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Presentacion

ElV Foro Internacional de Editores y Profesionales del Libro se realiz6 el
28 y 29 de noviembre como parte de las actividades para profesionales
de la FIL. Guadalajara. La situacion actual del sistema de librerias en el
continente americano fue el tema principal del Foro y la reflexion y el
desarrollo de estrategias para su mejoramiento, los objetivos.

Fortalecerla union en el sector librero, generar politicas conjuntas,
apoyar a los paises que estan trabajando en politicas de precio fijo y sen-
sibilizar al Estado acerca de laimportancia de promover la lectura, fueron
algunas de las acciones propuestas para enfrentar problemas como la fal-
ta de equilibrio entre el nimero de habitantes y el de librerias en América
Latina, la centralizacién de las mismas, la competencia con los diversos
canales de distribucion, por ejemplo: la venta directa de las editoriales,
el plascismo, los supermercados y el sector informal.

La profesionalizacion del librero se plante6 como una necesidad
inherente al desarrollo de las librerias, la creacion de una escuela de li-
breros o el mejoramiento de las ya existentes es fundamental para que
este sector se transforme en exitoso y competitivo. Enfocar esfuerzos en
los recursos humanos, la innovacion y la creatividad, son puntos claves
en la creacidn de nuevas librerias.

Los recursos tecnoldgicos que existen en la actualidad brindan a
los libreros la oportunidad de dar mejor servicio a los clientes y ser mds
competitivos, sin embargo, en Latinoamérica sigue pendiente la implan-
tacion de sistemas mds desarrollados que permitan una gestion colecti-
va. Para lograr este tipo de sistemas debe existir una coordinacién entre
editores, distribuidores y libreros.

El modelo de franquicias en las librerias no es una préactica co-
mun, pero en este Foro se plante6 como una oportunidad en donde lo



Presentacion

Unico que se necesita es percibir a la libreria como un negocio rentable
en donde se puede ganar dinero, ademads, estar abiertos a incluir en la
libreria otros productos que sean un soporte cuando el libro no es su-
ficiente para obtener las ganancias deseadas. La implementacion de
franquicias en otros paises ha dado como resultado que se abran libre-
rias en lugares de baja poblaciéon en donde no existia ninguna. Ademas,
se expusieron los grandes beneficios de conservar el modelo de libre-
ria independiente, que satisface las necesidades de una poblacién es-
pecifica, ya que en su mayoria tienden a ser especializadas y el libro es
el tinico protagonista. El gran reto es diversificar las actividades y con-
vertirse en entidades culturales que atraigan al ptblico y provoquen in-
crementos en las ventas.

Eldisefio de lalibreria se definié como un elemento clave en el éxito
de una libreria; es necesario adecuar el espacio de acuerdo al mercado al
que vadirigidayal entorno social en que se desarrolla. Se sugirieron varias
estrategias de desarrollo tales como localizar un nicho de mercado, desa-
rrollar un marketing adecuado, ser diferente a las demaés librerias; y final-
mente se habl6 de tres elementos claves: pasion, seleccién y servicio.

En el Foro se llevaron a cabo dos conferencias magistrales impar-
tidas por Roger Chartier e Inge Feltrinelli, ambos personajes claves en los
dmbitos de la historia y la edicion, respectivamente.



CONFERENCIA MAGISTRAL DE APERTURA

Librerias y libreros: historia
de un oficio, desafios del presente

Roger Chartier

Soy historiador y es a partir de una perspectiva histérica que quisiera
plantear algunos problemas del presente.

Abrimos, para empezar, el Diccionario de la lengua castellana com-
puesto por la Real Academia Espafiolay publicado en 1732.Voz librero: “El
que tiene por oficio vender libros, encuadernarlos y aderezarlos. Latino
bibliopola”. Despuésla Academia cita a Cristébal Sudrez de Figueroa, que
declara en su Plaza universal de todas las ciencias y artes, un libro publi-
cado en 1615: “puede ser la profesion de los libreros por extremo noble,
respecto de estar siempre en compania de personas virtuosas y doctas’.

En la voz libreria, que la define, no s6lo como la “tienda o pa-
raje donde se venden libros”, sino también como “el ejercicio, empleo y
ministerio del librero”; es el mismo autor, Cristébal Sudrez de Figueroa,
que cita el Diccionario de Autoridades, de la Academia: “La profesion
de librero, mereci6 en todos tiempos ser contada entre las més nobles
y honrosas.”

En los comienzos del siglo xvi1, la Real Academia Espafiola hace hin-
capié en la nobleza, la honorabilidad de los libreros y de su oficio. Su nego-
cio es diferente de los otros, porque dirige las mercancias que venden a
compradores virtuosos y doctos, y porque participa también de la fabri-
ca del libro, que se encuentra aderezado, encuadernado en la tienda del
librero y no en el taller del impresor.

Semejante alabanza era una manera de rechazar las multiples conde-
nas que en el siglo anterior estigmatizaron a los libreros. En la novela de
El licenciado Vidriera, que es una de las Novelas ejemplares, publicadas
en 1613, Cervantes retomo el tema clasico de la deshonestidad de los
libreros que engafian a los autores vendiendo ejemplares de un libro que
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no son los que al autor les ha confiado, sino ejemplares que ellos mismos,
los libreros, hicieron imprimir por su propio provecho.

Tomas, el licenciado Vidriera, declara a un librero: “Este oficio me
contentara mucho sino fuera por una falta que tiene, preguntole el libre-
ro que la dijese, respondidle, los melindres que hacen cuando compran
un privilegio de un libro, y de la burla que hacen a su autor, si acaso le
imprime a su costa; pues, en lugar de mil y quinientos, imprimen tres
mil libros, y, cuando el autor piensa que se venden los suyos, se despa-
chan los ajenos.”

En 1627, en El suefio del infierno, Quevedo afiade otro motivo a la
condena de los libreros: por unlado, acogen en sus tiendas libros del mal-
vivir; reconociendo al librero, el visitante del infierno dice: “Y es verdad
Dios, que yo siempre lo sospeché que iba a acabar en el infierno, porque
era su tienda el burdel de los libros, pues todos los cuerpos que tenia eran
de gente de la vida escandalosos y burlones.” Este juego de palabras que
permite el castellano entre el cuerpo humano y el cuerpo como ejemplar
de una tirada.

Por otro lado, en Quevedo, los libreros merecen el castigo eterno, ya
sea porque venden malos libros, ya sea porque permiten alectores ignoran-
tes comprar libros que solamente los doctos, los discretos, deben leer.

Selamenta el librero: “;Qué quiere?, pues es tanta mi desgracia que
todos se condenan por las malas obras que han hecho, y yo y todos los
libreros nos condenamos por las obras malas que hacen los otros.” Aqui
también el juego de palabras sobre las obras en el vocabulario cristiano,
y las obras como libros escritos.

“Y por lo que hicimos barato de los libros en romance —en caste-
llano—, y traducidos de latin, sabiendo ya con ello los tontos lo que en-
carecian en otros tiempos los sabios, que ya hasta el lacayo latiniza, y
hallaran a Horacio en castellano en la caballeriza.” La divulgacion del sa-
ber y su apropiacion por el vulgo, amenazan tanto el sentido de los tex-
tos, corruptos por lectores incapaces de comprenderlos, como el orden
de la sociedad que supone que a cada oficio, a cada estamento, le corres-
ponde ocio y conocimiento propios.

;Oficio noble o negocio deshonesto? Tal es la doble y contradictoria
percepcion de la libreria en la primera era moderna. Lo claro es que tan-
to las condenas como las alabanzas de los libreros se remiten a la fuerte
vinculacién que lig6 duraderamente la libreria y la edicién.

Debemos recordar que entre mediados del siglo Xvy comienzos del
siglo XX, los libreros son los amos de la produccién libresca. Buscan, y a
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menudo consiguen, la proteccion de las autoridades, quienes otorgan pri-
vilegios y patrocinio, dominan a los maestros impresores a quienes encar-
gan la impresion de sus ediciones, imponen sus condiciones a los autores,
remunerados durante mucho tiempo con ejemplares de su libro y no con
dinero, y finalmente controlan el mercado del libro, desarrollando el com-
merce du change, la libreria de surtido, que les permite vender no sélo sus
propias ediciones, sino también las de sus colegas o competidores.

En el antiguo régimen tipografico, que empieza con la invencién
de Gutenberg y acaba en los comienzos del siglo XIX, los libreros, por lo
menos los mdas poderosos, son los que dominan la actividad editorial, se-
gun diversas modalidades al correr de los siglos.

En el tiempo del humanismo, en el Renacimiento, los mercaderes
libreros de Venecia, Lyon o Parfs, inventan nuevas formas editoriales, tal
como Aldo Manunzio en Venecia, o como Truanderie en Paris, compiten
con los autores para ocupar la posicién de autor del libro.

En el siglo xv11, los grandes libreros parisinos, mimados por el po-
der mondrquico y editores de las novedades literarias; sus competidores
holandeses, especializados en las ediciones pirata, o los libreros londinen-
ses, que como Mosley, construyen un primer repertorio de la literatura
nacional, publicando a los poetas y dramaturgos ingleses de su tiempo,
son las figuras esenciales que ilustran la dependencia de la edicién con
relacion al comercio de los libros.

En el siglo xvi11, las poderosas sociedades tipograficas instaladas en
Suiza, en los Paises Bajos o en los pequetios estados alemanes, se apode-
raron del doble mercado de las ediciones pirata o las contrefagon, que pi-
rateaba las ediciones de los libreros de Paris, y también del mercado de
los libros prohibidos, leidos con avidez en el reino de Francia.

En cada época dos logicas se entrecruzan en esta fuerte vinculacion
entre el comercio del libro yla actividad editorial.

Laprimeraldgica es la del capitalismo comercial, que exige impor-
tantes inversiones de fondos para comprar el papel necesario para las edi-
cionesy para pagar laimpresion; exige también la atencién ala demanda,
al mercado; exige una cadena de créditos que supone la confianza entre
los diversos actores del proceso econémico de la publicaciény, finalmente,
exige el provecho, sin el cual el librero debe declararse en quiebra.

La segunda légica es la del patrocinio. Todos los libreros editores
del antiguo régimen, incluidos los que publican obras prohibidas, buscan
la benevolencia de las autoridades politicas puesto que son éstas las que
dan o rechazan las aprobaciones y privilegios que toleran o prohiben la
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circulacion de los libros sin permisos y que protegen o no aquellos de
los competidores.

La historia de las ediciones sucesivas de la Encyclopédie, por ejem-
plo, da unailustracién ejemplar de las relaciones multiples, sutiles, entre
la edicién y el poder o, mejor dicho, entre los libreros editores y los pode-
res tanto politicos como eclesidsticos.

En toda Europa, el siglo XIX se caracteriza por la separacién entre
la libreria y la edicién. Alrededor de 1830 aparece la edicién como profe-
sién auténoma y el editor en el sentido moderno de la palabra, es decir,
un editor que no es mds un librero, aunque pueda poseer una o varias
librerias, y cuyo tiempo estd dedicado a la lectura de manuscritos, los
encuentros y negociaciones con los autores, y la construccion de un fon-
do propio, constituido por varias colecciones y que es la inica fuente, o
la fuente mas importante, de provecho.

Por su parte, los libreros, alejados de la edicidn, deben afrontar a
partir del siglo XIX, nuevas competencias. Los gabinetes de lectura, donde
es posible leer sin comprar, pagando una suscripcion. Las bibliotheques du
gare, las librerias ubicadas en las estaciones de los ferrocarriles, tal como
las que controla Hachette en Francia. La venta por correo, sustituida a la
préctica antigua de los vendedores ambulantes y, finalmente, la amplia
difusion de los periédicos que se vuelven, gracias a la venta por ntimero
y el éxito de los feuilletons o novelas por entregas, la més popular de las
lecturas, pero una que no implica la visita a la libreria.

Apartir de este recorrido histérico, que hace hincapié en primer lu-
gar en la dependencia de la edicién con relacion ala libreriay, a partir del
siglo X1, a la bifurcacién de cada una de las actividades, me parece que
podemos plantear algunas preguntas, algunas interrogantes del presente,
porque la libreria y los libreros encuentran desafios similares, si no idén-
ticos, a los que fueron encontrados por los libreros del siglo XIX.

En primer lugar, la libreria tradicional encuentra nuevos compe-
tidores: la venta directa o los clubes del tipo Book of the Month Club, la
venta de libros tanto en los emporios multimedia, tal como la FNAC, o los
Virgin Megastores que venden también computadoras, televisores, CD, DVD,
etcétera, como en las grandes superficies que proponen libros al lado de
otras mercancias, y, mds recientemente, el comercio electrénico.

Frente a semejantes desafios o amenazas, la respuesta fue doble, por
lo menos en Francia, que conozco un poco menos mal que otras situaciones,
laley del precio tinico, llamada para siempre “Loi Lang”, traté de proteger
alas librerias tradicionales, prohibiendo los importantes descuentos que
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podian ofrecer los grandes almacenes o las cadenas de emporios multi-
medias y por ende tratd de proteger a todos los editores cuyos libros no
podian interesar a los shopping centersy que podian encontrar sus lecto-
res Uinicamente, o casi iinicamente, en las tiendas de los libreros.

Por otra parte, algunas librerias clésicas, tradicionales, por ejemplo,
Ombres Blanches, en Tolosa, han abierto sitios electrénicos que proponen
los inventarios de los libros disponibles en las propias librerias, que ofre-
cen bibliografias, informacion alos lectores, y que describen las multiples
actividades culturales que las librerias organizan cada dia; en el caso de
Ombres Blanches, con autores, y de manera que los lectores puedan en-
contrar a los autores.

Es muy dificil, por lo menos para mi, medir el efecto de las respues-
tas opuestas al proceso de concentracion de la venta de los libros. Es po-
sible, es probable, que en Francia existan hoy en dia veinte mil lugares,
points de vente, donde se venden libros, dos o tres mil librerias, cualquiera
que sea su identidad, librerias independientes, librerias de editores, em-
porios multimedia, departamentos de hipermercados, y solamente tres-
cientas librerias que pueden proponer entre treinta y sesenta mil titulos,
dentro de ellas las librerias independientes.

Pero semejantes estadisticas no deben ocultar la importancia
del proceso de concentracion, que afecta tanto a la libreria como a la
edicion y a la distribucién. Las librerias tradicionales no representan
sino 20 por ciento de las ventas del libro en Francia, y el volumen de
negocios delas 200 librerfas independientes mds importantes es inferior
al volumen de negocios de la FNAC. El inico competidor de la FNAC es
hoy en dia el grupo Hachette, que se volvié el segundo librero, entre
comillas, de Francia, después de la compra de las Virgin Megastores en
2001, completando asiun proceso de concentracion, en el cual Hachette
desempena un papel particular, porque participa evidentemente del
proceso de concentracion editorial.

Hoy en dia, Hachette Livre y Vivendi Universal representan 60 por
ciento del volumen de negocio del sector de la edicién y completando
también un proceso de concentracion de la distribucion, ya que Hachette
con Vivendi, y con un tercer difusor, Gie Livre Diffusion, concentran lo
esencial de la distribuciéon de los libros en Francia.

Es atiin mas dificil medir la importancia conquistada por la venta
de libros online; una broma de Umberto Eco decia, hablando de Italia en
1998: “Con la situacién de los correos italianos, le poste italiane, los li-
breros no deben temer la competencia de Internet.”
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Pese a algunas dificultades que obligaron a Amazon a reducir sus
costos en el afio 2000, la empresa de Seattle es ahora el tercer librero, en-
tre comillas, de los Estados Unidos, sin haber abierto ninguna libreria, a
diferencia de Barnes & Noble o de Borders.

El aumento de las ventas de Amazon Media es impresionante. En-
tre 2002 y 2003, el incremento fue de 14 por ciento de un afo en relacion
con el previo; entre 2003 y 2004, también de 14 por ciento, y entre 2004
y 2005, de 18 por ciento. Mientras que por los mismos afios los aumen-
tos de las ventas de Barnes & Noble Booksellers fueron solamente de 7.7
y 3 por ciento.

Es cierto que el desarrollo de la venta de los libros online, que re-
presentan mdas o menos 10 por ciento de todas las ventas de libros en
los Estados Unidos en 2003, desempena un papel fundamental en la
disminucién del nimero y del peso de la libreria independiente en los
Estados Unidos. El niimero de miembros de la American Booksellers
Association pas6 de cinco mil en 1991, a cuatro mil en 1998, y a dos mil
quinientos en 2003.

En los ultimos afios, las librerias independientes vendieron sola-
mente 15 por ciento de todos los libros vendidos en los Estados Unidos, es
decir, menos que los books clubs, que hicieron 18 por ciento de las ventas,
y al mismo tiempo Barnes & Noble y Borders cerraron sus mds pequefas
librerias para concentrar su negocio en los superstores.

Los datos reunidos por el Cerlalc para tres paises de América La-
tina, México, Colombia y Brasil, publicados en el nimero 14 del boletin
de la Red Latinoamericana de Librerias, otorgan conclusiones similares.
Muestran que en el periodo 1998-2003, solamente en Colombia las ventas
en laslibrerias, librerias independientes, librerias de hipermercados, gran-
des almacenes, etcétera, tienen el mayor peso, 31 por ciento de las ventas;
mientras que en México y en Brasil las ventas directas de los editores a go-
biernos, empresas, instituciones, superan en 40 y 51 por ciento las ventas
en librerias, que representan respectivamente 30 y 25 por ciento.

Se nota que una fuerte disminucién del porcentaje de las librerias
existi6 entre 2001 y 2004, fuerte en México, pasando de 30 a 18 por cien-
to del total de las ventas de libros y un poco més reducido en Colombia,
pasando de 30 a 26 por ciento del total de las ventas.

Mas alla de las competencias entre formas de venta del libro, que
conducen a esta disminucion del peso de las librerias independientes en
la totalidad del negocio y también a la disminucién del nimero de libre-
rias, la tela de fondo de las inquietudes de los libreros, particularmente
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losindependientes, se remite a las transformaciones de los habitos de lec-
tura y de compra de los lectores.

Las encuestas estadisticas en Francia, tanto del Ministerio de la
Cultura como de los socidlogos, han llegado a reconocer, si no un retro-
ceso del porcentaje global de los lectores, al menos la disminucién del
porcentaje de los lectores que compraban y leian cada afio un importan-
te namero de libros.

Por otra parte, las investigaciones sobre la practica de lectura de los
estudiantes franceses han mostrado que sé6lo aquéllos que eligieron una
carrera de letras y cuyos padres tenian o tienen un titulo universitario,
compran libros y forman una biblioteca durante el curso de sus estudios.
Es decir, podemos pensar que visitan las librerias. Los otros recurren a la
fotocopia, a los apuntes dactilografiados, a las bibliotecas universitarias,
pese a sus pobres fondos y a las malas condiciones de trabajo que ofre-
cen, y hoy en dia recurren también a los bancos de datos de lared con to-
dos sus riesgos de informacion errénea, falsificaciones histéricas y malas
ediciones de los textos cldsicos.

Por dltimo, las encuestas en Francia, dedicadas a los més jovenes,
entre 15y 19 afios, registran una débil préctica de lecturay, sobre todo, el
desprecio al libro y a la lectura en la presentacién de si mismo, particu-
larmente para los varones.

Los datos estadounidenses compilados por el web site para publis-
hing, ofrecen conclusiones atin mds sombrias: 58 por ciento de la po-
blacién adulta no ha leido un solo libro después de los afios de la high
school; 68 por ciento de la poblacién nunca entré a una libreria; 44 por
ciento de los libros comprados en 2002 fueron por compradores que te-
nian més de 55 afos.

En todo el mundo, las respuestas de los editores fueron las mismas,
la contraccion de las tiradas, que para los libros de ciencias humanas o de
historia no son diferentes hoy en dia de las tiradas de los impresores del
siglo xv1, es decir, mil quinientos ejemplares; la prudencia ante las obras
juzgadas demasiado especializadasy, finalmente, la preferencia para pu-
blicar manuales, diccionarios, enciclopedias.

Debemos entonces pensar que las librerias que conocemos y que-
remos, estdn inexorablemente destinadas a desaparecer. No lo pienso, ni
tampoco Umberto Eco. En una conferencia, es un conferenciante incansa-
ble, dictada en 1988 en uno de los cursos de la Scuola per Librai de Venecia,
Eco propuso unalibreria ideal, unalibreria perfecta: “Dentro de mis utopias
hayunalibreria que se arriesga a contar la historia del libro; que cuando en-
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tro, me muestra los dltimos libros que llegaron, y que a medida que avanzo
me presenta las obras que han sobrevivido durante los tltimos cinco afios,
después aquéllas que han sobrevivido durante los cincuenta tltimos afios
y, finalmente, en una preciosa y pequena sala en el fondo, aquéllas que so-
brevivieron durante dos mil afios. Una libreria que en el momento en el cual
la visito, me cuenta la historia de los libros, de la memoria que se ha atado
a ellos, de la manera en la cual vivieron y sobrevivieron.”

El suefio de Umberto Eco nos remite a las razones fundamentales
que hacen necesaria, imprescindible, la supervivencia de las librerias y de
los libreros, que son hoy en dia los herederos de una historia de muy lar-
ga duracion. En primer lugar, la libreria permite la relacion fisica, material,
inmediata con los libros que hasta ahora proponen los textos en un objeto,
que desde los primeros siglos de la era cristiana ha conservado las mismas
caracteristicas morfolégicas, es un objeto compuesto por hojas y paginas
reunidas dentro de una misma encuadernacion o tapa, es un objeto que
permite al lector hojear el texto, encontrar facilmente pasajes particulares
gracias a sus indices, y un objeto que favorece una lectura discontinua, pero
que siempre percibe la totalidad del texto pues se identifica por la forma
material misma, el doble sentido de la palabra libro para nosotros, inme-
diatamente, identifica esta caracteristica: el libro es un objeto material di-
ferente de otros objetos de la cultura escrita y el libro es una obra.

Asi se vincularon fuertemente estos dos sentidos, el libro como dis-
curso, como obra intelectual, como obra estética, como obra préctica, y
el libro como objeto especifico.

Comparto en este sentido el diagnéstico de Umberto Eco, cuando a
partir de una distincion entre libros que se leen y libros que se consultan,
afirma que para los primeros la forma del codex, 1a forma que he descrito
ahora, es la més facilmente manejable, transportable, legible y, por ende,
a diferencia de los libros de consulta, posiblemente convertidos en ban-
co de datos electréonicos, una forma dada a los textos que va a perdurar
como la forma dominante de la transmision de la literatura, de los ensa-
yos filoséficos, de los libros de historia.

Sitiene razon Eco, y pienso que la tiene, no desaparecerén las libre-
rias tradicionales porque permiten al lector apoderarse al mismo tiempo
del libro en su doble naturaleza, como un objeto material y como discur-
so intelectual o estético.

Lalibreria desempeiia o debe desempenar otro papel. Ain méas que
en el siglo XviI o en el siglo XIX, nuestro tiempo estd obsesionado por una
proliferacion textual incontrolable, una produccién escrita indomable. El
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exceso de los discursos puede, como sabemos, convertirse en caosy vol-
verse un obstdculo para el pensamiento y el conocimiento. No es nuevo
este temor, pero el crecimiento de la produccién libresca, que multiplica
los titulos al mismo tiempo que reduce las tiradas, y la oferta textual infi-
nita del mundo digital, hacen este temor atin més fuerte, atin més angus-
tioso que en el pasado, estableciendo y haciendo visible un orden de los
libros. Las librerias, o por lo menos las librerias bien ordenadas, guian a
los lectores inquietos frente a la abundancia de los textos, procurdndoles,
como dice Umberto Eco, recorridos preferenciales de biisqueda.

Finalmente, la libreria es una de las escasas instituciones capaz de
reconstituir alrededor del libro una sociabilidad que estamos perdiendo.
La historia de la lectura ensefia que, con el correr de los siglos, la relacién
con los libros se identifica como una practica personal, intima, solitaria,
alejada de las formas de oralidad tradicionalmente ligadas con los textos,
la lectura en voz alta, la conversacion alrededor de los libros, la tertulia
letrada, el intercambio amistoso.

Tanto las librerias como las bibliotecas pueden restaurar la impor-
tancia dela palabra viva, esta palabra aladay sagrada, como decia Borges,
parala cultura escritay libresca. Las lecturas de sus obras por los autores,
tal como las lectures tan importante en Inglaterra o en Estados Unidos en
el siglo X1x; la presentacion con varias voces de los libros nuevos; los de-
bates, que contribuyen a construir y nutrir el espacio publico, son algu-
nas de las actividades que los libreros, conscientes de su responsabilidad
intelectual y civica, acogen y organizan en sus librerias.

Reafirmar la importancia de los papeles tradicionales de las libre-
rias no significa, sin embargo, que puedan ignorar las mutaciones del pre-
sente frente a la competencia de los grandes emporios multimedia; las
librerias amenazadas en su existencia misma no son las librerias més es-
pecializadas que tienen una clientela conocida, fiel, sino son las librerias
de tamafno medio. Para sobrevivir tendrdn que abrirse a la venta de los li-
bros en todas sus formas, no solamente la forma impresa, sino también
las formas electronicas, CD-ROM, e-book etcétera.

Aunque las predicciones que en el afio 2000 vaticinaban la préxima
muerte del codex, y las conquistas irresistibles del e-book no fueron confir-
madas de ninguna manera —ya que muchas de las nuevas editoriales que
pretendian crear un amplio mercado para las novelas y los ensayos elec-
trénicos fracasaron—, desaparecieron, la edicion digital y las producciones
multimedia se han instalado como un sector de la actividad editorial,
reconocido como tal por las ferias del libro. Las librerias cldsicas no pueden
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ignorar estarealidad y quedarse fuera del comercio delos “libros electrénicos”
Y, quizas, de los aparatos o software que permiten leerlos.

De la misma manera, no deben ignorar la transformacion, la posi-
ble transformacién de la edicion, introducido por la posibilidad de la print
on demand,; es decir, la posibilidad de imprimir un ejemplar de un libro a
peticién de un lector en la forma que desea y a partir de los ficheros elec-
tronicos de la editorial. Si la impresion del libro se hace en Ia libreria, no
es necesario pero puede ocurrir, los papeles de los libreros van a cambiar,
puesto que tendrdn que asumir las tareas de un bibliotecario, buscando en
los catdlogos de las diversas empresas que proponen textos electrénicos el
texto que quiere imprimir y recibir su cliente, y de una cierta manera van a
compartir el papel del editor, ya que deben decidir en cuanto a la modalidad
de produccién del producto final, es decir, el libro impreso a partir de los
ficheros electrénicos.

Si se quedan fieles a sus misiones antiguas, y si saben o pueden
abrirse a nuevas tareas impuestas por la revolucion de la cultura escri-
ta que experimentamos, las librerias seran, tanto en el porvenir como
en el pasado, estos lugares extremamente atractivos que describia Eco
en su conferencia.

Descubrir y hojear las novedades editoriales, escuchar los conse-
jos dellibrero, conversar con un amigo a propdésito de los libros, tales son
los placeres que podemos esperar de la libreria del futuro, y tales son los
placeres que represent6 Pierre Corneille en varias escenas de su comedia
La galerie du Palais, representada durante la temporada 1632-33. Impre-
saen 1637, la comedia sitiia cuatro escenas de su primer acto en unas de
estas librerfas parisinas ubicadas en el Palacio del Parlamento y especia-
lizadas en las novedades literarias.

Eldidlogo entre el librero y un joven noble, Dorimant, comienza con
las propuestas del primero, del librero: “Sefior, ;le gustaria ver algunos li-
bros recientes? [...] He aquilos que estdn de moda [...] Sefior, he aqui dos
muy estimados”. Dorimant rechaza estos libros que no le gustan y cuyos
autores desprecia, cuando llega a la tienda su amigo Lysandre; los dos j6-
venes nobles entablan entonces una conversacion sobre los géneros de
moda, particularmente el teatro, que atrae a todos los poetas. Finalmen-
te, después de las tltimas propuestas del librero: “;Le gustaria ver algunas
obras de elocuencia?”, y después de haber leido el titulo de algunos libros
y hojeado algunos otros, Dorimant elige tres libros que su criado vendré
a pagar maés tarde: “Aqui estdn unos autores cuyo arte me gusta, le ruego
que ponga aparte estos tres.”
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Reducida a los medios aristocraticos en tiempos de Corneille, la
sociabilidad amena, apacible de la libreria, debe hoy en dia extenderse a
todos. Cada uno de nosotros se acuerda de las librerias donde encontré li-
bros que no buscaba y cuya existencia no podia ni siquiera imaginar. Cada
uno de nosotros se acuerda de los libreros atentos y sabios que fueron sus
guias en la selva de los textos convertida, gracias a su oficio, en un jardin
de varias flores, para retomar metaforas del Siglo de Oro.

Estos recuerdos no deben transformarse en la nostalgia por un pa-
sado perdido, todo lo contrario, deben inspirar las acciones colectivas o
las conductas individuales que nos evitardn la inconsolable tristeza de
un mundo sin librerias.
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Enlos dltimos anos, en los que se han fortalecido las politicas ptblicas
alrededor dellibro ylalectura a través de acciones conjuntas de gobier-
nos, organismos multilaterales, empresarios y sociedad civil, un tema ha
aflorado de manera creciente, el de la distribucién y comercializacién
del libro.

El Cerlalc viene desplegando importantes esfuerzos en este campo
que concierne a todo el &mbito del libro; este Foro de Editores centrado en
el papel de las librerias es un buen ejemplo de ese interés. Lo es también
un proyecto que estamos preparando para el mes de abril de 2007, dentro
del marco de Bogotd, Capital Mundial del Libro de la UNESCO, el primer
Congreso Internacional de Libreros.

Lavigencia de lalibreria y su significado parala diversidad cultural
se reflejan en este creciente interés de como entender mejor ese mundo
del comercio del libro y qué acciones emprender para fortalecerlo. Las
condiciones de acceso al libro son un elemento fundamental de la ecua-
cién que todos nosotros buscamos resolver, las acciones de politicas se
han concentrado ya en el fortalecimiento de la creacién y dotacion de
bibliotecas publicas y escolares, ya en programas masivos de produccién
y distribucién de textos escolares.

Un pilar fundamental del tema habia sido ligeramente soslayado,
el de las librerias. Si partimos de considerar que la oferta editorial, nuevas
ediciones y reediciones en la region, fue de 95 mil titulos en 2005, y a esto le
sumamos el costo de lasimportaciones de libros, 846 millones de délares en
2004, y si se tiene en cuenta todala oferta viva de la industria, entenderemos
que la tarea de la distribucion y comercializacion del libro es un asunto de
grandes dimensiones.
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En el diagnéstico de la problemadtica del sector editorial, siempre se
dibuj6 un cuello de botella, el de la distribucion. El primer paso que habria
que dar era el de emprender un andlisis concreto de esa realidad. Por eso,
desde el afno 2002, el Cerlalc incluy6 dentro de sus prioridades el fortaleci-
miento del diagnéstico de los canales de comercializacion del libro.

Como resultado de este esfuerzo, se produjo en 2004 el estudio
Canales de comercializacion del libro en América Latina y el Caribe, con
énfasis en librerias, que recoge los principales elementos del diagndstico,
en particular para Chile, Colombia, Costa Rica y México, y recopila el
directorio latinoamericano de librerias en cuyo proceso de actualizacién
nos encontramos comprometidos.

Vale la pena detenerse un poco en este diagnostico. El andlisis reali-
zado para algunos paises de la regién (Argentina, Brasil, Chile, Colombia,
Costa Rica, Ecuador, Pert, Guatemala, Honduras y México), evidencia los
principales elementos de la problematica del sector.

Baja densidad librera

Al medir el nlimero de habitantes por libreria se obtiene un claro indicador de
la situacion regional, mientras que en Espafia existe una libreria por cada diez
mil habitantes, la situacién en América Latina es diferente. En Brasil hay una
libreria por cada 107 mil 171; en Colombia una por cada 78 mil; en México
una por cada 67 mil 137, y en Argentina una por cada 48 mil habitantes. El pais
con el mejor indicador en este campo es Costa Rica, que reporta una libreria
por cada 17 mil habitantes. Las cifras por si solas dibujan el atraso relativo de
la regi6n en cuanto a la infraestructura de comercializacion del libro.

Alta concentracion geografica

Casi el 60 por ciento de las librerias en la region se ubica en las capitales
de los paises o en las dos ciudades mds importantes, tal como sucede en
Brasil. En ese sentido, una buena parte de la poblaciéon en nuestros paises
no encuentra posibilidades de acceso a la amplia oferta editorial. Segtin
datos de la Cepal, alrededor del 30 por ciento de la poblacién regional se
concentra en las grandes dreas metropolitanas; 32 por ciento en Buenos
Aires; 36 por ciento en Santiago; 16 por ciento en Bogotd; 10 por ciento
en Sao Paulo; 18 por ciento en México.
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Profundicemos un poco mas en este punto. Las diferencias en el
grado de penetracion libreria-habitantes entre las ciudades capitales y
las provincias son bastante significativas. En Brasil, de un total de 1 700
librerias, el 58 por ciento se concentra en las capitales estatales, pero de
éstas el 70 por ciento se concentran s6lo en tres capitales, Sao Paulo, Rio
de Janeiro y Belo Horizonte. Mientras que en Sao Paulo hay una libreria
por cada 25 mil 533 habitantes, en el estado de Bahia, con 13.8 millones
de habitantes, s6lo hay una libreria por cada 363 mil habitantes.

En Colombia, de un total de 574 puntos de venta, el 49 por ciento se
concentra en las ciudades capitales; el 70 por ciento de los puntos de venta
se concentra en cinco ciudades. Mientras que en Bogotd hay una libreria
por cada 28 mil 269 habitantes, en un departamento como el Magdalena
hay una libreria por cada 469 mil habitantes.

Los ultimos datos de México registran 1 452 puntos de venta de libros;
de ellos 545, es decir, el 38 por ciento, se encuentra en el Distrito Federal.
Mientras que larelacion de habitantes por libreria para el total del pais es de
67 mil 137, en la Ciudad de México es de una por cada 16 mil habitantes.

En Brasil se puede observar coémo ningin estado tiene una relacion
inferior a 50 mil habitantes por libreria, sélo las tres capitales estatales ya
mencionadas tienen una relativa buena cobertura, cinco estados tienen
una relacion entre 50 mil y 100 mil habitantes por libreria y en los demds
la cobertura es atin mas escasa.

En Colombia sdlo el distrito capital y dos departamentos tienen
una relacion entre 27 mil y 60 mil habitantes por libreria; y en México
sdlo en el DF y en un estado mads, se tiene una relacion entre 16 mil y 43
mil habitantes por libreria.

La libreria sigue siendo el principal canal de comercializacion del
libro. Cerca de cuatro de cada diez libros que se venden en la region, lo
hacen a través de la libreria; la mayor participacion por segmento se da
en libros de interés general, libros cientificos y técnicos, y en literatura
infantil y juvenil.

Concentracion de ventas en grandes cadenas de librerias

La comercializacion delibros, como otros sectores de la economia, vive proce-
sos acelerados de concentracion empresarial en la bisqueda de economias
de escala que permitan mas altos niveles de penetracién en el mercado
y de rentabilidad de la operacién. Esta tendencia tiene implicaciones
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importantes en el resto de la estructura comercial del sector, respecto a
la capacidad de inversion, las negociaciones con las editoriales y el otorga-
miento de descuentos en las ventas al publico.

Competencia con otros canales de comercializacion

La libreria compite hoy con muy diversos canales de comercializacion.
Entre éstos, vale la pena destacar la venta directa por parte de las edito-
riales al Estado, con su fuerza de ventas en el placismo y con su esfuerzo
de cobertura en areas de baja densidad librera. Los supermercados y
las grandes superficies que compiten principalmente en los segmentos
de libros did4cticos y de los best sellers, el sector informal que no se ha
medido concienzudamente, y otras formas de comercializacion ligadas
alas nuevas tecnologias, aunque en América Latina el nivel de desarrollo
de estos canales es atin muy precario.

En este contexto, la libreria tradicional enfrenta, ademas de los
problemas relacionados con las variables clave de su mercado objetivo,
ingreso de los consumidores y consumo de libros, una diversa combinacién
de asuntos que actian perversamente contra su desarrollo y sus posibili-
dades de supervivencia.

Un listado de los problemas de la libreria tradicional construido
a partir de los estudios realizados por el Cerlalc y las Camaras del Libro,
indica: escasez de capital de trabajo, la lentitud en la rotacion del capital
invertido en la actividad librera impone severas restricciones a las posi-
bilidades de expansion del negocio, a esto se suman las dificultades en el
apalancamiento con el sector financiero; falta de capacitacién de empleados
y falta de modernizacién empresarial; como correlato de lo anterior,
la libreria tradicional se ha ido alejando cada vez mds de las modernas
practicas de mercadeo y de gestion empresarial y de la incorporacién a
las nuevas tecnologias, aunque hay algunos buenos ejemplos de librerias
que se han modernizado y han avanzado en la sistematizacion.

Competencia de las editoriales
La incursiéon de muchas editoriales en la comercializacion directa al ptblico,

en muchas ocasiones responde a las deficiencias estructurales del sistema
de librerias.
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La competencia con otros canales de comercializacion, en particular
las grandes superficies. Estos establecimientos comerciales pueden acceder
a mejores negociaciones con las editoriales y utilizar, ademas, el precio de
libro como imén para generar otras ventas de bienes y servicios. Adicional-
mente, su participacion en el comercio de libros se restringe a los libros de
venta masivay alos libros didacticos. De esta manera, se relega a la libreria
tradicional a la comercializacién de los libros de més lenta rotacion.

Competencia del sector informal,
nuevas tendencias en el consumo

El desplazamiento del consumidor masivo de los puntos tradicionales
de comercio, en particular las zonas céntricas donde se ubica la mayor
parte delas librerias tradicionales, hacia zonas de desarrollo moderno en
las dreas urbanas y hacia grandes centros comerciales y los altos costos
de mover los negocios hacia las nuevas dreas, sumado a las dificultades
en el financiamiento del sector, contribuyen a la pérdida de importancia de
lalibreria tradicional y al fortalecimiento de la participacion relativa de las
grandes cadenas de librerias.

Es todo ese conjunto de problemas el que urge atender mediante
una adecuada combinacién de politicas publicas.

El Cerlalc, dentro de su Programa técnico 2006, plante6 una serie de
acciones a realizar en el corto plazo, las cuales serdn retomadas durante
2007. Por ejemplo, convocar a un grupo de empresarios en el marco de
las Ferias Internacionales del Libro de Guadalajara y de Bogotd, para
identificar acciones estratégicas que fortalezcan la distribucién en la
region; promover una reflexion sobre la pertinencia del precio tinico
del libro en los paises; conducir una consulta que invite a la reflexién en
torno alaidentificacién de una estrategia viable para que el Estado pueda
promover la creacion y la apertura de nuevos puntos de venta en lugares
desatendidos desde el punto de vista de la oferta editorial; desarrollar las
gestiones para incluir el tema de la comercializacién del libro con ayuda de
nuevas ofertas tecnoldgicas; nuevos estudios sobre canales y actualizacién
de los estudios existentes.

Deigual manera, hemos estado apoyando los esfuerzos legislativos
de los diferentes paises de la regidon, que se han comprometido en la
formulacion de nuevas leyes del libro y de la lectura, en la que se estdan
incorporando instrumentos especificos dirigidos a apoyar la actividad
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librera. En este tema daremos un énfasis especial, como lo hemos hecho en
el caso de México, aimpulsar la adopcién del precio tinico del libro, ya que
con este instrumento se garantizan las condiciones para la supervivencia
de las pequenas y medianas librerias.

En un mercado caracterizado por acelerados procesos de concen-
tracion donde las grandes cadenas y supermercados absorben una parte
sustancial del mercado de los libros més vendidos y los textos escolares
ofrecidos a bajos precios por los voliumenes de venta que tienen, asfixian
las posibilidades de permanencia de las librerias. El precio tnico es, en
este sentido, un mecanismo antimonopolio que reubica la competencia
en otros aspectos distintos al precio, como el de la calidad del servicio.

El diagnoéstico parcial que hemos realizado, pone de presente
una realidad: cualquier esfuerzo por ampliar el acceso de la poblacién
latinoamericana al libro y la lectura, pasa por la ampliacién de la in-
fraestructura de librerias en la region y éste no es un proceso que se dé
espontdneamente, implica una decidida accién conjunta del Estado y
del sector privado.

Las cifras que vimos atrds muestran una vasta poblacién no cubierta
por librerias, alli hay que llegar. Los modelos pueden ser muy diversos, una
adecuada combinacién de estimulos tributarios y financieros de orden
nacional y de orden local, pueden atraer inversion hacia este sector, las
alianzas con otras industrias y actividades productoras de bienesy servicios
culturales, pueden ser una buena forma de incrementar la oferta cultural
para estas poblaciones distantes de las grandes capitales.

En algunos casos, el esfuerzo estatal tiene que multiplicarse para
cubrir estas demandas, en especial cuando la iniciativa privada no encuentra
unas condiciones adecuadas. México yVenezuela estdn ensayando con éxito
la creacion de una vasta red de librerias publicas; este ejemplo merece una
observacion mds detallada.

Alli, donde estdn concentradas las librerias en la actualidad, hay
que hacer grandes esfuerzos en el apoyo alos procesos de modernizacién
empresarial, de adopcioén de nuevas tecnologias y practicas de mercadeo.
Es necesario fortalecer la incorporacion de la oferta editorial a las grandes
bases de datos que hoy se estdn generando en el mundo.

El Cerlalc acaba de firmar un convenio con la Federacion de Gre-
mios de Editores de Espafia, para promover la adopcion en la regién de
los nuevos estandares establecidos para la difusién de la oferta editorial
comercial en espafiol, y con la agencia internacional del ISBN, para forta-
lecer las bases de datos de toda la oferta editorial.

25



José Angel Quintanilla

Deigual manera, creemos que es necesario fortalecer la unién en
el sector librero, de manera tal que se generen politicas conjuntas para
el desarrollo del sector. Hay experiencias internacionales en este campo
bastante valiosas y abundan los casos de desarrollo y aprovechamiento
colectivo de plataformas tecnolédgicas para el mercadeo y la comercia-
lizacion del libro.

Desde el Cerlalc seguiremos apoyando la Red Latinoamericana
de Librerias, su directorio y la publicacién periédica del boletin. Hemos
ayudado a los paises donde se estdan generando politicas de precio fijo
paralaventa de libros, consideramos que el mecanismo adecuadamente
aplicado alas condiciones de nuestro entorno econémico y social, pueden
tener efectos positivos en la cadena de comercializacion, la libreria esta
mads viva que nuncay su importanciaradica no sélo en su papel estratégico
como principal canal de distribucién y venta, sino en su relevancia dentro
del mantenimiento de la diversidad cultural en nuestros paises.

Silas grandes superficies y las ventas directas se enfocan a sectores
muy especificos de la oferta editorial, las librerias son los espacios donde
los lectores pueden buscar las nuevas propuestas que surgen dentro del
universo de publicaciones, enriqueciendo el espectro, amplidndolo més
alld de la venta masiva y generando espacios donde tanto los grandes
autores como los que apenas inician, y editores de diversos fondos, puedan
interactuar con sus potenciales lectores.

La oferta editorial en espafiol y en portugués crece dia a dia, y para
que llegue a su destinatario final, necesitamos mds y mejores librerias en
la region.

La forma de vender libros estd cambiando, queremos acompafiar a
nuestros libreros a hacerlo con las mejores précticas en boga en el mundo.
Bienvenidos todos los que quieran unirse a esta tarea.

José Angel Quintanilla

Antes que nada, quiero aclarar el porqué del interés de los editores en el Foro
Internacional de Editores para hablar sobre las librerias. Deseo sefialar que no
es unaintromision, sino simpley sencillamente una gravisima preocupacion
por el eslabén méas débil de la cadena del libro; tenemos muchos autores muy
creativos, algunos demasiado creativos; tenemos muchos editores, también
muy creativos, profesionales y responsables; tenemos unos extraordinarios
programas, fundamentalmente en México, de fomento a la lectura que,
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me parece, sientan unas bases muy favorables para el desarrollo de la in-
dustria; tenemos también inversiones estatales y particulares muy sélidas.
Pensamos que lo que estd mas débil en este momento —parte inseparable
de la industria editorial, de la cadena del libro— es el tema de las librerias,
y por eso pensamos que hay que trabajar en ello; es, entonces, la busqueda
del fortalecimiento de toda la cadena.

Hemos trabajado muy de cerca en el proyecto de la Ley del Fo-
mento para el Libro y la Lectura, que algunos quieren atribuir, y yo creo
que malévolamente, nada mas a la industria editorial; no, estamos los
editores, efectivamente, grandes, chicos, de revistas, de libros; estuvieron
también libreros, autores, autoridades de cultura, autoridades educati-
vas, ferias del libro. Entonces no es un tema aislado, es parte de un todo
que hemos trabajado, tratando de construir una red que nos permita un
desarrollo s6lido, arménico, del hdbito de la lectura y de toda la cadena
del libro en México.

Tuvimos, el 30 de septiembre, 1 y 2 de octubre, el vi Congreso
Iberoamericano de Editores, que se celebré en Madrid, organizado por el
GIE (Grupo Iberoamericano de Editores), con el apoyo de la Federacién de
Gremios, con el apoyo de Cerlalc, etcétera. Ahi, después de un par de dias
de discusiones, se concluyeron doce o trece puntos, de los cuales yo quiero
destacar estos: se solicita a los gobiernos de laregiéon que se esfuercen para
consolidar el espacio iberoamericano del libro como un territorio comtn
para el libro y la cultura, y estamos solicitando que hagamos todos los
esfuerzos, todos los inmiscuidos en la cadena del libro, para que los paises
nuestros, que no han adoptado los acuerdos de Florencia y el Protocolo
de Nairobi, lo hagan.

;Esto qué hace? Facilitarnos a todos el libre transito de los libros. Ha
sido uno de los temas mencionados con insistencia en estos dias, que los
libros que se producen en México lleguen a otros paises latinoamericanos
o a Espana, etcétera. Tenemos una serie de problemas porque no hemos
seguido este Acuerdo de Florencia y el Protocolo de Nairobi.

Invitamos alos gobiernos a establecer politicas comunes, evidente-
mente de largo plazo, para facilitar el comercio de libros y el desarrollo de
laindustria editorial. Hay, lo cual agradecemos, un apoyo en las propuestas
de este congreso a la posicion de los colegas mexicanos, o sea, nosotros
estamos en defensa del precio tnico del libro y de la ley de fomento
de la lectura y el libro, indispensable para sanear el mercado editorial,
democratizar la cultura, generar el acceso igualitario al libro, impulsar la
creacion de librerias y bajar los precios al consumidor. Esta es una de las
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razones por las que proponemos la Ley y por las que sugerimos el tema
del precio tnico: la creacion de librerias.

El siguiente punto es el siete: reafirmamos que el acceso social al
libro no implica que el Estado sustituya la actividad de los editores. La
diversidad cultural y de los concurrentes debe ser preservada, es decir,
todo el entorno del libro debe aceptar la participacién de todos: sector
publico, sector privado, sector social, autoridades, en fin... Todos debemos
participar y colaborar de manera conjunta, no de manera preferente
unos sobre los otros, y fundamentalmente, el Estado lo que debe hacer es
facilitar las condiciones para que las industrias y las culturas, sobre todo
las industrias culturales, que son las mdas débiles, puedan desarrollarse
plenamente.

Una de las grandisimas ventajas del precio inico es que no exige
aportacion del Estado. Pero hay otras muchas propuestas: en concreto,
hace unos dias la Comisién de Competencia Econdémica nos hizo quince
propuestas para fomentar la cadena de librerias, de las cuales trece exigian
subsidios publicos. Entonces nos quedamos mds confundidos todavia.
No les parece el precio inico porque lo va a pagar el consumidor Yy,
consideran que el precio va a subir. La informacién de largo plazo sefiala
que es al revés, pero no estan de acuerdo en que el consumidor lo pague,
y entonces entre todos tenemos que pagar hasta lo que no leemos. La
l6gica es un poco extrafia.

La ultima propuesta que quiero comentar es la necesidad que
existe en todos nuestros paises de desarrollar politicas para ampliar los
mercados nacionales del libro y su circulacién en los paises de la region,
a través de la ampliacion de los canales de comercializacion y el impulso
a la apertura de nuevas librerias; es decir, estos cuatro puntos que he
sefialado, de doce que se concluyeron en el vi Congreso Iberoamericano
de Editores, lo que indican es la gravisima preocupacion de la industria
editorial en el eslab6n mads débil de la cadena del libro. Por eso este foro
estd orientado a ello, por ello es que en la propuesta de Ley de Fomento
parael Libro yla Lectura ha sido tratado de manera fundamental el aspecto
del precio inico como una de las mejores herramientas, cuando menos
la que nosotros encontramos mds clara, de mas largo plazo, que permite
acercar el libro al lector, tener, como habrén visto en algunos carteles, més
libros, més librerias, més cercania, mas lectores, mejores precios; la idea
es que podamos facilitar los encuentros del libro y la lectura.

;Y por qué tenemos que hacer exhortaciones publicas a todos los
gobiernos de nuestra regién idiomatica, a todo Iberoamérica? ;Por qué lo
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tenemos que hacer? Porque hay una serie de legislaciones, las hay en nueve,
diez paises de la region, en las que se tocan temas del libro, pero que se
abordan de manera distinta. Hay una razén légica en el tratamiento diverso
que da cada una de las leyes; primero, es que somos paises diferentes,
pero dentro de esa diversidad cada uno de nuestros paises tiene lo que los
legisladores llaman la précticalegislativa, es decir, hay algunos paises enlos
que en una Ley del Libro se puede meter todo, y otros en los que solamente
se pueden meter algunas cosas.

;A qué me refiero en cuanto al todo? Aqui tienen ustedes un ejemplo
de tres, ahorita vemos otros: Argentina, Chile y Colombia. En Argentina
se habla mucho en torno a esta ley en defensa de la actividad librera del
precio unico, es uno de los ejes. En Chile se habla de la deducci6n del
valor de los inventarios, es decir, una vez pasado el primero, el segundo
afio, no recuerdo, cada afio siguiente se puede deducir 25 por ciento del
inventario, entonces cuatro afios después, pues ya el inventario, aunque
no se haya vendido, estd deducido, lo cual los libreros y algunos editores
agradeceriamos enormemente. En Colombia el tema va mds por el sector
de produccién y por el sector de créditos blandos y deducciones fiscales.
Como ven, son cuestiones diferentes.

Mas adelante tenemos a Perd, Uruguay y Venezuela. En Pert se
habla de unarecuperacion del Impuesto sobre la Renta (I1SR), dependiendo
de lareinversion. En Uruguay se habla de la formacion y capacitacion de
todos los integrantes de la cadena del libro, y se aborda un tema, —que a
mi personalmente me llamé6 mucho la atencion—, que los libreros pagaran
laluz de acuerdo alos costos que tienen las industrias de las artes graficas,
hay una combinacién ahi un poco curiosa, pero tiene que ver con una
exencion del gasto en la luz.

Y después, tenemos en Venezuela una exencion del 1SR durante diez
anos. Debo sefialar que Venezuela tiene ademds una serie de preocupaciones
graves en torno ala Ley de Derechos de Autor, pues se estdn proponiendo una
serie de cambios que harian, practicamente imposible la edicion privada en
Venezuela. Debemos estar atentos a este tema, que es un tema grave porque
se estd hablando de que los derechos de autor pueden ser adquiridos por el
Estado yreproducidos. En fin, hay una serie de temas por ahi un poco dificiles
que el presidente de la CaAmara Venezolana del Libro nos comentaba. Pero en
cuanto ala Ley del Libro, les reitero, va mds por el tema de la exencion en ISR
para todas las empresas o industrias relacionadas con la cadena del libro.

Vemos el caso de Ecuador, en el que en la Ley del Libro esta estable-
cido el precio tnico, pero que estad también, como en México, observado.
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En El Salvador, la Ley del Libro sefiala que la cadena del libro es
objeto de interés publico, es decir, el Estado tiene que buscar su proteccién
y propondrd una serie de medidas de apoyo, pero queda en una serie de
propuestas, de buenas intenciones.

Tenemos el tema de la Ley de México que ya ha sido bastante
hablado y no quisiera entrar mucho porque en él seguramente habra
algunas preguntas por ahi.

Y, bueno, la Ley en Espaiia, que ya fue aprobada, me parece que
por el Consejo de Ministros, y tiene que pasar a las cortes, y que existe
Unicamente un decreto real sobre el precio fijo del libro, cuya intencién
es permitir la competencia abierta entre todos los vendedores finales del
libro, eliminando la posibilidad de la competencia por precio, y eso permite
que pueda haber competencia por calidad, por surtido, por capacitacion
de los propios libreros y sus empleados, etcétera.

Entonces, como ven, cada una de las legislaciones es diferente,
y por eso también nos preocupa a todos los que estamos interesados en
el tema del libro y la lectura, que exista cierta unidad cuando menos, que
pueda haber principios bésicos, aunque cada Estado, cada nacién pueda
querer, con todo derecho, tener algunas diferenciaciones, pero que podamos
hablar un idioma comun en nuestras region idiomaética. Por eso fueron los
exhortos del vi Congreso Iberoamericano de Editores.

En los otros paises que no mencionamos aqui no hay leyes rela-
cionadas. En Guatemala, en Panama y en Bolivia se estdn estudiando las
leyes en este momento.

Es un proceso que afortunadamente se da cada vez mds en nuestros
paises, pero todavia en menos de la mitad de los paises. En México si hay
una legislacién, que no funciona porque no tiene reglamento, ni tiene
conformado el Consejo Nacional para el Fomento de la Lectura y el Libro.

Quiero aclarar lo que me parece es una percepcion no del todo
correcta: el precio fijo si es un aspecto determinante para el desarrollo
de las librerias.

Enlos paises en los que hay precio fijo hay un desarrollo de librerias
de manera sustantiva y de manera, ademads, sefialada en los indices que
tienen que ver con desarrollo socioeconémico.

Gran Bretafia hasta hace diez afios y durante méds de cien afios tuvo
precio Unico, era el Net Book Agreement, que en los ultimos diez afios se
ha reducido, las librerias pequefias han cerrado y lo que han abierto es
un gran namero de grandes superficies que no ha compensado el cierre
de librerias.
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En Espafa ha habido cierre de librerias en los tltimos siete afios, es
cierto, pero hasido debido a que a partir de 2001 los libros de texto entraron en
una guerra de descuentos que podiallegar hasta el 25 por ciento; entonces,
hay que verlo cada uno en su conjunto.

Y hay un libro que se llama El panorama del libro en Iberoamérica,
que desarroll6 el Cerlalc (Richard Uribe fue el responsable, fundamental-
mente), en el que se puede encontrar que en los paises donde hay precio
unico hay una mayor desarrollo de librerias también, y en los paises en
los que el Estado tiene una mano fuerte metida en la produccién y en
la distribucién de los libros, el nimero de librerias se reduce de manera
sustantiva, y también las ventas en las librerias, por tanto.
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Capacitacion, profesionalizacion
e infraestructura: espacio interior

Tiziano Vescovi

Lo que he escuchado tanto ayer como esta mafiana ha sido muy estimulante
porque es muy similar aaquello que se discute en Italia. En tanto que el debate
sobre el precio del libro en Italia es un tema que ha apasionado a todos los
libreros—y en Italia existe el precio inico desde siempre—, no recuerdo otras
insipidas soluciones: hay un descuento maximo que se puede hacer, que
es del 10 por ciento, excepto en Internet porque el volumen de ventas vale
menos del 0.25 por ciento del mercado, porlo que no es un asunto importante
actualmente en Italia y no lo serd jamés porque hay muchisimas librerias.

De todas maneras, partiendo de todo lo que escuché el dia de ayer, y
para llegar al argumento que se me pidié que abordara (no quiero divagar,
como decia antes Ricardo, demasiado en otras cosas), quisiera contarles
algunas historias muy breves, historia italianas que espero puedan servir.

Tengo una fea noticia para Umberto Eco, ayer que escuché lo que
Roger Chartier dijo, quien cit6 una anécdota muy divertida sobre Umberto
Eco, cuando decia que no es posible en lo absoluto que Internet sea un
problema para Italia porque basta conocer el correo italiano para tener
una respuesta y una tranquilidad total.

Como italiano puedo comentar que el correo italiano siempre fue,
para todos los italianos, el ejemplo por excelencia de la ineficiencia y,
esta afirmacién de Umberto Eco podria ser normal, s6lo que ha sucedido
algo imprevisto.

En los dltimos cinco afos el correo italiano cambi6é de un modo
particular: se convirtié en uno de los bancos principales del pais, mejord
su eficienciay el servicio al cliente de manera sorprendente, tanto asi que los
italianos estdn sorprendidos. Y les recuerdo que un italiano, por definicion,
no se sorprende jamads, basta vivir en Italia para entenderlo.
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Entonces, ;c6mo sucedi6? El correo italiano se transformé atn
mas, en este momento vende libros: en el interior de las oficinas postales
hay librerias.

Esto s6lo para decirles como aquello que se pensaba apenas
unos afios atrds, cambi6é completamente. Es esta la primera leccién que
debemos aprender.

La segunda historia italiana es esta: el ntimero de libros vendidos
en [talia normalmente oscila entre las 95 a 100 millones de copias al afio,
para una poblacién de cerca de 58 millones y medio de habitantes.

Asifue por muchos afios, pero hace dos afios un periédico italiano,
uno de los mds vendidos, La Repubblica, comenzo6 una promocién comer-
cial para vender mads copias. Para quitarle clientes a la competencia, la
promocidn consistia en vender a un precio muy conveniente libros junto
al periédico, un libro diferente a la semana.

Eraunabellaidea: una buena ediciéon de libros cléasicos, de literatura
6ptima, no libros faciles. Obviamente, el principal competidor, Il Corriere
della Sera, hizo lo mismo y después también todos los demds periédicos
comenzaron a vender libros adjuntos.

;En dénde? En los kioscos, es decir, en el lugar donde se venden
periédicos comenzaron a vender libros, no muchisimos para decir verdad.
Eran libros que duraban una semana, dos como maximo, después eran
sustituidos por otros.

;Saben cuantos ejemplares de libros fueron vendidos en los kioscos
en un ano en Italia? 50 millones, lo que es una cifra enorme. Y ahora la
pregunta obvia es jcudntos libros menos se vendieron en las librerias?
Practicamente ninguno. Un dato absolutamente sin importancia.

Esto es un asunto extremamente interesante porque el mercado en
un ano aumenté en un 50 por ciento. Es una cosa increible.

De estas dos historias podemos descubrir dos cosas, sustancialmente.
Una: aquella historia relativa al correo italiano; es que el mercado no esté
jamads inmovil, los competidores, los consumidores, los proveedores,
continuamente cambian su comportamiento. El mercado es veloz, mas
veloz de lo que pensamos nosotros mismos. Y nos damos cuenta cuando
ya pas6. Dos: existe una pregunta latente no satisfecha, muy interesante,
lista para explotar apenas haya condiciones para que se haga realidad.
En este caso, la pregunta no satisfecha era una pregunta latente, relativa
al hecho de que las personas no acuden a las librerias, sino que van
todos los dias a los kioscos a comprar el periédico. Llegan a un punto de
venta que no tiene obstdculos de ingreso. Recordemos que con mucha
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frecuencia —no siempre, es la verdad, pero si muy seguido— la libreria
representa un problema para quien no estd acostumbrado a entrar, le
produce miedo.

He conocido durante mi larga historia como docente en la Scuola per
Librai, muchos libreros que hacian un examen al cliente antes de dejarlo en-
trar en la libreria. No es un buen método para hacerse de muchos clientes.

Bien, estas dos condiciones, como la de ser innovador, y aquella de
tener calidad de servicio, dependen de los recursos humanos. En estos
anos de entrar tanto en librerias, he conocido a muchos libreros.

Pero laslibrerias de éxito son aquellas en las que estdn las mejores per-
sonas, educadas, hdbiles, competentes, innovadoras, valientes. Las personas
que trabajan en una librerfa dan el alma, construyen el alma de la libreria.
Una libreria sin alma no existe, es una libreria destinada a morir.

Estoy de acuerdo con lo que decia Ricardo: que una gran libreria
no estd hecha de una gran dimensién; una gran libreria estd hecha por un
gran librero. Esto cambia completamente el concepto de la dimensién de la
libreria. Pero no es esa la circunstancia de una gran librerfa. Hay discusiones
importantes, obviamente, sobre el perfil, la habilitacion, por ejemplo, el
precio tnico, el sostenimiento parala apertura de nuevas librerias, etcétera.
Pero ningtin precio tinico jamés ha aumentado el nimero de lectores. El
nuamero de lectores nace de las buenas librerias, de buenos libreros y de
buenos maestros. Por lo tanto, es necesario buscar a los lectores, salir de
la libreria, abrir la libreria, provocar el deseo de entrar en la libreria, hacer
que uno se sienta bien dentro de la libreria.

Con esto comienzo aquello que debia decirles més especificamente.
;Cudles son las competencias necesarias para un librero? Obviamente, la
pasion. Sin pasién no sucede nada. Después, es necesario conocer bien
el producto y el precio normal que, digamos, tiene la literatura. Conocer
bien el producto no es tan facil porque son productos muy dificiles que
se requiere leer. Y, por lo tanto, se necesita saber como hacer la seleccion,
comprary vender. También es necesario ser hébiles en la relacién con las
personas: los clientes, los colegas que trabajan con nosotros, ser innova-
dores. La innovacion es lo que da vida a la libreria.

Entonces, para innovar se requieren tres puntos fundamentales: 1)
el conocimiento (si no se conoce, no se puede innovar); 2) la creatividad
(porlo tanto, es necesario inventar cosas nuevas); 3) valentia (porque para
cambiar se requiere tenacidad ya que no es facil). Se dice que normalmente
una innovacién depende en un 10 por ciento de la inspiraciéon y en un 90
por ciento de la transpiracion.
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Entonces, ;c6mo se pueden crear buenos libreros? Siento que
depende de la formacién. La forma tipica y tradicional de formacién
es aquella del trabajo. ;Qué quiere decir esto? Quiere decir que alguien
transmite, dibuja, a alguien mds, un modelo. Y el otro lo aplica. Esta es una
forma fundamental, indispensable para conocer, pero tendencialmente
conservadora. Porque sigue hilando siempre el mismo modelo: el modelo
precedente, del librero anterior. Y por lo tanto, hay un riesgo en este
excelente modo de aprender a trabajar, que debemos superar.

Luego, estd la formacién de nuevos y viejos libreros. La formacién
de nuevos libreros consiste en desarrollarse siempre desde el principio
y comenzar de cero. Es necesario aprender todo. La formaci6n de viejos
libreros es, por el contrario, especifica; s6lo se ensefian algunas cosas que
mejoran el comportamiento normal del librero. Por lo tanto, se trata de
dos formaciones completamente diferentes.

Después estd el problema de aumentar el tamafio de la libreria. Ayer
lo escuché, ;no? Es un problema clasico de América Latina, pero es también
un problema en Italia. Las dimensiones pueden ser diferentes, pero es de
todas maneras un problema: aquel de colocar librerias en un lugar en el
que no hay. Estos lugares son generalmente aquellos donde hay menor
concentracion deriquezay mayor de poblacion; por ejemplo, en Italia estos
lugares estan al sur.

Y porlo tanto hay una voluntad muy fuerte en este momento, de parte
de la Asociacion de Libreros y de la Escuela Italiana, de promover la cons-
truccion de nuevas librerias en aquellos lugares donde no hay ninguna.

Les contaré otra historia, pero déjenme les recuerdo que la presencia
de una libreria activa crea lectores. La presencia de una libreria pasiva no
crea ninguno, pero una libreria activa crea lectores en ntimeros impen-
sables en las condiciones de antes.

Para hacer nuevas librerias se necesita crear nuevos modelos de
libreria; no existe un tinico modelo, hay tantos modelos como se quiera
pensar, pero se deben adaptar al lugar donde se encuentran, a las condi-
ciones de competencia de donde estdn, y alas condiciones de los lectores
y de estimulo del mercado que existe en torno a la libreria. Por ejemplo,
en este momento estd comenzando en Italia un proyecto que se llama
“merenderia”’, que es una especie de libreria dedicada alos nifnos, adonde
van los nifios: meriendan, juegan, leen libros, se les leen libros.

Es una nueva forma para que los nifios no estén delante de la
television siempre, para que entiendan lo divertido e interesante y bello
que puede ser tomar un libro y contar historias.
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Esto es algo que estd sucediendo en muchos lugares, los nifios
quieren encontrar otros nifios. La televisién es mds un problema de los
adultos que de los nifios, de los adultos que no saben cémo o no tienen
tiempo para estar con los nifios con mucha frecuencia.

Pero alos nifios no sélo les gusta estar viendo la television, sino que
también les gusta, y mucho, estar con otros nifios, jugar, divertirse, leer,
escuchar cuentos, historias. Pero esto era s6lo un ejemplo.

Entonces, segtin la experiencia italiana, enlo que se refiere ala forma-
cion de libreros, el instituto, la escuela mds vieja de Italia, la Scuola Umberto
ed Elisabetta Mauri, que tiene 24 afios y por donde han pasado cerca de
1700 alumnos de 850 librerias, imparte en Mildn cursos monograficos y
especificos para libreros ya existentes, los viejos libreros, y una semana
en Venecia de cursos avanzados sobre la proyeccion de una libreria. Esta
escuela ha permitido el nacimiento de nuevas librerias, la transmutacién de
algunas librerias en algo nuevo, porque en ella todos los libreros discuten
como hacer unalibrerfa. Son jornadasllenas de creatividad, extremamente
interesantes. Ademads, hay una historia italiana diferente que quiero
contarles, es aquella de los “presidi” del libro; no sé si sea posible traducir
con facilidad la palabra italiana “presidio”, pero es un pequeno puerto, un
lugar de frontera y el problema de defender estos pequefios puertos que
defendian los libros, los lugares de frontera de los libros. Los “presidi” del
libro son el contagio de las recomendaciones de boca en boca, las ocasiones
de intercambio de ideas entre personas distintas entre si. Los “presidi” del
libro son los puestos de avanzada de la literatura en un lugar donde se lee
poco, espacios donde el no-lector se encuentra con el lector en temas que
le interesan. Hay un “presidio” donde hay una libreria innovadora.

Esto comenzo en el sur de Italia como iniciativa de un grupo de
editores, que decidi6 llevar a cabo una operacién en conjunto con algunos
libreros. Constituyeron una serie de grupos de lectura que se retinen no
para leer libros, sino para discutir. Parten de algun libro. El libro es una
excusa para discutir sobre las cosas importantes de la vida.

Es increible que la gente, que regularmente se ve por la calle y no se
habla y vive desde siempre en el mismo lugar, tenga en realidad ganas de
reunirse a hablar. Hay un argumento interesante, el libro queda delado, no es
la presentacion de un libro. El libro es el pretexto para discutir sobre algunas
cosas, porque el libro es la excusa para pensar. Entonces, esta iniciativa que
llevé a 400, 500, 600 personas a un cine en un pueblo de entre tres mil y cinco
mil habitantes es un asunto increible, en un lugar donde no haylibrerias, don-
de nadie jamds habia hecho algo, un pequefio pueblito en el sur de Italia.
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Digo tnicamente que una libreria en un pueblo de nombre Pran,
bellisimo por cierto, en el sur, cerca de Bari, inici6 de esta manera una
aventura: llama a escritores para hablar de los problemas no de su libro,
quizd estd escrito en los libros, pero no se trata del argumento sobre el cual
versa. Y esto ha traido de cinco mil a seis mil personas al afio, para discutir
de estos puntos en cuatro dias, en un pueblo de 10 mil habitantes.

Estos fendmenos han sido estudiados en toda Italia, ahora se quiere
llevarlos también a otras regiones. Pero ;qué es lo que se requiere? Se necesita
un habil librero, capaz de inventar algo diferente. Hay un gran espacio
para la creatividad, no partimos siempre de las mismas cosas. Sembremos
un espacio para la creatividad, la gente espera cosas nuevas, quiere estar
interesada y después responde de manera entusiasta.

Entonces hicimos cursos para colocar libreros nuevos en estos luga-
res, en estas ciudades pequefias. Por ejemplo, el curso hecho para introducir
en el discurso de la electrénica, que puede ayudar mucho a los libreros y
alas librerias, de tal manera que se han abierto librerias en lugares donde
antes no habfa. Esta es la nueva frontera que queremos usurpar en Italia,
que también se puede traducir muy bien en América Latina.

Hay también una novedad: la Scuola Librai Italiani, que fue inau-
gurada hace diez semanas y que tengo el honor de dirigir con el cargo de
director cientifico. Es una libreria para libreros nuevos, para crear nuevos
libreros, para que sean abiertas nuevas librerias. Hay unalibreria en proceso
de apertura. Cada curso que se imparta serd: una semana al mes de teoria,
otra en la libreria, trabajando. Asi por diez meses.

Esunanueva aventura pero se trata de una escuela importante: fue
creada por la Asociacion de Libreros Italianos y la Escuela de Venecia y con
el apoyo del Ministerio de Cultura. Somos bastante afortunados porque la
nueva viceministra es una sefiora hija de un librero, de unlibrero argentino
y, por lo tanto, entiende los problemas de los libreros.

Analicemos un poco el asunto en América Latina, partiendo de su
experiencia. Los institutos en Europa son, en el &mbito de las librerias,
la escuela de libreros italiana de la que ya he hablado y, la mds famosa,
naturalmente, la més historica, mas importante, es la escuela alemana, la
escuela de Francfort; también estd la escuela francesa. El modelo alemdan
es el modelo publico, se trata de cursos obligatorios para convertirse en
librero. Si uno no hace estos cursos no puede ser librero. El modelo francés
es un modelo construido en colaboracién con varias universidades, que
parte de un principio de profesionalidad y un nivel de edad de entrada
de 16 afios en adelante. Ademds, contempla otros cursos de formacién
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continua para libreros activos. Elmodelo italiano es mas complicado. Esta
conformado por ambas escuelas, obviamente existen cursos diversos, pero
estas dos escuelas estdn divididas: una para nuevos libreros, otra para
libreros viejos. Son escuelas que trabajan en alianza, por fortuna, lo que es
muy positivo porque tienen un intercambio continuo de competencias y
conocimientos. Histéricamente destaca la escuela de Venecia, que realiza
un curso paralibreros viejos, la de los nuevos libreros es una aventura que
apenas comienza.

Entonces ;cudl puede ser el estatus de una escuela interamericana?
He impartido dos cursos aqui en América Latina en los tltimos dos afos:
uno en la Ciudad de México y otro en Buenos Aires. He podido comprobar
que hay una demanda potencial muy alta, libreros que quieren aumentar
sunivel profesional. También he podido comprobar que en América Latina
hayuna gran masa critica de mercado porque todos hablan la mismalengua;
obviamente hay diferencias entre cada pais, pero existe una cultura comin
desde el punto de vista del libro, el producto, el libro es real y hay también
una cierta similitud en el comportamiento.

Esto es absolutamente positivo para construir una escuela que sea
cultural, centrada en la identidad cultural de un pais; esto permite tener
dimensiones diversas e inversiones diversas.

Obviamente se requiere la construcciéon de una escuela que sea dife-
rente a cualquier otra escuela. En el proceso seria interesante entender qué
se hahecho ya para pensar como se puede hacer, qué requiere ser cambiado,
para comprender la situacion de América Latina que tiene, obviamente, una
situacién cultural diversa.

Pero la reglas generales pienso que son las mismas, porque lo he es-
cuchado estos dias ylo escuché aqui también en otra ocasion; los problemas
de los libreros son muy similares en todo el mundo.

Esto que les voy a decir es un consejo personal respecto a los cono-
cimientos que tengo sobre la creacion de escuelas; obviamente, les hablo
desde la experiencia italiana.

;Cudles son los componentes esenciales, que verdaderamente fun-
cionan en una escuela de libreros? Debe haber un componente académico
perono s6lo debe haber académicos. Se deben estudiar con rigor los aspectos
econOmicos, financieros, el mercado, etcétera, que son los mas dificiles en
el mundo del libro.

El motor principal debe ser el concurso de las asociaciones de
libreros y editores en América Latina. Es el elemento fundamental de esta
posibilidad; si no lo hay, nada se mueve.
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Segtn la experiencia italiana, si los editores y libreros se unen
pueden estar muy bien porque ambos tienen objetivos comunes. Ayer lo
decia aqui el presidente de los editores mexicanos, José Angel Quintanilla:
“nosotros tenemos interés en que las librerias funcionen bien, porque si
no lo hacen, nosotros tampoco hacemos nada’.

Esto es importante: la alianza entre editores y libreros para crear
buenos libreros. Se puede también, obviamente, lograr una alianza con las
escuelas europeas para entender como funcionan los mecanismos, cémo
se pueden transportar los docentes y tantas otras cosas que pueden ser
interesantes. Tenemos casi siempre mexicanos en la escuela de libreros,
por ejemplo, Pablo, Tomds Granados, etcétera, esto es muy util porque da a
conocer, estimula, difunde los conocimientos importantes. Por ejemplo, la
nueva escuela de libreros italianos tiene una alianza importante con la es-
cuela alemana. Es importante construir alianzas y aprender de los demds.

Podemos decir que estos asuntos funcionan con pocas personas
hébiles y llenas de entusiasmo que tienen muchos amigos. Si juntamos a
mucha gente se pueden mover muchas cosas.

Ellibrero perfecto. Hay una anécdota de Gaugin, que fue interpelado
por un joven quien le pregunt6: “Maestro, ;cémo se puede uno convertir
en un gran pintor como usted? Gaugin contestd: “muy simple, hay que
hacerse perfecto y después ponerse a pintar”. Es lo mismo para los libreros:
basta hacerse perfectos y después ponerse a vender libros. Asi serdn los
mejores libreros.

Entonces, librero ;se nace o se hace? Ambos, porquela pasion es innata,
yuno debe tener una pasién por el libro, para entender el libro. Pero también
debe entender la edicién porque si no, es un lector, no un librero.

Ellibrero debe tener armonia con su ambiente, con la situacion eco-
noémica, con el mercado. Ellibrero sabe leer su contexto, no esta encerrado
enlalibreria, tiene los ojos fuera delalibreria. Se puede estar continuamente
fuera delalibreria, busca el porqué la gente no entra en la libreria, buscala
manera de hacerlos entrar.

Me acuerdo que la primera vez que entré en unalibreria alemana, hace
muchos afios, pregunté: “;que hicieron con la vitrina?” Y me respondieron:
“no tenemos vitrina, tenemos sé6lo puertas que estan siempre abiertas”.
El problema no es la vitrina, es llevar a la gente adentro; cuando estd adentro
se siente feliz. En ese caso no vimos ningtin obstdculo para hacerla entrar,
esta es una gran leccion.

Para concluir quisiera citar un famoso anuncio de Schackleton, el
conquistador del Polo Sur, al inicio del siglo pasado, y que dice: “Se buscan
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hombres para un viaje peligrosisimo. Salario minimo. Frio cortante, meses
de oscuridad total, continuos peligros, incolumidad incierta. Honor y
gloria en caso de éxito.” Esta es la historia del librero.

Ricardo Nudelman

;No es verdad que tenemos una agradable sensacién cuando entramos a
una libreria en donde nos sentimos comodos y animados para buscar el
libro que deseamos o miramos al azar para ver si descubrimos algo nuevo,
o simplemente sillegamos a encontrar algo nuevo e inesperado?

No creo que unalibreria deba tener ciertas dimensiones, ni que deba
estar pintada con ciertos colores, ni que deba tener aire acondicionado,
porque si no la gente se enferma, ni ningin servicio en particular.

Me refiero a unalibreria grande o pequeia, con o sin servicios, con o
sin tecnologia de punta incorporada, pero que nos acoge con ternura, nos
abre a sus tesoros, nos permite violar su intimidad, y hasta entrometernos
en sus secretos. Puede ser una libreria de libros viejos, usados; puede ser
unalibreria modernay con comodidades. Lo importante, y es el punto que
quiero reafirmar, es que sirva a nuestro propdsito principal: apoderarnos
de eselibro que deseamos, atesorarlo en nuestra propia biblioteca y poder
usarlo a nuestro antojo, sin limitacion alguna.

Nosotros, lectores o usuarios, como se nos denomina tltimamente,
nos apoderamos de una libreria. Una vez que la encontramos, es nuestra,
porque cumple con nuestras expectativas, porque sirve a nuestro prop6-
sito. Lo demas va por afiadidura.

Ellibrero, entonces, debe preparar su libreria para el cliente poten-
cial hacia el cual estd enfocado, porque el primer paso para la instalacién
de una libreria es la definicién de su perfil de acuerdo al ptublico al que
ese librero quiere llegar.

Por supuesto, personalmente también me gustan las librerias bien
presentadas, ordenadas, tecnolégicamente puestas al dia, con espacios
para lectura y una oferta muy amplia.

No me gustan los lujos, ni agregados artificiales que no tienen que
ver con el libro, la lectura y el entretenimiento. Recuerdo con particular
interés la libreria Barnes & Noble de la ciudad de Boston, que incluy6 en
el medio del piso de ventas una especie de parque con bancos, con una
fuentecita de agua fresca y plantas que hacian mds agradable el punto de
encuentro. La gente se sentaba alli con placer; pero también pude tener
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esa sensacion al sentarme en el rincén de una libreria en la que s6lo hay
sillas y unalampara, pero ahi, creo, también hayla tranquilidad necesaria
para un rato de lectura.

También recuerdo un pequefio local en la ciudad de Los Angeles, de
no mds de cien metros cuadrados, que alberga unalibreria especializada en
Opera; obviamente hay una gran cantidad de libros dedicados al estudio de
la 6pera, pero también hay fotos, carteles de representaciones, de cantantes
famosos, objetos usados por dichos artistas, partituras, etcétera. Todo lo que
usted queria saber sobre la 6pera en un pequefo espacio de una enorme
ciudad de 16 millones de habitantes en donde habra unos cuantos miles
de aficionados a esa actividad musical, pero, podria decirlo casi con toda
seguridad, todos ellos clientes habituales de la libreria en cuestion.

En Buenos Aires, ciudad lectora desde que tengo memoria, la nueva
libreria del Ateneo, marca de una antigua libreria prestigiosa de hace més de
150 afios, esta ubicada en la calle Florida, pero también usa su nombre para
ahora, porque ahorainstald, hace unos pocos afios, otra libreria en la avenida
Santa Fe, era un viejo y hermoso cine en el que vi muchas peliculas inolvida-
bles y muchas peliculas prescindibles, con una arquitectura falsamente art
nouveau, pero con un techo adornado con unos hermosos murales de Radl
Soldi, el delicado pintor argentino que también adorné la ctipula del Teatro
Colén, el teatro de 6pera. Los arquitectos que participaron en la reconstruc-
cion del viejo cine para instalar la libreria, recuperaron la estructura del cine,
remozaron sus balcones y molduras, y tuvieron la buena idea de instalar la
cafeteria en donde originariamente estaba el escenario y la pantalla del viejo
cine. El resultado es un hermoso recinto, muy bien iluminado, pero con luz
artificial, no tiene luz natural. Apto para pasar largos momentos mirando
libros, aunque la seleccién no sea demasiado exquisita.

Nada tiene que envidiar a estas pocas librerias que mencioné, la
libreria del Fondo de Cultura Econémica inaugurada en abril en la colonia
Condesa de la Ciudad de México. El Centro Cultural Bella Epoca retine
en sus cinco mil ochocientos metros cuadrados construidos, una gran
libreria, un cine que sirve a la vez como auditorio de usos multiples, una
galerfa de arte, una cafeteria, un estacionamiento.

Como solamente se pudo aprovechar de la estructura del viejo cine
Lido, que funcionaba desde los afios cuarenta, la hermosa marquesinayla
torre que fue emblema de la zona, el espacio de lalibreria gana mucho con
la inexistencia de columnas que obstaculicen la vista de todo el espacio
dedicado a los libros, logrando que el visitante se sienta comodo en los
amplios pasillos y las salas de lectura instaladas en el piso de venta.
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Podria seguir relatando modelos diversos que pude tener oportunidad
de ver en librerias de distintos paises del mundo, pero creo que estas pocas
menciones explican el punto al que quiero llegar: la libreriala hace en parte
ellector que encuentra en ellalo que busca.Y en esta definicién, ademés de
la parte fisica, entra también el surtido que alberga esa libreria.

Una vieja frase que no por vieja deja de tener una cuota de verdad,
dice que una buena libreria es la que tiene el libro que el lector busca en
ese momento. Esto nos replantea el tema de si no serd necesario tener
todos los libros existentes para complacer el pedido de cada uno de los
clientes que se presenten.

Si tenemos en cuenta que solamente en castellano existen, segin
lef en alguna parte, casi tres millones de titulos, nuestra capacidad de
imaginacion tendrd que ser muy grande para el inmenso espacio que se
necesitaria para contener esa cantidad de libros. No podemos, lamenta-
blemente, tener todos los libros en nuestras librerias, deberemos elegir
algunos, los que nos parezcan los necesarios para nuestro ptblico, dentro
de la capacidad de nuestro local, y aqui entonces se presenta el otro pro-
blema del librero: ;cuéles son los libros que elegimos? Una pregunta tan
dificil de contestar como aquélla que nos impone definir cudl es el libro
que nos gustaria tener si naufragamos en una isla desierta. ;No podrian
ser dos?, ;0 media docena?, ;qué seria mas 1til: un libro de sobrevivencia
en el desierto, un libro de camping o uno de filosofia existencial? ;Por qué
en nuestra libreria no podemos tener los que nos explican el mundo, o los
que nos dicen por qué no podemos explicarnos el mundo, o los de nifios,
o los de cocina, o las novelas contemporédneas, pero también los autores
del Siglo de Oro espafiol? Y no dejemos de lado los maravillosos libros de
arte, o los que nos permiten viajar con la imaginacion, o los clasicos de la
novela negra norteamericana, o las biografias que enriquecen al que lee,
o todos los libros que nos gustan hasta sumar los tres millones de titulos
existentes. Pues no, no se puede. A un naufragio hay que llevar un solo
libro, asi como hay que llevar solo un par de calcetines o de lo contrario
no seriamos naufragos, sino turistas.

La otra pregunta que nos carcome siempre es: jelegimos los libros
que nos parecen serios o hay que hacer concesiones a la apetencia
bestsellerista de una enorme porcién del publico que lee? Si elegimos la
primera opcion, la de tener solamente libros serios, serios entre comillas,
confundirfamos la libreria con nuestra biblioteca y venderiamos poco.
Si en cambio nos quedamos con la segunda opcioén, tal vez podriamos
vender mucho, pero nuestro publico no seria el ptblico fiel que buscamos

42



Capacitacion, profesionalizacion e infraestructura: espacio interior

y que queremos, seria un publico en transito, porque el libro que busca lo
podra encontrar en cualquier libreria. Tendremos entonces que hacer una
sabia mezcla, que nos permita pagar los gastos de nuestra libreria y tener
una pequefia ganancia, a la vez de mantenernos fieles a la clientela que
supimos ganarnos a costa de esfuerzos por conseguir libros diferentes, al
gusto de quienes aprecian la buena literatura o prefieren adentrarse en el
pensamiento profundo que inquieta o sobresalta.

Hasta aqui el texto que escribi. Lo que quiero decir, por si no se
entendio, es que a mi me gustan todas las librerias, realmente, me gustan
las grandes, me gustan las chicas, me gustan las que tienen muchos libros
y me gustan las que tienen pocos, me gustan las librerias generales, pero
me gustan las librerfas de especificidad. Yo no soy, seguramente, un tipico
lector medio que constituye el ptblico de las librerias generales.

El problema mads dificil que enfrenta un librero es: encontrar cudl
es el tipico lector medio de su libreria. En la medida en que lo encuentra
y le ofrece los libros que cree que son los necesarios para ese publico, éste
definird que ésa es su libreria y en el momento en que defina que ésa es
su libreria, el éxito esta garantizado.

La diferencia es la que hace éxito, la diferencia entre tener los libros
que las deméds librerias no tienen, porque los que tenemos todos, lo tinico
que supone es que el lector va a comprar ese libro en cualquier libreria, la
que le quede méas a mano, si queda cerca de su casa, si estd de paso hacia el
lugar a donde va, etcétera. La diferencia verdadera aparece cuando el lector
va a buscar el libro a una libreria, porque sabe que alli podrian tenerlo.

Siasies, creo que irfamos por mejor camino, tendriamos mas libre-
rias porque seguramente si cada uno de los que deciden seguir el camino
de hacer una libreria, decide que su libreria tendria que tener cinco, seis,
ocho mil metros, tendria que ser una persona con ciertos recursos. Pero si
quiere definir una libreria de cien metros, también puede ser exitosa en la
medida en que encuentra el ptiblico que necesita los libros que ofrece.

Juan Manuel Cruz Galvez

Las relaciones en la tiltima década entre el sector de la libreria y la tecno-
logia, especialmente el mundo de Internet, son una mezcla cambiante de
miedo ynecesidad mutua. Si hace unos afios la desaparicién del libro papel
se daba como definitiva, con la llegada de los entonces nuevos soportes,
CD-ROM, DVD, etcétera, la irrupcion y rdpida implantaciéon de Internet,
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pareci6 que finalmente este temor seria pronto unarealidad. Pero también
rapidamente Internet se mostré como una potentisima herramienta para
obtener informacién inmediata y fiable sobre todo tipo de publicaciones,
autores, temas de interés para los lectoresy, por tanto, para los libreros, que
gracias alared pueden estar mds y mejor informados, con lo que se agiliza
muchisimo la gestion de pedidos y encargos de nuestros clientes.

Laimplantacién de Internet ha provocado que el acceso y aprovecha-
miento delared se haya generalizado en la mayoria del software de gestiéon
de las librerfas. Hoy dia, ademds de su gran utilidad para la obtencién de
informacion, la incorporacion del acceso a Internet entre dicho softwarey
el uso del 1ISBN como cddigo de validacion, han posibilitado otro cambio de
enorme interés para las librerias y distribuidoras, como es la transmisién
telematica de datos, tanto de fichas bibliogréficas bésicas, como de datos
de facturacion, albaranes, facturas, abonos, pedidos...

En la actualidad, como veremos en el apartado de SINLI (Sistema
de Informacién Normalizada para el Libro), esta transmisién documental
supone un enorme ahorro de tiempos de utilizacién en dichos procesos,
ademaés de una mayor fiabilidad de los mismos, debido al uso del nimero
ISBN como identificador.

Con el aumento del nimero de novedades publicadas, se ha hecho
cadavez mds importante el poder acceder ala informacién de una manera
rdpidayfiable para mantener al dia las bases de datos de las librerias. Esto
deberia ser una prioridad también para las editoriales, pero no en todoslos
casos ponen al servicio de las librerias la informacién necesaria para hacer
mas f4cil sulabor de catalogacion, perdiendo asi también oportunidades
de promocionar sus productos.

Hasta hace poco, para poder ofrecer a nuestros clientes la mejor
informacion posible acerca de un libro (portada, resefia, etcétera), debia-
mos obtener el libro fisicamente, en estos momentos podemos obtenerla
a través de Internet, donde disponemos de referencias e imédgenes de
libros y tardamos aproximadamente la mitad del tiempo en completar
la ficha bibliogréfica.

En todo caso, lainformacién obtenida no estd normalizada, ya que
cada editorial proporciona ciertos datos sobre los titulos de su catdlogo y
obvia otros. Ademds, en muchos casos, el libro estd ya ala venta, mientras
que todavia no aparece en la propia pagina web de la editorial.

Todo esto deberia solucionarse con la aparicién de DILVE (Distri-
buidor de Informacién del Libro Espafol en Venta), proyecto puesto en
marcha por la Federacion de Gremios de Editores de Espafa, y también,
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como complemento, el proyecto Linux, para una base de datos de libros
espafoles auspiciado porla Federacién Andaluza de Librerosy porla Con-
federacién Espafola de Gremios y Asociaciones de Libros, que pondran
al alcance de las librerias una informacién normalizada y sistematizada
de los libros en venta, incluidas portada y resefias bibliograficas.

Actualmente, como fuentes principales de informacién a través de
Internet para mantener al dia nuestras bases de datos, estamos empleando,
en primer lugar, la base de datos de la agencia espafiola del ISBN, que
ofrece la consulta de los libros en cualquier soporte editado en Espafia
desde 1972 y de la cual los datos que obtenemos son los que proporciona
el editor y son los datos de la ficha, incluyendo también una clasificacion
de materia bdsica, pero da una clasificacién de materia CDU.

Mediante el sistema informético de gestion de librerias que utili-
zamos, es posible importar autométicamente dichos datos para crear la
ficha de un nuevo libro o modificar las ya existentes.

En segundo lugar, las paginas web de las editoriales. Las editoriales
mads importantes disponen de su propia pdgina, aunque no todas han
seguido criterios de usabilidad, es decir, por su configuracion en ocasiones
no se puede localizar facilmente la informacién que en cada momento
se necesita. Yo destacaria por la utilidad y la precisién de informacién, en
Espafia, las del Grupo Anaya y las de Comercial Planeta.

También pdginas web de distribuidores que ofrecen datos muy
interesantes sobre los libros que distribuyen, sobre todo en el caso
de reediciones, ya que mediante un enlace te diriges desde la edicion
antigua de cualquier titulo a la dltima edicién. Algunas péaginas, como
la de zocalolibros.es, son de una tremenda utilidad para las librerias de
nuestra zona, que también a través de correo electronico proporciona
periddicamente portadas de libros que distribuye de manera gratuitay
que podemos incorporar tanto a nuestra base de datos de libreria como
también a la pagina web.

También hay algunas bases de datos muy interesantes para
consultar libros en América Latina, en concreto, por lo menos de las que
nosotros conocemos y usamos, librosmexicanos.com, que ofrece una
informaci6n bastante interesante. También en Argentina librosar.com.ar,
permite acceder a una informacién también muy interesante, aunque en
la mayoria de los casos el problema principal de esa web es el retraso en
incorporar la informacién de las tltimas novedades.

También el Ministerio de Cultura, ademas del 1SBN, ofrece informa-
cioén bibliogréfica a través de su pagina web.
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Si para la libreria es importante recibir una informacién completa,
actualizada y facilmente accesible sobre el mundo del libro, a fin de
mantener al dia las bases de datos, también lo es que éstas las difundan
de manera eficaz, contribuyendo a que los clientes sigan siendo fieles a
su libreria habitual.

Enunintento por trasladar a nuestros clientes la informacién sobre
las actividades que llevamos a cabo y las novedades que consideramos
de interés, realizamos una serie de actuaciones, utilizando para ello los
medios que las nuevas tecnologias ponen a nuestra disposicion.

Difusion selectiva de informacioén, junto con envios de catdlogos
temdticos seleccionando el tema que elige cada cliente, y también, por
supuesto, toda la actividad cultural que hace nuestra libreria, como
cuentacuentos, tertulias, etcétera, las situaciones de cambio de horario y
las distintas situaciones que podemos plantear.

Asimismo, usamos terminales de consulta a disposiciéon de los
clientes, disponemos de terminales que pueden ser libremente utilizadas,
la pantalla de consulta permite hacer blisqueda no solamente por c6digo
de barras para consultar el precio, sino consultar disponibilidades de autor,
titulo, editorial, etcétera, como cualquier pagina web. Como también,
evidentemente, en nuestra pagina web, donde estd toda la informacion
simultdanea de todo lo que disponemos.

La transmision de datos de gestion por Internet ha sufrido un
cambio revolucionario para nosotros, para nuestro sector y en Espaiia,
mediante la aplicacion o la implantacion del sistema SINLI.

En el afo 2000, los problemas principales de operatividad de la
cadena comercial del libro se podrian resumir en los siguientes. En primer
lugar, un exceso de manipulacién, puesto que cada uno de los datos se
tenia que repetir sistematicamente por cada uno de los puntos del proceso.
En segundo lugar, la inseguridad de la informacién, puesto que cada uno
utilizaba una codificacién propia y entonces era muy dificil “simultanear”
o equilibrar esa informacion. En tercer lugar, la lentitud en la respuesta,
porque todos se debian a procesos manuales. Y en quinto lugar, un exceso
de tiempo de uso en la gestion documental, puesto que la mayoria de
procesos de albaranes, de entradas de mercancia y demads, se tenian que
procesar manualmente.

Para minimizar estos procesos que afectan a toda la cadena co-
mercial del libro, necesitdbamos con urgencia un sistema estdndar que
optimizase nuestra gestién integrando, mediante un lenguaje comun,
toda la cadena de suministro; este lenguaje comun es SINLI.
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SINLI es el producto de los documentos de gestion normalizados
existentes en este momento, y fruto del trabajo y la experiencia de distri-
buidores, editores ylibreros de los tiltimos afios. Nos permite intercambiar
informacion sin tener que procesar manualmente todo tipo de cambios
de precios, cambio de estado y situacion de los libros, aspecto también
muy importante, albaranes, facturas, pedidos y un sinfin de informacion,
con una enorme rapidez.

La filosofia de este programa ha sido, y es desde su comienzo, que
fuese seguro, sencillo, rdpido y que no existiera ningtn tipo de informa-
cién centralizada. Estas cualidades permiten, desde el punto de vista de
la instalacioén y la actividad, que su funcionamiento sea compatible con
cualquier sistema Windows, que la configuracién sea muy sencilla y muy
facil de utilizar, que la velocidad de la transmisién de la informacién sea
la misma que para cualquier otro correo en Internet y, por tltimo, que la
informacién reside en el emisor y en el receptor, quedando expuesta en
Internet sélo enlos breves minutos que dura la transmisién y no quedando
almacenada ni controlada por ningtin servidor.

En este momento hay ya mas de 900 empresas del sector del libro que
utilizan este sistema de transmisién documental de datos de nuestros libros.

Las principales ventajas, para una libreria, del uso de SINLI en su
trabajo cotidiano, podrian ser las siguientes:

Ahorro notable de tiempos de trabajo

Quizds sea la caracteristica més perceptible. Segtin los cdlculos que
herealizado para unalibreria que factura aproximadamente un mi-
ll6n ymedio de euros anuales, la utilizacién de SINLI con la totalidad
de los distribuidores, supone un ahorro de entre quinientas y mil
horas de trabajo, es decir, entre sesenta y 120 jornadas de trabajo
anuales, dependiendo de la cantidad de documentacién procesada
y del nimero de proveedores que lo utilicen.

Fiabilidad de los datos

Alno tener que procesar cada uno de los movimientos de entrada o
abono, sereduce drasticamente también el porcentaje de errores, ya
que todos estos procesos de entrada, como decia antes, se validan
mediante el cdigo ISBN.

Actualizacién diaria de los precios de venta al ptblico
Especialmente importante para los paises que utilizan el precio fijo
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deloslibros, lo que nos permite un incremento del margen comercial
anual, igual al incremento de dicho precio de venta al pablico por las
editoriales, y simultdneamente. Asimismo, en los &mbitos de comer-
cializacién de precio fijo, la actualizacién diaria nos permite optar por
no marcar fisicamente el precio de los libros, pudiendo utilizar lectores
opticos al servicio de los clientes como medios de consulta de dichos
precios con el consiguiente ahorro de tiempo en almacén.

Seguridad en los pedidos de nuestros clientes
Por la misma razén, evidentemente el codigo ISBN, al ser codigo
Gnico, permite también esta fiabilidad.

Informacién actualizada de las novedades

Con este sistema podemos tener una base de datos alternativa que
contenga todo lo publicado por el sector editorial, las novedades que
se pongan en el mercado, y decidir silas incorporamos directamente
a nuestra base de datos o se guardan en un archivo simplemente
de consulta para actualizar cada vez que lo necesitemos.

Algunos sistemas de gestion de librerias ya poseen utilidades
para el alta automadtica de los libros, con lo que también ganamos
tiempo, incluso varios dias, en la exposicion de las novedades, ya
que se pueden colocar directamente una vez comprobadas las
cantidades de los paquetes.

Bases de datos de libros espanoles

La gran proliferacion de titulos publicados, més de sesenta mil anuales entre
novedades y reimpresiones en Espafia, hace cada vez maés dificil y costoso
el mantenimiento de base de datos propias de cada empresa librera, ya que
el tiempo dedicado a dicho mantenimiento es muy grande y los criterios
de utilizacion para la grabacién de dichos datos, muy diversos.

Esta compleja situacién nosllevé a firmar un convenio de colabora-
cion conla agencia del ISBN y Cegal, por la cual la agencia nos proporciona,
via correo electrénico, ficheros quincenales con los datos bibliograficos
de alta y modificaciones producidas en esta central de ISBN, y que una
vez incorporada a nuestra pagina web de Cegal, son a la vez objeto de
descargay actualizacion por parte de los libreros asociados en sus sistemas
informaticos de gestion.
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Pero siendo éste un acuerdo muy importante debido a la falta de
agilidad de muchas editoriales para proporcionar sus datos actualizados ala
agencia, hoy dia es insuficiente, ya que necesitamos que el sistema de descar-
gas automatico sea diario, para atender con eficacia nuestras necesidades.

En este sentido, la Federacion de Gremios de Editores de Espafa
lanz6 su proyecto DILVE, que se ha presentado oficialmente en este pasado
LIBER de 2006, y que pretende ser tanto la fuente actualizada de los datos
que los editores envian a la agencia del editor en espafiol y a las asocia-
ciones representativas del sector librero, como también la base de datos
de referencia para todo el mundo de los libros editados en Espana.

Y en estos dias, la Federacion de Gremios de Editores de Espaia,
Cegal, y otras organizaciones representativas del sector, estamos traba-
jando en la elaboracién de un protocolo de utilizacién y difusion de los
datos contenidos en DILVE, que creemos que serdn un gran avance para
todo el sector.

El proyecto Linux para una base de datos
de libros espafoles de FAL y Cegal

A principios de este afio 2006, la Federacion de Libreros Andaluces y Cegal
llegamos a un acuerdo para poner en marcha este proyecto, que pretende ser
elinstrumento principal para la creacion, usoy mantenimiento de lainforma-
ciénbibliografica delibros espafioles, informacion que estard disponible tanto
para el sector comercial del libro (editores, distribuidores y librerias), como
para las bibliotecas publicas, ya que en su confeccion se estd contemplando
utilizar los estdndares mds importantes del mundo del libro.

Dicho proyecto cuenta con el aval y financiacion de la Consejeria
de Cultura dela Junta de Andalucia, a través del pacto andaluz por el libro,
del Ministerio de Cultura Espafiol y esperamos que también se sumen a él
otras comunidades auténomas, que también han manifestado su interés
por el mismo.

El objetivo principal que se pretende con este desarrollo, no es otro
que contener una base de informacién lo més completa y actualizada
posible de los fondos editoriales espafioles, que sirva como herramienta
eficaz, 4gil ylo més actualizada posible, para actualizar los fondos biblio-
graficos en los sistemas de gestién de todo el sector del libro.

Asimismo, esta base de datos pretende ser un referente tanto a
nivel empresarial como a nivel ptublico, de todos los fondos publicados
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en Espafa que sirva como complemento divulgativo a la actual base de
datos de que dispone la agencia espafiola del ISBN.

Evidentemente, este sistema se esta desarrollando mediante software
libre, por eso el nombre del proyecto es Linux, y contendrd toda una
serie de herramientas fundamentalmente automaticas de incorporaciéon
y actualizaciéon de datos, como también manuales para que se pueda
utilizar y modificar cualquier dato en un momento determinado para
evitar errores.

Estabase de datos de Cegal y FAL incluird dos aspectos novedosos,
que estimamos serdn de gran importancia tanto para libreros como
para editores. En primer lugar, la consulta de disponibilidad global de
cualquier titulo; a través de esta opcién cualquier librero o editor podra
saber, en cifras totales, la disponibilidad de alguin titulo concreto entre
las librerias participantes en el proyecto, lo que puede resolver problemas
puntuales sobre como conseguir algin libro agotado o de dificil acceso.
Al mismo tiempo, para un editor puede ser de utilidad saber también en
cifras globales las existencias reales, concretas de uno o varios titulos de
su catdlogo. Y en segundo lugar, las ventas reales: de la misma manera
que podemos consultar las existencias, se podran conocer las ventas
distribuidas en un area, areas territoriales, provinciales, comunidades
auténomas, etcétera.

Somos conscientes de que las incertidumbres que se ciernen sobre
el mundo del libro con referencia a las nuevas tecnologias, no desapare-
cerdn e incluso puede que aumenten, en cualquier caso debemos seguir
poniendo los avances tecnologicos al servicio del libro y la cultura.
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Sergio Milano

Pienso que aqui todos trabajan en el mercado librero, de una manera u
otra, entonces voy a hablar para libreros, para proveedores, editoriales, y
contar un poquito lo que pasé6 con nosotros.

La compafia fue creada por mi abuelo en 1943, italiano, inmigrante,
que fundo la primera Libreria Nobel.

Yo entré en la compafiia después de trabajar unos afios fuera del
mercado librero, en Procter & Gamble. Entre 1991 y 1993, fundé, junto,
con mis companeros, el sistema de franquicias.

En aquel momento éramos una empresa distribuidora, teniamos
editoriales (como tenemos hasta hoy) y cinco tiendas propias. Me parecio
que en Brasil el mercado necesitaba (y cada vez que vengo a México estoy
seguro de que México es muy similar a Brasil, es el pais mds parecido
que yo conozco en el mundo con Brasil) algo distinto para desarrollar
las librerias. Como dijo el sefior Vescovi, hay que encontrar una manera
de llegar a esas poblaciones que no tienen tanto desarrollo econémico,
cultural, y que tienen mucha necesidad de una libreria, nada méas que es
muy costoso abrir una sucursal, y mas de una compafiia que ya estd bien
ubicada, en el caso de México en el DE en Guadalajara, en Monterrey o
Brasil, en Sao Paulo, en Rio de Janeiro; es muy dificil moverse para otros
puntos mas lejanos, lo mismo en barrios no tan vips, cerca de donde
vivimos, nos criamos, donde estdn los compradores de libros obvios,
aquéllos que son nuestro mercado natural.

Y empezamos a descubrir que habia mucho mercado para desarrollar
en estos lugares, también que habia muchas personas que querian hacer
un negocio y, jpor qué no?, ser libreros, algo que nos encanta. ;Por qué
no considerar a la librerfa como un negocio para montar, del mismo nivel
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que montar un restaurante, un fast food, un negocio de servicios? Hay
mercado para eso.

Empezamos, el tiempo mostré que yo estaba cierto. Hay mucho
mercado. Hay muchas personas que no son hoy del mercado librero y que
quieren formar parte de ese sector, por el motivo que sea. Yo soy muy opti-
mistay agarro el comentario, casi insistente, de que “ser librero es un karma,
es un problema”. Yo pienso exactamente al revés, creo que es un negocio
como otro cualquiera, y como negocio, hay que ganar plata, desarrollarlo,
colocar otros productos donde sea necesario, para que la parte de libros se
pueda continuar. Es mejor abrir una libreria con otras cosas en una pequefia
poblacidén, que no abrir una libreria, porque s6lo libros no seria suficiente
para hacer un buen negocio.

Esto fue el plan inicial, lo empezamos a desarrollar, y voy a contar
un poquito cémo pasé. Me parece el modelo ideal para paises con pocas
librerias per capita, o mala distribucién en ciudades pequefias y medianas,
que es el caso de México, como eray es, todavia, en Brasil.

En Brasilmés delamitad delas ciudades donde hay unalibreria Nobel,
no contaba con ninguna libreria pura, o libreria como negocio principal, la
papeleria que también vendia los libros escolares, mas no habia una libreria
que vendiera libros para leer.

Y después, el mercado inmobiliario, que es mucho mas fuerte que
el nuestro, tiene que abrir shopping centers, desarrollar nuevas éreas, y
ellos necesitan tener una libreria en su zona comercial; es decir una cosa
ayuda a la otra.

Bueno, iniciamos después de Brasil la expansion internacional, en
2005, cuando empezamos a tener solicitudes de Portugal y de algunos
otros paises miramos esto con cuidado. Ahora, siempre nos asociamos
con libreros locales o editoriales o distribuidores players del mercado
editorial, para desarrollar el mismo sistema que tenemos en Brasil y en
otros paises.

En Espafia tenemos cinco tiendas en sociedad con una empresa
distribuidora espafiola que se llama Arnoia, que estéd en Galicia, y tenia
cinco librerias que se convirtieron en librerias Nobel. Y hace tres semanas,
enla Feria de Franquicias de Valencia, empezamos a vender las franquicias
individuales.

En Portugal, hace casi dos afios, iniciaron seis tiendas. La persona
que es nuestra socia en Portugal no era del mercado librero, compré una
libreria que ya existia, desde hace sesenta afios, la convirtié y ahi empezamos
a hacer las franquicias individuales.
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Angola es un pais africano donde se habla portugués, y en enero
se abrird el primer shopping center del pais. Este serd un trabajo distinto,
porque es un mercado donde no hay una industria editorial local. Vamos a
exportar los libros de Brasil y de Portugal, para suplir que no hay ninguna
libreria en Angola con el perfil que debe tener una libreria.

Para 2007 y 2008, tenemos un plan de apertura en Estados Unidos,
con un concepto latin book store, o sea, la idea es tener los productos
latinos en portugués y espafiol, por eso es importante nuestro trabajo en
Espafia y en México. Aparte de nuestro fuerte trabajo en Brasil, para poder
proveer los productos para este concepto norteamericano, donde no vamos
a competir directamente con Borders o con Barnes & Noble sino tener
nuestro nicho de mercado, intentar ser los mejores.

Aqui, en México, somos partners de Gandhi, tema que todos aqui
conocen mejor que yo. Empezamos el concepto, desarrollamos la tropi-
calizacion, que es muy diferente de Brasil. Las primeras franquicias ya
fueron vendidas, esperamos que se abran en el primer semestre de 2007,
son dos dreas cerca del DF, mas locales donde habia mucha necesidad de
tener librerias. Esperamos que sea un gran suceso.

En México trabajaremos con la marca Gandhi, porque es una marca
muy fuerte. No tiene sentido crear una marca completamente nueva
s6lo para que sea la misma en todo el mundo. O sea, esto es un asunto
importante, la adaptacion a la realidad local. En Espana, el nombre de la
libreria era Espacio Lector, hoy se llama Nobel Espacio Lector. En Portugal
se llama Nobel, porque no era una cadena, era una libreria cualquiera. En
Angola, igual.

El tnico disefio obligatorio en todos los tipos de camiones y en las
tiendas, son los libros. Esto es importante: yo soy librero de corazén y es
mi negocio. Los libros son los que mds nos traen margenes, son los que se
trabaja mucho en depdsito, en consignacion. Yo amo trabajar con libros.
Mas hay que entender que ciertos locales necesitan otros productos para
que la tienda exista.

Igual en Brasil, hablando de puntos al norte del pais, pobres, sin
tantos aspectos culturales desarrollados, siempre el libro es al menos el 50
por ciento dela facturacién. No hay tienda de Nobel dentro de las casi 160
en Brasil, ylas de fuera del pais, en que se vendan mads otros productos que
libros. Siempre los libros son mds del 50 por ciento. Hay una explicacion:
agregar margenes y asi generar mds que los otros productos. Hay mucho
depdsito a consignacion, entonces el drea tomada en la tienda por los libros
esmds grande en general que el rea para las otras cosas, que muchas veces
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hay que comprar en firme y ahi demanda mds capital, etcétera. Entonces,
los libros son lo principal.

También, claro, la mayor parte de las tiendas trabajan con revis-
tas, periodicos, papeleria, regalos como CD, DVD, multimedia, juguetes
educativos, productos de conveniencia, bomboniere, tabacalera; y en los
lugares que hay posibilidad, claro, un café, alquiler de DvD, o sea, yo tengo
certeza que en algunos afios los Blockbuster se van a quedar solos. Porque
es un negocio que no se queda més en pie solo; tengo en Sao Paulo creo
que doce o trece canales distintos para mirar peliculas, se puede com-
prar por pay per view, se puede comprar un DVD por nada, por quince
délares, diez doélares. O sea, éste es otro mercado. Para mi, el alquiler de
DVD es una gran oportunidad para los libreros porque mantenemos los
costos bajos, la estructura montada es una cosa mdas con muy buenos
margenes que podemos agregar a nuestro negocio. La palabra clave aqui
es conveniencia. Para mi, y es un chiste que yo siempre hago, Nobel es
como un 7-Eleven cultural.

La idea es ésta: hay tiendas pequeiitas con un poquito de todo
y hay tiendas de mil metros, todos de libros. Hay todo, hay que ver la
ubicacién, mirar lo que pide el local que tienes. Si el vecino es un café
muy bien hecho, jpara qué montar un café dentro de una libreria?,
mejor hablar con tu vecino, tener un acuerdo. Ahora, si no hay un café
en tres o cuatro calles, ;por qué no montar un café? Entonces, hay que
estar abierto.

Ahora, qué tal sillegamos a un acuerdo con Kodak, que nos patro-
cina unas méquinas, (creo que hay también en México) para impresién
de fotos digitales, ylas vamos a colocar practicamente en todas las tiendas.
Estas maquinas van a ser una atraccion fuerte. Es otra oportunidad
para nosotros.

En Nobel tenemos formatos distintos yarmamos de manera distinta
porque, claro, depende mucho del lugar y de la oportunidad, mas en el
caso brasilefio, donde existen muchas ciudades buenas, no tienen tanto
potencial cultural y econémico para una megastore, como una FNAC 0 una
Barnes & Noble.

Llamamos megastorealas tiendas mas grandes de doscientos o tres-
cientos metros. ;Por qué? Porque si es una ciudad pequeiiita, una tienda
de 250 metros de libros es una megastore, para esa ciudad. La tradicional
es de entre cincuenta y doscientos metros, pero hay de todos tamafos, la
idea es aprovechar cada oportunidad que aparezca para podernos montar
el concepto de la manera mads rentable en ese local.
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;Cudl es el negocio de un franquiciatario individual Nobel? Esto es
importante porque no esté claro pensar que hay que vender el concepto,
sea un librero o un restaurantero, o que tenga una lavanderia o una
franquicia de lo que sea. Eso es importante. Nosotros tenemos un alto
prejuicio de nuestro negocio y es muy malo porque estamos en un muy
buen negocio.

Esta Feria es exitosa, es fuerte, hay muchas personas, muchos chicos.
Mis hijos leen mucho mds de lo que yo leia a su edad, y creo que a ustedes
les pasa lo mismo. Es decir, no es un mal negocio, hay que hacerlo de una
manera mas contundente y buscar donde estd el mercado.

Sihablamos de niimeros brasilefios, un negocio de ventas al porme-
nor mete margen de ganancia final del cinco hasta el quince de facturacion,
mas creo que en México es muy distinto, porque el campo depende mucho
de cudl es la lista de productos que se trabaja.

Cuando una persona busca una franquicia, estd buscando también
el autoempleo. No se puede eso, muchas veces los mejores franquiciata-
rios son el mismo gerente de la tienda. El no paga el salario del gerente
que nosotros todavia tenemos que pagar en algin momento y que
nos lleva un porcentaje importante de los margenes. El esta fisicamente
en la tienda. El y su familia. Entonces, cambia un poco la figura mas
clasica de la base de costo, tiene crédito, libertad total de compras sin
minimos obligatorios y gran parte de productos en consignacion o
con derecho de cambio.

Por ejemplo, si hay una libreria en una playa, de seguro vendera
mucho mas literatura que libros para nifios o libros universitarios, a no
ser que la universidad de la playa esté a un lado de la tienda; por lo tanto,
yo no le podria imponer las compras, porque estando en Sao Paulo no
entiendo lo que pasa en la playa. Y lo mismo pasa aqui, para abrir cada
libreria hay que ingeniarnos, esto no es una escuela formal como Las
Lomas, es una escuela nuestra, con manuales, con material didactico, con
cosas que disefiamos a cada uno de los futuros libreros del franquiciatario,
y lo principal es dejar que él elija la lista ideal para su érea.

Hablé un poquito de la consignacion, del depdsito, que es algo que
no existe en otros mercados. Cuando voy a vender una franquicia a una
persona que por primera vez estd en una serie de franquicias buscando
un negocio, estd haciendo la comparacién entre libreria, papeleria, lo
que sea; hablar de consignacién es como abrir un nuevo mundo para €I,
porque es muy bueno. Imagina uno que trabaja con ropa, cuando pasala
moda de cada estacion, lo que ti no vendes, hay que venderlo por nada,
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porque ya pas6 la moda; asi que hay muchas ventajas en nuestro negocio,
no solamente desventajas.

Bueno, como habia dicho, las variables estan de acuerdo con la calle,
la localizacion de la tienda, el riesgo bajisimo del sujeto, pues vendemos
siempre lo que el ptiiblico quiere en aquel momento, sin que pase de moda
y con precio medio nominal bajo, y eso es otra ventaja porque los seres
humanos tenemos la necesidad de comprar, punto. No importa lo que sea.
Tenemoslanecesidad de comprar, nuestro ficket medio es bajo, el nominal,
esbajo, ;cudnto es?, treinta o cuarenta en cualquier moneda, en délares o en
reales, aqui es trescientos, cuatrocientos, no sé. Ayer vendi el Codigo da Vinci,
mafiana se vende La catedral del mar, después otro... Tenemos siempre lo
que se estd vendiendo, eso es muy bueno. Somos un supermercado, o sea,
vendemos lo que quiere la gente y ellos tienen siempre motivacién para
volver una vez por semana o por mes, es muy bueno.

Otro tema importante: la variable de autoservicio. Claro, el minimo
de personal posible, con calidad, mas siempre se debe hacer un promedio
y es mejor que el duefio o franquiciatario esté en la tienda, ya sea una
parte del dia o que esté alguien de su familia ya que, como comentaba el
fallecido Milton Friedman, él siempre va a manejar su plata mejor que lo
que otro la manejaria por él. O sea, él va a atender en la media mejor que
una persona contratada.

Hay leyes aprobadas en Brasil que sefialan que las bibliotecas del
estado o librerias no pueden comprar fuera de la ciudad o del estado, leyes
creadas para ayudar a mantener la libreria que nunca hubo antes. Entonces,
si el distribuidor quiere vender ahi, tiene que montar una sucursal para que
puedan comprarle. Esto es muy bueno, el franquiciatario local tiene como
politica estar junto alas personas, de organizar ferias de libros, de desarrollar
la comunidad. Como dijo un buen librero, es importante crear lectores.

Es muy dificil para una libreria individual hoy en dia competir, con
los recursos tecnoldgicos y la inversion de capital, con las grandes cadenas.
Esto esigual en las librerias que con cualquier otro segmento en el mundo.
Hay que competir con las mismas armas para tener las mismas oportuni-
dades de crecer. Lo que pasa es que no es f4cil tener la tecnologia de tarjeta,
con club de clientes, hacer los brindis exclusivos o las cosas con la marca
propia. Nobel tiene un sistema de ventas compartidas por Internet, que
funciona de la siguiente manera: tenemos un sitio nacional que brinda
todala atencion, pero las personas son divididas por cédigo postal; asi, la
franquicia que estd en la zona donde se realiz6 la compra, comparte los
margenes del sitio con nosotros.
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Es decir, cuando se capta un cliente en el club, y éste realiza la
compra por Internet, el franquiciatario también estd ganando y entonces
no es una competencia desleal.

Hay ahora una novedad, que es el portal Club Nobel de Network
de lectores, es una especie de MySpace —;conocen MySpace u Orkut?—,
sitios de cambio de experiencias. Esto empezara en enero, es una inversion
muy grande, pero serd muy provechosa para los libreros locales, porque
en todas las comunidades el punto de encuentro personal serd en la
libreria Nobel de cada localidad. Entonces, cada franquicia podré crear
su oferta especial para los que les gusta leer a Saramago. Por este medio
se les puede mandar a los usuarios ofertas especiales y promociones de
eventos para que asistan a la libreria; de esta manera se tendréd realmente
un client-client, un cliente a cliente, un datamind especifico para cada
tienda, drea, autor y género.

Realizamos encuentros de franquiciatarios, donde tenemos casi
trescientas personas reunidas, y la idea es escuchar las experiencias de
otros y retroalimentarnos.

En el caso de Guadalajara, la Gandhi ya tenfa una estructura muy
poderosa como para montar y operar la primera tienda de Nobel en su
pais, adaptar y operar la pagina de la tienda en Internet, seguir los recursos
delfondo de promociény propaganda, decidir sobre las campafias, desa-
rrollar lineas propias exclusivas en la linea editorial y de regalos; también
en la parte editorial tenemos muchos productos, y claro que se venden a
todas las librerias, pero fueron desarrollados con la intencién de proveer
anuestras franquicias, hay lineas de productos interesantes y que fueron
hechas para este fin.

Ghandi tiene que vender las franquicias individuales y ganar unas
tasas fijas de rendimientos. ;Por qué rendimientos fijos aqui? No creemos
en oasis como creen las personas del mercado normal de franquicias.
Nuestro mercado librero no tiene el margen de otros negocios. ;Por qué?
Porque no fabricamos lo que vendemos, compramos de otros, que son
las editoriales, dependemos de ellos, nos guste o no, dependemos de
ellos. Y no se puede trabajar de una manera que no sea buena para todos.
Entonces, desarrollamos un sistema que nos parece muy justo, donde
cuanto mads se crece y se desarrollan las ventas, menos pagas. Es un tema
interesante, hay que explicarlo con poquito mas detalle. Es una idea que
funcion6 muy bien dentro y fuera de Brasil.

Es necesario negociar con proveedores de insumos e instalaciones,
y ganar un porcentaje sobre los montajes de nuevas unidades; negociar
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con proveedores de productos y ganar un porcentaje sobre las compras
de la red, actuando no como distribuidor para la red.

Aqui cambia de acuerdo con la tienda. Por ejemplo, nuestro méster
espanol es un distribuidor, o sea, él hace la centralizacién de muchos de
los productos, él gana como distribuidor. El portugués no, solamente
negocia con los proveedores y cada uno entrega directamente, como
hacemos nosotros en Brasil. Todo cambia mucho de acuerdo con la
situacion del pais.

Para todo el disefio del montaje de la primera tienda —muebles,
accesoriosy proveedores locales— existen modelos, pero los proveedores
son adaptados alas leyes locales. Los materiales y métodos completos de
venta de franquicias individuales existen en Internet, basta traducirlos e
incluirlos a los servicios locales, tenemos todas las licencias, los costos,
y entrenamiento completo en Brasil, para el méster de colaboradores
y en la implantacién de la primera tienda en el pais. Se cuenta con
manuales de implantacion, entrenamiento, identidad individual y
operacion, e intranet corporativa; esto es muy importante porque todos
los entrenamientos estdn a disposicion en la intranet. Puede ser que en
aquel momento la persona no puede hacer el curso o le gustd, y quiere
que su gerente lo haga, no hay que ir a Sao Paulo, es una manera de tener
todo a disposicion.

Existe también apoyo en la negociacién con proveedores de los
productos usando todo el conocimiento y el poder de compra de Nobel
y de sus editoras, con proveedores globalizados que dominan la mayor
parte del mercado editorial, fonografico y de peliculas; ademas, auxilio
en la definicién y compra de la lista inicial de productos. Si td agarras la
lista de mds vendidos de México o de Brasil, hay una correlacién gran-
de, cambia especialmente con los otros productos. En libros no es tan
importante porque cambia de acuerdo a cada pais, pero existen muchas
coincidencias.

Se otorgan también los derechos de la marca Nobel, por razén de
productos exclusivos, y esto vale la pena por la cuestién econémica. En
Brasil es un poco caro elaborar los productos con la marca Nobel, es més
barato hacerlos en Espana.

También hay apoyo en la exportacién de productos en otros
idiomas. Aqui, con Gandhi; en Espafia, con Arnoia; en Brasil, Nobel,
para sostener, digamos, los proveedores que en cada pais son fuertes, la
relacion es fuerte, llevar bien el know how del software de gestion que hay
que adaptar, porque las leyes son muy distintas. Por ejemplo, en Brasil y
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en México son completamente distintas las cosas del soffware. No habia
manera de traer el software de Brasil para acd. Gandhi ya tenia su propia
opcidén, entonces esté bien dividido.

Y lo de las campafas de materiales de publicidad, desarrolladas en
Brasil, traducidas y adaptadas, todas ellas son hechas pensando que tendra
una version en espafiol y mafiana una version en otra lengua. Claro que
estan hechas para Brasil, mas pueden cambiar poquito y se aprovecha
la plata gastada. En Brasil, por el namero de librerias, estamos siempre
en la television, mucho en TV por cable. Como gastamos mucho, ya esta
pagada esta produccion del copy, que gusta mucho, entonces es bueno,
paralos nuevos que no estdn siempre en la television, tener un comercial
bien hecho y pronto, s6lo con pequefios cambios.

El proyecto “Mi libro, tulibro” es un proyecto altruista, de adop-
cién de municipios carentes, o sea, cada afio adoptamos dos municipios
que tienen indices de analfabetismo de 80 por ciento, 90 por ciento, y
al final de un afio se baja para 5, para 10 y todas las ganancias van al
municipio.

Bueno, buscamos personas emprendedoras, que estén ligadas
al mercado librero, trabajando con libreros, librero editorial, que es un
reto para la expansion, y lo mds importante de todo, percepcion de que
el negocio esté no solamente en las tiendas, el méster vende un sistema
completo de gestion.

Costo de una franquicia en México

La inversién depende mucho de dénde se ubicara la libreria, porque una
parte que no se puede prever es si se va a comprar el inmueble o no, si
ya estd hecho, si hay que hacer una reforma muy grande, si hay un valor
de garantia a pagar o no. Estos son factores que no podemos prever, mas
digamos, la inversion en si, a partir de cien mil d6lares, mds o menos—
aunque en Brasil es menos, me estoy viendo conservador en lo que te
digo—, facil se puede hacer una libreria si se elige bien el lugar.

Tenemos mucho interés en que el retorno de la inversion sea lo
mas rdpido posible. La gran ventaja, como hablé, es la consignacion o
el derecho de cambio que te deja menos riesgos, también depende del
alquiler que pagas, si tu eres el gerente y duefio, o si eres solamente el
duefo. En general, en Brasil es mds o menos de tres afios, hay tiendas
que lo hacen en dos.
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Lainvitacién se me harealizado como un librero independiente, yla primera
pregunta obvia, que ademds sali6 ayer en la primera jornada, es ;qué es
un librero independiente? Habra gente que pensard que es un negocio
personal, o unipersonal; habréd quien diga que es una empresa de muy bajo
rendimiento, o de casi nulo rendimiento, e incluso algunos pensardn que
es una organizacion no gubernamental.

El término libreria independiente es una nebulosa que lo acoge
practicamente todo, desde empresas en las que trabajan cincuenta personas
en la gran ciudad y que facturan més de cuarenta, cincuenta millones de
doélares, hasta pequenas librerias donde trabaja un duefio o duefia, y sus
hijos los fines de semana, y que no llegan pues a cuarenta o cincuenta mil,
o cien mil délares al afio.

El asunto se complica todavia aun mds cuando comparamos
las librerias independientes de algunos paises con otros. Por ejemplo,
Alemania, un pais que conozco bastante bien. Es muy f4cil encontrar
en una plaza de cincuenta mil habitantes o menos, una libreria inde-
pendiente de trescientos metros cuadrados, a la vez que también una
cadena de librerias, en unas calles mas all4, con ochocientos metros
cuadrados. En Espafa, en mi pais, una libreria de trescientos metros
cuadrados, esté donde esté, es yauna gran librerfa. En una poblaciéon de
menos de cincuenta mil habitantes, seria un milagro, es absolutamente
asombroso.

En general, entendemos que en estas poblaciones pequefias nor-
malmente encontraremos librerias muy pequefias, de cincuenta metros
o menos, donde los libreros venden libros pero que también venden otras
cosas para sobrevivir: caramelos, juguetes, pipas, prensa, papeleria, todo
aquello que les haga de alguna manera resistir.

La Cegal, que es la Confederacion Espafiola General de Librerias,
define libreria como un espacio donde se venden mayoritariamente libros.
El término independiente no lo define, pero yo creo que lo podemos
entender todos, creo que sabemos lo que es una libreria independiente.
En principio podemos decir que es aquello que no esté vinculado a nin-
glin grupo econdmico de la edicion, ni de la comunicacién, ni a ningtin
grupo comercial de gran poder econémico; dejémoslo alli y por lo menos
tenemos una cierta base en la que podemos discutir.

En lo que si estaremos todos de acuerdo, tanto editores, libreros y
distribuidores, es que la existencia de una amplia red de librerias sean éstas
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cadenas o librerias independientes, o la férmula que ustedes quieran, es
un sintoma y una garantia de riqueza y seguridad cultural.

Ahora, ustedes, los editores, que mas o menos serd el publico que
mayoritariamente estd aqui presente, que le interesa sobremanera que
exista esta red, que sea lo mds tupida posible, que se extienda a la mayor
parte de ciudades y poblaciones de sus paises, a que esté gestionada de
una manera practicamente eficaz, a que sea 4gil, a que sea dindmicay a
que sea de alguna manera rentable.

Esto es asi, pero la verdad es que debo decir que en la mayoria de las
ocasiones he oido muchisimas quejas por parte de los editores de la labor
de las librerias. Hasta he llegado a pensar que apenas somos unos aliados
0 somos unos enemigos mal avenidos, y que tenemos que sobrevivir y
aguantarnos mutuamente, ;n0?

Dejo esta cuestion para el debate, pero creo que es muy importan-
te, voy a poner un ejemplo de esta falta de entendimiento entre editores
y libreros.

Voy a comentarles algunas cifras, se las digo, pero las comento tam-
bién, que dala Cegal en el dltimo informe que ha hecho con el gobierno de
Espafia, que ya sé que es una cosa muy espafiola pero también de alguna
manera puede ser aplicable a México y a otros paises de la zona.

En principio, les digo que del total de librerias en Espafia hay casi 27
mil quinientos negocios que se declaran o que pueden ser o que pagan al
fisco como posibles vendedores de libros. La realidad es que solamente se
calculan al término unas cinco mil librerias, que serian aquellos negocios
que venden mayoritariamente libros en 80 o 70 por ciento, esto es lo que
considera la Cegal.

Lamayor parte de estas librerias, casi un 55 por ciento, son pequeias,
son librerfas que no llegan ni siquiera a 250 mil euros de ventas anuales,
lo que serfan 270 mil délares, mdas o menos, que se distribuyen uniforme-
mente por toda la geografia de Espafia.

Estas empresas son normalmente pequenas librerias que venden
libros, generales bdsicamente, no son especializadas, venden libros y mds
cosas, y durante muchos afios han sobrevivido gracias a la venta de
libros de texto.

En Espana ellibro de texto se vendia y eran estas librerias simplemen-
te las que suministraban a los institutos, a los colegios, a las familias, esos
libros que los hijos necesitaban. Esto estd cambiando, desgraciadamente
ha cambiando ya muchisimo en Espafia y, bueno, tenemos problemas a
largo que plazo que podemos luego discutir.
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Del conjunto de librerias, solamente son grandes un 5 por ciento.
Por grandes librerias entendemos aquéllas que venden mas de 300 mil
euros. Realmente, 300 mil euros, ustedes diran, bien, es una cifra bastante
floja de ventas. Yo, al leer esta estadistica, me he dado cuenta que casi yo
no era librero, cosa que me ha dejado bastante sorprendido.

En Espana se abren todos los afios 75 librerias, pero cierran 90. A pesar
de todo la venta de los libros en Espana a través de librerias, es casi el 49
por ciento de las ventas totales de libros. Lo cual sigue siendo un porcentaje
altisimo. El afio 1996, la venta de libros a través de librerias solamente era
de 34 por ciento, quiere decir que hemos ganado un porcentaje importante.
Siempre es cierto que este porcentaje se ha estancado y, bueno, que parece
que decrece pero todavia estamos en una situacion que yo veo bastante
buena. La mayoria de estas ventas lahacen libreros independientes, es decir,
yo represento el 35 por ciento de las ventas totales de libros en Espafia. Las
grandes cadenas representan el 20 por ciento, no, perdoén, el 15 por ciento,
aunque va en subida.

En Espafia hasta hace muy poquito, lo comentaba con Sergio, habia
muy pocas cadenas de librerias, bdsicamente se limitaban ala Casa del Libro,
a la ENAC, a la cadena ésta del Pais Vasco, etcétera. Pero hay una entrada
masiva, hay un momento de los grandes grupos para montar grandes
cadenas de librerias. Casa del Libro tiene un enorme plan de expansion;
Abacus Eroski, que es una alianza entre una cooperativa catalana y un grupo
vasco de supermercados, va alanzar una gran cadena de librerias; Random
House Mondadori pondré su propia cadena de librerias, etcétera.

Nos podemos encontrar con una situaciéon angustiante que va a
cambiar completamente el mundo del libro en Espafia. Hasta ahora todo
estaba bastante contenido, porque, bueno, mas o menos, y estoy hablando
yo, el sector inmobiliario en Espafia estaba bastante disparado. Alquilar un
local o comprar un local en las zonas centro de las ciudades en Espafia es,
practicamente, una tarea de titanes. No quieren bajar los precios, quieren
subirlos, entonces los grandes grupos se han dado cuenta de que, bueno, o
lo compran ahora o dentro de algunos afios lo pagard més caro; entonces,
han entrado directamente al saco.

El tipo de libreros en Espafia mayoritariamente es generalista;
durante una época, se hablé de que la tinica alternativa para los libreros
independientes pequefios y medianos era la especializacion. Creo que eso
es posible, factible, pero la realidad indica que normalmente las librerias
que tienen mayores indices de especializacién, son precisamente aquéllas
que son mds grandes o que tienen cierto tamafio importante. Mantener
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una pequeiia libreria especializada en una poblacion fuera de las grandes
ciudades, es bastante complicado, salvo que tenga la posibilidad de envio
por correo o por Internet. Resulta entonces que las librerias suelen ser
siempre generalistas.

Todos los estudios en Espafia, y apuesto que es lo mismo en México,
indican que vender un libro es tremendamente caro. Es decir, es un negocio
que debe mejorar en muchos sentidos.

Nosotros, el personal, en las librerias espafiolas dedicamos mas del
60 por ciento de nuestro tiempo a abrir y cerrar cajas, preparar devoluciones,
devolver libros, a enfadarnos por los libros que no hemos solicitado, que
inmediatamente pasamos a devolucion.

Dedicamos aparte un 20 por ciento mds de tiempo a repasar facturas
y las fichas para proveedores que, en Espafa, es absolutamente increible,
al punto de que ya es como libreria, méas de mil proveedores, y ha llegado
un momento en que he parado, porque he decidido que hay una cosa que
se llama “varios”, y que ahi los meto a todos y punto, porque no puedo
dar més fichas dentro de los proveedores. Los grandes grupos empiezan
a darse cuenta de que una cosa es la logistica y otra es la difusion; éstas
son dos cosas que se han confundido tremendamente.

En Espafa cualquier editorial montaba su propia distribuidora,
que implicaba manejo de libros, almacén, camiones o representantes,
etcétera. El perfil econ6mico de Espafia y de su mundo editorial ha
cambiado completamente, y nos encontramos con una estructura de
la distribucién muy anticuada. Las editoriales empiezan a darse cuenta
de que no tiene nada que ver la difusién de sus obras con la distribu-
cion logistica de las mismas. Hacen falta empresas de representacion
editorial y una concentraciéon de los procesos meramente logisticos y
de facturacion. Este proceso de concentracion, me imagino que llevara
a la larga una simplificacion del trabajo de las pequefas librerias, que
sigue siendo altisimo, como ya lo vimos; es decir, del 100 por ciento de
mi tiempo, yo tengo que dedicar el 70 por ciento al trabajo de gestion,
a empaquetamiento de devoluciones o célculo de facturas, etcétera, y
s6lo un 20 por ciento a la venta.

Loslibreros alemanes dedican el 80, 90 por ciento ala venta, yun 10 por
ciento a la gestion. Por eso las librerias alemanas son tan espléndidas y bien
cuidadas, y dan ganas de entrar; y algunas librerias espafiolas son bastante
deficientes en estos aspectos. No porque las librerias alemanas sean mucho
mds estupendas, porque yo creo que trabajamos nosotros tanto o mas que
ellos, sino por problemas dentro de la estructura.
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La mayoria de las librerias en Espafia, grandes y medianas, estdn
informatizadas. Y esto si es un avance, pero hay muchas pequefias que
no lo estdn, lo cual también me parece inconcebible. Y que dice también
mucho de la capacitaciéon profesional de los libreros; entonces, yo creo
que se debe tener cierta capacidad de autocritica y darnos cuenta de que,
efectivamente, los libreros nos hemos puesto muchas medallas, nos gusta
ir mucho de malditos, de oficio socialmente provechoso, pero resulta que
a veces somos muy malos empresarios.

Me parece inconcebible que en Espania, con el desarrollo informa-
tico y de Internet, todavia haya librerias que no la consulten y no lo usen
para buscar libros.

Bueno, después de esto, les voy a contar cudl es mi experiencia
de libreria y mi estrategia en su presidencia. Yo entro en lo que se suele
llamar, o que en Espafia se llama, librero cultural; es un término un
tanto tramposo, a mi me gusta muy poco, pero bueno, esté establecido
y lo acepto, y punto.

Y entonces es unalibreria mediana o grande, segiin la veas, con unas
cifras redondas de 100 mil euros incluyendo la musica. Naci6 en el afio de
1983. Trabajamos tres personas en ella. Tenemos todo el departamento
de contabilidad descentralizado y fuera de la empresa, para que no nos
complique mucho la vida.

Mi local es relativamente pequefo, son 170 metros, una cosita
pequenia, pero de cualquier forma es muy bonita. Es una libreria especiali-
zada en humanidades, literatura y libros de viajes. Nunca he vendido libros
de texto, y nunca he vendido best seller, no porque no los quiera vender,
evidentemente yo estaria encantado de vender cientos de ejemplares de
Paulos Coelhos o de este tipo de libros de gran venta. Realmente yo no
sé como le he hecho, pero soy incapaz de venderlos. Es una barbaridad,
y entonces no tengo best sellers pero si tengo long sellers. Tengo grandes
libros que yo sigo vendiendo todos los afios.

Creo que, como hablaban antes, el sefior Nudelman o Julio Zepeda,
hay una labor de seleccién que también marca mucho ala librerfa y creo
que es muy importante, que no todos los libreros tengamos los mismos
libros. Luego insisto un poquito en ese tema.

Estamos informatizados, desde hace muchisimos afios, y trabajamos
muchisimo sobre pedido para bibliotecas, instituciones ptblicas, univer-
sidades, tanto libro nacional como de importacién. Conocemos bastante
bien el mercado francés, aleman, italiano, intentamos también buscar
libros agotados y cubrir un poco todas las necesidades que pueda tener
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un cliente de nuestra libreria. La ponencia era desarrollo y estabilidad,
como he comentado, y como habréis deducido, podria hablar entonces de
desarrollo e inestabilidad, entendiendo ésta como algo realmente bueno.
Yo no creo que los cables sean necesariamente buenos.

Aveces tengo la sensacion, la he tenido muchisimas veces, de que la
rentabilidad de minegocio es muy baja. De hecho, he desarrollado trabajos
para otros asuntos de libros, como asesor para otras empresas del mismo
tamafio que la mfia, tantito mds grandes, y soy representante de una empresa
alemana de disefio de librerias.

Yo creo que hay una rentabilidad no medible en términos econ6mi-
cos, relacionada con la satisfaccion personal, porque tiene también que
ver con algo que hemos hablado muchas veces, que es la vocacion, que
parece ser un término muy de curas, pero bueno, es asi, con la vocacién
y con el amor al trabajo que uno tiene.

A mi me parece muy extrailo que muchas veces seamos capaces de
cambiar nuestras vidas por un hijo, o un amor, o por... no sé... por el futbol,
incluso, y que, en cambio, no lo hagamos por el trabajo, y que con el trabajo
solamente consideremos que quien no es rico es tonto. Es un tema que
estd muy de moda desde hace unos cuantos afos, y parece que ha habido
gente que mientras no tenga una rapida, absolutamente espectacular tasa
de rendimiento, es que estin muy mal gestionadas.

Yo creo que los negocios con una racha baja pueden existir ;por qué
no? Siempre y cuando el librero o la persona que atiende sea feliz, pues
adelante con los faroles, como nosotros decimos en Espaia, es decir, no
tenemos porqué sofiar que nuestra empresa tiene que ser mucho mas
rentable. Yo traté de hacer una empresa mucho mds rentable y me di cuenta
de que la estaba desvirtuando completamente. La empresa, porlo que sea,
nacio6 asiy puede mejorar sus ventas, tiene que dar mds beneficios, pero
bueno, tampoco sin esperar grandes milagros.

Que quede muy claro, los dos tipos de compafifas quedan divididas,
es decir, es evidente que no puede pedir un préstamo personal, porque
si los bancos le aprietan mucho o los proveedores llevan las cuentas, lo
personal se va al garete; no, se debe llegar a un equilibrio.

Bueno, voy a contarles un poco cudles son los puntos en los que
la Libreria Cdlamo hoy en dia cimienta mi trabajo como librero. En estos
momentos, no antes, insisto. Muchos libros estdn llevados en consigna-
cién, como se imaginan muchos de ustedes.

Bueno, primero tiene que haber un criterio. Los libreros tienen la
necesidad de seleccionar y de apostar por unos libros y por otros no. En

65



Francisco Goyanes

Espafia se editan todos los afilos més de 60 mil titulos, como les ha dicho
mi colega, Juan Manuel Cruz, de Malaga, mds de 35 mil novedades. Hay
un indice de libros arriba de 400 mil. Sin sumar los editados en México,
Argentina, Colombia, Francia, Italia, etcétera. Creo que el librero tiene
el deber y la obligaciéon de crear un espacio donde los libros sean los
protagonistas y que sean sus libros. Esa eleccién tiene que ser hecha,
l6gicamente, con base en los clientes, a los cuales nos hemos propuesto
servir, atender, y en parte también al gusto personal, ;por qué no? Creo
que las dos cosas, el librero marca mucho su gusto personal, esto es una
realidad. Nosotros hemos vendido mucho un libro, y me imagino que les
habré pasado a muchos de los libreros que estdn aqui. ;Por qué?, porque
nos ha gustado, nos ha apasionado, porque es un autor que nos ha vuelto
locos y hemos convertido este libro en un estupendo best seller.

La segunda pata del decédlogo, donde hay que seguir, es que tene-
mos que entender que nuestra libreria debe ser moderna y altamente
eficiente. Moderna no solamente en cuanto al nombre e imagen, sino
también contando con todo tipo de tecnologia de punta, o sea, el tema
deinformaticay el de Internet. Moderna también y altamente cualificada
y eficiente, por el personal que trabaja. Esto es bdsico. Es decir, somos
muy pocos, nos llevamos muy bien, tenemos unas grandes peloteras,
porque en el momento en que alguien entra a tu libreria te estd haciendo
un favor, o sea, no puede ser que una persona mire de manera altanera
a un cliente, no puede ser que le conteste mal, no puede ser que no
se desviva por ese cliente. Y de alguna manera el acto de entrar a una
libreria es un acto libre, y que si te escoge a ti es por algo, te escoge por tu
simpatia, por el fondo de libros que tienes, por la vista de tu escaparate,
por la orientaciéon de tu libreria; pero si esta persona es mal recibida,
no volvera nunca.

Esto es tan bdsico y tan fundamental, olvidado en muchas librerias.
Yo soy comprador de libros también y hay veces que me tratan a patadas,
pero no solamente en librerias grandes, sino también en pequefias y me-
dianas, lo cual me deja absolutamente estupefacto.

Hay que ser capaces de aconsejar, por eso el personal aparte de ser
simpdtico, o agradable, por lo menos tiene que ser, creo, minimamente
una persona atenta a lo que estd pasando al dia a dia, a lo que sucede en
su ciudad, lo que pasa en el mundo. Tiene que ser lector, obviamente,
porque es imposible vender una cosa, si no se conoce. No se tiene que leer
todos los libros, ya sabemos que es imposible, pero por lo menos tener
un titulo y un gusto, hay que leer las criticas culturales de los periédicos,
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para saber maés de lo que le estéds hablando al cliente.

Tener un estupendo departamento de ventas y controlar muchisimo
los stocksylas devoluciones, que aqui es una parte basica y fundamental del
trabajo delaslibrerias, porque muchas veces por la promocién estén funcio-
nando estupendamente y se vende mucho, y de repente se vienen pérdidas
porque el stock es desmedido o porque no hay ventas en este tiempo.

El espacio, esto me parece muy importante. Es necesario valorar ala
hora de construir unalibreria, y elegir un local. Cuando monté la libreria, me
guié por mi instinto, usé el mas equivocado, y me fui a una casa preciosa,
muy bonita, que estaba en la ciudad, pero no en un sitio de paso, pero me
encapriché, monté el local, pero me encontré con que la gente no pasaba por
ahi, conlo cual he hecho maravillas durante todos estos afios para hacer que
la gente viniera. Y ademds, fui tan temerario que a los diez afios han querido
venderme el local, ylo compré. Entonces, me vi condenado para siempre a
seguir en el mismo sitio donde empecé. Entonces, reconozco que 40, 50 por
ciento del trabajo de gestiones, en parte me lo merezco por torpe.

La segunda parte importante del espacio es el disefio de la libreria.
No sé si ustedes han visto las tiendas de moda, me imagino que hay por
aqui; quien mdas quien menos, se va a comprar unos calcetines de vez en
cuando, o una falda... Las tiendas de moda estan cuidadisimas. Cuando
entro a una tipica tienda de moda, es una auténtica fiesta, puede ser en
Zara o puede ser en cualquier comercio, y, bueno, los colores estdin muy
bien escogidos, todo muy bien expuesto, las gentes son estupendas. Bueno,
eso, vendiendo ropa que es relativamente facil porque tenemos que ir
vestidos; todavia ir desnudos por la calle no esta bien visto.

En cambio, muchisimas librerias dan pena nada mds al entrar, es
una sensacion que tengo también, que si estan descuidadas, sucias, llenas
de polvo, con un mobiliario poco escogido o una luz francamente mala,
bueno, con esaimagen que tenemos del librero del siglo XIX, con un tio con
barba, con pipa, sucio... escondido detrds de una estanteria, que cuando
no lo mira la gente le da un trago a una botella de absenta. Esta es una
imagen que ha pasado, pero todavia hay muchas librerias comerciales con
esas caracteristicas, muchas independientes. Pero luego lo sorprendente
es que también muchas de grandes cadenas, que tienen supuestamente
un gran poder econdémico, tiene estanterias con alturas superiores a un
metro y medio, de cuatro metros, hace falta ser alpinista para llegar a la
ultima banda. Me resulta increible que se sigan construyendo.

Hay exposiciones colocadas justo a la entrada de la libreria, para
que no entres; cajas que ocupan tres cuartas partes de la entrada de las

67



Francisco Goyanes

librerias, para que no entres. Entonces, cosas que son obvias en cualquier
tipo de comercio y que parece que en el mundo del libro estd mal visto
contemplarlas.

Esto es bdsico, lograr una puesta en escena interesante en la libreria,
o sea, tener el concepto teatral de la libreria para conseguir que el cliente
esté a gusto. A todos nos gusta sentirnos bien en un espacio comercial o
no comercial.

Este trabajo me llevé a colaborar con una empresa alemana de dise-
fioy he aprendido muchisimas cosas, porque he visto que efectivamente
hay muchisimo que hacer en este sector, y que es una asignatura bésica
delalibreria moderna, contempordnea, de la libreria que quiere estar, un
nuevo locatario que quiere llegar.

El marketing. Bueno, laidea en el marketinges que hay que intentar.
Parece mentira, pero es asi. Hay mucha gente que tiene miedo todavia a
entrar a una librerfa. La culpa la tenemos mayoritariamente los libreros
por la imagen de excesiva seriedad. Yo digo que aparte de las muchisimas
cosas que los libreros hemos hecho (catédlogos, presentaciones de libros,
etcétera), hay que buscarideas innovadoras y que rompan completamente
con la imagen tradicional del librero, pero que esas ideas vendan libros y
que se den de acuerdo con nuestras simpatias e inquietudes.

Nosotros tenemos ideas absolutamente locas, pero que han
resultado por ser muy atractivas. Por ejemplo, todos los afios hacemos,
durante unajornada, lalibreria-cocteleria, e invitamos a todos los clientes
una margarita, una caipirifia o un coctel equis. Ese dia siempre ha sido el
de mayor venta del afio de la libreria; vamos, para navidades, puede ser
porque los contenidos alcoholicos hagan que la gente saque mds la cartera
0... no sé por qué. Se me ocurrid la paradoja de traer a grandes autores,
como Javier Cercas. Platicando al frente de treinta personas, a un costo
realmente barato por una copa de colilla, para que la cosa se una.

Hemos tenido también algo bastante gracioso. Saben ustedes que
hay un dia del libro en Espafia, el 23 de abril, alld es una fiesta nacional
del libro, empez6 como algo muy cataldn, y es muy cataldn, realmente es
muy hermoso estar en Barcelona el dia del libro, y ahilo més atractivo es
regalar un libro y una rosa.

Esto se trajo hace tiempo y en Aragén, en mi ciudad, no sé por qué
alguien empez6 aregalar claveles, lo cual a nosotros nos parecia unalocura
totalmente porque no sabemos qué tenga que ver el clavel con el libro. Asi
que decidimos que lo mejor era regalar borrajas; borrajas, creo que no las
conocen, pero os explico, es una verdura tipica de Aragdn, llena de puas,
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que se pelay se come, es muy tradicional, pero cuesta mucho trabajo, y
es una mata. Entonces, convencimos a una cooperativa agricola para que
participara con nosotros en esta experiencia, y que con la compra de un
libro regaldramos una mata de borrajas. En el tltimo afio, sacamos dos
camiones completos de borrajas y fue un éxito furibundo y, de hecho,
hasta un comentarista, Remedios Santos, una persona bastante peligrosa
dentro de los medios de comunicacion en Espafia, lo nombré como “best
seller independentista, libreros que venden borrajas con los libros, cosa
verdaderamente extrafia...”, ybueno, imaginense ustedes que habia estado
en la presentacion de libros y que se habia tomado més de un coctel.

Bueno, este tipo de cosas hacen que nuestra libreria atraiga a la gente
que no sabe lo que podia encontrar, y que sea divertido y placentero venir.

Tenemos un acuerdo con una casa de vinos y con empresas privadas
que nos contribuyen con diversos elementos para nuestras fiestas y feste-
jos.Y bueno, son pequefias acciones que son interesantes para amenizar
la libreria. Las nombré porque son graciosas y curiosas.

Bueno, otro punto importante son los canales de venta, creo que es
fundamental, y estaréis de acuerdo. Es decir, ya se acabé la época en que
la libreria sélo esté vendiendo en la libreria. Hacemos visitas, una area de
exposiciones, catdlogosy, sobre todo, lo que les queria comentar, hacemos
una extensisima labor cultural.

Bueno, en nuestralibreria estamos promoviendo més de mil autores,
y para esto hemos implicado a muchisima gente, muchisimas empresas
publicas y privadas, de tal manera que la labor cultural no nos cuesta
dinero, ganamos dinero cada dia, que ésa es la base de las compras.

El premio Calamo, por ejemplo, lo damos todos los afios, que es un
premio literario que va consoliddndose en Espafia y que comprende varios
sectores, también el de las librerias. En él participan librerias de Zaragoza, el
gobierno de Aragon, el ayuntamiento de Zaragoza, dos casas de vinos espa-
fiolas y una ciudad bancaria. De tal manera que este premio no nos cuesta
niun duro, pagamos los viajes a los autores, un premio que hace tres afios se
instituy6 y el premio nos ha dado un prestigio nacional importante, basado
también en la calidad de los autores que nosotros hemos propuesto.

Les queria comentar un poquito del tema dela Ley del Libro, que aqui
hemos visto es un punto de discusion; en Espafia estamos en lo mismo.

Por favor, tengan ustedes muy en cuenta en la Ley del Libro que
consigan, que el reglamento de la ley sea claro y contundente, y que haya
capacidad sancionadora. La Ley del Libro en Espafia, que fue aprobada por
el gobierno federalista, fue creada con buenisimas intenciones, muy bien
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hecha, pero no ha existido un reglamento de aplicacién ni unas autoridades
civiles que quisieran aplicarla, y sirvié para que empresas privadas hicieran
descuentos masivos, no publicos, pero casi es igual, porque todo mundo
lo sabia, de tal manera que nadie sancionaba a estas empresas afectando a
una multitud de pequenas librerias y medianas librerias del pais.

Actualmente, parece ser que lanueva Ley del libro que se va a poner
en Espafa, contempla esta actitud sancionadora, porque ahora es hasta
ir6nico pensar que la FNAC cumpli6 la Ley del Libro, que el Corte Inglés
cumpli6 la Ley del Libro.

Entonces, les ruego que lo tengan muy en cuenta porque a veces el
enemigo no estd fuera, sino estd dentro; exijan que las leyes se cumplan,
porque una ley escrita y no cumplida es un auténtico desastre.
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en el continente americano. Situacion
actual y estrategias de fortalecimiento

Consuelo Saizar
La necesaria recapitulacion

A principios del siglo XX se inicia la creaciéon de las instituciones que le
dan viabilidad al México posrevolucionario. En 1921, José Vasconcelos,
el primer secretario de Educacion, realiza una cruzada de alfabetizacién
por todo el pais, amparada por el primer gran impulso editorial del estado
mexicano: la publicacién de grandes cldsicos de la literatura universal,
que se distribuian en las poblaciones, apoyando el proceso alfabetizador.
Impulsa también la creaciéon de bibliotecas publicas, un esfuerzo que
permanece hasta el dia de hoy.

En 1959, se crea la Comision Nacional del Libro de Texto Gratuito
(CONALITEG), que puede considerarse como una de las mds grandes apor-
taciones que haya dado pais alguno en su proceso educativo.

En medio de estas dos fechas, en 1934, se funda el Fondo de Cultura
Econdémica. Un notabilisimo grupo de jévenes mexicanos con vocacién
universal y encabezados por Daniel Cosio Villegas, se propuso inicialmente,
hay que resaltarlo de nuevo, con el casi omnipresente apoyo del estado
mexicano, traducir libros de economia para los estudiantes que no domi-
naban otros idiomas. Pronto, la necesidad, el deseo, la exigencia de una
sociedad que transitaba rdpidamente de lo rural a lo urbano, del analfa-
betismo al placer de la lectura, auspicid, exigio, que la naciente institu-
cién no se limitara a editar solamente libros de economia, y obligé a
sus directivos a que el propésito inicial se ampliara a las restantes areas
de las ciencias sociales, a las humanidades y, poco después, a la creacién
literaria. Ambito, este tltimo, en donde el Fondo ha tenido un papel de
formador del canon.
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El Fondo y muchas otras instituciones en México pudieron ampliar
su horizonte creativo, en gran parte gracias ala invaluable, imprescindible,
visto alaluz delos dltimos afios, aportacion del exilio espafol. El Fondo no
contd solamente con el talento de los espafioles. Pronto se incorporaron a
sundmina editores, revisores, traductores, tipégrafos, disefiadores de otras
latitudes. El argentino Arnaldo Orfila Reynal dejo6 el puesto de gerente del
Fondo en Buenos Aires, que desempefiaba desde 1944, y se traslad6 en 1948
a la Ciudad de México, para convertirse en el segundo director del ya para
entonces legendario Fondo de Cultura Econémica. Fue el sucesor de Daniel
Cosio Villegas, y se propuso decididamente a ampliar el catdlogo a tema-
ticas no abordadas hasta ese momento, y a nuevos publicos, y aumentar
la presencia de la institucién en otros paises, labor que se habfia iniciado,
precisamente, con la apertura del Fondo de Buenos Aires, en 1944. En Argentina
se contaba con unarespetable produccién local y se comercializaban titulos
de otros paises, principalmente los publicados en México.

Con un gran empuje, se establecieron librerias y oficinas en otros
paises. En Madrid, la filial abrié sus puertas en 1953. Seguirian Caracas,
Lima, Santiago de Chile, Bogotd, ciudad de Guatemala y, finalmente, San
Diego, en Estados Unidos, y Sao Paulo, en Brasil.

Al correr de los afios, y no importando el nombre del director, el es-
piritu fue el mismo: editar, traducir, imprimir libros de valor que sirvieran
a un continente unido por el idioma y siempre con una intencién: hacer
llegar esos titulos al mayor ntimero de lectores posibles con una distri-
bucidén que se antojaba incipiente en ese momento y que se ha fortaleci-
do alo largo de los afios.

Los titulos publicados evidenciaron una representatividad multi-
nacional, se iniciaron diversas colecciones y, entre ellas, la coleccién de
poesia refleja con gran vigor el enorme talento y el inmenso prestigio del
idioma espafiol.

Y mientras el Fondo armaba este catdlogo excepcional, en Caracas,
la Biblioteca Ayacucho, conformaba un formidable catdlogo de clésicos la-
tinoamericanos. En México, la UNAM ha forjado de manera notabilisima un
catdlogo editorial digno dela grandeza de la misma universidad, que ha con-
tribuido a que todos aquellos que hablamos el mismo idioma, en ocasiones
de tan distintas maneras, podamos leernos sin importar las distancias.

Las industrias editoriales latinoamericanas, muy especialmente la
argentinayla mexicana, florecieron en las décadas de los cuarenta, cincuenta
y sesenta. Los escritores, los jovenes, los consagrados, lefan los textos publica-
dos en otros paises, no importando la nacionalidad del pie de imprenta.
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Las grandes librerias de Bogotd, Buenos Aires, Ciudad de México,
Caracas, Santiago de Chile, Lima, La Paz, mostraban en sus estantes, seguian
con meses, incluso con afnos de retraso, libros de escritores de todos los
paises latinoamericanos y de la Peninsula Ibérica. Paralelamente, en América
Latina se incubaba una grandiosa generacién de novelistas.

;COomo hicieron estos gigantes de la edicion para comercializar sus
libros con tanta eficacia? Pareciera que todos los textos publicados en estos
tiempos encontraban sus lectores, sin grandes esfuerzos promocionales;
que los editores ofrecian solamente titulos imprescindibles; que a un ex-
cepcional olfato editorial se sumaban los talentos del sector comercial y
del administrador. A la distancia, uno tiene la impresién de que los libros
se editaban, se colocaban en las librerias, se vendian, se compraban y se
lefan, de manera natural, sin mayor esfuerzo.

Del paramo a la abundancia: el problema de la distribucién

A inicios de los setenta, las dictaduras latinoamericanas combinadas
con la explosion demogréfica y la reanudacion de la vida democratica en
Espafa, replantearon el panorama de la edicién en espafiol. Habria que
anadir las crisis econ6micas que se presentaron sucesiva y reiteradamente
en algunos paises del continente.

Casi dos décadas después, la globalizacién se sumo a lo anterior.
Las grandes superficies comerciales ofertaron las mercancias a mas bajos
precios que los comercios tradicionales, dado el gran volumen de sus
adquisiciones. La economia de escala se volvi6 tangible para el bolsillo
del consumidor. Las fusiones y las adquisiciones de las transnacionales
empresas locales, uniformaron el panorama de los estantes. Y la industria
editorial no fue ajena al fen6meno.

Paraddjicamente, en forma casi paralela, la tecnologia y el avance
educativo auspiciaron la creacién de iniciativas casi siempre personales.
Aparecieron algunos sellos editoriales, con publicaciones y textos en su
mayoria notables por su impronta y originalidad. Irrumpi6 con fuerza la
labor editorial de universidades e instituciones que decidieron hacer
publico el conocimiento que se producia en sus aulas y centros de inves-
tigacion, y crearon para ello departamentos editoriales, en la mayoria de
los casos profesionales y talentosos.

Pronto, la edicién super6 la capacidad de la distribucion. La edicién
crecia a un ritmo superior al que lo hacian las librerias y otros puntos de
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venta. Los espacios locales practicamente no podian absorber la oferta
local, y las editoriales extranjeras mostraban paulatinamente menos
espacios para mostrar su produccion.

La nueva cruzada institucional que fomenta
un binomio indivisible

El siglo xx1 mexicano abrié con el desafio de igualar tres de las grandes
cruzadas culturales del siglo xx: la alfabetizacion, la autonomia de la Uni-
versidad Nacional, yla creacién de la CONALITEG y el Fondo. Una sociedad
mads urbanizada, exigente y critica, planteaba una mayor exigencia a la
seccion educativa y cultural.

La implementacion de los exitosos programas llamados “Bibliotecas
de aula”, “Biblioteca escolar” y “Enciclomedia”, mostr6 las posibilidades de
unared de distribucién construida y afinada durante décadas porla CONALITEG.
Por su parte, el Fondo se plante6 convertirse, de nueva cuenta, en el hilo
conductor de la distribucién del libro mexicano en América, principal-
mente, y reforzar su presencia en Europa. En eso estamos trabajando.

El Fondo es mucho mds que una gran editorial que ha publicado
mas de cien millones de ejemplares a lo largo de su historia, casi veinte
millones en este sexenio, y cerca de nueve mil titulos. Cuenta, ademads,
con una red de once librerias en la Ciudad de México, nueve en los estados
de la Republica, que significan alrededor de siete mil metros cuadrados
de superficie comercial. Tiene presencia en nueve paises. Y cuenta con
veinte librerias en total.

Se trabaja actualmente en la ampliacion de lalibreria de Guatemala,
la construccion de unalibreria en Buenos Aires, que repararia el error histo-
rico de haberla cerrado, y de un Centro Cultural en Bogotd, Colombia, que
tendrd una superficie de construccién de diez mil metros cuadrados.

El Fondo es una editorial del estado mexicano, repito, y recibe una
aportacion de doce millones de délares al afio, para cumplir con sus
propositos iniciales de editar los libros necesarios para la incursién y la
conversacion, y pararealizar las actividades ahora imperiosamente inheren-
tes: difusién y distribucion.

Estamos convencidos de que esa generosa aportacion del gobierno
no puede convertirse en masa de papel parala bodega. Estamos comprome-
tidos en invertirlo de la mejor manera posible, para lograr que los libros
lleguen a las manos del mayor nimero de lectores.
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Ala distribucién de su propio fondo editorial, hemos iniciado de
manera decididala distribucién de otros fondos editoriales. Urgentemente,
echamos a andar el proyecto “Ventana a México”, que consiste en distribuir,
en los paises en donde tenemos presencia, fondos editoriales mexicanos
de pequefias y medianas empresas que no cuentan con estructura parala
exportacion. Simultdneamente, queremos convertir nuestras librerias de la
Reptiblica mexicana en el escaparate de los titulos editados en todo el orbe
hispanoamericano. Afiladimos también la decisién de reforzar la edicién
local de algunas de nuestras filiales y que el intercambio comercial entre
ellas se fortalezca y no deba atravesar por la decisién de la casa matriz.
Actualmente, para nuestra satisfaccion, estamos distribuyendo varios fon-
dos institucionales y pequefas editoriales mexicanas en diversos paises.
También en México, en nuestras librerias, se localizan titulos de valiosos
sellos, que lamentablemente s6lo llegan por nuestro conducto.

Estamos por relanzar con modificaciones sustanciales la libreria
electronica (www.fondodeculturaeconomica.com), en la que hemos rea-
lizado una importante inversion, para atender sobre todo al lector que no
cuenta con una libreria en su localidad. En este pais, en donde existen
no mas de cuatrocientas librerias, el comercio electréonico es una alter-
nativa imperiosa.

Editar ahora es también distribuir. Separar edicién y distribucién
es alejar el libro de los lectores. Una editorial de estado, como lo es el
Fondo de Cultura Econémica, mas bien deberia decir una institucion de
estado, es una alternativa a las leyes del mercado, dentro del mercado.
Lo admito, es mercado, pero también es una mision.

Presupuesto y lineas de negocio

Cuando recibi el Fondo en 2001, éste habia recibido 177 millones de pesos,
habia hecho dos millones de ejemplares, habia vendido un millén de ejem-
plares. Este afio vamos a recibir 127 millones de pesos, habremos producido
cinco millones de ejemplares, vendido cinco millones de ejemplares y factu-
rado doscientos millones de pesos.

Laverdad es que hicimos una divisién de negocios. Una linea eran
laslibrerias, otra erala editorial, y el dinero que se recibe basicamente es para
promocién de lectura, paralos concursos, para editar aquellos libros que
son necesarios y que ninguna otra editorial va a editar, y que requieren,
de alguna manera, seguir en la conversacion publica.

75



Mitch Kaplan

Tanto la editorial como las librerias son totalmente autosuficien-
tes. El Fondo ademads estd participando en un proyecto junto con la Ca-
mara Nacional de la Industria Editorial y con varios editores, con lo cual
nos hemos convertido en su gerencia de exportacién para muchas edi-
toriales pequefias y nos hemos convertido también en el importador de
varias editoriales pequefias de otros paises.

El Concurso de la Ciencia para Todos, el Concurso de Libros para
Nifios, el concurso que hacemos junto con la Fundacién para las Letras
Mexicanas, el Fondo esta destinando gran parte de este apoyo para se-
guir promoviendo la lectura.

Mitch Kaplan

No quiero pretender saber mas sobre los temas y los retos con los que se
enfrentan en México los libreros; algunos de estos temas y retos son los
mismos que tenemos en Estados Unidos, que enfrentamos los libreros
alld y que he escuchado que también tienen los libreros de Espafa; son
temas y retos comunes a los que nos enfrentamos en todas partes todos
los que vendemos libros.

Creo que el acercamiento mads 1util a la problematica es contar
mi historia como librero y la historia de Books & Books, situdndola en el
contexto histérico de los libreros independientes en Estados Unidos y reco-
nociendo los retos que atin ahora enfrentamos. Al mismo tiempo hablaré
sobre la American Booksellers Association (ABA, Asociacion de Libreros Esta-
dounidenses), de la que fui presidente los dos tltimos afios, y algunas de
las maneras en que los libreros estadounidenses se han unido para tratar
de resolver estos problemas.

Books & Books comenz6 como una tienda muy pequefia en Coral
Gables con 137 metros cuadrados, el préximo afio celebraremos nuestro
25° aniversario. De ese local nos cambiamos al otro lado de la calle, a una
libreria con un patio central. Esta libreria en Coral Gables es un edificio
estilo mediterrdneo antiguo y tiene alrededor de 2700 metros cuadrados.
En el patio tenemos un caféy en la parte de atrés, al igual que en el patio,
vendemos vino y cerveza. Como librero estadounidense pienso que los
eventos y el marketing son extremadamente importantes para lo que
hacemos. Como muchos de los panelistas antes de milo han mencionado,
es muy importante la idea de una libreria como un gran lugar, un centro
comunitario, un centro cultural de la comunidad.
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Lo que ha sucedido con las librerias independientes en los tltimos
25 afos es extraordinario: yo comencé en una especie de época dorada de
laslibrerias en Estados Unidos. Hubo mucha gente como yo que abri6 libre-
riasindependientes alo largo de todo el pais, la mayoria éramos graduados
deliteratura inglesa y de derecho. Cuando comencé, 50 por ciento de las
librerias era como la mia. La ABA tenia més de cinco mil socios, cuando dejé
de ser presidente habia 1700 socios. Eso es una muestra de lo que ha pasado
en Estados Unidos, refiriéndose a todo no sélo a los libros; es la historia de
los negocios pequefios, no solo de las librerias pequefias.

;Coémo sobreviven ahora las librerias? Una de las maneras es crear
un lugar estupendo, ya que el ambiente es extremadamente importante.
Cuando disefiamos la nueva libreria en Coral Gables, decidimos que fue-
ra como si se tratara de la biblioteca que uno siempre ha querido tener
en su propia casa, pero que no le alcanza para hacerla. Su disefio es muy
rico, en el patio se pasan peliculas, los viernes hay musica, demostracio-
nes de cocina, todo tipo de cosas.

Como parte de nuestra tienda siempre hemos tenido galeria para
montar exposiciones. Todo los muebles de la libreria tienen ruedas para
que todo se pueda mover facilmente. En un sal6n de la libreria pueden
caber 250 personas sentadas. Nuestros clientes estan en una tienda, pero
también se fija en ellos la idea de que es un centro comunitario. Una de
las cosas que tratamos de hacer al crear este centro comunitario, es ela-
borar un programa de eventos, hacer lecturas, conferencias, en asocia-
cién con editoriales, que los editores cuando piensen en vender un autor
en Miami piensen en Books & Books.

Nuestra tienda en Miami Beach ha estado abierta desde 1989, es muy
diferente a la de Coral Gables, es mds pequena, tiene 760 metros cuadrados,
y maés abierta: hay un café en la banqueta. No s6lo es una libreria sino que
tenemos todo un restaurante.

La otra tienda esta en Bal Harbour Shops. Fue una apuesta porque
nunca habiamos estado en un centro comercial, y éste es muy elegante,
muy exclusivo, muy caro, pero como querian una libreria ahi accedieron
a hacer un buen trato con nosotros que nos permitiera estar ahi. Abri-
mos nuestro espacio mds pequefio y nos encontramos con que ha sido
muy exitoso.

Una de nuestras estrategias como libreria en el sur de Florida ha sido
encontrar nuestro nicho de mercado. Cuando abrimos hace 25 anos, no
sabiamos realmente cudl seria nuestro nicho, pero al paso de los afios nos
convertimos en la iinica libreria independiente que queda en la zona, entre
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muchas Barnes & Noble y Borders. Lo que ha sucedido en Estados Unidos
es que la expansion de las cadenas ylos descuentos ha truncado el destino
de muchas librerias independientes. Nosotros teniamos una clara visién
cuando empezamos: ser una “libreria literaria”, como se dice en Estados
Unidos, y no dependiamos de los best sellers, aunque los vendiamos, asi
que cuando llegaron las cadenas y comenzaron a ofrecer descuentos no
nos afect6. Nos especializamos en arte, disefio arquitecténico; en Miami
hay muchos arquitectos que buscan libros de Latinoamérica, Europa,
libros poco comunes; diferenciarnos fue extremamente importante para
competiry ahora, 25 afios después, esa diferenciacion nos ha hecho mucho
bien porque nos ha permitido tener éxito, y ahora que somos la tinicalibreria
independiente ahi, somos capaces de encontrar varios nichos de mercado
que no son atendidos en ninguna otra libreria porque las cadenas ahora
sOlo quieren abrir grandes librerias de 7,9, 12 mil metros cuadrados; asi que
hay muchos barrios, incluso en el sur de Florida, que estén pidiendo que haya
librerias, ahi donde seria extremadamente caro, pero descubrimos que
muchos de los duefios de propiedades estdn dispuestos a llegar a arreglos
para que sea posible estar ahi.

Esa fue una de nuestras estrategias para sobrevivir, pero no hubié-
ramos sobrevivido realmente si no hubiera sido por tres puntos extrema-
damente importantes para un librero:

e Unodebe siempre tener pasion por lo que hace, y debe ser genuina,
no puede ser manufacturada; dado que posees esa pasién como
librero, debes desarrollar un ambiente tinico, no tiene que ser caro,
incluso puede funcionar esa libreria polvorienta con un depen-
diente malhumorado si estd en una zona en la que hay un merca-
do para eso. El ambiente tiene que ser auténtico y original.

* Seleccionar es crucial, tienes que saber qué se estd vendiendo
en las librerias alrededor de ti, cuando tienes una competencia
como la de nosotros.

* Elservicio. Tienes que contar con personal conocedor y amis-
toso. Esto es muy dificil en el negocio del libro especialmente en
Estados Unidos, porque sélo nos alcanza para pagar lo mismo, y
a veces menos, que en una tienda de ropa, y necesitamos a al-
guien con un conocimiento especializado. Asi que es muy dificil
encontrar a esa gente,tienes que hacer todo lo que sea para ha-
llarlos. Me gusta contratar a alguien con un conocimiento ge-
neral de lo que es el negocio del libro, tiene que ser lector, pero
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lo més importante es que sea agradable, si es asilo puedo con-
vertir en un buen vendedor de libros.

El mercado de los libros para nifios es un mercado enorme, si en-
cuentras un buen especialista en libros para nifios, los padres visitaran la
tienda porque necesitan ese tipo de ayuda, saber cudl es el libro correcto
para sus hijos.

Otra de las cosas que una libreria tiene que hacer para sobrevivir
en Estados Unidos es asociarse con otras organizaciones, y nosotros nos
asociamos con todas las organizaciones y personas. Hay muchas orga-
nizaciones que estan buscando autores o libros para darle un toque so-
fisticado a lo que sea que estén haciendo. Por ejemplo, organizamos la
presentacion de un autor en un hotel, en donde le dieron tres noches; lo
que querian era que fuera gente al hotel para que usaran el restaurante,
simplemente eso querian y a nosotros no nos costé nada hacer ese even-
to. Asi alcanzamos a un publico mayor. Otros de nuestros socios han sido
la Feria del Libro de Miami, la Universidad de Miami, el Teatro Lincoln,
Macy’s, con los que hacemos todo sin costo porque de alguna manera
estamos contribuyendo a sus programaciones. Hay que ser creativo, di-
namico para imaginar qué alianzas se pueden hacer. Hacemos ferias del
libro en la tienda, por ejemplo, con una asociaciéon que quiere recaudar
dinero, asi que la invitamos a estar en la tienda una semana, y durante
ese tiempo nos comprometemos a entregar 20 por ciento de las ganan-
cias a esa organizacion.

Hayvarias maneras de hacer marketingen Books & Books. Ofrecemos
un boletin informativo en la libreria, pero casi todo se hace por Internet:
tenemos una lista con las direcciones de correo de 15 mil personas, alos que
cada semana les avisamos de las actividades. Tenemos el sitio electrénico
booksandbooks.com con la informacién de las actividades préximas.

Lo que encontramos en Estados Unidos es que no tenemos un
mercado creciente ni en expansion, y a pesar de eso hay mds gente tratan-
do de comer de ese pedazo de pastel. Debemos diferenciarnos de manera
que aseguremos nuestro propio pedazo de mercado, y para ello tenemos
que ser muy creativos. Este es un reto muy dificil en Estados Unidos, béa-
sicamente las librerias tienen que convertirse en instituciones de la comu-
nidad, se tiene que pensar en ella como en el museo de arte, la biblioteca,
una institucién tan importante de manera que no tengamos que cerrar.
A diferencia de otros paises, en Estados Unidos no hay subsidios para li-
brerias ni leyes favorables.
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Otra cosa que hicimos fue acercarnos a la ABA para que hiciera lo
que individualmente no podiamos hacer. La ABA tiene importantes me-
tas. La primera es educacion, educar a los libreros de todo Estados Uni-
dos para ser profesionales en lo que hacen. ABA hace la encuesta Abacus
a 300 librerias con informacién financiera, de la que se obtiene informa-
cion sobre lo que se considera sano para que las librerias independien-
tes sobrevivan. Fue muy alarmante cuando se dio a conocer por primera
vez la informacién: la ganancia promedio de una libreria independien-
te de Estados Unidos es de -2. A algunos les va peor, a otros les va mejor,
asi que comenzamos el programa llamado “La solucién del 2 por ciento”,
para recuperar ese 2 por ciento. En el sitio bookweb.org se pueden cono-
cer todos los servicios que ofrece la ABA: seguros, embarques, informacién
sobre nueva tecnologia, asuntos muy importantes. Abogamos en nombre
de los socios por la alfabetizacion, temas de la primera enmienda, ya que
en Estados Unidos existe atin una terrible sensacion de censura contra
la que luchamos. ;Para qué todo esto? Se trata basicamente de venderle
el libro apropiado a la persona correcta. Y todo esto es para sobrevivir. Sé
que todos compartimos la misma pasion.
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La editorial Feltrinelli: historia y vida

Inge Feltrinelli

Contemplar el mundo desde ac4, ver de nuevo mi mundo desde aca es
una experiencia extraordinaria. Casi me produce vértigo. Y les agradezco
por ello. No se presentan muchas ocasiones de hacer balance y el xxX ani-
versario de la Feria del Libro de Guadalajara me parece una oportunidad
espléndida. En mi vida—en mi vida profesional, quiero decir— hay mucho,
pero esta abundancia nunca estd hecha de pasado, no es jamds nostalgia.
Es un pasado que se prolonga en el futuro.

La editorial Feltrinelli es mi historia y mi vida desde hace 46 afios,
y yo me siento enormemente agradecida por el destino que me condujo
a Mildn, donde esa historia dio comienzo. He tenido la oportunidad de
conocer a los més grandes escritores del siglo XX. Como en ciertas galerias
de retratos, tengo laimpresion de que no estén alld lejos, distantes, sino de
que se me acerca cada uno con su caracter, con su particular mirada: Ernest
Hemingway, Simone de Beauvoir, Nadine Gordimer, Michel Foucault, Isaiah
Berlin, Imre Kértesz, Giinter Grass, Uwe Johnson, Gabriel Garcia Marquez,
Juan Rulfo, Carlos Fuentes, Saul Bellow, James Baldwin, y también Charles
Bukowski, Allen Ginsberg, Friedrich Diirrenmatt, Max Frisch, Henry Miller,
Witold Gombrowicz. Es una sensacién lindisima percibir que esta serie de
nombres continta hasta hoy, hasta el rostro melancélicamente alegre de
Muhammad Yunus, el banquero de los pobres, el gran premio Nobel de la
Paz del afio 2006.

Me siento agradecida por el fuerte vinculo que me ha unido a
tantas y tan grandes escritoras: Nathalie Sarraute, Marguerite Duras,
Karen Blixen, Iris Murdoch, Ingeborg Bachmann, y por la amistad viva
e intensa que comparto ain con Nadine Gordimer, Isabel Allende y
Doris Lessing.
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He gozado también de la enorme fortuna de conocer a los editores
fundadores de grandes editoriales extranjeras: Gaston Gallimard, Kurt
Wolff, Alfred Knopf, Goffy, Brigitte Fischer y Roger Strauss, los amigos
Rowohlt, padre e hijo, que me ayudaron mucho en mi juventud. Es en su
despacho de Hamburgo donde, en 1958, conoci al joven editor Giangia-
como Feltrinelli.

Eran tiempos enlos que la edicion funcionaba segiin modalidades y
criterios muy diferentes: no existia todavia esa cultura del managementque
ha modificado —yno siempre para bien—la realidad empresarial. Aquellos
editores eran antes que nada protagonistas, gente con gran instinto y una
cultura enorme. Les bastaba con “olfatear” un libro para comprender si
era de gran calidad y de amplio aliento. Recuerdo que Ernst Rowohlt me
contaba que Robert Musil, en los afios treinta, se presentd con una gran
maleta llena de papeles y le pidi6 mil marcos para poder marcharse de la
Alemania nazi. Rowohlt intuy6 enseguida la situacién y le dio el dinero.
Lo que habia dentro de la maleta era la novela El hombre sin atributos.

En aquel tiempo se escribian atin cartas. Muchas cartas. Y qué cartas!
El gusto pasaba a través de impresiones que eran fundamentalmente
subjetivas pero basadas sobre una formacién cultural sélida, a veces inmensa.
Esos editores de entonces publicaban sélo los libros que les gustaban.
No sabian nada de mercadotecnia y no tenian agentes literarios.

Cuando Kurt Wolff y Ernst Rowohlt publicaron juntos en 1912
Betrachtung (Contemplacion) de Franz Kafka, lo hicieron porque amaban
ellibro, que en 13 afnos vendi6 s6lo ochocientas copias. Pero el autor se ha
convertido después en uno de los més importantes del siglo pasado.

En el oficio de editor no es todo reposo y diversién. Es una profesion
que exige pasion, paciencia, curiosidad, eficacia, fantasia, coraje, su pizca
de inconscienciay, por qué no decirlo, su pizca de locura. Pero sobre todo
mucha buena estrella.

Las cosas quizd sean diferentes en los grandes colosos editoria-
les, pero en una editorial como la Giangiacomo Feltrinelli Editore, de
dimensiones medias, independiente, se ha conservado ese aspecto de
“hacer los libros” que —aunque haya superado el estadio artesanal— ve
todavia involucrarse en primera persona a todos los colaboradores,
presidente incluido.

Sin una pasioén porloslibros, sin una “vocacién”, creo que pocas perso-
nas trabajarfan en un mundo tan totalizador como una casa editorial. Acaba
siempre ocurriendo que uno tenga que leer un libro por la noche, o durante
elfin de semana, para poder tomar una decision al dia siguiente. Siempre hay
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autores o colaboradores con quienes encontrarse, conferencias o presenta-
ciones a las que acudir, catdlogos y revistas literarias que consultar...

En este oficio los contactos personales tienen una importancia
fundamental. Aparte del trabajo rutinario, esta siempre también este otro
lado, casi un “segundo trabajo” después de las horas de presencia en el
despacho. Contactos con los autores italianos y extranjeros, con los colabo-
radores, con los periodistas, con los libreros. Y luego las relaciones con los
otros editores, sobre todo los del extranjero, para conocer nuevos proyectos,
nuevas tendencias. Hay que mantenerse atentos ante cualquier indicio.

La identidad de una editorial la conforma el tipo de libros que
publica, su catdlogo. {Una editorial no se construye s6lo con best sellers! El
trabajo principal del editor es elegir qué libros publicar y mantener una
linea coherente con las propias ideas, con el propio proyecto editorial,
y con el mundo de los lectores, asi de sencillo, en apariencia, pero en
realidad enigmatico y por eso mismo estimulante, incluso emocionante.
Alo largo de los afios hemos construido un catélogo vélido, “vivo”. Desde
1955 hasta ahora hemos lanzado casi siete mil titulos, de los cuales mas
de 2 400 se mantienen actualmente en comercio. Cuando hojeo nuestro
catdlogo histérico me parece imposible que en un periodo de tiempo en
realidad tan limitado hayan madurado tantas ideas, se hayan podido
recoger tantas muestras desde todas las partes del mundo, tantos textos que
todaviaresisten al tiempo, tanta agitada busqueda de nuevas vias, amenudo
anticipando los tiempos de la reflexion, tanta energia y pasion.

Historia de la editorial

La historia de nuestra editorial es estupenda y exige un inicio como
el de una novela que se respete. Y de hecho lo tiene. 18 de junio de 1955,
Giangiacomo Feltrinelli tiene 29 afios y en un café de Milan, junto a tres
redactores yla secretaria, celebrala publicaciéon de los dos primeros libros:
la Autobiografia del premier de la India Nehru y El flagelo de la esvdstica
de Lord Russell de Liverpool. Los primeros dos titulos correspondian, en las
intenciones de Giangiacomo Feltrinelli, a “tres principales filones” que
seran un hilo conductor de la editorial:

1. “Un antifascismo consecuente y coherente”.

2. “La busqueda de una forma de coexistencia entre paises con
diferentes estructuras econémicas y politicas”.
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3. La atenci6n “a las fuerzas nuevas del Tercer Mundo que salian
dela dominacién colonial y trataban de introducirse con fuerza
en el sistema politico mundial”.

Giangiacomo Feltrinelli queria crear un instrumento de difusiéon
de las ideas accesible a vastos sectores populares. Abierta a la experi-
mentacion artistico-literaria, a los nuevos desarrollos en el pensamiento
filoséfico y cientifico, a los fermentos culturales y politicos, no sélo de
Europa sino también del Tercer Mundo, la Giangiacomo Feltrinelli Editore
pretendia responder a la fuerte exigencia de alejar del provincianismo la
vida cultural italiana de la posguerra.

Cuando se habla de la Feltrinelli se piensa sobre todo en sus novelas.
Enseguida, ya en el afio 1957, la editorial se dio a conocer en todo el mundo
gracias a una novela rusa, El doctor Zhivago, de Boris Pasternak, que fue
el primer best seller internacional en la historia de la edicién italiana,
traducido en todo el mundo. Nuestra edicién fue la primera de todas,
puesto que la obra habia sido censurada en la Unién Soviética, y Feltri-
nelli consiguié asegurarse también los derechos mundiales superando
dificultades enormes. Los sucesos que llevaron a su publicacién son toda
una peripecia y se narran detalladamente en Senior Service, el libro que
Carlo Feltrinelli escribi6 sobre la vida de su padre.

El éxito de El doctor Zhivago fue reforzado al afio siguiente con la
publicacién de El Gatopardo de Giuseppe Tomasi di Lampedusa, rechaza-
do por las grandes casas editoras pero apoyado gracias a un excepcional
olfato literario por nuestro asesor y director editorial, Giorgio Bassani.
Otro best sellermundial, gracias también a la version cinematogréfica que
realiz6 Luchino Visconti. Dos éxitos extraordinarios. Una auténtica suerte
para una joven editorial de sélo tres afos de vida. En el 58 la Feltrinelli es
ya una empresa que puede competir con las grandes corporaciones.

Los afios sesenta fueron mégicos: fueron muchosloslibros que causa-
ron sensacion o provocaron escandalo. Vivimos durante mas de un decenio
entre entusiasmos y acusaciones, censuras y celebraciones. Estdbamos en
el ojo del huracén. Fueron secuestrados, con la acusacién de obscenidad o
similares, Trépico de Cdncery Trépico de Capricorniode Henry Miller, Ultima
paradaen Brooklynde Hubert SelbyJr., La Arialdade Giovanni Testori (levada
aescena por Luchino Visconti), Los subterrdneosde Jack Kerouac, Parejasde
John Updike y mas tarde unlibro de cuentos de un joven escritor italiano, Pier
Vittorio Tondelli, considerado hoy un maestro por las jévenes generaciones.
En el 78 fue secuestrado también el libro de una gran periodista, Camilla
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Cederna, Giovanni Leone. La carrera de un presidente, que contribuy6 a la
renuncia del presidente de la Republica Italiana.

Creo que todos estos libros han marcado un hito en la formacién, no
s6lo cultural sino también politica y civil, de miles de personas. No nos ha
faltado nunca el germen de la provocacion o, mds exactamente, de la inves-
tigacion.Y quizd también por esto nacid, precisamente en nuestra editorial,
en Milan, un grupo conocido en Italia con el nombre de Grupo 63.

Aun hoy, en las paginas culturales de los periddicos italianos, el Grupo
63 es citado como piedra de toque en el reconocimiento de las tendencias
mads o menos “vanguardistas”. La vanguardia quiza haya tocado su fin, pero
ciertamente los hombres que en aquellos afios de principios de los sesenta
rondaban en torno a la editorial Feltrinelli, habian comprendido que no se
debia uno rendir jamaés ala inmovilidad, que en la literatura existe siempre
un posible reducto para la provocacion.

Giangiacomo Feltrinelli apoy6é mucho a este grupo, publicé las actas
de sus congresos e inauguré una nueva coleccion, “Los Materiales”. Entre
los escritores del Grupo 63, que luego siguieron otros caminos y adqui-
rieron prestigio internacional, estdn: Umberto Eco, Edoardo Sanguineti,
Alberto Arbasino, Giorgio Manganelli.

Un eje del catdlogo de la editorial Feltrinelli es la ensayistica. La
lista de colecciones de ensayos es interminable. Desde la mds grande, la
“riSB” (hechos, ideas, ensayos y biografias), a la “Biblioteca de psiquiatria

” o«

y psicologia clinica”; desde “Critica y filologia”, “Biblioteca de historia
contempordnea”, “Biblioteca de economia”, “Historia de la musica”, “Arte
y teoria del arte”, a una “Historia de la Italia moderna” en once volime-
nes. Algunas colecciones, como las de “Matemadticas”, de “Filosofia de
la ciencia” y de “Historia de la ciencia”, dieron un impulso decisivo para
eliminar el provincianismo del estudio de las ciencias en nuestro pais.
Incluso han contribuido a la creacién de nuevas catedras universitarias:
“filosofia de la ciencia”, “historia de la ciencia y dlgebra”, una orientacién
investigadora, esta Ultima, hasta entonces no independiente. Una linea,
ésta, “de frontera’: creo que es una de las maneras més importantes y
civiles de entender el trabajo de editor.

“Medicina y poder”: la coleccioén que afronté con valor y método
(y estamos en 1972) los problemas de la salud, de la contaminacion y del
poder ejercitado por y sobre la medicina.

A principios de los afios ochenta las colecciones de ensayistica se
reorganizan con sumo rigor. La coleccién “Campos del saber”, atin hoy

la joya de la editorial, alberga los ensayos de teoria de la justicia de John
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Rawls, los de intellectual historyde Carlo Ginzburg, orientalismo de Edward
W. Said, los cursos en el College de France de Michel Foucault, el archivo
de Hannah Arendt.

Los textos que afrontan temas de actualidad politica y social se
publican en las colecciones “Serie Bianca” y “Nuova Serie”.

Hahabido siempre en nuestra casa una orientacién que nos complace
llamar ilustrada. Hemos publicado siempre volimenes capaces de “iluminar”
no sololarealidad, haciéndola por tanto méds comprensible aloslectores, sino
también cada una de las disciplinas cientificas. En otras palabras, nos gusta
la investigacion. Nos gusta que la investigacion esté siempre presente en el
trabajo de los que han asumido la tarea de mantener vivo el pensamiento,
el propio y el de los lectores.

La aventura de la editorial ha coincidido también con el nacimiento
de una delas mas importantes colecciones de bolsillo de la edicién italiana:
la “Universale Economica Feltrinelli”. Sabemos perfectamente que un
editor no se puede considerar tal cuando no se ha enfrentado a la doble
vida del libro, y a la doble velocidad de la vida de un libro. Un cierto autor
dijo un dia, sosteniendo entre las manos un ejemplar de uno de sus libros,
que por fin se habia publicado en edicién de bolsillo: “;Estoy entrando en
la eternidad!”.

Es verdad, la edicion de bolsillo decide la fuerza y la resistencia de
un libro en el tiempo. Si no exactamente la eternidad, un pequefio pocket
es garantia de inmortalidad.

En 2001 inauguramos la SuperUE, una coleccion de libros de bolsillo
originales. Por precio y contenidos es una coleccién agil, abierta, variada.
En ella se ha publicado uno de los libros més populares de la Italia de los
altimos cuatro anos. Se llama Tres metros sobre el cielo y ha vendido casi
dos millones de ejemplares. Al principio ha gustado a los jévenes, pero
luego ha pasado a otras manos. A muchisimas otras manos. Es una historia
de amor infeliz (y cuando se escriben bien, las historias de amor infeliz son
las que funcionan de verdad...), y el titulo se ha convertido en un eslogan.
Un eslogan que los jovenes escriben en las paredes, en los puentes, en los
tranvias, incluso en los acantilados, por todas partes. En las grandes y en
las pequefias ciudades para dialogar en voz alta con la pareja: “TG y yo tres
metros sobre el cielo.” Eso es lo que escriben.

Hace un afio celebramos nuestros primeros cincuenta afios.

Entre las muchas iniciativas dimos el pistoletazo de salida a la
coleccion “Vintage” y publicamos diez perlas del catdlogo Feltrinelli pre-
sentadas ahora en formato bolsillo pero con tapa dura, con las portadas
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originales de la primera edicion. Historias de ordinaria locura de Charles
Bukowski, Diario del Che en Bolivia, Otros libertinos de Pier Vittorio Ton-
delli, Homo Faber de Max Frisch, Cien arnos de soledad de Gabriel Garcia
Marquez, Bajo el volcdn de Malcolm Lowry, Trdpico de Cdncer de Henry
Miller, El doctor Zhivago de Pasternak, El Gatopardo de Giuseppe Tomasi
di Lampedusa, El amantede Marguerite Duras. Como ven, jen diez titulos
cabe el mundo entero!

El50 aniversario nos ha dado una percepcién realmente entusiasta de
lamedida en quela editorial haido enriqueciendo su patrimonio de autores
y obras. A través de nuestros autores, el mundo al que yo hacia referencia
antes ha entrado a casa, nos lo han contado en todas la lenguas, con todas
las inflexiones, a través de todas las declinaciones de la imaginacion.

Permitan que hagamos juntos una pequefia excursion literaria y
geogréfica. ;Les parece que empecemos el viaje desde la pequefa Suiza?
iLa tenemos! Y con dos grandes autores como Max Frisch y Friedrich Dii-
rrenmatt. Y luego los austriacos Peter Handke y Christoph Ransmayr; los
alemanes Giinter Grass, Ingeborg Bachmann, Uwe Johnson, Hans Magnus
Enzensberger, hasta llegar al joven escritor Daniel Kehlmann; los escritores
de lengua inglesa: la Premio Nobel de Literatura Nadine Gordimer, Doris
Lessing, Jonathan Coe, Angela Carter, James Graham Ballard, Graham Swift,
Richard Ford; los espafioles Juan Goytisolo, Luis Martin-Santos, Manuel
Véazquez Montalban, Eduardo Mendoza, Enrique Vila-Matas, hasta Manuel
Rivas; los indios Rana Dasgupta, Rupa Bajwa, y fuimos de los primeros (era
1957) en publicar a Kamala Markandaya. Los hispanoamericanos: Gabriel
Garcia Marquez, el Premio Nobel MiguelAngelAsturias, Carlos Fuentes, Juan
Carlos Onetti, Manuel Puig, Mario Vargas Llosa, Manuel Scorza, hasta
Marcela Serrano, Isabel Allende y Laura Restrepo. Reviso luego los nombres de
nuestros autores portuguesesy brasilefios: Jodo Guimaraes Rosa, Fernando
Pessoa, Darcy Ribeiro, Anténio Lobo Antunes, José Saramago, José Cardoso
Pires, Clarice Lispector; los rusos Boris Pasternak, Yevgueni Zamiatin, Boris
Pilniak, Yevgueni Yevtushenko; los htiingaros Péter Esterhdzy y el Premio
Nobel de Literatura Imre Kértesz; los israelies Aharon Appelfeld, Yaakov
Shabtai y Amos Oz; los franceses Marguerite Duras, Nathalie Sarraute,
Michel Serres, Jacques Prévert, Raymond Queneau, Martin Winckler, Daniel
Pennac.Y ademads los egipcios Naghib Mahfuz (Premio Nobel de Literatura)
y ‘Ala al-Aswani, el pakistani Nadeem Aslam, el danés Morten Ramsland,
el chino Ma Jian, el rumano Norman Manea, el irani Sadégh Hedayaét, los
japonenes Banana Yoshimoto y Haruki Murakami. De Bélgica Hugo Claus,
de Polonia Witold Gombrowicz y Ryszard Kapuscinski.
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Lo repito: el mundo entero. Tuvimos el honor de ser los primeros
en publicar al que quiza sea el més grande autor de este pais. Es un autor
que ha escrito poco, pero ese poco continta resistiendo con la fuerza de
las obras inmortales: Juan Rulfo. Era en 1960 y Giangiacomo Feltrinelli
decidi6 encargar la traduccion de Pedro Pdramo. Estamos orgullosos de
haber abierto el camino a un escritor que atin hoy es reconocido como un
maestro de estilo, como un gran inspirador de historias. Lo conoci en Berlin,
poco antes de su muerte.

Hay otros autores mexicanos a los que hemos querido mucho, como
Angeles Mastretta, y acabamos de publicar el libro de Gabriel Trujillo Mufioz,
El festin de los cuervos.

Y no sélo esto. México en Feltrinelli es una presencia vivisima gracias
a un autor que se llama Pino Cacucci, presente en esta misma sala, y que
con su El polvo de Méxicoha encantado a por lo menos dos generaciones
deitalianos. Es un escritor que ustedes conocen bien y que ha dedicado a
Meéxico gran parte de su investigacion y de sus historias. Y, gracias a él, en
Italia muchos han aprendido a conocer a personajes como Tina Modotti,
Nahui Olin, la hermosisima Carmen Mondragén.

Por supuesto, nuestra editorial ha trabajado mucho sobre los auto-
res italianos, abriendo nuevas vias, encendiendo nuevas voces, creando
nuevas historias. Algunos son conocidos en el extranjero, otros no. Pero
recuerdo aqui alos amigos Antonio Tabucchi, Erri De Luca, Stefano Benni,
Domenico Starnone, Cristina Comencini, Maurizio Maggiani.

En 2001 nacela coleccién “Los cometas”, que ha retomado el nombre
de una vieja coleccion Feltrinelli y propone obras de méxima calidad, de
autores mas que afirmados en el pante6n de la literatura. Boris Pasternak,
El soplo de la vida; Judith Thurman, Vida de Colette; Venedikt Erofeey,
Mosca-Petuski e altre opere; Witold Gombrowicz, Diario, Testamento;
Edoardo Sanguineti, Il gatto lupesco; Yaakov Shabtai, Inventario.

Bajo el signo de la renovacion, la editorial, en los dltimos afios,
ha explorado nuevos territorios, experiencias, modos de hacer cultura y
de habitar la modernidad. En octubre de 2004 se inaugur6 la coleccién
“Feltrinelli Real Cinema”, una coleccién de documentales home-video que
pretende presentarse como una serie de peliculas de la realidad. Todos los
titulos se comercializan en una confeccién muy cuidada y con un librito
que profundiza sobre los temas del filme. Entre los varios DVD de la serie
recuerdo sélo algunos: Fahrenheit 9/11 de Michael Moore, Los diarios de
motocicleta de Walter Salles, basado en el libro del Che Guevara, Salvador
Allende y La memoria obstinada de Patricio Guzman, biografia del lider
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politico chileno asesinado en 1973, Comandantey Looking for Fidel, retrato
de Fidel Castro firmado por el gran director Oliver Stone, y también La voz de
Pasolini, los textos del poeta, director y escritor acompafiados de imédgenes
inéditas de archivo.

En marzo de 2004 nacié Eskimosa, una sociedad de producciéon
cinematograficay televisiva que tiene la ambicion de movilizar a escritores
y realizadores hacia el género del documental. En octubre de 2006 ha
sido presentada en la Festa del Cinema di Roma la primera produccién
Feltrinelli, la pelicula Checosamanca® (Quéfaltaaqui®). Un experimento
realmente excitante: un grupo de jovencisimos directores colabor6 para
describir, en una serie de episodios engarzados, la realidad italiana, lo que
estd faltando en la vida civil de nuestro pais.

Las librerias Feltrinelli

Es necesario ahora hacer una pausa y recomenzar desde el principio. En
efecto, junto al trabajo editorial, mi medio siglo Feltrinelli es también
medio siglo de trabajo en los lugares donde los libros se venden, alla
donde el lector decide su aventuray la nuestra. En Italia decir Feltrinelli
significa también decir la mayor y mds moderna cadena de librerias.
Tampoco las librerias Feltrinelli nacieron ya grandes. Han llegado a serlo
con el tiempo. Recuerdo la inauguracion de la libreria de Florencia. Era
diciembre de 1962. Hacia mucho frio. Los locales no estaban todavia
terminados ylas ventanas no tenian cristales. {Para calentar la atmésfera,
el librero tuvo la brillante idea de encender las estufas e invitar a todos
a comer castafias asadas!

Dos universos y un tnico objetivo: desacralizar el mundo del libro
y abrir las librerias a los lectores jovenes.

Y ahora algunas cifras. Las librerias Feltrinelli en Italia, hoy:

e 92 puntos de venta con una superficie total conjunta de 50 000 m?.
¢ Empleados: 1400.

e Numero de visitantes: 50 millones al afo.

e (atdlogo de libros a la venta en la cadena entera: 250 mil titulos.
¢ Entidades editoriales presentes: mds de 5 mil.

Y asi se hacen ya una idea de las dimensiones de las que estoy
hablando.
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Y todas estas librerias ofrecen diariamente encuentros, presenta-
ciones, exposiciones, espectaculos, hasta un total de 1800 actos al afio.

Estos son los niimeros que describen una realidad inmensa. No somos
sOlo lideres de mercado del comercio del libro, somos desde hace cincuenta
afos un polo de movilizacion cultural para todo el pais. Desde que nacieron,
las librerias Feltrinelli han marcado el semblante de las ciudades en donde
se ha abierto una. Desde hace cincuenta anos, en Mildn, Bolonia, Roma,
Népoles, Palermo, se dice “nos vemos delante de la Feltrinelli” para indicar
un lugar extremadamente reconocible, un lugar sin duda caracterizado por
un logotipo pero que no se agota en ello.

Quienes se hallan ante una Libreria Feltrinelli saben que es un espacio
que se desarrolla horizontal y verticalmente: horizontalmente porque se
puede pasear entre un inagotable numero de titulos, inventarse rutas,
realizar nuevos descubrimientos. Verticalmente porque se puede medir la
profundidad de nuestro repertorio y la amplitud de nuestra oferta. Cuando
los jévenes napolitanos se citan en la Piazza dei Martiri delante de la gran
Megastore Feltrinelli, es porque el lugar ha producido agregacién, colabo-
racion, confianza: es como si la identidad que a veces nuestras ciudades
roban en lugar de regalar, pudiera al fin encontrar a su complice, justo alli
delante, frente a una de nuestras librerias.

iY nuestras puertas siempre estan abiertas! Hasta bien entrada la
noche y también los dias de fiesta.

Nuestros arquitectos han inventado un espacio manifiestamente
nuevo, que en Italia no existia: un espacio en el que los libros, los discos,
los DVD se ven de inmediato pero sin crear confusiéon. Nuestras librerias
son lugares hermosos donde transcurre el tiempo. Esta ha sido la gran
revolucién de nuestra compaiiia: concebir la libreria como un sitio donde
uno se detiene, donde no se estd de paso. En ella el libro no da miedo
a los jovenes, ni a nadie, forma parte de una practica social. Es por ello
que cuando se organizan los diferentes actos al publico no se le exilia
en una sala sino que se queda entre los estantes donde estan colocados
los productos, camina o se sienta o vagabundea por otras salas, pero
mientras tanto puede escuchar a través de los difusores de sonido la
presentacion en curso.

Repitolo que dije al principio: ver mi mundo desde aqui me produce
algo de vértigo pero también la sensacion, precisamente por la distancia
inevitable entre aca y all4, entre hoy y entonces, de que el trabajo ha sido
inmenso y se ha desarrollado en todos los frentes. Retomo, pues, el tema
de las librerias.
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Hoy en dia, en el mundo editorial, como en todos los demds sectores
productivos, la tendencia preponderante es la constitucion de empresas
cada vez mds gigantescas, producto de uniones, concentraciones, fu-
siones. La existencia de una sociedad de dimensiones medias como la
Giangiacomo Feltrinelli Editore es dificil si se quiere conservar la propia
independencia. Pero para nosotros la autonomia editorial, la plenalibertad
de eleccion y de programa es absolutamente irrenunciable.

La carta ganadora que nos ha salvado del peligro de ser fagocitados
por los megagrupos multimedia, que nos ha permitido operar en una
situacion de mercado donde la competencia es despiadada, y que nos ha
ofrecido espacio suficiente de maniobra para proseguir con nuestra linea
editorial, es la existencia de las Librerias Feltrinelli.

Las Librerias Feltrinelli, desde 1957, tuvieron un éxito inmediato, en
parte porque Giangiacomo Feltrinelli renové de forma radical el modelo
de libreria existente, por ejemplo, trayendo desde Alemania las estanterias
corredizas o disponiendo los libros de manera distinta a la habitual. Gian-
giacomo Feltrinelliinauguré un estilo vivaz que captabalas exigencias dela
culturajuvenil: la entradalibre, la posibilidad de circular dentro delalibreria,
de tocar con la mano y hojear los libros, la presentacion “tumbada” de los
volimenes, la venta de pésters y accesorios, amplias secciones dedicadas a
loslibros de bolsillo. jHicieron sensacion los juke-box que ubic6 en algunas
librerias, entre otras la de Babuino en Roma, y la venta de corbatas de
Carnaby Street! Todas las innovaciones revolucionarias que hicieron que
la libreria, de ser templo de la cultura, lo que intimidaba, paso a ser lugar
de encuentroy de informacién donde la atencién al cliente se convirtié en
una prioridad para los libreros.

Hasta ahora he usado indiferentemente los términos libreria, tienda,
megastore. En realidad la organizacion por formatos es muy precisa y me
gustarfa recordarsela, porque ademds puede ser un ejemplo, un modelo
vélido internacionalmente.

Estan las librerias Feltrinelli tradicionales con superficies diferentes
pero con una estructura similar y exclusivamente centradas en el mercado
del libro. Al lado de las Librerias Feltrinelli tradicionales (25) se han con-
cebido y desarrollado nuevos formatos.

En mayo de 1989 se funda la Feltrinelli International, que opera
en el mercado del libro en lengua extranjera. La cadena la constituyen
actualmente cinco librerias: Bolonia, Padua, Florencia, Roma y Milan.

Endiciembre de 1995 el grupo adquiere, de BMG (Bertelsmann Music
Group), las tiendas RicordiMediaStores, hoy la mayor cadena italiana para
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la distribucién de musica. €D, DVD, discos, videos, partituras, productos
multimedia, instrumentos, libros, entradas para conciertos: 18 puntos de
venta en 16 ciudades. Un paso adelante fundamental para el Grupo Feltri-
nelli, que desarrolla con él una linea de productos complementaria a la del
libro, aprovechando la experiencia madurada en el sector editorial.

Entre las innovaciones del Grupo, en 2001 comienza el desarrollo
de un nuevo formato multiproducto bajo la insignia la Feltrinelli Libri e
Musica. Con esta idea, simbolo de la nueva sinergia entre libros y musica,
la Feltrinelli propone a sus clientes un inédito coctel de paginas, imdgenes
y notas: las mds innovadoras stores de libros, musica y videoteca de Italia.
Para los jovenes es, en efecto, de particular importancia la combinacién
de libros y miusica. Esta idea de un nuevo formato del punto de venta, “la
Feltrinelli Libri e Musica”, nacié como consecuencia de la adquisicion de
las tiendas de musica Ricordi. El formato existe en dos dimensiones: la
megastore, con sedes en Nédpoles, Mildn, Roma, Bari, Turin a las que se han
unido las recientes aperturas en Viale Marconi (Roma) y Piazza CLN (Turin),
y un formato pequefio pensado para ciudades de provincia, que existen ya
en varios lugares. Hasta ahora el total de tiendas abiertas es de 16.

En agosto de 2001, Librerias Feltrinelli cierra un acuerdo para la
adquisicion de la cadena de librerias gestionada por RCS Libri, un network
de tiendas esparcidas por toda Italia, a las que se une, a partir de 2002,
un nuevo formato de tienda: la Feltrinelli Village, libros, discos, videos, al
interior de los grandes centros comerciales y delos aeropuertos. La primera
tienda de esta novisima concepci6n ha sido inaugurada en el Lingotto de
Turin en 2002, pero le han seguido otras en toda Italia, hasta los actuales
27 puntos de venta. Recién la semana pasada ha abierto un nuevo punto,
la Feltrinelli Village en Salerno.

La novedad de 2006 esta representada por la introducciéon de un
nuevo formato: la Feltrinelli Express, una cadena de tiendas multiproducto
(libros, musica, video, papeleria) ubicadas dentro de las principales esta-
cionesitalianas y disefiada para un publico de viajeros, pero también para
residentes. El primer punto de la cadena Express ha sido abierto el 21 de
junio de este afio en Mildn, dentro de la estacién Garibaldi.

La Feltrinelli Express de la estacién Garibaldi, 25 millones de
pasajeros al afio, es el primer ejemplo, y un primer experimento de este
nuevo formato, cuyas caracteristicas peculiares son brindar al cliente una
gama de productos y un servicio marcados por la facilidad y la rapidez de
busqueda y la disponibilidad de los titulos y consentir una inmediata e
intuitiva orientacion en el interior del punto de venta.
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En su conjunto, la cadena de retail cubre el 25 por ciento del mer-
cado italiano y da empleo a 1400 personas.

Quisiera concluir con las palabras de mi hijo Carlo Feltrinelli,
administrador delegado de la editorial Giangiacomo Feltrinelli Editore y
Presidente de las Librerias Feltrinelli.

;Coémo vivird la Feltrinelli los préximos cincuenta afios? Conseguiremos
aln “lanzar flores en libreria”, como una vez dijo de nosotros Federico
Fellini? La cuestién me interesa porque concierne el sentido de lo que se
estd haciendo y de lo que se podria hacer.

Lanocién de futuro parece hoy muy diferente que la de 1955, al menos
para quienes tienen veinte afos, aqui en la editorial. Es una época de
pasiones tristes, con un futuro que parece rodar amenazadoramente hacia
atras. Pero también la posicion de la memoria humana —recuerda Tomds
Maldonado en su ensayo Memoria y conocimiento— parece abocada a
sufrir cambios notables.

Enun tiempo muy breve ha sucedido més de cuanto se podia preverynada
es igual que antes. Aqui, en el fondo, estd el sentido de un nuevo desafio.

Un hecho es seguro: queremos seguir ejerciendo nuestra libertad de
tomar partido, es decir, de confrontar, distinguir, aceptar, rechazar. Si esta
vocacion serd capaz de favorecer modalidades de pensamiento critico y
consciente, en lugar de automatismos irreflexivos, se puede prever un futuro
intenso, quizd trepidante. Pero para que sea asi es necesario continuar
poniéndose en juego, sumergiéndose en la realidad con el riesgo de morir
ahogado, tentar la suerte para buscar futuro y llevarlo a donde no lo hay.

Esto es lo que dice Carlo Feltrinelli, mi hijo. Podria s6lo afiadir lo
siguiente: que no obstante las dificultades, los problemas, las congojas
que todos nosotros —los que publicamos libros— sufrimos, jamas, jamas,
repito, renunciaria a un minuto de mi vida, de mi pasién, de mi historia
dentro del mundo del libro.
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