ven anuncios que les distraigan o les
saquen de la aplicacion. Cerca del 20% de los cuentos tiene licencia de editoriales tradicionales, mientras que
el resto proviene de autores independientes (méas de 30 autores indies y 75 ilustradores). Segun sefialan en su
propia web, sus pequefos lectores leen casi 20 historias por semana.

a o e O-RC

. |6 L CULIR - oy KL CLUID Flksary Numnibaviins. - Opie . | €| Caiscicn 4 iias i Nisesk = CHL. S | Kibww arestiatiosi | Ansin] B 1 O | o ' B Fash s - ot Trmw v

Acchien  [eicidn Vmr Tavortm  Hermymestn dpuds

pmTED

e

i
4
2’ ¥
“SimeR |
" SINGING SIRENS
®

N

& el 5 s s I

Tl B Sl R

Por su parte, los audiolibros, que estan viviendo un resurgir en los Ultimos afios, también trabajan con modelos
de suscripcion para ofrecer sus contenidos. Es el caso de Skybrite. Dado que, por norma general, los audiolibros
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tienen un precio que suele oscilar entre los 12,99 y 29,99 euros, en Skybrite decidieron poner una base de 9,99
ddlares al mes, cuota con la que los usuarios pueden acceder a 10.000 titulos de una amplia gama de categorias.
Posibilitan la prueba del servicio durante 5 dias.

-’-’. Skybrite . I % Mernbar Logln .

{.-f.-___ . L R e

\ ::" ﬁ ﬁ:}} ‘ :,ﬁf“'_-_.
2 : . '

N

' :

Audible de Amazon ofrece el consumo de un solo audiolibro de entre los 180.000 que tiene su catélogo de di-
ferentes géneros en un modelo de suscripcion mensual de 14,95 ddlares y con la posibilidad de adquirir otros
con un 30% de descuento. Principalmente con titulos en inglés, incluye una seccidn especial en castellano con
mas de 3.500 audios. También ha aparecido la oferta de eStories (con el catadlogo completo de las 5 grandes
compahnias editoras del mercado estadounidense), con lectura ilimitada de 80.000 titulos y con la posibilidad de
descargar un audiolibro al mes desde 7,99 euros si se realiza la suscripcion anual y con otras tarifas para 2 0 5
titulos. También incluyen la posibilidad de adquirir otros audios adicionales con un 33% de descuento. Cuenta
con la posibilidad de realizar busquedas por género, idioma, duracion del audio y por version reducida o inte-
gra. Estas dos ultimas iniciativas ofrecen una prueba gratuita durante el primer mes o lo que es lo mismo, de un
audiolibro, pero en ambos casos la suscripcion esta limitada a un solo audiolibro frente a Skybrite que ofrece la
audicion ilimitada, eso si Audible incluye la garantia de un afio en el caso de no gustarte el audiolibro elegido y
puedes cambiarlo por otro.

Storytel es una iniciativa sueca que lanzara proximamente sus servicios en Espana. Ofrece la lectura ilimitada de
su catélogo por 169 coronas suecas al mes (17,83 euros), permite la prueba durante 14 dias e incluye también
libros electronicos.

En todas las iniciativas se ofrecen diferentes categorias por género y cuentan con aplicaciones para dispositivos
moviles.

En nuestro pais es cada vez mas popular el consumo de este tipo de formato. A principios de verano se llevd a
cabo la primera Semana del Audiolibro, una iniciativa para dar a conocer y promocionar esta forma complemen-
taria de acceder a la lectura. Este formato estimula la creatividad, favorece la concentracion y sorprende, incluso
a personas muy lectoras, la primera vez que acceden a esta experiencia, tal y como se muestra en las resefnas
de audiolibros que se publicaron durante dicha semana'.

Ademas de las experiencias que hemos visto de suscripcion, otras plataformas como Audioteka o Audiomol dis-
tribuyen y comercializan estos formatos, asi como los audiolibros Seebook que se presentan en forma de tarjeta
fisica para ser descargados a través de un codigo QR o de un codigo alfanumérico y que, ademas de venderse
en su tienda online, también estan disponibles en librerias fisicas.

14 Resefias de audiolibros de la Semana del Audiolibro: http://www.seebook.eu/semana-del-audiolibro/resenas-de-audioli-
bros.html
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EDUCACION Y FORMACION ONLINE TAMBIEN BAJO SUSCRIPCION

En el sector educativo tenemos que mencionar el ejemplo de Scholastic, que ofrece una suscripcion de lecturas
a los centros escolares tanto de textos de ficcion como de materiales para la ensefianza dirigidos a alumnos y
a profesores. Cuentan con una biblioteca de mas de 2.000 libros. Las suscripciones tienen un precio desde los
2.000 ddlares, y los importes cambian segun el tamano de la escuela y la cantidad de usuarios que tiene acceso
a la coleccion. Segun datos anuales™ su beneficio bruto incrementa afio tras afio (un 8,84% respecto al mismo
periodo de 2014) situandose en 910.500 miles de USD.

Con este programa, los alumnos tienen acceso ilimitado a los contenidos tanto en el colegio como en casa a
través del ordenador personal, portatil, tableta o mévil bajo una licencia concurrente, esto es, varios estudiantes
pueden estar accediendo al mismo contenido de manera simultanea sin necesidad de esperar a que otro alumno
haya acabado con su lectura.

Cuenta con diversas herramientas para la docencia y el fomento de la lectura: un registro de lecturas para ver
codmo progresan los alumnos, el profesor puede hacer informes sobre la actividad y el nivel lector de los estu-
diantes, se puede crear una biblioteca digital personal o abrir grupos de lectura. Hay articulos breves, pasajes
literarios, marcado de texto, diccionarios, analisis de textos, herramientas de pronunciacion con audio y ejercicios
para ayudar a la concentracion durante la lectura.
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Schoolism ofrece cursos de arte online impartidos por profesionales experimentados y reconocidos a través
de suscripciones mensuales en lugar de con las tradicionales matriculas, y a la que se suma el pago por con-
sumo al ofrecer la posibilidad de evaluar los trabajos realizados por el alumno a través de una sesion de video
con el profesor.

15 Datos anuales a 31 de mayo de 2016: https://es.finance.yahoo.com/q/is?s=SCHL&annual
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También de reciente aparicion, eBookids es un servicio de lectura por suscripcion para edades comprendidas
entre los 3 y 9 aflos de edad, con cerca de 350 titulos (en francés, inglés y espafiol) a los que se puede acceder
por 2 euros al mes. La plataforma esta enfocada a la web y no tanto a los soportes méviles. Sus contenidos pre-
sentan todo tipo de detalles, audios y elementos interactivos para despertar el interés por la lectura de los nifos.
Todo bajo un enfoque pedagdgico.
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En Espana también hay un caso de modelo de suscripcion dentro de la lectura digital infantil enfocada al aprendi-
zaje y al fomento de la lectura: Metaforic. Se trata de una iniciativa de Ignacio Latasa y Luis Arizaleta de la editorial
Leer-e que proporciona servicio de lectura por suscripcion para lectores de 6 a 18 afos. La idea es fomentar la
aficion a la lectura de estos jovenes suscriptores y contribuir a su educacion literaria a través de la recomendacion
de obras de calidad y de la participacion en una comunidad de lectores que converse sobre experiencias de lec-
tura a través de diferentes canales, como son un blog, los foros y el rincon del aula, este ultimo para profesores.
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Un caso novedoso ha sido el de Librify (recientemente adquirida por Scribd), una plataforma de venta de ebooks
bajo suscripcion, que basa su modelo en conseguir para sus lectores una nueva experiencia de lectura social
y compartida recreando clubes de lectura virtuales, esto es, potenciando las comunidades online (ahora en
transformacion tras la mencionada adquisicion). Ademas, se podrian obtener descuentos temporales para la
adquisicion de ebooks.

La plataforma anadia una aplicacion para que los socios de cada club pudieran no solo leer los ebooks en diferen-
tes dispositivos, sino también compartir sus comentarios y notas al margen para que los otros miembros o0 socios
los pudieran ver en tiempo real. Todo estaba disefado para recrear un idilico y clasico ambiente de lectura, con
estanterias de libros a los que se podia acceder, sillones de cuero e incluso una botella de vino virtual.

Si los usuarios se conectaban a través de Facebook, podian invitar a sus amigos al club o ver quién era ya miem-
bro a través de esta red social generalista. Cada miembro podia montar su propia biblioteca en la plataforma.
Librify contaba (hasta la compra de Scribd) con mas de 500.000 titulos disponibles, con un descuento de entre
el 10y 20% en los precios de muchos de ellos.
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EVALUACION DEL MODELO DE SUSCRIPCION PARA EDITORIALES
Y AUTORES

Las primeras evaluaciones que ya comienzan a ofrecerse sobre el modelo de suscripcion en el sector editorial
apuntan aspectos positivos en cuanto a su percepcion en el sector. Un informe'® publicado por el Book Industry
Study Group (BISG) senala que el 80% de los editores cree que el modelo de suscripcion para los ebooks va a
ser una parte inevitable e importante dentro del sector. De las editoriales que ya trabajan con algun servicio de
suscripcion, solo el 7% de las encuestadas dijo que estos servicios contribuyen significativamente a sus ingresos
totales, si bien el 59% espera que este porcentaje cambie en los proximos cinco anos.

Segun se sefala en las conclusiones del informe, “una de las principales preocupaciones en torno al aumento de
las suscripciones a los libros digitales es el posible deterioro de los mercados de alto valor”. Como también hemos
sugerido anteriormente, el modelo de éxito en suscripciones que vemos para los usuarios de musica o television
no es exactamente equiparable para el consumo de libros.

En cuanto a los propios autores, segun un estudio llevado a cabo por Digital Book World y Writer’s Digest'”,
parece que no queda muy claro si realmente se ven beneficiados por este modelo, mostrando diferencias de per-
cepcion notables entre los autores de autoedicion o independientes (indies) y los que son publicados de manera
tradicional a través de una editorial.

Si bien, segun se reconoce en el propio estudio, la muestra representativa de este tipo de autores no es lo sufi-
cientemente grande como para dar porcentajes fehacientes, si se sefiala la tendencia a que los autores publica-
dos por via editorial perciban que los modelos de suscripcion hacen socavar sus ingresos (el 32,8% piensa que
son compensados de manera justa, frente al 51,5% de los autores independientes). De hecho, el 33,6% de los
autores que publica a través de editoriales tradicionales reconoce no saber si sus libros estan en alguna platafor-
ma de suscripcion, en comparacion con el 13,1% de los autores indies.

Sea como sea, el modelo de suscripcion es tan controvertido como de interés. Al menos, despierta el suficien-
te como para que haya empresas que se dediquen a construir plataformas de suscripcion para terceros. Es el
ejemplo de CrateJoy que, similar a lo que vimos con la compariia CoinTent en el caso de los micropagos, ofrece
a cualquier empresa de cualquier sector la tecnologia necesaria para implementar este modelo. Lo que hace
esta startup es construir, de manera personalizada, webs 0 sistemas de e-commerce implementados de diversa
manera en plataformas digitales que sirven a tiendas que ofertan productos bajo un modelo de suscripcion.

Como conclusion a este modelo de negocio, comentar que el crecimiento de este mercado en Espana esta
siendo mas lento de lo esperado (obteniendo un porcentaje muy bajo dentro del 5% del negocio editorial que
pertenece al formato digital), por diversas causas. Quiza una de ellas sea la oposicion de las grandes editoriales a
ofrecer parte de su catélogo de novedades. La estrategia de estas plataformas esta yendo hacia la diversificacion
de los contenidos y formatos que ofrecen, no limitandose solo a los ebooks sino incluyendo audiolibros, partituras
de musica o la inclusion de libros de texto como han anunciado. Por ello podemos decir que es un modelo que
esta en pleno proceso de transformacion, modificando y ajustando las variables necesarias para que sea una
opcidn rentable.

16 For Subscription Ebooks, Great Expectations But Few Guarantees: http://www.digitalbookworld.com/2014/for-subscrip-
tion-ebooks-great-expectations-but-few-guarantees/

17 http://www.digitalbookworld.com/2015/which-authors-do-subscription-services-benefit/

li ia.
A o conlicencia.com

dosdoc libros, revistas y periédicos


https://www.cratejoy.com
https://www.cratejoy.com/category/book-subscription-boxes/
http://www.digitalbookworld.com/2014/for-subscription-ebooks-great-expectations-but-few-guarantees/
http://www.digitalbookworld.com/2014/for-subscription-ebooks-great-expectations-but-few-guarantees/
http://www.digitalbookworld.com/2015/which-authors-do-subscription-services-benefit/

MEMBRESIA

La membresia es ser miembro o socio de un servicio. Supone pertenecer a un grupo que, en términos de inter-
cambio, puede ser cualquier tipo de empresa que ofrece servicios 0 contenidos y cuya participacion puede con-
llevar o no un pago econdmico. Dentro de este modelo puede que se incluyan otros, como el pago por consumo
0, lo que es mas habitual, la suscripciéon a ciertos servicios o contenidos. Pero en principio son dos modelos
diferentes y aunque estan proximos, no hay que confundirlos y conviene considerarlos por separado.

La membresia puede ser adquirida a propuesta o por seleccion del grupo al que se va a pertenecer (como ser
miembro de la RAE) o estar abierta a cualquier persona que quiera formar parte de ese grupo (como un grupo de
fans, un club de lectura o los servicios que se obtienen por ser miembro de una biblioteca).

En una tercera categoria incluimos aquellas membresias que se difuminan con otros modelos de negocio como
puede ser la suscripcion (como el caso de la Organizacion de Consumidores y Usuarios, la OCU, cuyo modelo
de negocio se sustenta en la edicién de sus publicaciones).

En muchos casos la utilizacion de este concepto de pertenencia a un colectivo se aplica desde una perspectiva
de técnica de marketing, ya que formar parte de dicho club aporta pocas ventajas mas alla de las que se obtiene
por el correspondiente pago de dichos servicios.

En el mundo editorial espanol, es el referente al utilizar este modelo de negocio en el formato
papel desde 1962 y continuar con él cuando en 2010 fue adquirido por el Grupo Planeta. Pertenecer a dicho club
no tiene ningun coste, pero existe la obligacion de permanecer al menos dos anos y durante ese tiempo adquirir
al menos un producto sin importar el valor del mismo de cada una de las siete revistas en papel que se reciben al
ano. A cambio de pertenecer a este grupo, el usuario recibe ofertas especiales de hasta el 30% no solo en libros
sino en otros servicios de cultura, ocio o cualquier sector, que se pueden negociar o conseguir gracias al volumen
de socios que en la actualidad supera el milldn. Dentro del ambito digital en los Ultimos afos esta editorial ha
creado su propio sello llamado y participa al 50% dentro de , la plataforma de suscripcion
de ebooks y revistas digitales llevada a cabo junto a Telefonica Espafa.

Dentro de los periddicos y revistas, vemos este modelo en periddicos como el britanico , Que ofre-
ce contenidos exclusivos como noticias 0 eventos en directo para los miembros que pertenezcan a su club y
una tarjeta para obtener descuentos en comercios. Es algo similar a lo realizado en Esparia por el grupo Unidad
Editorial con la creacion de , una serie de ventajas y descuentos en diversos sectores como restauracion,
ocio, salud y belleza, turismo o compras en general que obtienen los suscriptores de alguno de sus periddicos o
revistas (como El Mundo, Marca, Expansion, Telva, Actualidad Econdmica o Motor). En este caso el usuario recibe
beneficios derivados de una suscripcion.
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También las bibliotecas pueden utilizar el modelo de membresia, por ejemplo a través de la iniciativa Open Book
Publishers, y por la cual a través de una licencia anual de unos 400 ddlares, los socios de bibliotecas tienen acce-
s0 a todo lo publicado en esta plataforma, sacando a los contenidos académicos del ostracismo de la bibliotecas
universitarias o cientificas y difundiendo este tipo de conocimiento entre la ciudadania.
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Religion The Open Book Publishers’ Library Membership Scheme supports our award-winning Open Access
Art. Music and Theatre monograph publishing programme. By joining the Scheme for an annual fee of £300/$500/€400, libraries and

their users both support and benefit from QA publishing. We would be delighted to hear from libraries
Cinema and Media Studies considering joining the library membership scheme or interested in further information. Please do not hesitate
Classics to contact us at libraries@openbookpublishers.com

Digital Humanities We are delighted to offer a special 10% discount to members of SPARC and JISC Collections - just mention
your membership when you contact us!

Economics, Politics and Sociology

Environmental Studies
Benefits

By joining this scheme, member libraries can provide all staff, students and
alumni with the various formatted digital editions of every one of our ftitles
comoletelv free. and a discount on anv paper copies ourchased.

History and Biography

History of the Book

Este modelo de negocio tiene como objetivo crear una mayor vinculacion y afiliaciéon con sus clientes e incremen-
tar las ventas a través de sentimientos de pertenencia a un colectivo.
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1.5. FREEMIUM / PREMIUM

Este modelo consiste en ofrecer algun producto o contenido de manera gratuita (Freemium) mientras que para
tener acceso a otra parte de los contenidos hay que pagar (Premium). En ocasiones, este tipo de modelo incluye
publicidad o marketing agregado a dichos contenidos gratuitos, esperando que este tipo de ingresos sustenten
el negocio junto a los consumidores Premium, a los que se tarda un tiempo en convencer. Es una forma de dar
acceso al usuario al servicio para que lo conozca y lo pruebe antes de tomar la decision de pagar por él.

Una vez que el usuario ha decido pagar por el contenido y servicio, los modelos con los que se combina la opcion Pre-
mium pueden ser varios, desde la suscripcion, el pago por contenido o el micropago (muy habitual en los videojuegos).

El modelo Freemium/Premium puede combinar las variables “acceso” al servicio o contenido con “tiempo” que
se permite su utilizacion. Por ejemplo con los videojuegos “Free Trials” los jugadores pueden probar todas las fun-
cionalidades del juego durante un periodo determinado. El ejemplo contrario lo encontramos en el sector editorial
donde se ofrece por un tiempo ilimitado el acceso a parte de los contenidos, por ejemplo, los primeros capitulos
de un libro. La decisién de optar por una restriccion u otra dependera de nuestro publico objetivo y del tipo de
servicio o contenido que ofrezcamos.

Cuando se brindan contenidos de forma gratuita, el objetivo para conseguir que este modelo sea rentable es
tener muchos usuarios activos mensuales (Freemium) para conseguir publicidad por un lado, y prestar un buen
servicio y realizar campanas de marketing para convertir al mayor nimero posible de ellos en clientes de pago
(Premium), por otro. Ademas, si se tienen varias modalidades de pago el reto esté en intentar que cada cliente
pague la cuota mas alta posible, apueste por férmulas a medio o largo plazo (suscripciones anuales) y no se
produzcan altas tasas de abandono.

Hoy en dia hemos incorporado muchos servicios bajo este modelo en nuestra vida cotidiana, por ejemplo lo uti-
lizan Spotify, Skype, Adobe con los archivos en PDF, o Dropbox. Todos ellos nos ofrecen funcionalidades de uso
gratuitas, pero si queremos acceder a otras tenemos que realizar una transaccion econémica.

Freemium is the No.1 Pricing Strategy in Most App Categories
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El modelo Freemium/Premium es muy utilizado dentro de las apps moviles, ya que en la mayor parte de los casos
la aplicacion se facilita de forma gratuita y luego se ofrecen diferentes opciones de acceso si se realiza un pago
dentro de la app.

Dentro del sector editorial, como ejemplo pionero, antes del auge de las plataformas digitales, la editorial Hachette
Audio comenzo a liberar de manera gratuita para iTunes versiones de sus libros un dia antes de la publicacion
impresa de los mismos. Se trata de podcasts gratuitos en los que los oyentes pueden oir casi la mitad del libro.

Otro intento primerizo fue el de , conocidos editores de libros de texto. Desde febrero
2009, esta editorial publica material en Internet bajo licencia Creative Commons, por lo que el usuario no solo
dispone gratuitamente de ese material, sino que ademas puede reutilizarlo y modificarlo a su antojo. Su modelo
de negocio consiste en vender un mismo libro en varios formatos descargables: PDF, capitulos, modulos, etc. y
proporcionar a la vez ayudas adicionales. Ofrece ventajas para los autores, tales como la reduccion del tiempo de
publicacién, la facilidad de creacion y la posibilidad de actualizacion de los textos'®. A los estudiantes les permite
leer el libro de texto gratis de manera online, mientras que las ventas se hacen a través de la impresion bajo de-
manda (POD) o del formato digital.

Las plataformas, que no editoriales, que estan ofreciendo ebooks como Nubico, Skoobe o0 24Symbols también
se encuadrarian en este modelo.

POR PUBLICIDAD INSERTADA

La mayor parte de los contenidos en internet, como el resto de servicios y contenidos en el mundo analégico,
tienen un coste que es asumido por alguien, que puede ser el usuario final 0 una institucion publica a través de
los impuestos de los ciudadanos.

Incluso cuando algunos productos o servicios se nos ofrecen como “gratis” existe algun tipo de intercambio o
contraprestacion aunque no sea monetaria. En estos casos estamos hablando de pagar a costa de nuestra inti-
midad, al ceder datos o habitos de consumo que las empresas utilizan para posteriores campanas de marketing.

La publicidad es un modelo de negocio de contraprestacion no monetaria a cambio de recibir por parte del usua-
rio final el servicio o contenido. Utilizada en otros medios de comunicacion como la radio, la television o la prensa
escrita, dentro del ambito digital también ha encontrado su desarrollo.

Como hemos visto con otros modelos de negocio, este se mezclay se completa con otros, por ejemplo podemos
acceder a una version gratuita con publicidad, pero si accedemos a la opcion Premium y realizamos una transac-
cion econdmica dicha publicidad desaparece.

En el panorama espafol la iniciativa 24Symbols utiliza este modelo proporcionando en abierto parte de su catalo-
go a cambio de recibir publicidad. En el caso de que el usuario contrate el servicio, accedera a todo el catalogo,
podra leerlo offline y sin publicidad, por 8,99 euros al mes.

Es un modelo muy utilizado en prensa y la mayor parte de los periddicos han apostado por la publicidad. Ya vimos
anteriormente que, debido a la utilizacion por parte de los usuarios de blogueadores de publicidad o “Ad Blokers”,

18 Articulo “Flat World Knowledge's Freemium Textbooks Gain 140.000 users, average $34 per sale”:
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estos medios estaban alternando este modelo con otros como la suscripcion o el pago por consumo para ofrecer
a los usuarios diferentes alternativas.

La ventaja de la publicidad digital, frente a la insertada en medios analdgicos, es que se puede medir el impacto real
que tiene sobre el usuario. Datos como el nimero de visualizaciones, clics realizados sobre los anuncios, tiempo de
permanencia en los mismos, o, incluso, si se produce una compra 0 No en el caso de que se ofrezca la opcion on-
line, es muy sencillo de obtener y sirven para cuantificar el retorno de la inversion por parte de los publicistas. Esta
ventaja que no existe en otros medios analégicos como los anuncios en periddicos en papel, la television o la radio,
muestra en muchos casos una realidad que hace a los publicistas buscar otras formulas de llegar al publico, como
el “branded content”, que no sea la tradicional publicidad que en la actual sociedad tiene limitada su eficacia. Por
este motivo en muchos casos este modelo de negocio por si solo se considera insuficiente para sostener algunas
iniciativas culturales y tiene que ser completado por otros de los modelos mostrados en este informe.

ACCESO ABIERTO (OPEN ACCESS)

El Acceso Abierto u Open Access (OA) hace referencia a todo tipo de acceso sin necesidad de suscripcion previa
0 pago'®. Las plataformas colaborativas con tecnologia Wiki —como la propia Wikipedia, que incluye la posibilidad
de realizar donaciones— también se sustentan en la idea del Acceso Abierto y permiten la edicion colaborativa de
varios usuarios, transformando asi los mecanismos y légicas que rigen la actividad cultural (generaciéon de conte-
nidos, transmision y acceso a los mismos) hacia una progresiva democratizacion en todas las etapas del proceso.

Este modelo suele utilizarse mas para ofrecer material de tipo educativo, cientifico o académico que esta en re-
lacion directa con la gestion de adquisiciones y préstamos en las bibliotecas. Hablamos de bibliotecas digitales
como la Virtual Miguel de Cervantes en Espana, Gallica en Francia o Europeana, Internet Archive u Open Library,
a nivel internacional. En nuestro pais, por ejemplo, publicaciones y repositorios cientificos, como las del CSIC, se
basan en el Acceso Abierto?.

El también llamado Gold Open Access, variedad del acceso libre donde todos los articulos de una revista estan
disponibles en el momento de la publicacion, puede considerarse una innovacion disruptiva en este campo. En
el caso de las bibliotecas, el papel es especialmente disruptivo. Pasarian del pago de suscripciones a, como esta
sucediendo en algunos casos, incluso poder asumir el papel de editores de publicaciones universitarias gracias
al modelo abierto.

Una de las primeras editoriales de reconocido prestigio en el ambito académico que decidié probar el mode-
lo Open Access fue la clasica , de John Wiley & Sons, a través de su iniciativa Open Access Wiley?'. Esta
editorial, especializada en la actualidad en la publicacion de material cientifico y técnico, publica en abierto inves-
tigaciones y estudios sobre neurologia, microbiologia, ecologia y evolucién. También publica los resultados de sus
investigaciones anuales junto a otros contenidos de calidad.

Las nuevas revistas de la editorial se estan poniendo en marcha en colaboracion con un grupo internacional de
sociedades profesionales y académicas. Todos los articulos son rigurosamente revisados por el consejo editorial.
Las publicaciones se hacen bajo la licencia Creative Commons, que permite el uso, distribucion y reproduccion
por cualquier medio, siempre que se cite la obra original debidamente y no se utilice con fines comerciales.

19 Para una revision e historia completa del Open Access, ver: Open Access Publishing: A Literature Review, Giancarlo F. Frosio,
University of Nottingham, UK:

20 Ver y

21
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Wiley también proporciona una serie de nuevos modelos de pago para aquellas instituciones académicas y de
investigacion, donantes, empresas y corporaciones que apoyen al proyecto y a sus investigadores y que deseen
publicar en sus revistas de contenido abierto. Segun el vicepresidente de Wiley, Steve Miron, esta iniciativa resulta
ser “una extension natural de todos los servicios que ofrecen a sus socios, autores y comunidad académica en su
sentido mas amplio”, ademas de poder publicar trabajos con rapidez y llegar al mayor nimero de lectores posible.
Las conocidas Springer, Wolters Kluwer, Flat World Knowledge o Elsevier63 también han afiadido un catalogo de
acceso abierto para sus publicaciones.

Un caso mixto entre el Open Access y un modelo Premium es el de , una plataforma de publi-
cacion digital para libros académicos de humanidades y ciencias sociales, seleccionados por un comité de expertos
en cada materia. Dado que se basa en un modelo de contenidos en Open Access, mas del 60% de sus ebooks y
revistas digitales esta en abierto, tanto en PDF y/o ePub (sin DRM), como en HTML. En la actualidad tiene en sus
fondos mas de 2.000 libros de unas 50 editoriales de diferente naturaleza, la mayoria de ellos en francés.

Sin embargo, para las bibliotecas su modelo se basa en el par Freemium/Premium. Para los libros que se ofertan
en abierto o Freemium, sus autores no reciben ningun tipo de compensacion econdémica. Son los propios editores
los que deciden qué libros se dejan en abierto (nunca pueden dejar menos del 50% en Open Access) y cuales
se reservan para el modo Premium. Segun las editoriales van afiadiendo mas libros, deben repensar qué libros
pasan de Freemium a Premium o viceversa para mantener el porcentaje minimo del 50% en abierto. En el modelo
de pago, la editorial establece el precio y recibe por una parte el 66% de los ingresos por las suscripciones de
la biblioteca y por otra el 50% de los ingresos procedentes de libros digitales. Aunque su catélogo aun es muy
reducido, esperan sumar muchos mas fondos si consiguen que las editoriales se sumen a su modelo mixto.

Por ultimo Amazon también ha lanzado una iniciativa en este ambito, de momento en version beta,
donde los profesores y educadores pueden compartir sus contenidos y descargar recursos para sus clases.

P2P-MOOC

El germen de este modelo esta en las redes P2P, un sistema de conexion directa entre ordenadores, es decir,
de ordenador a ordenador. Esto permite la conexion vertical entre particulares a través de la Red, sin necesidad
de utilizar servidores fijos. Lo que en un principio servia para compartir de manera rapida y eficaz documentos
en el trabajo, se convirtié en un método popular para compartir todo tipo de archivos entre personas de todo el
mundo a través de los denominados programas P2P. La evolucion de este modelo en el plano educativo y de las
publicaciones cientificas tiene sus ejemplos en lo que se ha denominado Peer Review ?*—que tiene mucho que ver
con submodelos como los mencionados en el apartado de Open Access que acabamos de ver— o en ejemplos
de educacion online con una orientacion tipo MOOC (Massive Open Online Course o, como su nombre indica,
curso online en abierto).

En el plano educativo hay diferentes ejemplos que, como hemos ido viendo a lo largo de los tres ultimos anos
que hemos realizado el seguimiento de los mismos a través del presente informe, son una mixtura de modelos,
en este caso entre el Open Access y el P2P como variedad de los también en auge MOOC. Uno de los primeros
ejemplos de educacion P2P es el de la (UoPeople), primera institucion del mundo de
contenidos académicos en abierto online, dedicada a la promocion y democratizacion mundial de la educacion
superior; con una cuota de matriculacion de entre 10 y 100 euros, y sus precios son establecidos en funcion de
la situacion econdémica de cada estudiante segun el pais de origen.

22 Ver articulo “Meet Science: What is’peer review™:
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Con este sistema de estudio online, los estudiantes de todo el mundo realizan lecturas, comparten recursos,
intercambian ideas y debaten sobre las preguntas asignadas. La universidad cuenta tanto con educadores con-
tratados pagados como con voluntarios que participan en el proceso de evaluacion y lo supervisan, ademas de
desarrollar el programa de estudios. Asimismo, esta universidad utiliza software de cédigo abierto y un método
de ensefanza online. Los Unicos requisitos para matricularse son tener acceso a Internet, un titulo de Educacion
Secundaria y un determinado nivel en lengua inglesa.

Luego llegaron otros ejemplos, como la Universidad Peer to Peer, o quizé la méas conocida: Edutopia. La prime-
ra es un proyecto online fundamentado principalmente en la idea de que los modelos de educacién superior o
universitaria se estan quedando obsoletos y, en muchos casos, estan dejando de funcionar con la eficiencia con
que un dia lo hicieron. Ahora se requieren habilidades técnicas en constante actualizacion para cualquier trabajo
o investigacion, y habilidades practicas que van a servir a los alumnos a la hora de enfrentarse a un trabajo, tales
como colaboracion, liderazgo, innovacion, responsabilidad, comunicacion, capacidad de resolver problemas,
etc. Por otra parte, se apoya en la intencion de que los alumnos sean reconocidos por sus logros. Ademas de que
Internet es un medio habitual para el entorno de los estudiantes, también se consigue una considerable reduccion
de costes y, a la vez, una mayor eficiencia para conseguir los objetivos arriba mencionados.

RODUCING LE?NI

ECK OUT THE LEARNING 1
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En el caso de Edutopia, se trata de una plataforma educativa e interactiva ideada por la Georges Lucas Educa-
tional Foundation. Como en el caso de la Universidad P2P, pretende ser un lugar en el que encontrar consejos
practicos y ejemplos del mundo real para una posterior integracion en el mundo laboral. La plataforma la consti-
tuyen profesores universitarios, juntas escolares, asociaciones de padres y empresas implicadas en un proyecto
de escuela acorde a las nuevas necesidades.
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Hay muchos ejemplos similares, como Aristotle Circle o KhanAcademy.org, una academia virtual sin animo de
lucro que cuenta con cerca de 400 millones de lecciones escolares y mas de 3.000 tutoriales en YouTube en 28
idiomas y con 500.000 profesores registrados de todo el mundo. Con estos ejemplos nos irfflamos acercando a la
ya mencionada idea de los MOOC. Por tanto, mientras que muchos de los cursos estarian dentro del ambito del
acceso libre, habria otras variedades como las mencionadas o incluso los MOOC de pago, de los que se estan
viendo ejemplos, como es el caso de los cursos de Coursera, donde desde hace un tiempo los certificados son
de pago.

coursera
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Universidades importantes y prestigiosas como Harvard o el MIT estan desarrollando nuevos métodos de ense-
Aanza online, como la plataforma EDX, junto a otros ejemplos similares como Udacity o The Open University.

Este tipo de cursos también pueden incluir contenido y material protegido por derechos de autor, por lo que
plataformas como conlicencia.com, que ya hemos visto al hablar del pago por consumo, pueden ser muy Utiles
para la gestion de tales contenidos.

1.9. “PAGA LO QUE QUIERAS”

En inglés podemos encontrar este modelo bajo las siglas PWYW (Pay what you want) o con la variacion “Pay what
you can”, que en castellano se ha traducido por “Paga lo que quieras”. En realidad es lo que tradicionalmente
se ha conocido como hacer una donacién o “dar la voluntad”, aunque este Ultimo término no se esta utilizando.

Un modelo que, por particular que parezca, podemos encontrar en todos los ambitos, por ejemplo la cadena de
hoteles NH ha ofrecido habitaciones gratis en Bélgica y Holanda, y la agencia de viajes online Atrapalo ha ofertado
viajes sugiriendo al cliente abonar al regreso lo que pensara que valia la vivencia.

@néWEURDFE Busear por cludad - oore osceros. | Comusas | Blg idloma -
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En 2003 se aplico a los tours turisticos a pie con la iniciativa Sandemans New Europe, que en la actualidad ofrece
este servicio en 18 ciudades de Europa y Oriente Medio a través de 400 guias locales autoempleados. Desde su
web se puede reservar plaza para asistir a estos tours que habitualmente suelen ser genéricos e introductorios de
cada ciudad y, una vez finalizados, los asistentes pagan el precio que consideren adecuado por el servicio recibido.
La compania ofrece también otras rutas especificas similares a estas en formato, tiempo invertido y formacion de
los guias, pero con un precio fijo establecido. Este primer contacto por el que el cliente paga lo que considera al guia
local es una forma de probar las caracteristicas de los tours de esta compania sin compromiso para, con posterio-
ridad, adquirir el resto de rutas o servicios conociendo previamente los estandares de calidad que ofrece.

En 2007 la revista Paste ofrecid durante dos semanas una suscripcion anual bajo este modelo, consiguiendo un
numero de usuarios que les permitid no solo recaudar fondos, sino aumentar sus ingresos en publicidad, asi como
dar a conocer su producto a nuevos abonados gue podrian en un futuro continuar bajo otros modelos de negocio.

En el ambito de la restauracion, la cadena de restaurantes estadounidenses Panera Bread pone su menu a dis-
posicion de los clientes que pagan lo que puedan. La compafiia trabaja en campanas de concienciacion contra el
hambre y ayuda a poblaciones necesitadas. Al principio no habia ninguna orientacién econémica, pero mas tarde
optaron por informar al cliente sobre el precio sugerido por cada plato.
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GObank

No Overdraft Fees.
No Worrles.

En la actualidad, el banco por Internet para usuarios méviles GoBank permite a los clientes establecer su propia
tarifa de servicio mensual para su cuenta bancaria, que puede ir desde los 0 délares a un maximo de 9 ddlares.

La utilizacion de este modelo tiene que ir acompanada de una buena campana de marketing que ponga en valor
el contenido o servicio prestado y que sea capaz de hacer que el cliente pague un precio cercano al establecido
por el mercado o que, incluso, 1o supere.

En el libro de Smart Pricing (2010), Raju y Zhang de Wharton sugieren algunos aspectos clave?® a tener en cuenta
a la hora de establecer este modelo de negocio aparentemente tan arriesgado:

— Partir de inicio con un producto de bajo coste.

— Tener un publico objetivo razonable o maduro, asi como que tenga unos ingresos minimos, algo de
liquidez. De otro modo, siempre optara por el precio minimo o por lo gratuito.

— Que sea un producto que realmente pueda ser vendido en una amplia gama de precios.

— Que exista una fuerte conexion entre el comprador y el vendedor. Constituye una fidelizacién de marca,
por afinidad, de naturaleza emocional.

Es un modelo de negocio que puede utilizarse como eje central de la valoracion monetaria utilizada por una or-
ganizacion, como veremos en el caso de la plataforma de venta de ebooks OpenBooks, o aplicarse tan solo en
determinados momentos, como por gjemplo en el lanzamiento de un libro de Paulo Coelho.

DIFERENTES AMBITOS DEL SECTOR CULTURAL HAN
EXPERIMENTADO CON ESTE MODELO

En 2007 el grupo Radiohead puso a la venta su disco “In Rainbows” dando como resultado que el 38% de los
usuarios pagaron una media de 8,05 ddlares mientras el resto decidié bajarselo gratuitamente por lo que si inclui-
mos todas las descargas el grupo consiguié 3,23 ddlares por copia. Recientemente en un estudio llevado a cabo

23 https://colettesymanowitz.com/2013/07/02/pay-what-you-want-does-it-work/
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por la Universidad de Bonn en Alemania?* sobre este modelo aplicado al ambito de la musica se utilizd un escéaner
cerebral mientras los participantes escuchaban musica y se comprobd que cuando se les ofrecia la posibilidad de
pagar lo que quisieran por una cancion se activaba una zona especifica del cerebro que tiene en cuenta no solo
la estimacion del precio de mercado sino otras variables sociales como el precio justo o la equidad.

En el sector de los videojuegos, CryEngine, un motor para crear videojuegos, ha cambiado este ano su modelo
de pago hacia el “paga lo que quieras” para diferenciarse de sus competidores, dejando en manos del usuario la
estimacion del valor de su producto.

Los museos de Nueva York (entre los que se encuentran el Metropolitan Museum of Art o el Museo de Historia
Natural) han puesto en marcha los horarios con “entrada liberada” durante los cuales los usuarios tienen libre
acceso Yy pagan por dicha entrada lo que quieran.

Dentro del mundo de las artes escénicas una de las primeras experiencias vino de la mano de la coredgrafa
Debbie Wilson al llevar a la escena un borrador de su nueva obra en el Winchester Street y posteriormente le
siguieron otras experiencias. La compafia Estudio Teatro Madrid lleva a cabo sesiones de teatro bajo esta formula
denominandola “Taquilla inversa”.

Aechivo  Eficion Ve Favorfios  Hersar
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TU DECIDES CUANTO
VALEN TUS LIBROS

También en el campo de la formacién online vemos experiencias de este tipo, como la llevada a cabo por la tienda
Gizmag?, que ofrece paquetes de cursos pagando por ellos lo que el usuario quiera. Segun podemos ver en la
informaciéon que proporcionan ellos valoran su producto en 893 ddlares, han vendido mas de 60.000 paquetes y
la aportacion mas elevada ha sido de 255 euros.

En Espana, la cadena de librerias de libros fisicos Tuuulibreria permite que te lleves todos los libros que puedas
tener en las manos y pagar lo que quieras por ellos. Es una iniciativa que comenzé en 2012 inspirada en la organi-
zacion de Baltimore (USA), The Book Thing. El stock se nutre de donaciones de libros y cuenta con aportaciones
de tiempo a través de voluntarios. Las obras que estan en mal estado o estan obsoletas se reciclan. Los ingresos
y gastos se publican con regularidad en la web respondiendo a su principio de transparencia.

24 Estudio “Pay What You Want! A Pilot Study on Neural Correlates of Voluntary Payments for Music”: http://journal.frontiersin.org/
article/10.3389/fpsyg.2016.01023/full

25 https://store.gizmag.com/sales/pay-what-you-want-learn-to-code-bundle
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USO ANECDOTICO DE ESTE MODELO EN PUBLICACIONES Y
FUERTE APUESTA EN PLATAFORMAS DE VENTA DE EBOOKS

En el sector de las publicaciones, la revista Paste en 2007 ofrecio la suscripcion de un afio con el “paga lo que
quieras”, durante un periodo de dos semanas. La limitacién de tiempo fue crucial para que los seguidores de la
revista (de contenidos culturales, y sobre todo musicales) se decidieran a dar el paso con una oferta clara en la
que se ofrecia un valor razonable para invitar a las nuevas suscripciones.

De este modo, el esfuerzo de la revista dio lugar a una suma recaudada de mas de 275.000 ddlares y consiguid¢ 30.000
nuevos abonados, que pagaron una media de 9 ddlares por suscripcidn. Muchos anunciantes se adhirieron poniendo
su publicidad en la publicacion dado el elevado alcance que habia tenido la campana, gracias a lo cual, Paste también
pudo aumentar los precios a los anunciantes. Ademas la revista captd a nuevos abonados que podrian continuar
después bajo otros modelos de negocio en el caso de que quedasen contentos de su experiencia después de un afio.

En el ambito editorial se han desarrollado algunas experiencias desde hace tiempo, ya que en el ano 2000
Stephen King propuso que los lectores pagasen lo que quisieran por sus historias de “The Plant”. El propio autor
sefiald que alcanzé la nada despreciable cifra 463.832 ddlares con ese experimento. Evidentemente, se trataba
de un autor con un gran numero de seguidores con los que tiene una relacion de empatia, uno de los aspectos
necesarios que hemos visto para que este modelo tenga éxito.

En junio de 2015, el también escritor superventas Paulo Coelho ofrecié a través de su blog dos de sus libros (uno
en portugués y otro en inglés) para su libre descarga, permitiendo que los lectores pagasen lo que quisieran si
les habian gustado. Segun afirmé en el blog, con esto el autor quiso demostrar a la industria editorial que puede
ser un modelo viable.

La libreria online Openbooks permite que sus lectores lean online una gran muestra de sus libros, y que después
decidan cuanto quieren pagar. La politica para decidir el precio de los libros se rige por un precio de referencia que
aparece en cada libro sobre cual es el valor de mercado, pero son los propios lectores los que deciden cuanto
creen que debe valer un libro, cuanto les ha gustado y cuanto pueden permitirse. Con ello, Tomasz Staniak, uno
de sus fundadores, asegura la confianza y la fidelidad de los lectores. El 70% de la eleccion de tales ingresos va
directamente al autor.
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Ademas, la plataforma anima a los usuarios a compartir sus lecturas: cada ebook lleva consigo un vinculo de pago in-

corporado, que facilita que otros posibles lectores compren un ejemplar. Con ello han querido facilitar y llevar al entor-
no digital el clasico préstamo de libros entre amigos una vez pagado el ejemplar. La propia plataforma, a través de su
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web y de sus perfiles en redes sociales, también se ocupa de promocionar y dar visibilidad a sus autores que, ademas,
no estan sujetos a ningun contrato de exclusividad, por lo que pueden autoeditar sus libros en diferentes plataformas.

Para muchos es un modelo que solo se centra en los intereses del usuario final, pasando por alto el valor del tra-
bajo de los autores; para sus creadores es un sistema justo precisamente porque se basa en el verdadero valor
que los lectores atribuyen a las obras que leen.

En Espafia, la iniciativa mas similar e innovadora en este sentido es la de , una libreria con 4.000 productos
de los que el 95% son ebooks, que redne ya a mas de 120 editoriales y 190 autoeditados y que tiene 28.000
usuarios registrados. La mayor parte de sus usuarios estan entre los 25 y los 34 afos y en un 61% son hombres.
La principal virtud de esta plataforma es la mentalidad abierta y clara con la que han desarrollado su proyecto,
y eso se traduce en la gran usabilidad que demuestra la web a la hora de facilitar toda la informacién necesaria
durante el proceso de compra de los libros digitales. Este nuevo modelo de negocio es una fuerte apuesta por la
venta de ebooks sin DRM, una actitud cada vez mas frecuente en mercados fuera de nuestro pais.

Pero no queda ahi la innovacion, ademas de la venta tradicional de libros con precio fijo, donde el mismo viene
marcado por la editorial, ofrece la posibilidad de vender y comprar libros bajo diferentes modelos de transaccion
como pueden ser “Paga si te gusta”, que es del que estamos hablando en este apartado, pero también otros
como el “Pago social” (postear algo en Facebook o Twitter sobre el libro para poder realizar la descarga o ser
seguidor de un perfil). Ademas, la fijacion de precios no tiene por qué ser la misma para todo el catélogo de la
editorial, decidiendo en cada ejemplar cual es el modelo mas dptimo y modificandolo siempre que se considere
adecuado.

En el caso del “Paga si te gusta” establecen diferentes tipologias, con la posibilidad de incluir un coste minimo y
maximo o de no establecer ningun limite. En el caso de que se establezca una horquilla de precios y que el lector
pague por encima de la media se puede activar para que se le premie con otra ediciéon ampliada de dicho conte-
nido. El precio medio realizado en pedidos bajo la modalidad “Paga si te gusta” esta en 2,12 euros.

Lektu se queda un 25% del precio de venta de cada producto digital para soportar sus costes (desarrollo, hos-
ting, promocién, etc.) y el 75% restante va directamente a autores y editores.

BUNDLED O VENTA POR PAQUETES

Los modelos llamados bundled surgen, dicho de manera genérica, de la oferta de paquetes de productos.
Pueden ofrecer un solo tipo de producto o servicio, o estar constituidos por un combinado de productos o servi-
cios diferentes, por lo general de la misma naturaleza.

Es un modelo ideal para vender diversos productos que el cliente percibe como mas asequibles que si los com-
prara por separado. No obstante, hay casos en los que los productos del bundled o paquetes son inseparables,
es decir, el conjunto es el producto en si. Es un modelo muy utilizado en el mundo de las telecomunicaciones y
de la informatica (software), como en el caso de Microsoft Office, que vende varias aplicaciones en una: Excel,
Word, PowerPoint, etc.

Como en el caso de modelo “paga lo que quieras”, la empresa que aplica el modelo bundled tiene que tener muy clara
la predisposicion de los clientes a pagar un determinado precio. La venta por paquetes puede asegurar, eso si, un ma-
yor nimero de excedentes por consumidor y, por tanto, brindar mayores ganancias que si se vendieran por separado.

Una oferta bundled puede ir implicita dentro de otro modelo de negocio, como puede ser la venta de un paquete
basico de canales de television que incluye una suscripcion necesaria. Esto también puede hacer que la empresa
reduzca sus costes de produccion, por ejemplo en marketing, ya que para diferentes productos solo se tendria
que lanzar un mensaje.
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En algunas ocasiones, los modelos bundled en los que no se pueden adquirir los productos por separado han
provocado que algunas companias fueran denunciadas por monopolio: este fue el caso de Microsoft Office y su
navegador de Microsoft Explorer, incluido siempre y de manera inseparable en su sistema operativo Windows.

Humble Bundle es un referente de la oferta de modelos bundled en el sector de los videojuegos. Su modelo de
venta por paquetes va unido al Pay As You Want con el precio minimo de partida de 1 délar y en el caso de que
el usuario pague el precio recomendado se le incluyen contenidos extras de su interés.

y——

Your'll ba out of cluek if yoo miss these doakst

WARE Humble Bundl, ]|

PP — m

El sector editorial también tiene algunos ejemplos de implementacion del modelo bundled como eje de la es-
trategia del negocio, y a lo largo de los tres ultimos afios hemos realizado seguimiento de los mismos. Si bien
lo que més se ha dado a conocer es la combinacion generalizada de la venta del libro impreso junto al digital o
viceversa, ha sido con la llegada de la editorial StoryBundle cuando hemos visto el modelo tal y como lo estamos
explicando, aungue también sumado al “paga lo que quieras”. Es decir, en este proyecto editorial se invita al lector
a pagar lo que quiera por un paquete de libros digitales.
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Esta iniciativa pionera llegd de la mano del tecndélogo y bloguero de Lifehacker y Gizmodo, Jason Chen. En su
web comparan su estrategia con la de los paquetes de videojuegos, donde se venden una seleccion de titulos
por un tiempo limitado y al precio que quiera el consumidor.
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El usuario decide cuanto paga por el paquete de libros y en el caso de que supere la media pagada por otros
usuarios recibe un “Bonus” o contenidos adicionales. Ademas puede determinar el porcentaje de beneficios que
van al autor y a la plataforma, si quiere donar el 10% a proyectos de caridad, asi como la posibilidad de incluir
dicha compra como regalo.

La iniciativa BitLit tiene un sistema que reconoce los lomos de los libros que son escaneados a través de la apli-
cacion Shelfie y determina cuales estan disponibles en version digital, asi como su precio por paquetes. También
permite subir dichos titulos a la red social de lectura Goodreads.
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BitLit ya ha firmado con mas 200 editoriales, llegando a tener 140.000 titulos disponibles, incluidos los de gran-
des distribuidores y editoriales como Elsevier, HarperCollins, Macmillan, o Wiley, entre otras, todos bajo el mismo
sistema bundled.

Es una buena oportunidad para el sector, en especial para que aquellas editoriales que tengan por ejemplo series
de libros, en colecciones especificas agrupadas por protagonistas, por géneros (como novela negra o romantica)
O por autores representativos, puedan vender ebooks en paquetes a aquellos lectores que son seguidores fieles.
Ademas, es un buen momento para recuperar una misma serie de libros dificiles de encontrar o descatalogados.

En Espafa, Lektu incluye el bundled en su amplia oferta de modelos de comercializacion de contenidos para
editores y autores independientes. Su servicio permite, incluso, agrupar contenidos en distinto formato (bundled
mixto). Por ejemplo, varios nimeros de una serie 0 una revista, un ebook cuya edicion extendida incluye ilustra-
ciones de la obra de alta calidad; o una revista de musica que se acompafa de una serie de mp3s de audio de
un concierto.

CROWDFUNDING

Este modelo se basa en el llamado micromecenazgo o en la financiacion masiva de un proyecto, servicio, contenido,
plataforma, productor u obra. En definitiva, cualquier cosa susceptible de ser financiada entre varios mecenas que
voluntariamente quieran participar y hacer posible la creacion o puesta en marcha de una idea. Gracias a Internet y a
las herramientas de comunicacion social o a plataformas especificamente creadas para explicar los proyectos y pedir
financiacion, como la ya muy conocida —a la que le han seguido muchas otras similares como

y , 0 las mas conocidas en Espana, y , por nombrar solo algunas—, cualquier idea puede
recoger fondos desde cualquier lugar del mundo. Hay plataformas de crowdfunding especializadas por sectores:
moda ( ), fotografia ( ), audiovisuales ( ), solidarios ( ), etc.

Por ejemplo, en el sector de las artes escénicas, la Asociacion Aragonesa de la Opera llevé a cabo una campafia
para poder representar Der Kaiser von Atlant, una desconocida épera de Viktor Ullmann. Dicha entidad puso en
marcha una campafa de crowdfunding a través de la plataforma Verkami y consiguid sus propositos: recaudd
5.420 euros de los 5.000 que se habia propuesto a través de su promocion en Internet y en redes sociales.

El Museo del Louvre de Paris hizo uso de este modelo para lograr fondos con los que poder restaurar algunas de sus
obras mas conocidas, como la importante obra La victoria de Samotracia, que bajo el lema “Tous mécénes” (“Todos so-
mos mecenas”), recaudd dinero a cambio de recibir contraprestaciones en el museo como el acceso a visitas privadas.

En el cine ya ha habido casos reconocidos que hemos ido presentando en los diversos informes publicados.
En nuestro pais el caso de la pelicula £/ cosmonauta fue uno de los que tuvo mas repercusion. El proyecto, que
comenzd en 2008 como un cortometraje, pasd a convertirse en el bosquejo de un largometraje en 2009, y se
decidié hacer una campana de crowdfunding. Tras la retirada de uno de los productores mas importantes, se
acentud la campana bajo el lema “Save The Cosmonaut” para poder llegar a los 40.000 euros que se requerian, y
de este modo lograr llevar el proyecto adelante. Al final se consiguié recaudar 130.000 euros, por lo que el estreno
de la pelicula se hizo efectivo en el 2013.

Dentro del sector de la musica también ha habido iniciativas interesantes que, mas alla de ser campanas individuales,
actlan como plataformas para centralizar y hacer posibles diferentes proyectos, como es el caso de , en
la actualidad desaparecida, una plataforma de conciertos bajo demanda basada en el concepto de crowdfunding.

La educacion tiene un ejemplo destacado: , una plataforma que se basa en el crowdfunding para conse-
guir financiacion para la mejora de la educacion interna de instituciones académicas y universidades, asi como
para financiar proyectos de alumnos de los Ultimos cursos y ex alumnos.
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Dentro del mundo de la tecnologia, como es natural, también hay casos concretos para diversos campos. El de
las aplicaciones tiene su propio espacio gracias a Appsplit, una plataforma para el desarrollo de aplicaciones
moviles y de escritorio a través del crowdfunding.

Este modelo ha llegado pronto y con interés al sector editorial. Una de las iniciativas de mayor éxito a nivel inter-
nacional ha sido la de Rich Burlew, un autor e ilustrador de web-comics que llegd a recaudar algo mas de 1 milléon
de euros de sus fans para poder llevar sus obras a la edicion impresa a través de Kickstarter?,

En el crowdfunding cabe distinguir entre dos categorias. Por un lado, la que busca retorno financiero convencio-
nal; y, por otro, la que persigue captaciones de fondos cuyo retorno tiene un caracter mas sentimental, emocio-
nal. En este segundo grupo se sitda, por ejemplo, la propuesta de McSweeney’s, con la que los lectores tuvieron
la oportunidad de cartearse (via email) con uno de sus autores estrella e, incluso, quedar a tomar algo con otro
de ellos.

Ya en referencia al sector editorial, la gran pionera en plataformas de edicion basadas en el modelo crowdfun-
ding posiblemente sea Unglue.it, un sitio web donde los lectores pueden donar dinero o patrocinar determi-
nados ebooks pagando el precio que estableceria el titular de los derechos. Hay que sefalar que los libros se
publican después con licencia Creative Commons. Su modelo ha resultado interesante para algunas bibliotecas
(su fundador, Eric Hellman, particip6 en la vinculacion de la tecnologia en las bibliotecas).
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Unbound seria la version britanica de Unglue. Su modelo es sencillo: el autor ofrece una idea o argumento, vy si
un numero suficiente de lectores lo apoya, el libro sigue adelante. El equipo editorial de la plataforma da su visto
bueno, establece un presupuesto (que incluye edicion, redaccion, produccion, comercializacion y distribucion,
todo con una media de 20.000 euros) y se pone en marcha el proceso editorial. Una vez que se ha impreso, 1os
beneficios netos del libro se reparten al 50% entre autor y plataforma. Su enfoque se basa principalmente en
establecer relaciones estrechas entre autores y lectores.

26 Articulo “Author raises $1m to self-publish Order of the Stick webcomic book™: http://www.theguardian.com/books/2012/
feb/22/author-raises-1m-self-publish-webcomic?CMP=twt_fd
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“I was so lucky to find Unbound.

They gave me creative control to bring to life the beautiful,
complex book | had long imagined, but which traditional
publishers could never give me. With Unbound, no idea is off-limits.”

—SHAUN USHER, author of Mare Letters of Note
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La plataforma creada en 2013 Inkshares se define por su modelo “todo 0 nada”, es decir, que como en el ejemplo
anterior no comienza el proceso editorial hasta que los lectores no dan su aprobacion y se consigan los costos
necesarios para cubrir la edicion de 1.000 ejemplares. En caso de que no se alcance la cifra requerida, a los
pequefios financiadores se les devuelve su dinero. La novedad es que las campafas incluyen a las librerias para
patrocinar sus libros. La plataforma es la encargada de fijar el precio de los libros, y una vez que se hayan publi-
cado, los escritores reciben el 70% de los ingresos netos, tanto procedentes del formato papel como del digital.
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En esta misma linea trabaja la plataforma Readership, en la que los escritores suben extractos de sus libros y los
lectores votan si 0 no a la obra. En los casos positivos, los lectores afiaden donaciones a cada voto; asi, cada
titulo que alcanza su objetivo, es publicado.
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THESE BOOKS NEED VOTES

Find Books

Publishizer es mas reciente (2015), hablamos de él en nuestro anterior informe, y funciona mas como una plata-
forma de prepedidos (o predrdenes). El enfoque esta dirigido a las editoriales, o sea, pretenden que la plataforma
sea un lugar donde los editores encuentren nuevos talentos y financien su publicacion. Es decir, poner en con-
tacto a los autores noveles con las editoriales, un poco a la manera de una agencia editorial. Los autores solo
tienen al principio que subir el titulo y una descripcion de su libro y del argumento de unas 1.000 palabras, asi
como la biografia.

@ publishizer Q

The future of traditional publishing
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En Espana, la plataforma Libros.com —que ha basado su negocio en el crowdfunding— se dio a conocer al poner
en marcha una campana de financiacion de un libro de Lorenzo Silva que solo saldria a la luz “si se alcanza una
cantidad de dinero predeterminada en un margen de tiempo ya establecido: 30 dias”. Y asi fue, superando con
creces la suma de 3.000 euros propuesta para poder publicar el libro formato papel y digital.

Publica con nosatras Qué as Libros.com Libras en eampafa Nuestra catilogo Colecciones

333

macenas apoyan asta publicacion,

- oo

Quedan 15 dias para conseguir 1os apoyos NeCesanos para
publicar esre libra

Elige tu recompensa

Apoyando este libro tu nombre aparecera en la lista
de mecenas en una de las paginas de cortesia

Hazte mecenas

RECOMENDAMOS

Otra iniciativa espanola, que aterrizd en 2014 en el mercado estadounidense es Pentian, en la que autores y me-
cenas comparten beneficios. El autor consigue el apoyo econdmico de los mecenas que, por un lado, permiten
que el libro vea la luz vy, por otro, se convierten en socios del proyecto compartiendo los derechos de ventas que
se generen. La plataforma se encarga de la edicion completa de la obra en sus distintas versiones (ebook, papel,
impresion bajo demanda), desde la recepcion del original hasta la impresion y distribucion, pasando por el disefio
de la cubierta y la maquetacion. De este modo, el autor puede enfocarse en la creacion del contenido y en el
apoyo al marketing para ventas.
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Los beneficios obtenidos por las ventas de libros son repartidos de forma proporcional entre mecenas y autor o
autores. El autor no tiene que hacer ningun tipo de inversion, ya que los costes derivados de la publicacion del
libro son cubiertos gracias a los mecenas. Eso si, en Pentian se evalla de forma especifica cada proyecto edito-
rial, y junto con el autor se fijan las condiciones de edicidn del libro, nUmero de mecenas asi como los premios a
compartir con los mismos.

Estas plataformas también sirven para tratar de poner en marcha proyectos editoriales costosos de financiar o
en los que una editorial tradicional no se atreve a invertir, como por ejemplo la edicion de lujo de El Quijote con
ilustraciones xilograficas que hizo en 2015 Restless Books?”.

GAMIFICACION

El concepto de gamificacion (del inglés gamification; también llamado en castellano “ludificacion”, pero en mucha
menor medida) se ha diversificado en todos los sectores. En términos generales, la gamificacion hace referencia
a la inclusion de mecanicas ludicas en aspectos y contextos que no tienen que ver con el juego. Con esto se
pretende potenciar y motivar el desarrollo de labores, ideas, acciones, algun interés, interacciones... En defini-
tiva, actuar sobre el comportamiento de forma Iludica y en cualquier ambito: cultural (museos, teatro, libros), de
empresa, de ocio, de comercio, etc.

Cada compahia utiliza un enfoque diferente a la hora de implementar la gamificacion. Por ejemplo, por lo general,
las compahias de bienes de consumo empaquetados centran con mayor frecuencia sus labores de gamificacion
en la web, a través de las redes sociales para crear fidelidad con la marca y en estratos demogréficos especificos.
Por el contrario, las companias de software usan la gamificacion para convertir a los usuarios “de prueba” en
clientes de pago, dado que, ademas, la gamificacion es también una fuente importante de recopilacion de datos
(Big Data), lo cual favorece de forma sobresaliente el conocimiento de los usuarios y potenciales clientes.

La gamificacion resulta un canal de negocios para invertir a largo plazo, que empresas grandes y pequefas pueden im-
plementar en un entorno colaborativo en el que los usuarios se sientan participes del propio juego. Ya hay ejemplos de
todo tipo de companias que han desarrollado programas de gamificacion para conseguir mayores tasas de conversion
(de la participacion a la creacion de un cliente), en su mayoria a través de la web o de canales como las redes sociales.

En el sector de las publicaciones, a lo largo de estos tres Ultimos afios, hemos ido viendo como la gamificacion
ha entrado sobre todo a través de la publicidad, las aplicaciones méviles y las paginas web. Por ejemplo, la em-
presa se ha especializado en crear campafas de publicidad a través de la gamificacion. Lo que hace
su tecnologia —que, ademas, es gratuita— es recompensar a los usuarios y con ello aumentar su compromiso a
través de mecanicas de juego. Idean en estos momentos la distribucion de la publicidad de manera escalable,
clave durante la navegacion de los usuarios, con pautas para crear un tipo de interaccion no forzada. Es decir,
supone un formato mas atractivo y menos intrusivo de publicidad que se traduce en mayores ingresos para los
socios de las publicaciones con las que trabajen.

El Huffington Post tiene una web llamada donde los lectores tienen que comentar, votar y pre-
decir noticias. Con esta iniciativa, a través de un sistema de puntos, sus usuarios obtienen insignias, y la publica-
cion online gana trafico y fidelizacion, ademas de ofrecer una experiencia participativa diferente a sus lectores y
fomentar mediante esta estrategia la lectura de sus noticias.

27 Articulo “Un Nuevo "Don Quijote” interactive financiado colectivamente:
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En el sector editorial la gamificacion se esta enfocando de una manera un tanto diferente, con incursiones aun
timidas. El enfoque se hace sobre todo desde el prisma del marketing digital (y sobre todo del llamado “marketing
de relaciones”). Ahora que las webs de las editoriales y de las librerias tienden a una mayor sociabilidad (los usua-
rios pueden tener su perfil dentro de las editoriales, resefiar, comentar, votar, etc.), es mas sencillo implementar
alguna mecanica de juego que, precisamente, fomente una participaciéon mayor, dado que aun no se puede decir
que haya niveles altos de involucracion de los usuarios en las webs de las editoriales (otra cosa son las grandes
plataformas —sobre todo internacionales— de venta de libros).

Algunas iniciativas como (HarperCollins), o} (ambas de Penguin) suponen
modelos de creacion de comunidades que, sin ser explicitamente sistemas de gamificacion, si reflejan un mayor
reconocimiento e implicacion, a la vez que se recompensa a los usuarios con contenidos exclusivos, descuentos,
avances o algun tipo de reconocimiento.

Por tanto, siguiendo estos ejemplos, a la hora de implementar este modelo seria sencillo idear alguna estrategia
real de gamificacion que diera un paso mas alla de las recompensas para elaborar modelos de juego mas “adic-
tivos” mediante sistemas de puntos, niveles y logros en virtud de los conocimientos, la lectura, la atencién o la
simple participacion. Una coin por voto, otras tantas por comentarios en Facebook o Twitter... asi hasta acumular
las suficientes para lograr descuentos o o que se quiera y, con ello conseguir mayores ventas indirectas y una
fidelizacion mas reforzada.

A su vez, con este sistema se ganaria en participacion, lo que se traduciria en tréfico y visibilidad, incluso —segun
los niveles de implicacion a los que la editorial estuviera dispuesta— en la generacion de nuevo contenido durante
su desarrollo. Puede haber gran cantidad de contenido en el site de las editoriales en el que introducir toques de
gamificacion que incentive las visitas y la participacion, sin que por ello la web se convierta necesariamente en
una suerte de videojuego o similar.

En todo caso, seria necesario tener en cuenta al publico objetivo al que se dirigen las editoriales para saber
qué segmentos son mas favorables a la gamificacion y de qué manera hacer confluir informacién y contenidos
(también los mas favorables) con procesos de “jugabilidad”. Las editoriales universitarias o de libros de texto, por
ejemplo, tendrian perfiles méas propicios por edad para este tipo de juegos; en el caso de la literatura, probable-
mente lo mas indicado seria permitir que el lector demuestre sus conocimientos literarios.

En estos casos de relacion directa entre editoriales o librerias y lectores, se puede invitar a los ultimos a escribir
resefas en su propia web o blog, con widgets enlazados para asi generar visibilidad para los titulos, que poste-
riormente otros lectores podrian votar y/o comentar, lo que constituiria otro tipo de intervencion que también po-
dria ser premiada. Otras opciones podrian ser recompensar el hecho de detectar erratas, gratificar a un nimero
determinado de primeros compradores, etc.

En relacion con la gamificacion de la lectura esté el caso de Kobo Reading Life. Esta librerfa de ebooks anadié algu-
nas caracteristicas y funcionalidades de caracter tanto social como de gamificacién en su aplicacion de lectura. Asi,
se puede desde compartir pasajes con amigos, seguidores o con cualquier otra aplicacion, hasta hacer check-in en
determinados lugares del libro que se estéa leyendo o en los personajes. Ademas, ofrece premios de desbloqueo e
insignias a modo de logros que después se pueden ver en las estadisticas y compararlas con los amigos.

Se puede trasladar este modelo a los servicios a través del mévil, como acabamos de ver en Kobo, pero no solo
para modelos idénticos. Si, ademas, atendemos a todas las funcionalidades del llamado social mobile, las opor-
tunidades de gamificacion parecen mucho mas acertadas en estos casos.

Por otra parte, Scholastic desarrolld una web de juegos online — — que complementa a la serie de
libros del mismo titulo. En esta web, los pequenos lectores tienen que resolver problemas de manera creativa
para poder descubrir pistas en los libros que, a su vez, les conducen a subir de nivel en su version online. Con
ello, la editorial consigue llegar a un publico mas amplio e incluso que aquellos mas interesados en los juegos se
acerquen a los libros y viceversa.
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Como vemos, aun queda mucho por hacer en este sentido en el marco de las publicaciones y del sector editorial,
si bien no deja de ser un modelo de negocio indirecto en auge al que convendria prestar una mayor atencion.

1.13. VENTA DIRECTA

La venta directa sigue en auge como otra posible via de ingresos complementaria del modelo tradicional de venta
a través de terceros y consiste en la comercializacion y venta de productos directamente a los consumidores sin
ningun tipo de intermediario o distribuidor (modelo B2C).

La visibilidad que ofrece la red de manera global y los Big Data son los grandes aliados del modelo de venta di-
recta. La principal desventaja es que todo el peso de la comercializacion y distribucion recae sobre el propio fabri-
cante/editor. Por esta razén, todavia se tiende a utilizar la venta directa de manera combinada con otros modelos
que si que cuentan con la ayuda de terceros. Para el consumidor este modelo es beneficioso ya que los precios
pueden ser mas bajos al eliminar intermediarios y recibe un servicio mas rapido y personalizado.

Varias entidades del sector editorial llevan afios comercializando directamente sus contenidos a través de sus
webs. A excepcion de unas pocas muy especializadas, la mayoria suele declarar que las ventas no han sido muy
relevantes y por ello desconfian del potencial del canal directo. Pero si escuchamos con atencion a directivos con
una amplia experiencia en comercio electronico pertenecientes a otras actividades econdmicas —como la organi-
zacion de viajes, la venta de entradas o de ropa y hasta la propia banca-, todos ellos sefialan que solo aquellas
entidades que entiendan el comercio electronico como una herramienta de gestion empresarial, mas alla de una
mera transaccion comercial, obtendran una ventaja competitiva en la era digital.

La venta directa a través de Internet puede permitir a las editoriales integrar todos los procesos de venta B2B —ajenos
al canal de distribucion tradicional- a través de sus plataformas web, ofreciendo precios mas dinamicos y servicios
de valor ahadido relacionados con el comportamiento del cliente: sistemas de recomendacion personalizados liga-
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dos al historial de compras y consumo de los contenidos, multiacceso desde diferentes dispositivos a los archivos
comprados, biblioteca personal de notas, descuentos en contenidos relacionados con los intereses del usuario, etc.

Més alla de las ventas incurridas a través de las webs de las editoriales —que, como veremos a continuacion, cada
dia son mas frecuentes y relevantes—, el verdadero valor afadido de la venta directa es, insistimos, el conocimiento
directo del cliente y de su comportamiento en el proceso de compra, asi como el analisis del consumo de los pro-
ductos y servicios ofertados. Sitenemos en cuenta estas observaciones, entonces podemos entender mejor la fuer-
te apuesta por la venta directa que estan llevando a cabo empresas como Zara, Mango, Iberia o Renfe, entre otras.

Aquellas editoriales que pueden ser referencia por su catalogo o por defender un nicho pueden aprovechar mejor
esta oportunidad. En el caso de los autores, no todos se pueden permitir vender desde sus propias webs (como
es el caso de J. K. Rowling, autora de Harry Potter y su tienda con todo tipo de libros, contenidos y servicios
alrededor de la “marca Potter”: Pottermore), aunque si que hay algunos escritores reconocidos a los que las
editoriales les dedican su espacio propio, que se suma a sus webs personales o a los blogs que puedan tener.

Historia de la magia en Norteamerica
By J K. Rowling

RS =~
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Del siglo X1V al siglo X VII

Un pais que esta trabajando de manera notable la venta directa es Canada, donde segun un estudio realizado
por BookNet Canada?® el 66% de las editoriales vende libros digitales directamente a los consumidores. Este
porcentaje ha aumentado el 24% desde 2013, cuando el 42% de las editoriales canadienses sefald que ya prac-
ticaban la venta directa.

La editorial O’Reilly vende directamente a sus clientes —sin excluir otros canales como Amazon, B&N o Apple—,
y gracias a ello tiene acceso a una informacion muy valiosa para ajustar su estrategia de contenidos, ventas y
marketing. Muchos de estos importantes datos no los podrian conocer a través de terceros?®.

28 Articulo “Most Canadian publishers now selling ebooks direct”: http://www.digitalbookworld.com/2015/most-canadian-publi-
shers-now-selling-ebooks-direct/

29 Articulo “Direct sales uncover hidden trends for publishers™: http://toc.oreilly.com/2012/03/publishers-data-direct-sales-custo-
mers.html
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Desde hace apenas 3 0 4 afos hemos visto crecer pequenas iniciativas que hacen de la venta directa un rasgo
distintivo del modelo de negocio de algunas editoriales. Es el caso de \erso Books, con sede en Londres y Nueva
York, especializada en la traduccion de autores, sobre todo del ambito de la politica, la sociologia, la economiay la
filosofia. Su propuesta de venta directa va unida a un modelo bundled. En este caso, se trata tanto de promocio-
nes para libros impresos como de afadir siempre la version digital a la compra del lioro en papel sin coste alguno.

Los gastos de envio son gratuitos, y Verso Book vende a todo el mundo, sin ningun tipo de restriccion geografica,
lo que por lo general supone uno de los talones de Aquiles de la venta directa. En el caso de sus ebooks, van
con un tipo de DRM *“social” que es compatible con todo tipo de dispositivos. Cada libro digital lleva una marca
de agua con los datos del comprador v la licencia (sistema similar al de Pottermore), siempre accesible desde la
web de la editorial.

Con esta iniciativa Verso Books pretende mantener un contacto directo con sus lectores, ofrecer todos los con-
tenidos e informacion de manera directa y dar a conocer su catalogo completo con cada compra, cosa que no
ocurre cuando, por ejemplo, se hace una operacion desde Amazon.
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En 2014 Penguin Books/Bertelsmann Random House lanzé, con el objetivo de recuperar su clasica coleccion de
libros de ensayo y educativos Pelican, una plataforma de lectura online de libros digitales, un poco a la manera de
Pottermore y exclusiva para este sello: Pelican Books.

La idea es que sus ebooks puedan ser leidos en todos los soportes, por lo que ha optado directamente por el navega-
dor para favorecer la lectura en la nube. Dado que el proyecto esta directamente ligado con el sello Pelican, la interfaz y
la disposicion de los contenidos estan disefiados y ordenados de acuerdo con el tipo de libros que acoge esta colec-
cion. De este modo, durante la lectura se pueden ver mapas, imagenes y esquemas junto a las notas a pie de pagina.

El modelo que la editorial ha elegido es que el lector pueda leer los primeros capitulos de todos los libros de
manera gratuita; si le gusta y quiere continuar leyendo, el precio del libro completo, que se adquiere en la propia
plataforma, rondaria algo mas de 5 euros. Una buena iniciativa para, ademas, probar la venta directa de sus titu-
los. En un solo mes con la plataforma en abierto, el tiempo de lectura de los usuarios ya alcanza los 18 minutos
de media, lo que invita a pensar que la editorial ha elegido el formato correcto —el navegador- para la lectura de
este tipo de libros.

li ia.
A = conlicencia.com

dosdoc libros, revistas y periédicos


https://www.versobooks.com/
https://www.pelicanbooks.com

Economics:
The User’s Guide
H

Jman Evolution
bin Dunbar

uman? How did we develop

Why did we survive, an

Por su parte, HarperCollins anunciaba también a finales de 2014 la decision estratégica de apostar por la venta
directa®. Los autores reciben una mayor compensacion, de hasta un 35%, es decir, un 10% mas del habitual
25% en todas aquellas ventas que se generen a través de su web. Los autores no tienen mas que ahadir un bo-
tén de compra en sus paginas webs, blogs o redes sociales que llevara a los lectores a la web de HarperCollins,
donde tienen que completar la compra.

La idea de HarperCollins es vender sus libros en la mayor cantidad de canales de venta mediante la venta direc-
ta, y asi abrirse a un nuevo modelo de negocio. Segun la editorial, este servicio ademas garantiza a los autores
que sus libros estén siempre disponibles para los lectores. De momento, solo va a ser posible comprar libros en
Estados Unidos, hasta que comiencen a ampliar el programa a otras divisiones de la editorial.

También hemos seguido la iniciativa BookShout —un proyecto también adquirido por HarperCollins que alna
libros digitales, contenido generado por el usuario y redes sociales para crear una nueva experiencia de lectura 'y
para permitir compartir ebooks—, ahora también ofrece a las editoriales una alternativa a los tradicionales canales
de venta mediante la venta directa. La plataforma ha desarrollado un servicio de venta directa que incluye tarjetas
de regalo y la posibilidad de acceder a la compra “social”. Ofrece sus servicios de venta directa de ebooks a los
lectores a mas de 2.000 editoriales y autores; las ventas se hacen a través de diversos dispositivos y canales, y
gracias a este modelo de venta es posible hacer un seguimiento de datos sobre los habitos lectores y de compra.

30 Articulo “HarpenCaollins publishers launches e-commerce program for authors: http://corporate.harpercollins.com/us/press-re-
leases/412/HarperCollins%20Publishers %20Launches%20E-Commerce %20Program%20for%20Authors
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Promo Code?

El creciente interés por la venta directa y por las oportunidades que las tecnologias digitales ofrecen para la
edicion ha potenciado iniciativas que también ponen el foco en este modelo para ofrecer mejores servicios.
Propuestas como las de Bookmobile o Enthrill-Endpaper estan en auge, ya que facilitan a las editoriales poder
crear y gestionar tiendas o plataformas para la venta directa sin necesidad de terceros. Dentro de estas oportu-
nidades hay otros casos, como por ejemplo el de Pubsoft, que ofrece todo el software necesario para gestionar
todos los procesos de la promocion y venta de los contenidos, es decir, para facilitar los servicios del marketing y
venta online. Con esta plataforma en la nube, los editores y autores pueden administrar cuentas de autor, cargar
los ebooks, vender directamente a los lectores y distribuir los beneficios.

What Is Pubsaf Wha wa sarve Pubsstt Feahiras About Lis Biog [+]

pubiliiiee

DELIVER DIGITAL CONTEN

DIRECTLY

Ebook Publishing @ book Engagement Dashboard o Mobile E-Reading App

En general, editores y autores pueden crear sus propias tiendas web, pasar los documentos al formato ebook que
deseen, optimizar los contenidos para las busquedas en Internet (SEO) y estar listos para poner su produccion
a la venta. También incluye un lector en la nube en HTML5 para leer directamente desde cualquier navegador o
para subrayar, anotar y compartir en redes sociales.
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La plataforma es muy intuitiva y sencilla de usar, con plantillas personalizadas para la web o microsite y para los
propios documentos o textos a editar. Lo mas interesante, sin duda, es la posibilidad de saber en tiempo real el
estado de las ventas y todo lo que ello significa: hora, lugar, formato, etc. Puede resultar una herramienta muy
util para editoriales pequefas o noveles que ademas quieran dirigirse a un nicho de mercado concreto 0 conocer
de forma directa a los lectores influyentes para su catédlogo. Ademas, el enfoque esté claramente puesto en los
autores que se autopublican.

Tenemos un caso algo similar en Espafia que auna la venta directa con un sistema de pago social: Byeink. Es
una plataforma en la nube para crear y vender directamente libros digitales en apenas cuatro pasos a través de
un proceso sencillo que permite la edicion del texto, la creacion de metadatos, la gestion de publicaciones y la
distribucion para poder promocionar los ebooks a través de redes sociales (Facebook, Twitter y Google +) o con
codigos QR.

Todos estos servicios se pueden usar de forma gratuita. La novedad mas interesante es el mencionado sistema
de pago social, que consiste en que los usuarios de la plataforma pagan por la obra o por capitulos tuiteando o
dejando un comentario en Facebook. Una vez realizada esta accion, el usuario ya puede descargarse el libro. Es
decir, como moneda de pago se difunde y promociona la obra publicada.

También han anadido el pago de los ebooks mediante Paypal. Este método facilita la venta directa desde la propia
web o blog de un autor, o que permite al mismo tiempo, como hemos sefialado en otras ocasiones, conocer de
manera mas directa a sus lectores y saber en todo momento el estado de sus ventas. Con este sistema de pago
los autores cobran automaticamente y, ademas, tienen asegurado el 70% de los royalties.
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Por ultimo, cabe mencionar el proyecto PlanetaHipermedia.com, ya que es un ejemplo paradigmatico de la
transformacion del negocio de contenidos en servicios.

Se trata de un proyecto que consiste basicamente en convertir los libros de los principales autores de manage-
ment en cursos online. La idea fundamental es aprovechar la gran cantidad de contenidos de calidad aportados
por destacados autores en cada especialidad para transformarlos en materiales educativos.
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Es por tanto, una solucion integradora que transforma los procesos de formacion a través de un marco colabo-
rativo, con la intencién de fomentar el autodesarrollo y la profesionalizacion de sus usuarios atendiendo a sus
preferencias, necesidades e intereses de manera personalizada.

Funciona bajo un modelo B2B en el que venden licencias de accesos para trabajadores a grandes corporacio-
nes (Banco de Santander, BBVA, Telefénica, Acciona, etc.), y un modelo B2C que funciona como una solucion
multiplataforma y permite que el usuario pueda acceder a Planeta-Hipermedia.com y comprar y acceder cursos
desde dicha web o desde la AppStore y Google Play. Ademas, no requiere de la implantacién de software ni de
formacién para su gestion; los usuarios acceden a la plataforma a través de sus dispositivos con las contrasefias
facilitadas por su empresa u organizacion.

Planeta Hipermedia dispone en la actualidad de 45 cursos con una duracion media que va desde las 8 a las 12
horas y un PVP que varia desde los 9.99 a los 19.99 euros. Como novedad ademas de ofrecer a las empresas el
servicio “Flat Free” (acceso ilimitado a todos los cursos) desde septiembre de este afio se posibilita la formacion
online bonificada.

Todos los cursos cuentan con andlisis de estadisticas y gestion de perfiles. De este modo, la empresa puede
monitorizar la actividad formativa de los usuarios, tanto para realizar un seguimiento y analisis de su aprovecha-
miento como para generar parametros que ayuden a ver las nuevas oportunidades de conocimiento, certificar el
aprendizaje y realizar valoraciones de uso, etc.
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1.14. AUTOEDICION

A continuacion hablaremos de un modelo considerado por muchos disruptivo dentro del sector editorial: el de la
autoedicion y la autopublicacion. Los diferentes servicios y plataformas dedicados Unicamente a esta labor dan
cuenta de lo valioso que resulta para muchos este modelo. Las cifras —aunque especialmente opacas y contro-
vertidas en este caso concreto— sefalan un crecimiento al alza y sin pausa.
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En los dltimos anos, importantes editoriales, librerias y bibliotecas nacionales e internacionales estan apostando
firmemente por la autoedicion como complemento de su actividad principal. Afadir una plataforma de autoe-
dicién al negocio “tradicional” va a redefinir los limites hasta ahora establecidos entre escritores y aspirantes a
escritores (autores indies) en el mundo del libro. Véase el estudio publicado por Dosdoce.com en colaboracion
con Biografias Personales.

Lo cierto es que las grandes editoriales han decidido comenzar a apostar por los servicios de autoedicion. En
este negocio, los principales ingresos ya no se derivan solo de la venta de libros (en papel o digitales), sino de
la contratacion por parte de los autores de servicios editoriales de autoedicion. Parece que los autores que se
autopublican tienen muy claro que los lectores si pueden juzgar un libro por su cubierta y que la labor del editor
sigue siendo valorada, al menos lo suficiente como para contratar estos servicios antes que los de marketing y
promocion.

Book Country (de Penguin) fue uno de los primeros casos de gran editorial que cred su propia plataforma de
autoedicion. Con esta iniciativa ha disehado un espacio en el que descubrir libros y autores nuevos, discutir,
compartir consejos y experiencias y aprender sobre la industria editorial. Continuando con esta estrategia la ya
fusionada Penguin Random House comprd la plataforma de servicios de autoedicion Author Solutions y en espa-
Aol ha creado Me gusta escribir, una red social para escritores donde ademas de incluir recursos para escritores,
consejos 0 noticias, ofrecen servicios de autopublicacion que van desde el disefio o la revision ortotipogréafica a
la promocioén y el marketing.
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Ya comentamos que no es la Unica entidad del sector del lioro que esta apostando por la autoedicion: HarperColiins,
Roca Editorial, Apple o Casa del Libro, entre otras, han lanzado diversas iniciativas para adentrarse en este nuevo mun-
do. Desde importantes editoriales nacionales e internacionales hasta librerias y bibliotecas analizan los posibles bene-
ficios derivados de la creacion de una plataforma de servicios y contenidos autoeditados para sus autores y lectores.
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Plataformas digitales como Nook Press, Kobo o Amazon también tienen sus propios proyectos. Nook Press
(de Barnes & Noble) es un portal de autopublicacion online para editores y autores independientes que se
distribuyen y venden a través de las librerias Nook de BN.com, asi como de los eReaders Nook y apps para
dispositivos moviles.

Ademas de los servicios y herramientas basicas para llevar a cabo la autopublicacion, Nook Press tiene un ser-
vicio llamado Live Chat que presta apoyo y ofrece toda la informacion necesaria a sus usuarios. Si los autores
ponen los precios de los libros entre los 2,50 y los 9,49 euros, obtienen un 65% de las ventas, mientras que si su
precio esta por debajo de este baremo la remuneracion sera del 40%. La plataforma esta disponible actualmente
para autores y editores de Estados Unidos, Reino Unido, Francia, Italia, Alemania, Espafa, Paises Bajos y Bélgica.
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Por otro lado, Kobo Writing Life (KWL) es una plataforma de autoedicion disponible en inglés, francés, espa-
Aol, italiano, holandés y aleman que elimina las barreras para entrar en el catédlogo global de Kobo, ya que se
puede publicar en cualquier idioma y en cualquier parte del mundo. KWL presume, en este sentido, de ser una
plataforma abierta, social y colaborativa, ya que proporciona a los autores y pequefos editores las herramientas
necesarias para publicar y realizar el seguimiento en tiempo real de las ventas a través de Kobo y de los canales
minoristas de venta asociados.

@kobo et
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Esta plataforma permite a los autores fijar los precios y publicar sin acuerdos de exclusividad, asi como acceder
a herramientas de medicion en tiempo real con estadisticas de ventas por pais, herramientas de marketing para
acceder de manera directa a los lectores de todo el mundo y toques de gamificacion.

Para terminar con las plataformas digitales de autopublicacién, mencionaremos el caso de Amazon, que a través
de Kindle Direct Publishing (KDP) permite a los autores publicar sus libros en cuestion de horas de forma gratuita
conservando ademas los derechos de autor de sus obras.
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El programa Kindle Direct Publishing facilita la distribucién mundial de los libros de la misma plataforma —posi-
blemente una de sus mejores ventajas—, si bien no ofrece tantos servicios adicionales de apoyo, informacion y
edicion como otras iniciativas de autopublicacion, sobre todo aquellas llevadas por grandes editoriales, como
puede ser el caso de la mencionada Book Country, de Penguin.

En ltalia la plataforma Narcissus, llamada ahora StreetLib, ofrece servicios de distribucion online. Con mas de
5.550 usuarios registrados, 1.631 ya han publicado al menos un libro sumando mas de 3.000 libros digitales. Los
autores no tienen que pagar cuotas periddicas. La plataforma esta operativa en espariol, inglés, italiano, francés,
aleman, polaco, turco y portugués, y permite a sus autores comprobar las ventas de sus libros desde un solo sitio,
sin tener que navegar por la web de cada libreria, monitorizando asi sus cifras en tiempo real. Las ventas totales
de Narcissus representan el quinto puesto en el panorama de la edicion italiana.
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FastPencil es una plataforma con software propietario de autopublicacion, personalizada y basada en la nube.
Inicid su actividad a finales de 2007, y tras lanzar una version beta al publico, ha atraido a miles de autores ya
publicados y a varios autores reconocidos que deseaban autopublicarse directamente.

También ha ido forjando alianzas B2B importantes. En abril de 2013, FastPencil fue adquirida por Courier Corpo-
ration, en la actualidad el segundo mayor productor de libros en los Estados Unidos, lo que le ha permitido cen-
trarse exclusivamente en la ampliacion, de manera escalable, de la plataforma de autopublicacion a nivel mundial.
FastPencil cuenta con mas de 100.000 autores que trabajan en proyectos a través su plataforma, y con muchas
alianzas estratégicas, tanto en términos de licencia como de distribucion.
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El caso de Ourboox es particular, ya que es una iniciativa del escritor infantil Mel Rosenberg y esta enfocada a
la autoedicion de literatura para nifios y de libros ilustrados. Su modelo se basa en la lectura abierta: cada libro
tiene su propia URL y puede ser compartido abiertamente a través de Facebook, Twitter y otras redes sociales.
Ha conseguido un éxito silencioso, que le ha permitido abrir su mercado a otro tipo de libros no solo infantiles:
poesia, cocina, salud, etc.

Dentro del ambito infantil Ourboox ha conseguido la “alfabetizacion inversa” —asi lo denomina su creador—, es
decir, que los nifos sean los propios creadores de sus historias en proyectos de la escuela. Uno de los aspectos
mas interesantes de la plataforma es que se basa en la propia tecnologia de los buscadores, con lo que, al estar
cada libro en abierto y con su propia URL, son facilmente visibles en Google si se etiquetan debidamente, lo cual
también facilita que sean directamente compartidos, mas conocidos y, a su vez, mas visibles. Los lectores tienen
ademas la posibilidad de pedir una version impresa de los libros que les hayan gustado.
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En Espafna, una de las companias pioneras en servicios de autoedicion ha sido Bubok, (de la cual hemos ido
haciendo seguimiento en los ultimos afios), una plataforma de autoedicion online que permite editar, publicar y
vender libros bajo demanda, tanto en formato papel como digital. Asimismo, Bubok también es una tienda de
libros online y offline, ya que recientemente acaba de abrir una tienda fisica en Madrid.

Los mismos autores que hacen uso de sus servicios son responsables de escribir, editar, disefar, vender y pro-
mocionar sus obras. Es el propio autor el que pone el libro a la venta (en formato digital o papel) y decide a qué
precio quiere venderlo. Bubok se encarga de la impresion y el envio a los clientes (formato papel), aunque también
oferta una serie de servicios de impresion, edicion y comercializacion de los contenidos. De cada libro que se
vende, el autor recibe un 80% de los beneficios sobre el precio final (una vez descontados los gastos que hayan
supuesto la edicion y servicios afadidos) y Bubok el 20% restante.
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En el marco nacional, también hemos seguido el proyecto de Entreescritores donde los autores pueden publicar
un libro, difundirlo y promocionarlo a través de sus distintos canales de comunicacion online: Twitter, blogs, Fa-
cebook, Linkedin o Pinterest. Son los propios lectores los que ayudan a descubrir nuevos libros y escritores, ya
que actiian como “criticos literarios” y gracias a sus comentarios, los autores reciben el feedback sobre su obra.
Los libros publicados en Entreescritores.com se pueden descargar y leer en el moévil, en el PC o en una tableta.

Ademas, es una iniciativa volcada también a la colaboracion con editoriales independientes —como Tropo Edito-
res, Ediciones Letra Clara, Ediciones Mandala, Ediciones Gaumin, Salto de Pagina, Ediciones del Serbal y Club
Editor— para dar visibilidad a su fondo editorial. Este portal de autopublicacion logré sélo en su primer afio de vida
5.000 usuarios registrados y cuenta con cientos de obras en formato digital.

glpAhit el LIBROSPUBLICADOS  ESCRITORES  LECTORES EDTORIALES BLOG Publierlibo  Accede  Registate “
PUBLICAR LIBRO, CONSEGUIR LECTORES REGISTRATE

1Bustas lectones para tu libro? ;Quieres consegulr que una ediorial lo publique?

Entreescritores es una plataforma de autopublicacion que promodiana y difunde libros para conseguir USANDO FACEBOOK

bectores y editoriales interesadas en publicarios,
k USANDO TWITTER

;QUE CONSIGUEN LOS ESCRITORES?

" (omentarios de los lectones y valoraciones de otros esritures,

W Promacion en les redes sociales de Entreescrilores y resefias en las principales redes sociales fiterarias. 0 USANDO TU EMAIL

[hates, abligataiv,

" Envio de boletines 2 nuestra base de datos de lectores. * HOMBRE Y APELLIDOS

" Laseditoriales colaboradoras revisan hos fibros publicados, Ver los libros publlicat
§ Al
& Distibucion en otras plataformas y Hbresias anline con mites de lectoes. EMAIL

" Otros servicios ;
CODIGO:

La Casa del Libro también ha desarrollado su propio servicio con Autopublicacion Tagus, una plataforma que permite
a los usuarios publicar sus libros de manera independiente pero ofreciendo las prestaciones y la calidad de una editorial
tradicional. Los libros que mas éxito tienen en esta fase son seleccionados por Ediciones TAGUS, que realiza una nue-
va edicion profesional del lioro, acciones promocionales e incluso puede que llegue a realizar una tirada en papel.
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La autoedicion también ha llegado a mundo de las apps moviles. Story2Go Book Creator ofrece una tecnologia
que facilita mucho los procesos de edicion de ebooks, revistas, libros interactivos y apps, que ademas se pueden
integrar en webs, blogs, etc. Como en otras iniciativas, la idea es simplificar al maximo estos procesos sin que
el usuario tenga la necesidad de saber programar o disefar este tipo de contenidos. Gracias a la plataforma, se
pueden crear diferentes narraciones e historias de manera interactiva.

Este editor de contenidos interactivo ha sido desarrollado en principio para trabajar desde el iPad, si bien esto no
impide que los ebooks, por ejemplo, puedan ser vendidos en otras plataformas como la de Android. Por tanto, es
desde la propia tableta desde donde se puede crear el contenido. La idea es buena ya que ubica en un mismo
lugar dos tendencias evidentes: el trabajo y acceso a contenidos a través de los soportes moviles tipo tabletas
o smartphones y el auge creciente de la autoedicion en todos sus campos.

Del mismo modo, hay iniciativas que ponen el foco en las bibliotecas, uno de los espacios que estan acogiendo
abiertamente los libros autopublicados. Una de las primeras alianzas en este sentido —mas alla de la incorpora-
cion de la Espresso Book Machine— es la de BiblioBoard, que proporciona a los usuarios de las bibliotecas una
atractiva experiencia digital que permite interactuar con colecciones multimedia que incorporan libros, articulos,
imagenes, audio y video. Uno de sus Ultimos servicios para las bibliotecas —en alianza con Library Journal- se
basa en la conexién de autores, de las propias bibliotecas y de los lectores de obras autoeditadas median-
te SELF-e.

En este caso, la plataforma selecciona los “mejores” ebooks autoeditados y los ofrece a las bibliotecas para su
consiguiente préstamo a los usuarios. A su vez, los autores que se autopubliquen también pueden enviar sus
obras, mientras que las bibliotecas pueden fomentar la obra de autores locales y organizar eventos y presenta-
ciones en sus instalaciones.
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La evolucion de esta tendencia en el auge de la autoedicion ha sido la esperada, aunque las cifras siempre son
aproximadas, y son precisamente los datos uno de los centros del debate de autoedicion, ya que existe un mas
que notable hermetismo a la hora de desvelar y compartir informacion al respecto.

1.15. MODELOS DE COMPRA DE LICENCIAS PARA
BIBLIOTECAS

El salto cuantitativo y cualitativo que han dado las bibliotecas en Espafna en solo un afo y medio ha sido mas que
sobresaliente al ofrecer el servicio de préstamo digital. Esta circunstancia abre un enorme abanico de posibilida-
des a los editores para desarrollar nuevos modelos de negocio.

En septiembre de 2014, el Ministerio de Educacion, Cultura y Deportes lanzé el servicio de préstamo online
gratuito de libros electronicos y audiolibros: eBiblio que en la actualidad se presta en todas las Comunidades
Autdnomas, a excepcion del Pais Vasco, que ha desarrollado su propia plataforma: eLiburutegia.
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Cada Comunidad Auténoma cuenta con una réplica de la plataforma de eBiblio y un “lote fundacional” de
ebooks proporcionado desde la Administracion Central, siendo completado con otros titulos con presupuestos
autonémicos.

El modelo de compra de contenidos por parte de las bibliotecas dentro del ambito digital cambia frente al ana-
logico y esta concebido bajo el formato de licencia. Por definicion, la licencia es el pago por el uso de algo que
no existe en propiedad, sino que se utiliza temporalmente. La biblioteca debe elegir el modelo de compra de
licencias que mas se adapte a sus necesidades, usuarios, titulos prestados y presupuesto, vy la editorial ofrecer
un amplio abanico de posibilidades si quiere desarrollar esta linea de negocio.

Hay varios aspectos que intervienen en la configuracion de una licencia digital. De forma muy esquematica,
se pueden sefalar tres caracteristicas que definen este tipo de licencia digital: la concurrencia de usuarios, la
circulacion y el tiempo. Segun definamos cada una de ellas y sus mezclas y combinaciones, estaremos ante
diferentes modelos.

La concurrencia de usuarios es el niumero de lectores que pueden leer a la vez un mismo documento, situacion
que no puede darse en el libro en papel, pero que el ambito digital si permite. Asi pues, la biblioteca tiene que de-
finir sobre cada documento si necesita una licencia no concurrente individual (la Unica que existe en el préstamo
en papel) y solo se permite el acceso a un usuario o la concurrencia de varios usuarios. Dentro de esta Ultima mo-
dalidad, ademas, se puede definir el nimero maximo de personas que puede tener en préstamo un documento
(lo habitual son tres usuarios a la vez).

La circulacion es otro de los aspectos a considerar, limitando o no el nimero de veces que puede ser prestado
un mismo documento. Por ultimo, el tiempo durante el que la biblioteca puede hacer uso de esa licencia puede
estar definido en meses, afos o no tener caducidad.
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MODELOS DE COMPRA DE
LICENCIAS DIGITALES
POR LAS BIBLIOTECAS
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En la infografia se sefalan hasta 13 tipos de modelos de compra de ebooks por parte de bibliotecas. Desde la
tradicional licencia que limita el préstamo a un nimero de usuarios o por un tiempo (Mmeses o anos) hasta modelos
mas innovadores como licencias sin caducidad, bajo demanda o ventas a perpetuidad. Es importante conocer
las singularidades de cada uno de estos tipos de modelos de compras para poder, por un lado, negociar con los
titulares de los derechos o con sus representantes, y por otro tomar decisiones que aseguren una rentabilidad de
los recursos econdémicos publicos de forma acorde a las demandas y necesidades de los usuarios.

La licencia perpetua es la que mas se asemeja al concepto tradicional de adquisicion de un libro en papel. Se
adquiere por un tiempo muy elevado y no se tienen en cuenta otras variables como el nimero de veces que
se presta.

Algunos modelos de compra de licencias por parte de bibliotecas se basan en el modelo de suscripcion —como
por ejemplo el implantado por la Diputacion de Badajoz con Nubeteca—, y establecen el pago de una cuota por
cada usuario que tiene acceso al catdlogo de obras, sin tener en cuenta el nivel de uso o lectura. En este caso,
las licencias son concurrentes, limitadas en el conjunto del catadlogo en circulacion a los 10.000 préstamos, y
sin fecha de caducidad. Justo el modelo contrario es la licencia “paga por lo que lees”, también conocida como
modelo bajo demanda, donde la biblioteca solo paga por los titulos y el porcentaje de lectura que en realidad han
realizado los socios de la biblioteca.

é n U BETe C a Donde esta el lector

Qué s Nubetaca ITV Digital Blog Read maker Recursos | Nawslattar Contacto

14

Club de lectura Autopublicacion Formacién

No obstante, las bibliotecas se caracterizan por la diversidad de usuarios e intereses, asi como por la variedad
de opciones que ofrecen a la ciudadania. Por eso mismo no podemos pensar que una biblioteca tenga un solo
modelo de licencia —es decir, que todos sus contenidos se encuentren bajo la misma modalidad de préstamo en
cuanto a concurrencia, circulacion y tiempo-, sino aprovechar la flexibilidad del ambito digital para tener diferen-
tes modelos de licencia dependiendo de la tipologia de documentos y usuarios.
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1.16. PLATAFORMAS DE COMPRA'Y VENTA DE
DERECHOS

Al hablar del “pago por consumo” mencionabamos una iniciativa pionera en nuestro pais, conlicencia.com, una
plataforma desarrollada por el Centro Espafol de Derechos Reprograficos (CEDRO). conlicencia.com es la pla-
taforma donde se puede obtener el permiso del titular de derechos para fotocopiar y escanear libros, re-
vistas y periddicos. Pues bien, este tipo de plataformas esta suponiendo una nueva tendencia dentro del sector
editorial. Las recientes alianzas profesionales entre dos de las ferias del libro mas importantes del mundo con pla-
taformas online de derechos de autor son una sefial evidente del creciente interés en este tipo de servicios online.

Por un lado, la Feria del Libro de Frankfurt anuncio el afio pasado su inversion en la plataforma inglesa |IPR Licen-
se, un marketplace que conecta editores y agentes literarios de todo el mundo para comprar y vender derechos
a través de su web. Esta joint venture permite a la plataforma llegar a una audiencia de profesionales mucho mas
amplia, a la vez que reposicionar a la Feria del Libro de Frankfurt como uno de los encuentros que mas apuesta
por las iniciativas digitales.

IPR LICENSE

THE MARKETPLAC PUBLISHERS
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Por otro lado, la Feria del Libro de Londres anuncié también el afio pasado su alianza con la plataforma inglesa
PubMatch, una herramienta que cuenta ya con 10.000 usuarios, a quienes permite hacer transacciones de com-
pra y venta de derechos online durante todo el afo.
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Estas dos alianzas indican que las ferias internacionales se han dado cuenta del valor ahadido que representa
este tipo de plataformas para los editores y los agentes. Estas iniciativas permiten a las ferias dar servicio a lo
largo del afo a los profesionales del mundo del libro, mas alla del encuentro fisico anual.

Lo cierto es que desde hace ya varios anos operan a nivel internacional varias plataformas —como Publishers Mar-
ketplace, LiteraryMarketPlace, Orights, IPR License, Inbooker o PubMatch, entre otras— que tienen como objetivo
dar servicio a los editores y agentes interesados en la compra y venta de derechos en el mundo anglosajon. Publi-
shers Marketplace es una de las plataformas mas veteranas del mercado, ya que lleva mas de 10 afos operando
en Internet. Cuenta con una base de datos de 75.000 registros, y facilita informes diarios de las transacciones
que se llevan a cabo, informacion detallada y datos de contacto de miles de profesionales del sector anglosajon.

LiteraryMarketPlace.com es el directorio del sector editorial americano y canadiense. Durante muchos anos
ha sido la principal herramienta, utilizada en mas de 180 paises de todo el mundo por practicamente todos los
interesados en estos dos mercados. La herramienta ofrece listados de mas de 30.000 profesionales, companias,
libros, revistas, premios, cursos y eventos, asi como diferentes opciones de busqueda avanzada de informacion.

Desde 2012, la arriba mencionada plataforma IPR License centra su negocio en la interaccion directa entre los
editores y los agentes interesados en la compra y venta de derechos internacionales. El servicio ofrece a los pro-
fesionales cerca de 13 millones de registros y una ingenieria de busqueda inteligente de informacion.

Asimismo, PubMatch también centra su negocio en la interaccion directa entre sus 10.000 usuarios (de 151
paises diferentes) y ofrece servicios de compra y venta de derechos online. Su base de datos, con opciones de
busqueda avanzada, cuenta con 100.000 titulos, principalmente del sector editorial anglosajon, aunque también
esta abierta al resto de mercados.

Aunque las plataformas Orights e Inbooker nacieron en el continente asiatico, también aspiran a convertirse en
intermediarios internacionales.

Dentro de este contexto el ano pasado surgié en Espana la plataforma The Spanish Bookstage, que permite a
todos los profesionales del sector editorial estar al dia sobre cualquier informacion relacionada con la compra y
venta de derechos de libros en espanol de todo el mundo.

Esta nueva plataforma pretende ofrecer el mismo servicio que los casos anteriores, pero a los editores y agentes
interesados exclusivamente en la compra y venta de derechos de libros en espariol de Espafa y Latinoamérica®'.
Su principal objetivo es aglutinar toda la informacién sobre los mercados en espafiol en un Unico espacio y ofrecer
un contenido de calidad, exhaustivo, actualizado y fiable, potenciando de este modo el intercambio comercial
entre editoriales y agencias literarias.

31 http://www.wileyopenaccess.com/view/index.html
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A través de esta web, los profesionales interesados en obras en espanol pueden informarse en tiempo real sobre
todo lo relacionado con la compra y venta de derechos de autor de libros en lengua esparnola y acceder a un
registro exhaustivo de todos los profesionales y de toda la actividad del sector en todo el mundo hispano. La
iniciativa, liderada por Martina Torrades y Anna Ascolies, veteranas agentes literarias y editoras, surge en un mo-
mento en el que se observa un creciente interés por la lengua espanola y su produccion editorial. Pretende dar
respuesta a una demanda no atendida sumandose a las nuevas herramientas web que se estan creando para
afrontar la necesaria transicion digital que estamos viviendo.
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CONCLUSIONES MAS RELEVANTES

Las principales conclusiones de esta encuesta son:

El 70% de los profesionales del mundo del libro esta interesado en las oportunidades que plan-
tean los nuevos modelos de negocio.

Mas del 80% de los encuestados considera que el futuro del sector editorial sera una fusion
entre los nuevos modelos digitales y los tradicionales.

Un 26% de las personas consultadas afirma que hasta el momento no ha utilizado ningiin mo-
delo de negocio digital, pero tan solo un 5% se declara “anti-digital”.

Los profesionales del mundo del libro espafol muestran un gran interés por la puesta en practica
de los nuevos modelos digitales. De hecho, los estan aplicando desde hace tiempo en mayor 0 menor
medida. Las previsiones indican que en los proximos anos este nivel de utilizacion experimentara un creci-
miento constante y sostenido.

Las iniciativas de uso llevadas a cabo en el pasado reciente han servido al sector para acercarse
a estos modelos y sentar las bases de su evolucion futura. Los profesionales del mundo del libro estan
preparados para cuando el mercado digital se desarrolle plenamente.

Los modelos de negocio mas testados y utilizados se consolidan y los emergentes aumentan su
peso, a medida que sus beneficios derivados se ven mas claramente.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA

La mayor parte de las personas participantes en la encuesta, concretamente un 52%, afirma tener interés en este
tipo de modelos de negocio y estarlos implementando en la medida de sus posibilidades.

Adicionalmente, un 17% de los encuestados ha destacado que, en su lugar de trabajo, hay un departamento
especifico encargado del desarrollo y aplicacion de estas alternativas de negocio.

Si analizamos estos datos desde un punto de vista agregado, llegamos a la conclusion de que casi el 70% de
los profesionales del mundo del libro esta interesado en las oportunidades que plantean estos nuevos
modelos de negocio y los esta poniendo en practica en mayor o menor medida.

Mientras tanto, un 26% afirma que hasta el momento no ha trabajado en este ambito.

Después de unos afos de exploracion de estos modelos, tan sdlo hay un 5% de profesionales del sector que
considera que este tipo de modelos de negocio digitales no son aplicables a su actividad.

A modo de conclusion, podriamos afirmar, a la vista de estos datos, que el sector editorial ha avanzado mucho en
su acercamiento y grado de aplicacion de los nuevos modelos de negocio digitales: cerca del 70% los considera
una buena opcidén y los esta poniendo en practica de una forma u otra y, ademas, el grupo de los “no creyentes”
se reduce Unicamente al 5%.
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OPINIONES SOBRE LA EVOLUCION FUTURA DE LOS NUEVOS
MODELOS DE NEGOCIO

Hemos planteado a los profesionales del libro una serie de afirmaciones respecto al futuro de los nuevos modelos
de negocio y les hemos pedido que sefialaran su grado de acuerdo con ellas.

Respecto a si estas alternativas empresariales son el futuro del libro hay divisién de opiniones. No obstante,
hay una ligera mayoria de encuestados, un 51%, que se decanta por el si.

Los nuevos modelos de negocio digitales son el futuro del mundo del libro

17%

32%

[ Muy de acuerdo

[ Bastante de acuerdo
B Poco de acuerdo

[ Nada de acuerdo

19%

32%

Es interesante comprobar que la mayor parte de los profesionales que respondieron a esta encuesta no cree que
sea mejor esperar y ver si estos modelos de negocio se consolidan antes de probarlos en sus actividades. De
hecho, un 76% parece mostrarse partidario de avanzar en su aplicacion, sin aguardar a que estén plenamente
afianzados.

Los datos ya comentados sobre el grado de aplicacion de estos modelos concuerdan con esta afirmacion, asi
como el interés mayoritario declarado por los encuestados.
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Teniendo en cuenta todas estas conclusiones, podriamos deducir que el sector editorial espafnol se decanta
mayoritariamente por avanzar en la aplicacion de estos modelos.

Es mejor esperar y ver si se consolidan antes de probarlos

7%

43%
[ Muy de acuerdo
[1 Bastante de acuerdo
I Poco de acuerdo
B Nada de acuerdo

Méas del 80% de los encuestados considera que el futuro del sector sera una fusion de los modelos tradicio-
nales con los digitales. Por el contrario, apenas, el 18% se muestra en desacuerdo con esta afirmacion.

Los profesionales del mundo del libro tienen bastante claro que la evolucion de la economia combinara las férmulas
digitales con las tradicionales y, de hecho, la mayoria estan dando pasos coherentes con estas previsiones.

La economia del futuro sera una fusion entre los nuevos modelos de negocio digitales
y los tradicionales
5%

43%
[ Muy de acuerdo

[ Bastante de acuerdo
B Poco de acuerdo
B Nada de acuerdo

Por otra parte, encontramos bastante unanimidad en el sector editorial espafiol en cuanto al hecho de que los
nuevos modelos de negocio han venido para quedarse.

El 91% de quienes han participado en esta encuesta no cree que sean una moda pasajera. Y apenas un 9%
estima que hay algo de boom en ellos.
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Estos modelos de negocio son una moda pasajera

6% 8%
(o]

24%
[ Muy de acuerdo

[ Bastante de acuerdo
[ Poco de acuerdo

B Nada de acuerdo
67%

MODELOS DE NEGOCIO QUE EL SECTOR EDITORIAL PREVE
UTILIZAR EN LOS PROXIMOS DOS ANOS

Los modelos de negocio por los que los profesionales del mundo del libro espafiol apostaran mas en los proximos
dos afos son, por un lado, la venta directa a través de la propia web, elegida por el 21% de los encuestados;
la venta unitaria de ebooks a través de tiendas (Amazon, Apple, Casa del Libro, etc.), con un 17%; asi como la
publicacion de contenidos en abierto, la venta a través de plataformas de distribucion digital (Bookwire, Libranda,
etc.), la venta de licencias a bibliotecas y la autoedicion, con porcentajes entre el 12% y el 11%.

Con cifras inferiores al 10% quedan, por este orden, la venta de contenidos fragmentados (por capitulos, relatos,
fragmentos, etc.), la venta a través de modelos de suscripcion (24 Symbols, Nubico, Bookmate, etc.), la venta de
contenidos por paquetes, la venta de contenidos bajo modelos freemium/premium, la venta mediante campanas
de crowdfunding, la venta por pago social y la realizada incluyendo mecanicas de gamificacion.

Segun estas previsiones, el crowfunding, el pago social y la gamificacion seguiran teniendo una presencia escasa
en el futuro cercano: apenas entre el 3% y el 2% de los encuestados afirma que los aplicaran en los proximos dos
anos. Hablamos de iniciativas que se estan empleando de forma mas decidida en otras actividades econdmicas,
pero que aun no han calado con rotundidad en el mundo editorial, porque suponen una fuerte evolucion respecto
a las dinamicas de marketing habituales de este sector.
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Modelos de negocio que se prevé utilizar en los proximos dos afios

Venta directa a través de la propia web
(de la editorial, de la libreria, etc.)

Venta unitaria de ebooks a través de tiendas
(Amazon, Apple, Casa del Libro, etc.)

Publicacién de contenidos en abierto
Venta a través de plataformas de distribucion
digital (Bookwire, Libranda, etc.)

Venta de licencias a bibliotecas
Autoedicion
Venta de contenidos fragmentados

(por capitulos, relatos, fragmentos, etc.)

Venta a través de modelos de suscripcion
(24 Symbols, Nubico, Bookmate, etc.)

Venta de contenidos por paquetes

Venta de contenidos bajo modelos freemium/premium

Venta a través de campanhas de crowdfunding
Venta a través de pago social (pago de la obra
mediante publicaciones en redes sociales)

Venta a través de campanas de gamificacion
(incluyendo en la venta mecanicas de juego)

2%

0% 5% 10% 15% 20%

21%

25%

Si comparamos estas previsiones para los proximos dos anos con los niveles de aplicacion de estos modelos en
los ultimos tres gjercicios (ver grafico pagina 84) podemos extraer varias conclusiones:

* Se mantiene practicamente igual el orden de preferencias entre los modelos mas usados en el pasado y los
que mas se prevé utilizar en el futuro. Los cinco mas mencionados coinciden: venta de contenidos a través
de la propia web, venta a través de tiendas como Amazon, etc., publicacién de contenidos en abierto, venta
a través de plataformas de distribucion digital y venta de licencias a bibliotecas.

* Se observa que los tres modelos mas relevantes reduciran o mantendran su peso sobre el total, mientras el
resto aumentara su grado de aplicacion en mayor o menor medida. Esto quiere decir que, consolidando una
apuesta consistente con las alternativas utilizadas recientemente, los profesionales del mundo del libro pare-
cen dispuestos a abrirse a ir incorporando opciones emergentes.

e La autoedicion y la venta de contenidos fragmentados son los modelos que mas mejoran sus previsiones
respecto a su aplicacion en el pasado. Ambos suben cuatro puntos porcentuales.

- Enlos proximos tres afnos se prevé que el alcance de la autoedicion llegue al 11%. Estamos ante un modelo
de negocio que muestra un gran dinamismo y al que las previsiones otorgan un recorrido muy prometedor.

- Por su parte, el unico modelo que, segun los profesionales del mundo del libro espafol, subira peldanos en
la clasificacion de los mas utilizados es la venta de contenidos fragmentados. Hablamos de una opcién que
hasta ahora habia tenido una evolucion lenta en el sector, pero que claramente gana terreno. Y, de hecho,
adelanta en prevision de uso a la venta mediante modelos de suscripcion.
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e Otros dos modelos en cuyas expectativas de uso para los proximos anos se registra un crecimiento importan-
te son la venta de licencias a bibliotecas y la venta de contenidos bajo modelos freemium/premium. Los dos
aumentan tres puntos porcentuales respecto a la aplicacion de los ultimos tres gjercicios.

- La venta de licencias a bibliotecas se mantendra entre los modelos mas utilizados, superando también el
11% de participacion en las previsiones.

* Por lo que respecta al modelo de suscripcion se observa que no ha tenido hasta el momento la evolucion que
se esperaba en el sector editorial de nuestro pais. No obstante, para los proximos afos se vaticina un creci-
miento de dos puntos que situaria su peso en el 8% del total.

e Como hemos comentado, los modelos de crowdfunding, pago social y gamificacion seguiran siendo los me-
nos utilizados, pero en todos ellos se prevén crecimientos de entre uno y medio y dos puntos porcentuales.

Venta directa a través de la propia web
(de la editorial, de la libreria, etc.)

22%
21%

Venta unitaria de ebooks a través de tiendas
(Amazon, Apple, Casa del Libro, etc.)

Publicacion de contenidos en abierto

Venta a través de plataformas de distribucion
digital (Bookwire, Libranda, etc.)

Venta de licencias a bibliotecas

Autoedicion

Venta de contenidos fragmentados
(por capitulos, relatos, fragmentos, etc.)

Venta a través de modelos de suscripcion
(24 Symbols, Nubico, Bookmate, etc.)

Venta de contenidos por paquetes

Venta de contenidos bajo modelos freemium/premium

Venta a través de campanfas de crowdfunding

Venta a través de pago social (pago de la obra
mediante publicaciones en redes sociales)

Venta a través de campanas de gamificacion 1%
(incluyendo en la venta mecanicas de juego) 2%
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OBJETIVOS A CUBRIR EN LOS PROXIMOS DOS ANOS

Hemos preguntado a los profesionales del mundo del libro por los objetivos que se plantean cumplir en los proxi-
mos dos afos con la aplicacion de estos modelos de negocio.

Los encuestados destacan como principales fines aumentar la visibilidad de marca de su entidad, marcado
como objetivo alto o medio-alto por el 78% del total, y garantizar la viabilidad de la compaiiia en el futuro
digital, que aparece sefialado como muy o bastante relevante por un 69%. Algo por detras quedan incrementar
las ventas con un 65% y reducir costes con el 48%.

Resulta sorprendente que el objetivo de reduccion de costes figure como el menos relevante para el sector, te-
niendo en cuenta que en mercados con menores margenes la sostenibilidad viene en gran medida determinada
por el abaratamiento de costes y que la tecnologia es un potente aliado a la hora de conseguir esa reduccion.
No obstante, es muy positivo que el mundo editorial priorice objetivos con recorrido mas estratégico y a medio
plazo (como la imagen corporativa o la viabilidad digital de la compania) por encima de los méas obvios y cenidos
al dia a dia.

Analizando de forma individualizada cada uno de estos fines vemos que los profesionales del mundo del libro con-
sideran que el incremento de la visibilidad de marca es €l objetivo prioritario de la aplicacion de estos modelos
de negocio. Lo valora como alto el 43% de los encuestados. Ese porcentaje se eleva hasta el 78% si sumamos
a los que lo califican como un objetivo de relevancia medio-alta.

Objetivos a cumplir en los préoximos dos anos: aumentar visibilidad de marca
Bajo
7%

Medio-bajo
15%

Alto
43%

Medio-alto
35%

Por su parte, casi el 40% de los profesionales del mundo del libro participantes en la encuesta también ve como
objetivo muy relevante de aplicacion de estas alternativas de negocio garantizar la viabilidad empresarial en
el futuro digital. Esta cifra asciende a casi el 70% si incluimos a quienes ven una importancia media-alta en él.
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Objetivos a cumplir en los préximos dos anos: garantizar viabilidad en el futuro digital

Bajo
11%

Medio-bajo

20% Alto

39%

Medio-alto
30%

Mientras tanto, podemos resaltar que el 37% de los participantes en la encuesta considera el incremento de
ventas un objetivo de influencia alta, cifra que asciende hasta el 65% si sumamos a los que le otorgan relevancia
media. Por su parte, un 13% lo ve como no primordial.

Objetivos a cumplir en los préoximos dos afnos: incrementar ventas

Bajo
13%

Alto

o)
Medio-bajo 87%

22%

Medio-alto
28%

Finalmente, la reduccion de costes es el objetivo menos significativo para los profesionales del mundo del libro

dentro de los cuatro planteados.

Las opiniones estan bastante repartidas, aunque el 30% lo sitla en una importancia media-baja. Entre estos y los
que le dan relevancia baja se supera el 50%.
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Objetivos a cumplir en los proximos dos anos: reducir costes

Alto
21%

Medio-bajo
30%

Bajo
22%

Medio-alto
27%

VALORACION DEL RETORNO DE LA INVERSION DE LOS
MODELOS APLICADOS

Analizando el retorno de la inversion de cada uno de los modelos de negocio aplicados en los Ultimos tres afos,
podriamos decir en términos generales que mas de un 75% de los participantes en la encuesta sefalé que los
resultados obtenidos fueron residuales, un 50%, o inferiores a lo esperado, un 26%. El 17% evalud lo obtenido
dentro de lo esperado y un 7% declard que se habian superado sus expectativas.

Si nos centramos en cada modelo concreto, destacariamos que las ventas en la propia web arrojaron unos re-
sultados inferiores a lo esperado en el 42% de los casos, cubrieron expectativas para el 28% y tuvieron resultados
residuales para el 23%. Sélo el 8% de los consultados estimd que este modelo superd sus previsiones.

En cuanto a las ventas de ebooks en tiendas como Amazon, Apple, Casa del Libro, etc., igualmente hubo
una estimacion mayoritaria de resultados por debajo de lo esperado, con un porcentaje del 46%. Un 30% consi-
derd los ingresos de este modelo residuales y un 18% sefialé que estaban dentro de lo esperado. Unicamente,
el 5% valoré sus resultados en estas tiendas como mejores de lo previsto.

La publicacién de contenidos en abierto fue residual para el 35% de los consultados, igualé expectativas en el
31% de los casos, quedd por debajo de ellas en el 18% vy las superd en el 16%.

Quienes decidieron hacer ventas a través de plataformas de distribucion digital (Bookwire, Libranda, etc.)
también sefalaron que sus resultados fueron mayoritariamente residuales, 39% del total, o por debajo de o es-
perado, 36%. El 8% quedd mas que satisfecho y el 16% cubrid expectativas.

Los resultados de las ventas de licencias a bibliotecas no fueron relevantes para el 43% de los encuestados, quedaron
por debajo de los objetivos para el 29%, igualaron las previsiones para el 21% y superaron las expectativas para el 7%.

Los datos de autoedicién son bastante relevantes. Aungue no es uno de los modelos mas utilizados hasta la fe-
cha en el mundo del libro espanal, los resultados obtenidos parecen esperanzadores. Es cierto que el 35% de las
personas que respondieron el cuestionario los calificd como residuales. Pero casi el 50% los evalud dentro de lo
esperado o por encima de lo previsto.

Conforme se analizan los datos de aquellos modelos de negocio con menor grado de aplicacion, las cifras van
incrementandose en los rangos de retorno de la inversion residual (con porcentajes que van del 50% al 82%) o
por debajo de lo esperado.
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Créditos y autoria

Deseamos que con la lectura de este estudio y los resultados de la encuesta hayamos conseguido aportar una
vision mas amplia sobre las multiples oportunidades que ofrecen los nuevos modelos de negocio en la era digi-
tal y despejar algunas dudas o prejuicios sobre los mismos, pero sobre todo esperamos que haya servido para
reflexionar sobre como se pueden integrar los mismos en la estrategia empresarial, ya sea una editorial, libreria,
biblioteca, tienda online, plataforma de distribucién o medio de comunicacion.

La encuesta sobre modelos de negocio en el ambito digital ha sido elaborada y analizada por el equipo de Dos-
doce.com, con el apoyo de CEDRO (Centro Esparnol de Derechos Reprograficos). El cuestionario se envio a la
base de datos de editores y autores de CEDRO, a quién queremos agradecer su apoyo y Su compromiso con la
difusion de la evolucion de los nuevos modelos de negocio digitales.

Queremos agradecer también a Adigital (Asociacion Espafiola de la Economia Digital), a FANDE (Federacion de
Asociaciones Nacionales de Distribuidores de Ediciones), al Gremi d’Editors de Catalunya y a CEGAL (Confede-
racion Espanola de Gremios y Asociaciones de Libreros) su colaboracion en la difusion de la encuesta sobre la
evolucion de los nuevos modelos de negocio en el sector editorial.

En la elaboracion del estudio han participado Maria Jesus Rojas, Elisa Yuste, Maribel Riaza, José Antonio Vazquez
y Javier Celaya de Dosdoce.com

La correccioén ortotipografica la ha realizado: Alicia Blanco Navas y Patricia lbafez.
El disefio, maquetacion y conversion a PDF ha sido realizado por Isla Gréafica.

La conversion a formato digital ha sido realizada por Emiliano Molina -

ISBN: 978-84-944284-8-7

Se permite la copia y distribucion de este estudio por cualquier medio, siempre que mantenga el reconocimiento
de sus autores, no se haga uso comercial de la obra y no se realice ninguna modificacion de ella.

SOBRE EL IV CONGRESO DEL LIBRO ELECTRONICO

Tras las tres exitosas ediciones anteriores, el Congreso del Libro Electrénico de Barbastro, organizado por la Di-
putacion de Huesca, se ha convertido en la cita anual profesional por excelencia para la comunidad hispana
sobre la edicion electronica y las nuevas formas de lectura.

La IV edicién del Congreso del Libro Electronico de Barbastro, que tendra lugar los dias 16 y 17 de noviembre de
2016, se dividira en dos partes: unas jornadas profesionales y un taller sobre tendencias en autoedicion.

A lo largo del dia 16 completo y la manana del 17 tendran lugar las jornadas profesionales que giraran alrededor
de cinco sesiones de trabajo de hora y media de duracion. Cada sesion de trabajo estara coordinada por un
par de expertos en la materia que introduciran la sesion y delimitaran los distintos aspectos del debate. Al final
de la misma, los coordinadores pondran orden en los datos e ideas que se hayan compartido durante la sesion
colectiva y elaboraran las conclusiones a partir de lo debatido.
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Los temas a debatir en las mencionadas sesiones de trabajo seran:

Sesién de debate 1: Evolucion del mercado digital en Espafa y Latinoamérica: ¢ Cual es el mercado
real del libro electrénico?

Sesidn de debate 2: ; Es rentable vender ebooks por debajo de 9,99 euros?
Sesidn de debate 3: j Existe un potencial mercado de audiolibros en Espana?
Sesion de debate 4: ;Donde descubren los lectores su siguiente lectura”?
Sesidn de debate 5: Como reinventar el negocio de las editoriales y librerias.

El denominador comun de estas jornadas profesionales del libro digital sera el debate entre los asistentes que
podran aportar tanto sus puntos de vista como aquellos datos que consideren de interés.

El jueves 17 de noviembre por la tarde tendra lugar un taller practico sobre tendencias en el mundo de la
autoedicion en las bibliotecas de tres horas de duracion, de 15.00 a 18.00 h. especialmente dirigido a biblio-
tecarios y a autores.

El objetivo de este taller es analizar el impacto del mundo de la autoedicion en las bibliotecas, asi como las opor-
tunidades que ofrece a los autores locales para dar una mayor visibilidad a sus obras en la Red.

En los ultimos anos, las bibliotecas publicas y académicas estan asumiendo un nuevo papel como centro de
servicios de autoedicion para autores locales. Estos espacios estan siendo claves para encontrar audiencias mas
cercanas, dado que aportan contenidos mas vinculados a los intereses de los lectores de su comunidad. Segun
un reciente estudio, casi la mitad de las bibliotecas de Estados Unidos tienen o estan pensando en implantar
algun tipo de servicio de autoedicion o programa de publicaciones propias.

También pueden asistir a este taller todas aquellas personas que estan interesadas en ponerse al dia en esta
materia, como estudiantes, libreros y otros profesionales del libro digital.

Para mas informacion

SOBRE CEDRO

El Centro Espanol de Derechos Reprogréaficos ( ) es la asociacion sin animo de lucro de autores y editores
de libros, revistas y otras publicaciones, editadas en cualquier medio y soporte, que se encarga de defender y
gestionar de forma colectiva sus derechos de propiedad intelectual de tipo patrimonial (reproduccion, transforma-
cién, comunicacion publica y distribucion).

CEDRO tiene como mision mejorar en Espana las condiciones de trabajo de los creadores de la cultura escrita
(escritores, traductores, periodistas y editores) y facilitar a los ciudadanos el acceso legal a libros, revistas y otras
publicaciones, editadas en cualquier medio y soporte. Para ello, fue autorizado por el Ministerio de Cultura en
1988, al amparo de la Ley de Propiedad Intelectual.
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Las principales funciones de CEDRO son:

Autorizar. Ofrecen soluciones a través de su sistema de licencias que permiten reproducir -mediante
fotocopia o digitalizacion—y compartir las copias de las obras de su repertorio en empresas, entornos edu-
cativos e instituciones.

Remunerar. Hacen llegar a los autores y editores las cantidades que les corresponden por la utilizacion
secundaria de sus obras, que provienen de su sistema de licencias y de la gestion de la copia privada, el
préstamo publico, asi como cualquier otra remuneracion a la que tengan derecho por ley.

Representar. Defienden los derechos e intereses de autores y editores ante instituciones y organizacio-
nes, nacionales e internacionales, y en los tribunales de justicia.

Gestionar. Gestionan la compensacion equitativa por copia privada para autores y editoriales, la remu-
neracion por el préstamo publico para el colectivo autoral, y cualquier otra remuneracion a la que tengan
derecho por ley.

Informar. Informan, forman y asesoran sobre los principios de la propiedad intelectual.

Apoyar. Contribuyen al desarrollo de actividades y servicios de formacion, promocion y asistencia para
autores y editoriales a través de la funcion social que les encomienda la ley.

Mas informacién en:

SOBRE CONLICENCIA.COM

es una plataforma digital que permite consultar y obtener en linea y de forma rapida y sencilla
licencias de pago para el uso legal de mas de 6 millones de libros, publicaciones periddicas y partituras musicales
escritos en espanol.

A través de conlicencia.com, empresas, centros de documentacion, bibliotecas, universidades, colegios, acade-
mias y demas organizaciones pueden adquirir y gestionar en linea licencias de pago por uso para reutilizar de for-
ma puntual y legal los contenidos de libros, revistas y otras publicaciones necesarios en su actividad. En apenas
cuatro pasos, el usuario busca la obra (por autor, titulo, editorial o ISBN), indica el uso que precisa, conoce la tarifa
por uso, la abona y recibe la licencia.

Esta herramienta permite equilibrar, gracias a las nuevas tecnologias, la necesidad de empresas e instituciones de
utilizar y compartir obras escritas de forma legal y el derecho de los autores a ser remunerados por el uso puntual
de sus escritos.

Al mismo tiempo, ayuda a estas organizaciones a mejorar la competitividad y eficiencia de su trabajo, a aumentar
la calidad de los servicios que ofrecen (informacién, formacién, andlisis...) y a profundizar en su politica de res-
ponsabilidad social corporativa.

Este proyecto es una iniciativa pionera en el mundo en la gestion digital de licencias de pago por uso. Su diseno
y desarrollo son fruto de la experiencia adquirida por (Centro Espanol de Derechos Reprograficos) en sus
mas de 25 anos de existencia.

Mas informacion en:

li ia.
A s conlicencia.com

dosdoc libros, revistas y periédicos


http://www.conlicencia.com/
http://www.cedro.org/
http://www.conlicencia.com/
http://www.cedro.org/
http://www.conlicencia.com/

3.4. SOBRE DOSDOCE.COM

Dosdoce.com es un portal que analiza el uso de las nuevas tecnologias en el mundo del libro. Desde sus inicios
en 2004, el objetivo de Dosdoce.com ha sido animar a editoriales, librerias, bibliotecas, museos, fundaciones,
etc., a utilizar todo tipo de tecnologias y a entender mejor las implicaciones y beneficios derivados de su uso en
sus entidades.

A lo largo de estos afos, Dosdoce.com ha elaborado mas de 40 estudios e informes sobre el uso de las nuevas
tecnologias en diferentes ambitos del sector cultural. En noviembre de 2005 su primer estudio: El papel de la
comunicacion en la promocion del libro. En 2006 dos nuevos estudios: £/ uso de las tecnologias Web 2.0 en
entidades culturales y Los retos de las editoriales independientes. En octubre de 2007 el estudio Tendencias
Web 2.0 en el sector editorial. En octubre de 2008, conjuntamente con la red social Ediciona, publicaron el es-
tudio La digitalizacion del libro en Esparna. En 2009 publicaron tres estudios: La visibilidad de las ciudades en
la Web 2.0 (a principios de ano), Visibilidad de los museos en la Web 2.0 (en octubre ) y Digitalizacion del libro
y uso de las redes sociales (en noviembre). En 2010 publicaron el estudio Las galerias de arte enla web 2.0y la
Chuleta de las redes sociales, que ya ha superado las 20.000 descargas. Se inici6 el afo 2011 con la publicacion
de la segunda edicion del estudio Las galerias de arte en la web 2.0, y a mitad de ano el estudio Futbol 2.0, que
analiza de qué manera los clubes de futbol estan incorporando las tecnologias 2.0 en sus estrategias de comuni-
cacion y en la promocion de sus equipos, jugadores, eventos, etc. Y terminaron el ano 2011 con la publicaciéon en
septiembre del estudio /ndustria editorial 2.0, en noviembre, el estudio Conexiones entre museos en las redes
sociales, de la infografia Derechos de los usuarios en la nube y de las versiones en catalan, inglés y portugués
de la Chuleta de las redes sociales.

Comenzaron el ano 2012 publicando la Cronologia de la edicion digital (1912-2012), la publicacién de las versio-
nes en catalan y euskera de la infografia Derechos de los usuarios en la nube y de los resultados de la encuesta
Anatomia del perfil del editor digital. En septiembre de ese mismo afo publicaron el estudio £/ directivo y las
redes sociales, en colaboracion con la Fundacion CEDE y el Grupo BPMO.

Dosdoce.com inici6 el afio 2013 dando a conocer un nuevo estudio, Como colaborar con startups, que reflexio-
na sobre como mejorar las relaciones entre las empresas que conforman el mundo del libro (editoriales, librerias,
bibliotecas, etc.) y las famosas startups (empresas tecnoldgicas de reciente creacion). En mayo de este mismo
afo sacaron un nuevo estudio: Los museos en la era digital. El equipo de Dosdoce.com finalizé el afio con Glo-
bal Ebook, un estudio que analiza la rapida evolucion de los libros electrénicos en los mercados de Estados
Unidos y Reino Unido, asi como detalles pormenorizados de los mercados del libro digital que paulatinamente
cobran forma en Europa, Brasil, China, India, Rusia y el mundo arabe.

En 2014, Dosdoce.com publicd 6 nuevos estudios. Inici6 el ano publicando el estudio Apps educativas, que ana-
liza el enorme crecimiento de estas herramientas como nuevas vias de acceso al conocimiento. Posteriormente
publicé la Chuleta digital para las bibliotecas, una infografia que pretende convertirse en una guia de referencia
para los profesionales del mundo del libro que quieran conocer las aplicaciones que ofrece la nueva generacion
de tecnologias en los distintos ambitos de las bibliotecas.

En colaboracion con Accion Cultural Espafiola (AC/E) publicd en abril de 2014 el primer Anuario AC/E de cultura
digital, que tiene como objetivo convertirse en un documento anual de referencia que analice la evolucion de
las tendencias digitales en el mundo de la cultura, y que cada afio pondra el foco en un sector determinado. El
anuario esté estructurado en dos partes principales: la primera aporta un analisis de las tendencias digitales en el
mundo de la cultura a través de nueve ensayos transversales que tocan todos los sectores culturales, realizados
por especialistas en la materia. La segunda consiste en un estudio de casos de buenas préacticas, nacionales e
internacionales, que detectan y exponen el impacto que estan teniendo las nuevas tecnologias sobre un sector
cultural especifico; en el caso de esta primera edicion, versé sobre las artes escénicas e hizo hincapié en ejemplos
de casos de éxito.
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http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3062/las-nuevas-tecnologias-web-2-0-en-la-promocion-de-museos-y-centros-de-arte/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3063/los-retos-de-las-editoriales-independientes/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3066/tendencias-web-2-0-en-el-sector-editorial/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3066/tendencias-web-2-0-en-el-sector-editorial/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3068/la-digitalizacion-del-libro-en-espana/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3069/visibilidad-de-las-ciudades-en-la-web-2-0/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3069/visibilidad-de-las-ciudades-en-la-web-2-0/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3071/la-visibilidad-de-los-museos-en-la-web-2-0/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3070/digitalizacion-del-libro-y-uso-de-las-redes-sociales-en-el-sector-editorial/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3070/digitalizacion-del-libro-y-uso-de-las-redes-sociales-en-el-sector-editorial/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3070/digitalizacion-del-libro-y-uso-de-las-redes-sociales-en-el-sector-editorial/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3558/la-visibilidad-de-las-galerias-de-arte-contemporaneo-en-facebook/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3562/chuleta-de-las-redes-sociales-en-espana/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3616/escasa-presencia-de-las-galerias-de-arte-en-twitter-youtube-y-flickr/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3653/futbol-2-0/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3697/industria-editorial-2-0/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3714/conexiones-entre-museos-en-las-redes-sociales/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3714/conexiones-entre-museos-en-las-redes-sociales/
http://www.dosdoce.com/articulo/opinion/3717/derechos-de-los-usuarios-en-la-nube/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3725/edicion-digital/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3740/anatomia-del-futuro-editor-digital/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3779/el-directivo-y-las-redes-sociales/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3779/el-directivo-y-las-redes-sociales/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3810/como-colaborar-con-startups/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3820/museos-en-la-era-digital/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3880/global-ebook-en-espanol/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3880/global-ebook-en-espanol/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3907/chuleta-digital-para-bibliotecas/
http://www.accioncultural.es/es/anuario_cultura_digital
http://www.accioncultural.es/es/anuario_cultura_digital

En colaboracion con Biografias Personales, Dosdoce.com publicéd en junio de 2014 un estudio sobre el impacto
de la autoedicion en el sector editorial. El estudio Autores independientes: la irrupcion de la revolucion indie tie-
ne como objetivo aportar a los profesionales del mundo del libro —ya sean editores, agentes, autores, libreros o
bibliotecarios— un amplio andlisis sobre el impacto de la autoedicion en el sector editorial, para que cada uno de
ellos pueda determinar sus oportunidades de negocio y los beneficios derivados de esta actividad.

En colaboracion con Publishing Perspectives y Actualidad Editorial publicaron en septiembre la segunda edicion
de la Guia de autores de la Feria del Libro de Frankfurt con todo tipo de claves, sugerencias y recomendaciones
para ayudar a los autores a sacar el maximo rendimiento a su visita a Frankfurt.

Por ultimo, terminaron el anho 2014 elaborando para CEDRO el estudio Nuevos modelos de negocio en la era
digital, con motivo del lanzamiento de su plataforma conlicencia.com, que permite a los usuarios acceder a mas
de 6 millones de obras en espafol.

En 2015, Dosdoce.com publicd 5 nuevos estudios e infografias. Inicid el afo publicando la infografia Aspectos
clave a tener en cuenta en el préstamo digital, una infografia que pretende convertirse en una guia de referencia
para los profesionales de las bibliotecas que quieran conocer las 12 claves para poner en marcha con éxito un
proyecto de préstamo digital para bibliotecas publicas, municipales o escolares.

En colaboracion con Accion Cultural Espariola (AC/E) publicaron en marzo de 2015 el segundo Anuario AC/E de
cultura digital, que tiene como objetivo convertirse en un documento anual de referencia que analice la evolucion
de las tendencias digitales en el mundo de la cultura. Este afo el anuario ha centrado sus esfuerzos en analizar
el impacto de las nuevas tecnologias en el mundo de los museos.

En colaboraciéon con Bookwire, la plataforma lider de distribucion de ebooks de editoriales independientes y
especializadas, publicé en abril de 2015 el informe Evolucion y Tendencias de los mercados digitales en Lati-
noamerica. Este documento ofrece una serie de cifras y perspectivas claves para ayudar a los profesionales del
sector editorial de todo el mundo a entender la transformacion que esta teniendo lugar en los mercados en idioma
espanol y portugués, asi como las oportunidades de negocio derivadas de dicha transformacion.

Dosdoce.com publicd en septiembre de 2015, en colaboracién con Biografias Personales, la segunda actuali-
zacion del estudio Autores indies. El auge de la autoedicion. Esta publicacion tiene como objetivo aportar a los
profesionales del mundo del libro —ya sean editores, agentes, autores, libreros o bibliotecarios— un amplio ana-
lisis sobre el impacto de la autoedicion en el sector editorial, para que cada uno de ellos pueda determinar sus
oportunidades de negocio y los beneficios derivados de esta actividad.

En septiembre de 2015, también se publicod la Guia de modelos de compra de licencias de ebooks, un docu-
mento que pretende convertirse en una guia de referencia para los profesionales de las bibliotecas que quieran
conocer las singularidades y aspectos clave a tener en cuenta de los diferentes modelos de adquisicion de con-
tenidos digitales. Elaboraron la segunda edicion del estudio La evolucion de los nuevos modelos de negocio en
la era digital, con el patrocinio de CEDRO que tiene como objetivo compartir con los profesionales del mundo
del libro —ya sean editores, agentes, autores, libreros o bibliotecarios— un analisis amplio y actualizado sobre los
modelos de negocio existentes en Internet, para que puedan determinar las oportunidades de negocio vy los be-
neficios derivados de cada uno de ellos.

En 2016 comenzd publicando las infografias 72 aspectos clave en la edicion digital y Como encuentran los
lectores su proxima lectura, el Anuario AC/E 2016: Cultura Inteligente, y el informe Evolucion y tendencias
digitales en Latinoamerica junto a Bookwire.

Mas informaciéon en: www.dosdoce.com
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http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3911/autores-independientes/
http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3865/guia-para-autores-feria-del-libro-de-frankfurt/
http://www.accioncultural.es/es/anuario_cultura_digital
http://www.accioncultural.es/es/anuario_cultura_digital
http://www.dosdoce.com/2015/04/30/las-oportunidades-del-libro-digital-para-la-edicion-en-espanol/
http://www.dosdoce.com/2015/04/30/las-oportunidades-del-libro-digital-para-la-edicion-en-espanol/
http://www.dosdoce.com/2015/09/30/autores-indies-el-auge-de-la-autoedicion/
http://www.dosdoce.com/2015/09/18/guia-de-modelos-de-compras-de-licencias-de-ebooks-para-bibliotecas-y-editoriales/
http://www.dosdoce.com/2016/04/25/infografia-12-aspectos-claves-edicion-digital-2/
http://www.dosdoce.com/2016/05/09/infografia-encuentran-lectores-proxima-lectura/
http://www.dosdoce.com/2016/05/09/infografia-encuentran-lectores-proxima-lectura/
http://www.dosdoce.com/2016/04/02/cultura-inteligente/
http://www.dosdoce.com/2016/06/06/evolucion-digital-las-editoriales-independientes/
http://www.dosdoce.com/2016/06/06/evolucion-digital-las-editoriales-independientes/
http://www.bookwire.de/es/ebook/
http://www.dosdoce.com/
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