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ABSTRACT
This essay attempts a practical application of microeconomics to the resale
price maintenance by book publishers allowed by Spanish law. In Spain,
compulsory education textbooks can be discounted by up to 12% by booksellers,
and other books by up to 5%. Books are the only cultural goods where free
discounting is not allowed. Publishers justify the price fixing system because it
allows them to cater for minority tastes and protects small bookshops. This essay
however suggests that the fixed price makes for a smaller number of copies and
reduces sales, and implies a subsidy by aithors to ineffcient booksellers. Many
bookshops have forgotten what good service means and return unsold copies and
pay for sold ones when they please. The fixed price system operates as a barrier
against entry by new publishers and Internet booksops selling Spanish books. The
Spanish Government, obsessed by the need to fight inflation, intends to exempt only
textbooks from the fixed price rule, which amounts to saying that the poor do not
and need not read other kinds of books. The essay concludes by criticising a policy
that tries to protect culture by red ucing runs, increasing prices, and forcing authors
to cross-busidise bookshops.
Keywords: free competition, oligopoly, cartel, resale price maintenance
(RPM), net price system., net book agreement, economies of scale and of scope,
price and income elasticity, transaction costs, opportunity cost, perfect competition,
entry barriers, capitalised political rent, tax shifting, commodities, brands, market
share, best sellers, cross subsidies, universal service, computer aided design,
electronic printing, digital books, internet, virtual bookshops, textbooks.
JEL: D4, L1, L11, L5.
The full text of this paper may be downloaded (in PDF format) from the
IUDEM&acute;s World-Wide Web site at http://www. ucm.es/info/iudem.
RESUMEN
Este ensayo busca aplicar, con &aacute;nimo pr&aacute;c tico y vulgarizador, la teor&iacute;a
microecon&oacute;mica a la fijaci&oacute;n del precio de los libros por sus fabricantes los editores
en Espa&ntilde;a, con permiso de la ley. Tras notar que la ley limita los descuentos a 12%
en los libros de texto y 5% en los dem&aacute;s, subraya que el libro es el &uacute;nico bien
cultural para el que no hay libertad de descuento. Los editores justifican el precio
fijo alegando que les permite publicar obras minoritarias desinteresadamente y
tambi&eacute;n que protege las peque&ntilde;as librer&iacute;as de una competencia que no podr&iacute;an
soportar. Sin embargo, en el ensayo se alega que el precio fijo reduce las tiradas y
las ventas, y por ello supone una subvenci&oacute;n de los autores a los libreros
ineficientes. Muchas librer&iacute;as olvidan lo que es servir al cliente; todas devuelven los
libros invendidos o pagan los vendidos cuando les place. La prohibici&oacute;n del
descuento funciona de hecho como una barrera de entrada contra editores nuevos y
contra la consolidaci&oacute;n de librer&iacute;as virtuales espa&ntilde;olas en Internet. Obsesionado por
las tendencias inflacionistas de la econom&iacute;a espa&ntilde;ola, el Gobierno pretende liberar
el descuento s&oacute;lo en los libros de texto, lo que equivale a decir que los pobres y sus
hijos ni leen ni deben leer otros libros. El ensayo termina criticando el curioso
m&eacute;todo de ser vir a la cultura reduciendo las tiradas, encareciendo los libros y
recortando los ingresos de los autores.
Palabras clave: libre competencia, oligopolio, c&aacute;rtel, precio fijo,
recomendado, libre, elasticidad-precio y elasticidad-renta, econom&iacute;as de escala y
econom&iacute;as de alcance, costes de transacci&oacute;n, costes de oportunidad, competencia
perfecta, barreras de entrada, rentas pol&iacute;ticas capitalizadas, traslaci&oacute;n del impuesto,
bienes mostrencos, marcas, cuota de mercado, best seller, subvenciones cruzadas,
servicio universal, cad, impresi&oacute;n electr&oacute;nica, libros digitales, librerias virtuales,
libros de texto.
JEL: D4, L1, L11, L5.
El texto completo de este trabajo puede descargarse (en formato PDF) de la
p&aacute;gina web del IUDEM: http://www. ucm.es/info/iudem.
Introducci&oacute;n
En septiembre de 1998, el IDELCO public&oacute; un libro tit ulado El
precio de los libros: argumentos para una pol&eacute;mica , en el que aparec&iacute;an:
• Un Informe del Tribunal de la Competencia de septie mbre de
1997, en el que se sopesaban cr&iacute;ticamente los a rgumentos en pro y
en contra de la prohibici&oacute;n de hacer descuentos en los libros.
• Una defensa del precio fijo en el comercio del libro, por Ant onio Mar&iacute;a Avila Alvarez, en nombre de la Federaci&oacute;n
de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a, y
• un comentario del IDELCO, firmado por &eacute;ste su presidente.
La publicaci&oacute;n de ese librito, que ten&iacute;a la ventaja de basar las
cr&iacute;ticas del precio fijo sobre una presentaci&oacute;n indepe ndiente de un
enemigo de los descuentos, tuvo poco efecto sobre la pol&iacute;tica p &uacute;blica, por varias razones. Una era que los aliados nacionalistas del se&ntilde;or Aznar se mostraban, en este caso del libro y seg&uacute;n pr&aacute;ctica inveterada en ellos, m&aacute;s amigos de los editores y libreros que de los co nsumidores, y sus votos eran necesarios para la estabilidad del G obierno. Otra era que la entonces ministra Aguirre hab&iacute;a tenido que
enfrentarse con una dura oposici&oacute;n de los “amigos de la cultura”
cara, cuando quiso que las familias con hijos en edad escolar pudi eran comprar los libros de texto donde mejor de scuento les dieran,
tanta oposici&oacute;n fuera y dentro del Gobierno que tuvo que contentarse con permitirlo hasta un m&aacute;ximo del 12%. La tercera fue que los
responsable del Ministerio de Haciendo temi eron que los argumentos a favor del abaratamiento de los costes escolares derivasen en
una petici&oacute;n pol&iacute;ticamente irresistible de que el Estado repartiese los
libros gratuitamente a todos los escolares, no tanto por el aumento
del gasto, c omo por la deformaci&oacute;n a&uacute;n m&aacute;s profunda del mercado
editorial que ello supondr&iacute;a: les aterraba, como no , la edici&oacute;n de
libros por concesi&oacute;n administrativa.
Al obtener el PP en marzo de 2000 la mayor&iacute;a absoluta en las
dos C&aacute;maras de las Cortes Generales, se ha abierto la posibilidad de
liberalizar la distribuci&oacute;n comercial, algo antes imposible por la
suspicacia de los partidos nacion alistas ante la libre competencia
comercial. El Gobierno, preocupado por el diferencial de infl aci&oacute;n
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entre Espa&ntilde;a y la media de la Comunidad Europea, parece decidido
a implantar la competencia en los mercados en los que la ley l a impide o dificulta. Dentro de las medidas anunciadas se encuentra la de
permitir el libre descuento en el precio de los l ibros de texto. Pero la
decisi&oacute;n de liberar de trabas s&oacute;lo los textos de ense&ntilde;anza ser&iacute;a ins uficiente.
Por el bien de la cultura, deb er&iacute;a el Gobierno permitir el de scuento en librer&iacute;a de todo tipo de libros, sean de texto, de consulta,
de instrucciones pr&aacute;cticas, o de lectura gen eral. Esta ventana de
oportunidad me anima a editar de nuevo, tras revisarlo a fondo, ese
corto ensayo que publiqu&eacute; hace tres a&ntilde;os bajo los auspicios del
IDELCO. A las razones all&iacute; vertidas quiero a&ntilde;adir otras de nuevo
cu&ntilde;o, para conseguir esta vez que los ministros del PP lleven adelante una medida de liberalizaci&oacute;n completa del mercado del libro, cuya
bondad muchos aceptan en privado. Argumentar&eacute;:
•Que el precio fijo de los libros no los abarata sino los encarece,
porque resulta en tiradas reducidas y m&aacute;rgenes excesivos
• Que la demanda de libros s&oacute;lo es sensible a grandes reducciones del precio, como lo demuestra la proliferaci&oacute;n de libros de bolsillo mucho m&aacute;s baratos que la edici&oacute;n original en busca de mayor
n&uacute;mero de lectores, reducciones ahora posibles gracias a los adelantos de la tecnolog&iacute;a.
• Que la competencia entre distribuidores y entre libreros mej orar&iacute;a el servicio al cliente, tanto en eficacia log&iacute;stica como en vari edad de la oferta.
• Que los discos, v&iacute;deos, pel&iacute;culas, cuadros, esculturas, instr umentos musicales, entradas de toros, cine y teatro, son bienes tan
culturales como el libro, y la Ley no impide a sus distribuidores y
comerzializadores rebajar o recargar el precio a su albedr&iacute;o, seg&uacute;n se
lo indique la demanda.
• Que la discriminaci&oacute;n a favor de los libros de texto en mat eria
de libre descuento tender&aacute; a reducir el campo de lecturas de la
juventud a estos a menudo detestables impresos, poco conducentes a
crear afici&oacute;n a la lectura.
• Que los editores financian la publicaci&oacute;n de libros minorit arios, no por raz&oacute;n de los beneficios extraordinarios que obtienen
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gracias al precio fijo, sino porque conviene a su imagen y mult iplica
sus ventas de otro tipo de libros, pues esos beneficios los repartir&iacute;an
en forma de dividendos si su mecenazgo cultural no conviniera a la
marcha de su negocio.
• Que la mejor manera de ayudar a los autores es aumentando
las tiradas gracias a menores m&aacute;rgenes y precios, y contabilizando
exactamente las ventas de sus libros con la informaci&oacute;n de los c&oacute;d igos de barras.
• Que los libreros virtuales en Internet, al tratar directamente
con los editores y prescindir de las dist ribuidoras, podr&iacute;an ofrecer
descuentos del 25 al 40%; con ello co mpensar&iacute;an a los compradores
por los portes a que tienen que hacer frente; esos descuentos son los
comunes en la Red y, sin ellos, los libros publicados en Espa&ntilde;a se
encontrar&aacute;n en situaci&oacute;n de inferioridad frente a los libros procedentes de Latinoam&eacute;rica.
• Que es falso que la Comisi&oacute;n Europea haya prohibido la venta
de libros con libre descuento de un pa&iacute;s a otro de la misma lengua
por la Red, o haya avalado la pr&aacute;ctica del precio fijo.
• Que, aparte Internet, las nuevas tecnolog&iacute;as de edici&oacute;n (publicaci&oacute;n en la Red, captaci&oacute;n y almacenamiento ele ctr&oacute;nico de textos,
impresi&oacute;n de vol&uacute;menes por encargo, tinta electr&oacute;nica en ordenad ores port&aacute;tiles con forma de libro) est&aacute;n revolucionando la cade na de
valor en pro de una mayor agilidad en el mundo del libro (bajos
costes de libros minoritarios, aparici&oacute;n de editores-libreros-distribuidores, autores que se editan a s&iacute; mismos), por lo que la ley de precio
fijo es, en el mejor de los casos, in&uacute;til y en el peor, suicida.
Esperemos que esta vez haya m&aacute;s visi&oacute;n y m&aacute;s valent&iacute;a en las
filas del Gobierno para que, abriendo plenamente las ven -tanas de la
edici&oacute;n espa&ntilde;ola a la competencia, multipliquen la capacidad de los
editores espa&ntilde;oles de servir a los lectores y de fomentar la cultura.
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I. LA PROHIBICI&Oacute;N EN ESPA&Ntilde;A DEL DESCUENTO EN
EL PRECIO DE LOS LIBROS
La prohibici&oacute;n del descuento en el precio del libro data de tiempos de Franco, como la mayor&iacute;a de las medidas socializantes que
dificultan el funcionamiento de la econom&iacute;a espa&ntilde;ola. Ese origen no
supone una condena, porque en el r&eacute;gimen anterior se hicieron cosas
buenas y porque, como dijo un fil&oacute;sofo franc&eacute;s, la rosa puede nacer
incluso en un estercolero. Pero hay que ser sensibles al parentesco.
La ley del precio fijo
La fijaci&oacute;n del precio de venta al p&uacute;blico de los libros por los
editores es legal en Espa&ntilde;a, pese a la prohibici&oacute;n de tales imposiciones para otros bi enes por la Ley de la Competencia. En efecto, la
Ley 9/1975, de 9 de marzo o &laquo;Ley de Libros, r&eacute;-gimen especial para
su promoci&oacute;n, producci&oacute;n y difusi&oacute;n&raquo;, en su art&iacute;culo 33 e stablece
que
El precio de venta al por menor de libros al p&uacute;blico se rea-lizar&aacute;
al precio fijo que figurar&aacute; impreso en cada ejemplar....
Reglamentariamente se determinar &aacute;n los descuentos o boni ficaciones que puedan aplicarse con ocasi&oacute;n del D&iacute;a del L ibro,
ferias nacionales, congresos o exposiciones.
Este precepto fue desarrollado en el vigente Real Decreto
484/1980, de 30 de marzo, que s&oacute;lo permite un m&iacute;nimo des -cuento
en la actividad normal de venta al detall. En efecto, mien-tras subsiste la obligaci&oacute;n del editor o i mportador de establecer un &laquo;precio fijo
de venta al p&uacute;blico&raquo;, sin embargo, en librer&iacute;a, &laquo;precio de venta al
p&uacute;blico podr&aacute; oscilar entre el 95% y el 100% del precio fijo&raquo;. El
descuento en el D&iacute;a del libro o ferias varias no podr&aacute; pasar del 10%.
Quedan exentos los libros descatalo-gados u ofertados en saldo, pero
el Reglamento a&ntilde;ade compli -cados y prolo ngados plazos y cond iciones para evitar atajos. No se menci onan los libros espa&ntilde;oles exportados, ni los importa -dos, sea en lenguas espa&ntilde;olas, sea en otros
idiomas. La cuesti&oacute;n de las ofertas tiene gran importancia en un
mer-cado como el del libro en el que los &eacute;xitos son escasos y dif&iacute;cil mente previsibles: pero, los editores prefieren que los libros de poco
&eacute;xito no se salden demasiado pronto, para que no &laquo;se contamine&raquo; el
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mercado y puedan fijar precios subidos para los pocos best -sellers
que les tocan en suerte; mientras que libreros y autores prefieren
mucho giro y tr&aacute;fico. Por otra parte los libros espa&ntilde;oles se exportan
en grandes cantidades sin garant&iacute;a de pre-cio fijo; y los importadores
de libros extranjeros tambi&eacute;n fijan el precio que quieren, adem&aacute;s de
servicio con alguna demora y multiplicar el tipo de ca mbio y cuant&iacute;a
de comisi&oacute;n que aplican.
Como ven, en Espa&ntilde;a se ha adoptado un sistema r&iacute;gido de f ijaci&oacute;n de precios por los editores y la discusi&oacute;n se pla ntea sobre las
ventajas o inconvenientes de aplicar a los libros un sistema de libertad de precios com o el que rige para otros productos culturales s emejantes, v. gr., los discos, cintas o compactos de m&uacute;sica cl&aacute;sica, o
los v&iacute;deos de pel&iacute;culas cinematogr&aacute;ficas.
El sistema de precios fijos no se aplica de igual manera a t odos
los libreros. Recientemente, han tenido que cerrar dos antiguas librer&iacute;as familiares ce rcanas a la Universidad de Barcelona, porque las
cooperativas de estudiantes, por no ser consideradas librer&iacute;as proprio sensu, pod&iacute;an ofrecer a los estudiantes un de scuento muy superior al 5% que la ley permite a las librer&iacute;as normales.
En el a&ntilde;o 1997 arreciaron las protestas de los representantes de
padres de familia contra la carest&iacute;a de los libros de texto y a favor de
que se permitieran los descuentos, alegando la inequidad de impedir
el abaratamiento de bienes culturales de tal importa ncia para fam ilias de pocos medios. De hecho, algunos comercios ofrec&iacute;an de scuentos en el precio de los textos escolares entregando vales a los
compradores para que efectuasen otras compras en el establecimiento, pero pend&iacute;a sobre ellos la amenaza de posibles castigos si persi st&iacute;an en saltarse la legalidad vigente. La entonces ministra de Educ aci&oacute;n y Cultura, Esperanza Aguirre, anunci&oacute; la intenci&oacute;n de su Departamento de pedir al Gobierno que estableciese un sistema de transici&oacute;n por el que fuera ampli&aacute;ndose a&ntilde;o a a&ntilde;o el porcentaje de de scuento directo permitido en el precio de dichos libros. La resistencia
opuesta por editoriales y peque&ntilde;os libreros redujo la reforma a lo
contenido en el art. 110 de la ley 66/1997, de 30 de diciembre, por el
que se permiten descuentos de hasta el 12% sobre el precio de venta
al p&uacute;blico de libros de texto y material did&aacute;ctico complementario (es
decir, libros de ejercicios y otros complementos, pero no los libros
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de lectura en el campo de las humanidades) para la educaci&oacute;n primaria y secundaria.
Sistemas de fijaci&oacute;n del precios de los libros
Antes de seguir adelante, conviene primero definir los disti ntos
sistemas de determinaci&oacute;n del precio de los libros; luego, e xponer
los argumentos a favor del precio fijo; a continuaci&oacute;n, e xplicar la
importancia de la pol&iacute;tica de precios para quienes se g anan la vida
en el mundo de los libros; en cuarto lugar, exponer los argumentos
en contra del precio fijo; y, por fin, presentar los d atos estad&iacute;sticos
que puedan ayudar a emitir un juicio sobre las dos encontradas po sturas.
Los sistemas de fijaci&oacute;n del precio de los libros son los que s iguen.
a) Precios libres. —En este r&eacute;gimen, los editores venden sus
productos a los distribuidores, grandes clientes y l ibrer&iacute;as, o los depositan en ellos a un precio al por mayor que puede variar de un
caso a otro seg&uacute;n la integraci&oacute;n vertical o relaci&oacute;n de clientela m ayor o menor que exista con ellos. Los detallistas a su vez fijan el
precio de venta al p&uacute;blico seg&uacute;n su c onveniencia, incluso vendi&eacute;ndolo a p&eacute;rdida si ello les conviene.
b) Precios recomendados.—Los editores fijan p&uacute;blicamente un
precio de cat&aacute;logo que recomiendan como precio de venta al p&uacute;bl ico, pero los detalli stas deciden los descuentos que convengan a su
pol&iacute;tica comercial.
Estos dos modos de comercializar son semejantes en lo fu ndamental y cualquiera de ellos podr&iacute;a servir para caracterizar el sistema existente en los EE.UU. y el Reino Unido. Quiz&aacute; el sist ema (a)
llegara a facilitar el abuso de posici&oacute;n dominante por grandes casas
editoriales, al permitirles la discriminaci&oacute;n de precios; y adem&aacute;s
tendr&iacute;a mayores costes de transacci&oacute;n, al co nllevar la necesidad de
adecuar cada contrato a circunstancias particulares de vendedores y
compradores. Por eso el sistema (b) es el que de hecho rige en los
pa&iacute;ses con libertad de comercio en el ramo de librer&iacute;a, pues parece
ser el m&aacute;s transparente, tanto para la relaci&oacute;n entre editor y librero,
como para el juicio que el cliente final pueda hacerse de la relaci&oacute;n
entre descuento y servicio de su librero o vendedor por cat&aacute;logo y
correo.
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c) Precios netos.—Los editores coaligados acuerdan marcar los
precios de cesi&oacute;n de sus libros a los detallistas o libreros, y luego
cada librero o distr ibuidor modula el margen comercial que juzgue
oportuno. El libro, sin e mbargo, nunca se vender&aacute; por debajo del
neto, si el librero quiere que los editores le sigan si rviendo, Es el
sistema que rigi&oacute; en Francia durante alg&uacute;n tiempo, hasta que en
1981 pasaron al de &laquo;precio fijo&raquo;.
d) Precio fijo.—En este caso es la ley la que deja en manos del
editor el se&ntilde;alar el precio de venta al p&uacute;blico del libro, y atr ibuye al
librero unas posibilidades estrictamente limitadas de de scuento. Este
sistema de precio fijo es el obligatorio por ley en Espa&ntilde;a.
A su vez, precio neto y precio fijo son dos modos muy par ecidos de limitar la libre competencia. En el Reino Unido, la inte rvenci&oacute;n de los editores en la pol&iacute;tica de precios de los libreros, que c omenz&oacute; hace un siglo tomando la forma (c) de un &laquo;precio ne to&raquo; de
cesi&oacute;n del mayorista al detallista, deriv&oacute; al sistema (d) de precio fijo,
o de Resale Price Maintenance, para la casi todos los t&iacute;tulos excepto
los escolares. Hace cuatro a&ntilde;os, los brit&aacute;nicos han vuelto a la norma
de libre competencia del Derecho co nsuetudinario o Common Law.
El sistema (d), o de precio fijo, es el que rige por ley en Espa&ntilde;a desde 1975.
II. LOS ARGUMENTOS A FAVOR DEL PRECIO FIJO
La primera reflexi&oacute;n que suele hacerse en defensa del precio f ijo de los libros es que los argumentos de tipo econ&oacute;mico a favor y
en contra de tal sistema pasan por alto el car&aacute;cter de bien cultural de
los libros, y tambi&eacute;n dejan de lado el efecto de discriminaci&oacute;n social
de un precio libre, que siempre ser&iacute;a m&aacute;s alto para quienes viven en
lugares remotos. Es pecar de economicismo, se alega, el olvidar que
hay libros que merecen protecci&oacute;n p&uacute;blica y el dejar de lado la obligaci&oacute;n de &laquo;servicio universal&raquo; de la industria del libro (al estilo del
que han de prestar las compa&ntilde;&iacute;as de telecomunicaci&oacute;n) para todas
las regiones de una naci&oacute;n. Pero los argumentos a favor del precio
fijo deben ampliarse hasta incluir los (1) jur&iacute;dicos, (2) econ&oacute;micos,
(3) culturales, y (4) sociales.
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1) Argumentos jur&iacute;dicos
A menudo los sectores intervenidos por la Administraci&oacute;n se
apoyan en la noci&oacute;n de derechos adquiridos para criticar las liberalizaciones sin compensaci&oacute;n. Tendremos ocasi&oacute;n de volver s obre esto
en el apartado b) del cap&iacute;tulo III pr&oacute;ximo, pues las rentas consegu idas por los grupos protegidos o privilegiados se integran en el valor
patrimonial de la actividad. As&iacute;, la imposici&oacute;n de distancias m&iacute;nimas
entre farmacias y la limitaci&oacute;n de la competencia que ella supone,
aumentaron el precio de traspaso pagado por los actuales titulares. Si
se ha de liberalizar, el Estado deber&iacute;a compensar a los afectados por
&laquo;Costes de Transici&oacute;n a la Competencia&raquo;, como lo ha hecho a las
compa&ntilde;&iacute;as el&eacute;ctricas reconoci&eacute;ndoles unos &laquo;CTC&raquo;.
M&aacute;s concretamente referido al negocio editorial es el hecho de
que los editores no venden sus libros a los lib reros que luego los
revenden al p&uacute;blico, sino que s&oacute;lo los depositan en las librer&iacute;as co nservando la propiedad de los mismos. Los libreros luego sa ldan
cuentas, compensando lo que deben a los editores por los libros vendidos con el valor de los libros que devuelven a esos editores. La
propiedad de los libros es en todo momento de los edit ores, que por
ello deben poder fijar libremente el precio de venta al p&uacute;blico de lo
que es suyo.
2) Argumentos econ&oacute;micos
El primero de los argumentos econ&oacute;micos tiene vie ja prosapia,
pues lo emple&oacute; el editor MacMillan en 1890, como iniciador que era
de los Net Book Agreements, que durante tantos a&ntilde;os rigieron en el
Reino Unido. En su correspondencia con el econ omista Alfred
Marshall, uno de los grandes cl&aacute;sicos de nuestra ciencia, correspondencia de la que nos ocuparemos m&aacute;s cumplidamente, argument&oacute;
que los acuerdos de precios netos permit&iacute;an a la postre bajar el pr ecio de los libros. En efecto, arguy&oacute;, en el sistema de descuentos l ibres anterior, los editores ten&iacute;an que an unciar un precio muy alto
para que ello permitiese a los libreros hacer descuentos y no morir
en el empe&ntilde;o. Para que los libreros tuviesen un margen suficiente,
ser&iacute;a mejor fijar el precio de venta al p&uacute;blico y acordar un descuento
de mayorista de un 25%. As&iacute; MacMillan comunic&oacute; a Marshall que
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estaba dispuesto a reducir el &laquo;precio recomendado&raquo; de sus Principios de econom&iacute;a (publicado luego en ese mismo a&ntilde;os de 1890) de
16 chelines a 12 chelines y medio si Marshall aceptaba que su texto
fuera uno de los prim ros en venderse con &laquo;precio neto&raquo;. Ahora
veremos qu&eacute; poco convenci&oacute; esa argumentaci&oacute;n a Marshall. Por el
momento s&oacute;lo notaremos que son muchos los que aducen que el
precio neto o fijo permite reducir el precio de venta al p&uacute;blico.
La idea de que fijando el precio de los libros &eacute;ste se reduce su ele defenderse con otro argumento: el precio fijo aumenta las ventas,
porque un margen estable y alto para los libreros les incita a come rcializar los libros y a recomendarlos a sus clientes. Este margen
tambi&eacute;n permite que se expongan al p&uacute;blico m&aacute;s t&iacute;tulos en m&aacute;s puntos de venta. Todo ello lleva a un aumento de las tir adas y una reducci&oacute;n de los costes, con lo que, en fin de cuentas, no s&oacute;lo bajan
est&aacute;ticamente los precios anunciados en las cond iciones existentes,
sino tambi&eacute;n din&aacute;micamente los costes y los precios a largo plazo de
la industria editorial. As&iacute; acaba aume ntando el bienestar del consumidor.
Detr&aacute;s de este argumento se encuentra la idea de que los l ibros
no son, ni siquiera desde el punto de vista econ&oacute;mico, una mercanc&iacute;a
com&uacute;n. Los libros no son un producto homog&eacute;neo, como el pan o la
leche, por lo que exigen un despliegue amplio de obras y t&iacute;tulos a la
vista del p&uacute;blico. Algunos analistas deducen de ello que son conv enientes librer&iacute;as grandes por econom&iacute;as de escala; otros, que muchas
librer&iacute;as peque&ntilde;as. Adem&aacute;s, se aduce que las guerras de precios en
librer&iacute;a no llevan a grandes demandas y amplias tiradas, porque la
elasticidad precio de la demanda de libros es muy baja, es decir que
los des cuentos reduc en el i ngreso total obtenido por los libreros y
no permiten rebajar establemente el precio de los libros.
En suma, el modelo de mercado de competencia perfecta, no
conviene al mercado del libro, donde la especificidad de los pro
ductos, la variedad de p&uacute;bl icos en compartimentos estancos, los
diversos grados de integraci&oacute;n vertical, hacen que sea natural que los
editores determinen pol&iacute;tica de precios, por lo que no deben las autoridades de la competencia prohibir los precios recomen dados o los
precios netos. Hay que respetar la diversidad de estructuras comerciales de los distintos bienes y servicios, como ocurre con los edito9
res de peri&oacute;dicos, que fijan el precio de sus publicaciones y ning&uacute;n
quiosquero se dedica a hacer rebajas.
El segundo argumento econ&oacute;mico es el de la claridad y fa cilidad de la informaci&oacute;n cuando los precios de venta al p&uacute;bli co son
fijos e indiscutibles. Los clientes ya no tienen que per der el tiempo
corriendo de aqu&iacute; para all&aacute; en busca de librer&iacute;as o grandes superf icies que quiz&aacute; ofrezcan un descuento mayor. Dicho en la jerga de los
economistas, los costes de transacci&oacute;n se reducen, lo que a la larga
redunda en precios m&aacute;s bajos para el p&uacute;blico, o quiz&aacute; en un fomento
de la industria del libro gra cias a unos mayores beneficios para editores y libreros.
El tercer argumento econ&oacute;mico es que los m&aacute;rgenes garan t izados al librero le permiten mantenerse en el negocio de for ma mucho
m&aacute;s c&oacute;moda que si tuviese que enfrentarse con una co mpetencia
despiadada. La competencia entre libreros se rea liza as&iacute; v&iacute;a servicio,
lo que no s&oacute;lo lleva a una distribuci&oacute;n al detall m&aacute;s capilar, sino que
favorece que el librero desempe&ntilde;e su funci&oacute;n de partero de la cult ura, manteniendo un amplio y atractivo muestrario de publicaciones y
gastando tiempo en acon sejar al lector-comprador. Pero aqu&iacute; en el
fondo ya estamos pasando a los argumentos culturales.
Un cuarto argumento econ&oacute;mico se fija en el sistema de dis tribuci&oacute;n de las publicaciones peri&oacute;dicas, revistas y diarios. Au nque
los editores de estas publicaciones compiten salvajemente en precios
y en producto, sin embargo los revendedores y quiosqueros no hacen
rebajas porque les conviene que se mantenga el si stema de
comercializaci&oacute;n por el que los editores de publicaciones peri&oacute;dicas
retiran los ejemplares invendidos y s&oacute;lo cobran la ca ntidad neta. Si
esto es as&iacute; en la prensa, &iquest;por qu&eacute; no en los libros?
3) Argumentos culturales
Los argumentos a favor de los precios fijos porque suponen
un apoyo a la cultura son de dos tipos: unos se refieren al a umento de la variedad y n&uacute;mero de t&iacute;tulos y otros a la mejora de los
ingresos de los autores.
Ya hemos visto que se piensa que un amplio margen para los l ibreros aumenta el n&uacute;mero de t&iacute;tulos que exponen y mantienen a la
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venta. Adem&aacute;s, cuando los editores pueden fijar precios que les dejan un margen suficiente, pueden subvencionar con los sobrebeneficios de los libros de m&aacute;s venta, su edici&oacute;n de libros minor itarios de
salida m&aacute;s lenta y dif&iacute;cil.
En especial tiene esto importancia para los libros de culturas
minoritarias, que dif&iacute;cilmente soportar&iacute;an la competencia de libros
baratos de otras culturas m&aacute;s prestigiosas o lenguas m&aacute;s difundidas.
El publicar en una lengua minoritaria cuando el p&uacute;blico e ntiende
tambi&eacute;n un idioma de &laquo;gran tirada&raquo; supone un sobrecoste dif&iacute;cil de
soportar.
Por lo que se refiere a los autores, al dejar menos lugar para que
los descuentos reduzcan lo ingresado por cada libro, el sist ema de
precios fijos ayuda a que sean m&aacute;s los que viven de la pl uma. Adem&aacute;s el sistema intervenido o controlado de precios facilita el c&aacute;lculo
de los derechos de autor, pues basta saber el precio de venta al p &uacute;blico y el n&uacute;mero de ejemplares vendidos.
4) Argumentos sociales
Por fin queda la explicaci&oacute;n de los beneficios &laquo;sociales&raquo;, es decir, de promoci&oacute;n de la igualdad en el terreno cultural gracias a los
precios controlados de los libros de texto y a que el precio fijo es
&uacute;nico para todo el territorio nacional. La publicaci&oacute;n de libros de
texto recomendados por el Ministerio de Educaci&oacute;n durante el r&eacute;g imen de Franco ha sido la base de la fortuna de alguno de los grandes editores espa&ntilde;oles, Anaya, Prisa, Pir&aacute;mide, Editorial S.M., que
consiguieron crecer porque la combinaci&oacute;n de grandes series con
amplio margen industrial les permiti&oacute; capitalizarse. La intervenci&oacute;n
del precio por la Comisi&oacute;n Interministerial de Precios, ahora desaparecida, bus caba que los editores no abusaran de la ventaja que les
supon&iacute;a la recomendaci&oacute;n y garant&iacute;a de las Autoridades de que esos
textos respond&iacute;an a lo exigido por los programas oficiales. Esta protecci&oacute;n del Ministerio prest&oacute; una base de lanzamiento de esas editoriales para la venta de textos de ense&ntilde;anza en la Am&eacute;rica hispana,
otro de los beneficios culturales de la pol&iacute;tica intervencionista del
r&eacute;gimen anterior.
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De todo ello hab&iacute;a quedado al menos un elemento favorable para la cultura, la prohibici&oacute;n de los descuentos en los libros de texto y
la consiguiente capitalizaci&oacute;n de las editoriales, hasta que la ministra
Aguirre comenz&oacute; a blandir el hacha neoliberal. Como gr&aacute;ficamente
exclam&oacute; don Gonzalo Pont&oacute;n, el presidente de la C&aacute;mara del Libro
con ese motivo: &laquo;el discurso cultural no tiene futuro con el PP… Se
empe&ntilde;aron en romper el precio fijo… H ablas de cultura con el PP y
no te sacan la pistola, pero casi&raquo;.
El precio fijo para todo el te rritorio tiene otra ventaja social:
evita la discriminaci&oacute;n por distancia o dificultad de acceso, con ventaja para los hab itantes de zonas remotas, rurales, o dif&iacute;cilmente
accesibles. En esto los libros siguen el mismo sistema que los m edicamentos, sector en el que el r&eacute;gimen de precio fijo fomenta el tejido capilar de farmacias en todo el territorio y evita el efecto de la
distancia sobre el coste de vida comparado.
No hay m&aacute;s que ver el mal efecto que produce en las Islas Canarias y Baleares el recargo de precios de peri&oacute;dicos y revistas peni nsulares, so pretexto de los mayores costes de transporte y lo exiguo
del mercado insular. Esa discriminaci&oacute;n por distancia no existe en la
Pen&iacute;nsula gracias al margen que el precio fijo deja a los distribuidores.
III. LAS PREOCUPACIONES LATENTES DE LOS DEFENSORES DEL PRECIO FIJO
La cuesti&oacute;n del precio fijo de los libros ha dado lugar a una p ol&eacute;mica encendida, que ha provocado confusi&oacute;n en la opini&oacute;n p&uacute;bl ica. A lo largo de este ensayo habr&aacute; ocasi&oacute;n de discutir las razones de
la extra&ntilde;a prohibici&oacute;n de descontar en librer&iacute;a el precio de los libros.
Indagaci&oacute;n del porqu&eacute; de una prohibici&oacute;n
El precio de otros productos culturales, como ya he dicho en la
Introducci&oacute;n, puede descontarse libremente. Pero, &iquest;por qu&eacute; no los
libros? Al hacer estas preguntas no me refiero a las justific aciones
ideol&oacute;gicas que los partidarios de toda intervenci&oacute;n enf adosa lanzan
como pu&ntilde;ado de arena a los ojos del p&uacute;blico: que si cada libro es un
bien &uacute;nico que no puede tratarse como una me rcanc&iacute;a mo strenca,
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que si es necesario que haya muchas librer&iacute;as peque&ntilde;as que mantengan los t&iacute;tulos largo tiempo en las estanter&iacute;as, que si de esa forma se
protege el margen de los derechos de autor, que si con esa ayuda los
editores subvencionan libros minoritarios... Analizar&eacute; estos arg umentos m&aacute;s adelante. Ahora estoy haciendo otro tipo de pregunta. Si
hay una intervenci&oacute;n p&uacute;blica, defi&eacute;ndase como se quiera, es porque
conviene a alg&uacute;n grupo de inter&eacute;s. &laquo;Cui prodestne&raquo;, inquiero, &iquest;a
qui&eacute;n beneficia que tenga poder? Los libreros no tienen acceso a los
ministros ni a los parlamentarios. Los escritores no est&aacute;n ni siquiera
asociados, como lo est&aacute;n los m&uacute;sicos en la Sociedad General de
Autores. Muchas asociaciones de consumidores son una fabricaci&oacute;n
del Ministerio de Consumo. Los distribuidores sestean al amparo de
la prohibici&oacute;n, pero son pocos y d&eacute;biles. Esa prohibici&oacute;n de que los
libreros descuenten (lo que limita su pol&iacute;tica de m&aacute;rketing) debe
convenir por alguna raz&oacute;n a los m&aacute;s poderosos, los editores, que
luego lanzan a los otros grupos implicados en la industria del libro a
batallar contra la libertad comercial. Es un misterio el porqu&eacute; del
empe&ntilde;o de los editores en impedir que los libreros descuenten o no,
seg&uacute;n convenga a su negocio.
Para desvelarlo, repasemos alguna de las herramientas del arsenal del economista, por ver si nos ayudan a aclarar las cosas, emp ezando por la noci&oacute;n de costes de oportunidad, pasando por el an&aacute;l isis de la apropiaci&oacute;n de rentas y llegando al papel de los precios en
el funcionamiento de una econ om&iacute;a y en la estrategia comercial de
un negocio.
a) Los costes de oportunidad de los objetos culturales y sociales
Principiemos por sugerir que no hay raz&oacute;n, si no es ret&oacute;rica, para distinguir entre argumentos econ&oacute;micos, argumentos cultur ales, y
argumentos sociales a favor o en contra del sistema de precios fijos:
el beneficio indu strial, la protecci&oacute;n de la cultura, el apoyo a las
clases desfavorecidas o minusv&aacute;lidas, son todos objetivos v&aacute;lidos de
hombres y mujeres, pues son elegidos por los individuos separada o
conjuntamente pero no eximen a quienes vivimos en un mundo de
escasez de la necesidad de calcular ec on&oacute;micamente. Dicho de forma m&aacute;s precisa, todos los objetivos perseguido por la humanidad
individual o agregadamente son argumentos de las funciones de
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utilidad personal de cada uno o como miembro de una sociedad y
resultan perfectamente analizables con ayuda de las leyes de co mportamiento social que suelen llamarse &laquo;leyes econ&oacute;micas&raquo;.
La raz&oacute;n por la que tantas las personas legas en cuestiones econ&oacute;micas buscan excluir este o aquel bien o servicio del conjunto de
los bienes &laquo;econ&oacute;micos&raquo; para adjetivarlos de &laquo;culturales&raquo; o &laquo;soci ales&raquo;, es que as&iacute; creen sacarlos de la producci&oacute;n y adquis ici&oacute;n
competitiva en el libre mercado como si los bienes p&uacute;blicos, sean
culturales o sociales, no rivalizaran ta mbi&eacute;n en la utilizaci&oacute;n de
medios de producci&oacute;n escasos.
Somos muchos los economistas que consideramos que el an&aacute;lisis o c&aacute;lculo econ&oacute;mico no tiene por objeto prescribir los fines leg &iacute;timos de la acci&oacute;n humana: cu&aacute;les sean estos fines ser&aacute; decidido en
algunos casos (los m&aacute;s) por cada uno de nosotros y procurados con
nuestro presupuesto personal y en el mercado libre; y en otros casos
(los menos) por decisi&oacute;n pol&iacute;tica tomada a trav&eacute;s de mecanismos
sociales muy diversos. No s&oacute;lo es econ&oacute;mico el c&aacute;lculo de un empresario que sopesa la conveniencia de adquirir un nuevo sistema
inform&aacute;tico, o lanzar un nuevo producto con una campa&ntilde;a de publicidad. Tan &laquo;econ&oacute;mico&raquo; como &eacute;se es el c&aacute;lculo de un drogadicto
que decide robar para poder adquirir una dosis de hero&iacute;na, como el
de un Gobierno que organiza un desfile militar, como el de un m el&oacute;mano que se manifiesta reclamando subvenciones para la &oacute;pera,
como el de un m&iacute;stico que dedica su tiempo limitado a la mortific aci&oacute;n y la meditaci&oacute;n. Aunque el objeto de la actividad es en estos
&uacute;ltimos casos sea la elevaci&oacute;n de la consciencia a un plano de c omunicaci&oacute;n intuitiva y arrobada, y aunque valoremos los medios
empleados de forma muy distinta, todas esas decisiones, las empresariales y las otras incluyen c&aacute;lculos econ&oacute;micos. Cualquiera sea el
juicio que nos merecen los instrumentos y los objetivos, los medios
aplicados son siempre limitados, aunque s&oacute;lo sea porque nuestro
tiempo en la Tierra tiene fin: el heroin&oacute;mano tiene p oco dinero y
contempla la prob abilidad de arresto y castigo, el gobernante ha de
atenerse a un presupuesto limitado y atraer unos votos esquivos, el
aficiona-do quiere que le subvencionen tambi&eacute;n los museos y la
radio cl&aacute;sica y busca minimizar sus i mpuestos, el religioso sopesa
cu&aacute;nto tiempo dar a la meditaci&oacute;n y cu&aacute;nto a la ense&ntilde;anza.
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La ciencia econ&oacute;mica estudia las leyes del comportamien -to
humano, cualesquiera que sean los deseos que los humanos bu squen
colmar en cada momento, cuando lo hacen bajo con -diciones de
limitaci&oacute;n o escasez de medios. La famosa definici&oacute;n de econom&iacute;a
propuesta por Lionel Robbins en 1932 se&ntilde;ala que la econom&iacute;a es la
ciencia que estudia la conducta humana como la adecuaci&oacute;n entre
unos fines clasificados en cada momento por orden de importancia,
y unos medios escasos y de uso alternativo . Tan econ&oacute;mico es el
c&aacute;lculo del precio de los libros de devoci&oacute;n que una parroquia su bvenciona para su mayor difusi&oacute;n, como el regalo que una edit orial
hace del primer fasc&iacute;culo y tapas de una enc iclopedia por entregas:
ambas laboran bajo la limitaci&oacute;n de sus medios y ambas intentan
aplicar sus recursos escasos a diversos fines que, en su intenci&oacute;n,
compiten por tales medios. Tambi&eacute;n el Presupuesto del Estado es
limitado y el Gobierno en Cortes hab r&aacute; de decidir a qu&eacute; y en qu&eacute;
proporci&oacute;n aplica sus recursos obten idos de impuestos, para atender
a los fines rivales (o parcialmente complementarios) del cine, los
deportes, la &oacute;pera, la reelecci&oacute;n... El an&aacute;lisis econ&oacute;mico no prescribe
fines ni los coloca en orden de importancia: considera en qu&eacute; medida
son alcanzables con los medios disponibles. Co nsidera los costes de
oportunidad de los diversos cursos de acci&oacute;n, en esp ecial los costes
de oportunidad de la intervenci&oacute;n pol&iacute;tica en los mercados. En r esumen, como ha dicho el prof. Gary Becker, premio Nobel de ec onom&iacute;a y colab orador del IDELCO: &laquo;toda cuesti&oacute;n que plantee un
problema de asignaci&oacute;n de recursos y de opciones en el marco de
una situaci&oacute;n de escasez caracterizada por el enfrentamiento de
objetivos alternativos pertenece a la econom&iacute;a y puede ser estudiada
por el an&aacute;lisis econ&oacute;mico.&raquo;
Admitamos que los libros son sobre todo un &laquo;bien cultural y s ocial&raquo;. Eso no empece para que el economista examine si el coste y
los beneficios de promulgar e imponer un a ley que permite a los
editores fijar los precios de venta al p&uacute;blico de los libros fav orece o
desfavorece la difusi&oacute;n de la cultura a trav&eacute;s de los libros. Habr&aacute; de
sopesar si es verdad que el precio fijo supone al final precios medios
m&aacute;s bajos para el p&uacute;blico y resulta en m&aacute; rgenes mayores para los
peque&ntilde;os editores o peque&ntilde;os libreros, que les llevan a publicar o
distribuir libros minoritarios. O habr&aacute; de pr eguntarse si, por el contrario, esa intervenci&oacute;n legal puede elevar los precios de los libros
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porque supone una barrera de entrada para editores peque&ntilde;os o librer&iacute;as virtuales, o puede limitar la compra de libros por los m&aacute;s p obres, o reducir la variedad de t&iacute;tulos y puntos y modos de venta. El
debate de estos pro y contra no queda afectado por la con sideraci&oacute;n
del libro como objeto cultural o social.
b) Los costes de la liberalizaci&oacute;n por p&eacute;rdida de rentas
El uso de la denominaci&oacute;n de &laquo;bien cultural y social&raquo; para d esignar los libros indica, no s&oacute;lo cierto desconocimiento de la naturaleza del c&aacute;lculo econ&oacute;mico, sino tambi&eacute;n una tendencia a enturbiar
la discusi&oacute;n para que no aparezcan paladinamente los verdaderos
intereses para que contin&uacute;e una intervenci&oacute;n p&uacute;blica en el mercado
bibliogr&aacute;fico.
Aparte la noci&oacute;n de coste de oportunidad, la ciencia econ&oacute;mica
aporta otro elemento de an&aacute;lisis al estudio de los mercados interv enidos, a saber la idea de que los beneficios o rentas obten ibles gracias a una regulaci&oacute;n se incorporan al valor de mercado del activo
protegido. Supongamos que una decisi&oacute;n pol&iacute;tica, cu al ser&iacute;a la imposici&oacute;n de distancias m&iacute;nimas entre farm acias, o la limitaci&oacute;n de
licencias de taxi, favorece inicialmente a las farmacias establecidas
o a los taxistas en ejercicio y les permite prestar un servicio m&aacute;s
profesional y completo al p&uacute;blico. Supongamos que los buenos efectos de tal limitaci&oacute;n de la libertad de establ ecimiento aparecen a los
ojos del p&uacute;blico votante, como superiores a la desventaja de una
competencia maniatada entre los expedid ores de medicamentos o
conductores de coches de alquiler. Democr&aacute;ti-camente impuesta la
medida, los due&ntilde;os de las farmacias existentes o los explotadores de
la licencia de taxi pueden cobrar un traspaso por la ventaja que les
supone esa limitaci&oacute;n legal. Ese traspaso ser&aacute; igual al valor neto
presente de las rentas obtenidas gracias al privilegio. Las rentas de
una intervenci&oacute;n pol&iacute;tica se incluyen en los precios de traspaso.
Si m&aacute;s adelante la experiencia hace que el p&uacute;blico votante ca mbie de opini&oacute;n y decida que la norma de distancias m&iacute;nimas o lice ncias tasadas resulta en un servicio m&aacute;s caro, menos &aacute;gil y menos
completo que el que apar ecer&iacute;a en un marco de plena l ibertad, se
plantea el problema del da&ntilde;o que la liberalizaci&oacute;n infl ige a quienes
han pagado el precio de dicho traspaso: &iquest;Qui&eacute;n les devuelve el c api16
tal invertido en comprar un privilegio que va a desaparecer? Es pe rfectamente comprensible que quienes hayan pagado un cuantioso
traspaso por un local de farmacia, una licencia de taxi o una editorial
de libros de texto reconocida por el Ministerio, se duelan amargamente de la p&eacute;rdida patrimonial que la liberalizaci&oacute;n les impone. En
la lucha pol&iacute;tica subsiguiente, la tendencia de quienes temen la desaparici&oacute;n del valor de su inve rsi&oacute;n, si se restablece la libre competencia para favorecer al gran p&uacute;blico consumidor, ser&aacute; la de apelar a
las grandes nociones de nec esidad social y florecimiento cultural,
como m&aacute;s convincentes que lo imprevisto del adelgaza-miento de
sus bolsillos.
c) El desv&iacute;o de los beneficios de la intervenci&oacute;n
Otra observaci&oacute;n destacada po r la ciencia econ&oacute;mica es la de
que, en el juego pol&iacute;tico, los verdaderos beneficiarios de una medida
intervencionistas intentan pasar inadvertidos, para reducir el riesgo
de verse despojados del privilegio
El descubrimiento de qui&eacute;n se beneficia en &uacute;ltima instancia de
un favor pol&iacute;tico y qui&eacute;n carga con su coste no es sencillo. Pondr&eacute;
un ejemplo distinto del de los libros, para que se vea que este tipo de
an&aacute;lisis es aplic able generalmente a todos los bienes y servicios en
los que intervienen las autoridad es. Supongamos que el Estado e spa&ntilde;ol reserva para el pl&aacute;tano canario una cuota en el mercado peni nsular que permite vender esa fruta al doble del precio del mercado
mundial. Los pol&iacute;ticos canarios proclamar&aacute;n que ese sobreprecio
beneficia a los cultivadore s y braceros de las islas. Sin embargo, no
ser&aacute; as&iacute; cuando sea muy abundante la oferta de braceros o &laquo;magos&raquo;
dispuestos a trabajar las plataneras. Si hay mucho paro, el trabajo se
vender&aacute; al salario m&iacute;nimo. Se apropi ar&aacute;n de la renta los due&ntilde;os de
factores escasos en el archipi&eacute;lago, en especial, la tierra cultivable y
el agua. Se beneficiar&aacute;n de la renta originada por la intervenci&oacute;n, los
terratenientes y los concesionarios de fuentes de agua.
Naturalmente, si se plantea la liberalizaci&oacute;n del mercado del
pl&aacute;tano, esos beneficiarios pudientes buscar&aacute;n lanzar a la batalla
pol&iacute;tica a los desempleados en nombre de la justicia social. De esto
se deduce que, como ya dije, el an&aacute;lisis econ&oacute;mico debe incitarnos a
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preguntar siempre ante cualquier medida de intervenci &oacute;n: cui pr odest? &iquest;a qui&eacute;n beneficia?
En el caso de la prohibici&oacute;n de descuentos en la comer cializaci&oacute;n de los libros, es mi opini&oacute;n que los principales beneficiarios son, por un lado, los grandes editores existentes, que quiz&aacute; co nsigan as&iacute; vivir una vida menos competitiva dentro del mercado espa&ntilde;ol; y, en mucha menor medida, algunas librer&iacute;as-papeler&iacute;as, que de
esta forma quiz&aacute; puedan mantenerse te mporalmente en el negocio
pese a lo poco que a&ntilde;aden a la cadena de valor del sector del libro.
En efecto, es probable que con esa medida se cercenen para los
editores incipientes las posibilidades de acceder a los canales de
distribuci&oacute;n, o se limite la posibilidad de esos nuevos editores de
entrar en la edici&oacute;n de libros de texto. Tambi&eacute;n es posible que as&iacute;
los editores que tienen cadenas de librer&iacute;as int egren verticalmente
el margen de librer&iacute;a y aumenten sus beneficios. Por otra parte es
previsible que los precios m&aacute;s altos y las m&aacute;s cortas ventas supo ngan una transferencia de ingresos del bolsillo de los autores de los
libre ros ineficaces, cosa que a los edit ores puede convenir porque
eleva barreras de entrada y privilegia sus cadenas de librer&iacute;a, vert icalmente integradas.
Pero con su ret&oacute;rica pol&iacute;tica, los editores intentar&aacute;n disimular
ese inter&eacute;s suyo, para algunos cuantioso, en el mantenimiento de su
privilegio legal: hablar&aacute;n de ataques a la cultura de la &eacute;lite y a la
educaci&oacute;n de las masas, lanzar&aacute;n a los autores hacia las trinch eras
legislativas en nombre del arte y las buenas letras, denunciar&aacute;n la
desaparici&oacute;n de los peque&ntilde;os libreros con l&aacute;grimas en los ojos.
d) El papel de los precios libres en un mercado de &laquo;commodities&raquo;
En una econom&iacute;a de mercado los precios son fijados por la libre
competencia. Este sistema tiene diversas ventajas, que no por con ocidas deben dejar de repetirse.
Cuando se trata de un bien mostrenco o &laquo; commodity&raquo;, que se
dice en ingl&eacute;s, como el petr&oacute;leo, el trigo, las frutas y verduras, o el
transporte de se&ntilde;ales telef&oacute;nicas, en cuya producci&oacute;n, si hay libre
competencia, puede entrar casi cualquiera, los precios se mueven
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continuamente y son los que &laquo;vac&iacute;an los mercados&raquo;. Para ese tipo de
bienes:
• La competencia conduce a que, en habiendo excedentes, ca igan los precios de un bien hasta conseguir que sean comprados todas
las unidades; y a que, habiendo demandantes insatisfechos, suban los
precios hasta asignar las existencias a quienes m&aacute;s lo valoran. As&iacute;
opera la llamada &laquo;ley de la oferta y la demanda&raquo;, que vac&iacute;a los mercados para que no haya ni sobrantes ni faltas.
• El precio que va c&iacute;a el mercado es un indicador insustituible
para los empresarios. Les va se&ntilde;alando si aumentar o reducir la producci&oacute;n del bien que han lanzado al mercado. Tambi&eacute;n les indica
cu&aacute;nto pueden pagar por los servicios y recursos que necesitan para
la fabricaci&oacute;n y distribuci&oacute;n del referido bien, qu&eacute; costes deben r ecortar y c&oacute;mo han de organizar su proc eso de pr oducci&oacute;n para que
sea lo m&aacute;s eficaz posible.
• La libre competencia tambi&eacute;n es &uacute;til e incluso beneficiosa para
los demandantes o consumidores. Los precios que vac&iacute;an el mercado
son los que les permiten distribuir con justeza sus ingresos entre los
distintos bienes que necesitan, sin despilfarrar su dinero comprando
en exceso o demasiado poco. Adem&aacute;s, la co mpetencia entre productores hace que el precio tienda a ser igual al del coste m&aacute;s ajustado,
es decir, el que basta para remunerar a los productores m&aacute;s eficaces,
tras incitarles a buscar m&eacute;todos de reducir a&uacute;n m&aacute;s ese coste. Es el
que los economistas llaman &laquo;coste marginal&raquo;.
• La posibilidad de bajar prec ios y entrar en un mercado ofr eciendo libremente el producto es un incentivo para la innovaci&oacute;n. El
innovador descubre alguna caracter&iacute;stica nueva del producto o servicio que atrae a los clientes o alguna manera m&aacute;s barata de producir
el bien. As&iacute;, las lib rer&iacute;as virtuales en Internet ofr ecen un surtido
muchas veces mayor, un descuento sustancioso (cuando lo permite
la ley), y una entrega del libro mucho m&aacute;s r&aacute;pida que la de la distr ibuci&oacute;n tradicional, lo que no ser&iacute;a posible si los libreros tradicionales y los editores a la antigua consiguieran que el Gobie rno cargase
un impuesto punitivo sobre las ventas de los innovadores o prohibiese todo descuento m&aacute;s all&aacute; del cinco por ciento.
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e) Precios y estrategia comercial en el mercado del libro
Se entiende que e n un mercado de libre competencia, el coste
ajustado al que tienden los precios incluye un beneficio normal. Sin
embargo, los empresarios buscan siempre y muy razonabl emente
conseguir m&aacute;rgenes de beneficio superiores a los normales. Cuando
pueden, tienden a no mover los precios tanto como en un mercado
abierto, buscan elevarlos por encima de sus costes, y manejan la
cantidad y calidad de su producto para satisfacer al consumidor sin
por ello quedarse sin margen de beneficio. Esto pueden conseguirlo
con m&eacute;todos leg&iacute;timos, pero tambi&eacute;n a veces con otros menos ace ptables. Empecemos por los modos acept ables de aumentar el beneficio, es decir los que redundan en mayor utilidad para los consumidores.
• Una forma de ampliar los m&aacute;rgenes consiste en distinguir el
producto con una marca y difundirla con la publicidad. La marca
convierte un bien que antes era una commodity en algo peculiar,
distinto, que se separa de lo que otro cualquiera podr&iacute;a producir. La
marca, no s&oacute;lo informa al p&uacute;blico de la existencia y perm anencia de
unas calidades deseadas por consumidores exigentes, sino que a
veces adquiere por s&iacute; misma un valor de distinci&oacute;n y exclusividad
que la hace apetecible por s&iacute; misma. A veces incluso, el co nsumidor
toma como se&ntilde;al de calidad un precio exagerado del bien. En el
mundo de los libros, la marca editorial y el nombre de la colecci&oacute;n
cumplen esa funci&oacute;n de informar sobre el tipo de libro que la lleva o
garantizar una calidad del texto o de la tradu cci&oacute;n. A veces incluso,
un libro lujoso y rara vez abierto t ransmite una se&ntilde;al positiva sobre
quien lo tiene a la vista en el sal&oacute;n de su casa, es decir, tiene un
&laquo;snob appeal&raquo; que permite al editor a&ntilde;adir un margen m&aacute;s alto que
en los libros corrientes.
• Otra manera de aumentar el beneficio es conseguir una cuota
significativa del mercado. Estas situaciones de dominio pueden e xplotarse de manera leg&iacute;tima o menos leg&iacute;tima. El editor que cons igue una posici&oacute;n importante en su mercado, puede tirar grandes
series, reducir sus costes unitarios, recortar el coste de sus suministros. La ley castiga sin embargo el productor que abusa de esa cuota
dominante para obstaculizar la competencia y co mportarse como un
monopolista.
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• Una tercera forma de aumentar el beneficio por encima del nivel normal es cargar a cada tipo de con sumidor el precio m&aacute;ximo
que est&aacute; dispuesto a pagar. Es lo que se llama &laquo;discriminar&raquo; entre
mercados. La ley prohibe la discriminaci&oacute;n de precios cuando se
intenta vender exactamente el mismo producto a un precio subido
para quien lo necesita m&aacute;s agudament e. Pero hay formas leg&iacute;timas
de diferenciar precios, cambiando algunas c aracter&iacute;sticas accidentales del producto para adecuarlo a un nuevo mercado: por ejemplo,
un editor saca al mercado a buen precio un libro en tirada numer ada,
papel especial y pasta dura, para quienes se interesan por novedades
y exclusivas, y luego lanza una segunda edici&oacute;n m&aacute;s amplia, en r&uacute;stica o edici&oacute;n de bolsillo a un precio mucho m&aacute;s bajo.
• El m&eacute;todo menos aceptable de ampliar los m&aacute;rgenes es el de
conseguir un privilegio del Estado con presiones pol&iacute;ticas. Un grupo
de presi&oacute;n puede obtener del Estado la fijaci&oacute;n de un precio m&iacute;nimo
para el bien en cuesti&oacute;n, o la limitaci&oacute;n de la entrada de competid ores en el mercado, o la prohibici&oacute;n de descuentos sobre el precio
fijado por el productor. Esto &uacute;ltimo es lo que oc urre en el mercado
editorial espa&ntilde;ol, en el que la ley impide que los libreros ofrezcan
descuentos a sus clientes sobre el precio fijado por el editor.
Hay pues mercados dominados por un productor, y tambi&eacute;n
mercados cautiv os, en los que las variaciones de precio influyen
poco sobre las ventas. En ese caso, la oferta y la demanda no se ajustan por el precio, como indicar&iacute;an las versiones m&aacute;s sencillas de la
ley de la oferta y la demanda, sino por la cantidad ofrecida, que se
maneja para conseguir un precio lo m&aacute;s elevado posible.
Es &eacute;ste el caso de los libros de texto: la cantidad que se puede
colocar viene limitada por el n&uacute;mero de alumnos en las escuelas, lo
que impulsa a los editores que copan el mercado a evitar mucha
competencia en precios, incluso consiguiendo el favor de los mae stros o la prohibici&oacute;n de los de scuentos. Este era el caso en Espa&ntilde;a
hasta que la ministra Aguirre se atrevi&oacute; a plantear la lib eraci&oacute;n de
los libros de texto, atrevimiento que, junto con la defe nsa de las
humanidades, le cost&oacute; el puesto.
Otra de las razones por las que los editores buscan mantener los
precios de los libros una vez editados, es la dificultad de prever
cu&aacute;ntos ejemplares se van a vender de un t&iacute;tulo. En el &eacute;xito de un
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libro se re&uacute;nen tantos intangibles como en el de un restor&aacute;n. En el
mundo de los libros, nadie sabe a priori si un t&iacute;tulo va a ser un &laquo;best
seller&raquo;. Por eso, los editores marcan para todos sus libros de una
categor&iacute;a un precio que justo cubre los costes de una tirada peque&ntilde;a
pero les hace de oro si tiene &eacute;xito. No les gusta que los sobrantes de
edici&oacute;n se vendan con mucho descuento en las l ibrer&iacute;as de prestigio.
Tambi&eacute;n en este caso intentar&aacute;n que la ley prohiba a los libreros
reducir precios de los libros poco vendidos, para evitar &laquo;estropeen el
mercado&raquo;1.
En todo caso, a lago plazo y si hay libre competencia, los pr ecios son sie mpre flexibles. El mantenerlos por encima del coste de
producci&oacute;n resulta ef&iacute;mero (a menos que la ley les ayude a hacerlo).
Los esfuerzos de los competidores por desplazar a sus r ivales suponen una disciplina para todos. Los modos leg&iacute;timos de ampliar los
m&aacute;rgenes est&aacute;n muy bien, mientras no haya barreras artificiales que
protejan a algunos privilegiados como ocurre hoy en el mercado del
libro espa&ntilde;ol, a costa de los autores y de los lectores.
Las razones de una prohibici&oacute;n: una respuesta provisional
Estas reflexiones nos indican que no es irracional la exigencia
de los editores de que ellos fijen el precio de venta al p&uacute;blico de sus
libros.
La defensa pol&iacute;tica de este privilegio, consistente en que el f abricante impide a los distribuidores de su producto una libre e strategia de m&aacute;rketing, se disimula tras la falacia de considerar que los
bienes culturales quedan por encima del an&aacute;lisis econ&oacute;mico. La resistencia a un cambio de legislaci&oacute;n se agudiza porque toda liberal izaci&oacute;n conlleva una p&eacute;rdida de rentas para los hasta entonces protegidos. Las traslaciones de rentas que implica una intervenci&oacute;n p&uacute;blica son a veces dif&iacute;ciles de seguir, en este cas o, la p&eacute;rdida de rentas
de los escritores a favor de los libreros es algo que muchos autores
no ven y, por tanto, no rechazan.
1 Para el efecto best seller&raquo; en la pol&iacute;tica de precios de los editores, v&eacute;ase: G.
Becker, &laquo;A Note on Restaurant Pricing and Other Examples of Social Influences on
Price&raquo;, cap&iacute;tulo 8 de The Essence of Becker, sele ccionado por Ram&oacute;n Febrero
Pedro Schwartz (Hoover Institution, 1995).
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Tambi&eacute;n es dif&iacute;cil comprender que quienes reclamamos la libertad de descuento en librer&iacute;a no consideramos que el libro sea una co
mmodity, un bien mostrenco. Son muchos los bienes en una soci edad libre que a corto plazo est&aacute;n sometidos a un gr ado menor de
competencia que el cerdo o la soja en el mercado de Chicago. Es el
caso de la distribuci&oacute;n de autom&oacute;viles, en el que la semejanza de
prestaciones de los modelos de las diversas marcas lleva a los fabricantes a intentar imponer a los distribuidores el precio de su produ cto e incluso a vender s&oacute;lo los modelos de su marca. No es exact amente el mismo el caso de los libros, pues como son un producto
m&aacute;s divisible y menos duradero que los coches, los fabricantes &uacute;n icamente fijan el precio. (Perdonen que compare un producto cultural
como es el libro con algo tan vulgar como los coches.)
Esto puede deberse a dos cosas: o bien la reducci&oacute;n de l precio
de los libros llevar&aacute; a un aumento muy peque&ntilde;o de los eje mplares
vendidos y al editor conviene m&aacute;s mantener el margen y evitar las
guerras de precios; o bien que siendo el mercado del libro tan aleatorio, el beneficio se hace con unos pocos imprev isibles t&iacute;tulos best
sellers. Ambas caracter&iacute;sticas del mercado del libro conducir&iacute;an a
una concentraci&oacute;n del negocio editorial en pocas manos, con muy
efectiva capacidad de presi&oacute;n pol&iacute;tica.
En este caso, los grandes editores conseguir&iacute;an aliados en los
distribuidores y libreros con poca iniciativa y mal dispuestos para
una estrategia de m&aacute;rketing agresivo. Una vez establecida la proh ibici&oacute;n del descuento, los flojos de voluntad se acomodar&aacute;n al tran
tran de su negocio, entre otras cosas porque supone una barrera frente a las innovaciones.
Dado lo d&eacute;bil de la voz pol&iacute;tica de los consumidores, la situ aci&oacute;n no tendr&iacute;a porqu&eacute; cambiar, pese a los esfuerzos del IDELCO.
Pero se trompetean dos cambios que pueden acabar derrumbando las
murallas de Jeric&oacute;. Uno es la relampagueante difusi&oacute;n de la libre
competencia en mercados antes r&iacute;g idamente intervenidos, como las
telecomunicaciones, la energ&iacute;a o el transporte, con su efecto de dr&aacute; stica reducci&oacute;n de precios: el libro y el comercio interior en general
quedan en evidencia como causantes de infl aci&oacute;n cuando todo baja.
Otro es la aparici&oacute;n de nuevas tecnolog&iacute;as de edici&oacute;n, que pueden
reducir dr&aacute;sticamente los costes de la i ndustria del libro: concret a23
mente, ante el asalto de las tecnolog&iacute;a de la informaci&oacute;n y de librer&iacute;as en Internet, los conservadores tendr&aacute;n que cambiar o sucumbir.
Casi es llegado el momento de olvidar la ret&oacute;rica pol&iacute;tica y,
aplicando las nociones de coste de oportunidad, de integraci&oacute;n de la
renta en el precio, de traslaci&oacute;n del beneficio a los grupos con poder
de lobby, y utilizando lo averiguado sobre el papel de los precios en
mercados con diverso grado de competencia, ver si la norma de
prohibici&oacute;n de descuentos en el precio de venta al p &uacute;blico de los
libros contribuye o no a los fines que dice ser vir o lo har&iacute;a mejor la
libre competencia plena.
Pero antes puede ser instructivo ver c&oacute;mo naci&oacute; el sistema de
precio fijo de los libros y cu&aacute;les fueron los primeros argumentos
aducidos por cada parte.
IV. EL MISTERIOSO CASO DE ALFRED MARSHALL
En los de bates sobre el precio de los libros a menudo aparece
alguna menci&oacute;n del &laquo;hecho&raquo; de que el sistema de precios fijados por
el editor se inici&oacute; en Inglaterra con el libro del gran econ omista Alfred Marshall, Principios de econom&iacute;a (1890), una de las fuentes
m&aacute;s puras de nuestra ciencia. Incluso hay quien se atreve a decir,
como argumento de autoridad, que Marshall era favorable a los pr ecios netos o fijos.
El debate de Alfred Marshall con su editor MacMillan
G. W. Guillebaud, el erudito responsable de la edici&oacute;n definitiva
de los Principios, public&oacute; en el Economic Journal en 1965 un trabajo titulado &laquo;La correspondencia entre Marshall y MacMillan sobre
el sistema de precio neto de los libros&raquo;. Se entiende por precio neto
de los libros, el acuerdo de las casas editoras para no servir libros a
las librer&iacute;as que realizaran excesivos descuentos a sus clientes. Se
basaba este sistema en una colusi&oacute;n que infring&iacute;a los principios de
libre comercio del Common Law o Derecho consuetudinario ingl&eacute;s:
por ello la pr&aacute;ctica hubo de ser refrendada por una sentencia judicial.
Dur&oacute; hasta que el la Oficina de Comercio Leal inst&oacute; en 1995 al Tribunal de Pr&aacute;cticas Restrictivas que prohibiese dicho sistema. El caso
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ingl&eacute;s tiene especial inter&eacute;s y relevancia y lo estudiaremos m&aacute;s adelante.
Pero volvamos a nuestro buen Marshall. La conclusi&oacute;n que se
saca de esta correspondencia es que Alfred Marshall adopt&oacute; una
actitud muy cr&iacute;tica ante el sistema de &laquo;precios netos&raquo; o fijados por el
editor sin opci&oacute;n a descuentos en librer&iacute;a, especialmente para libros
de texto universitarios como sus Principios de econom&iacute;a, sistema
que MacMillan quiso poner en pr&aacute;ctica precisamente con este libro.
Marshall quer&iacute;a, para la primera edici&oacute;n de su libro en 1890, un
precio lo m&aacute;s bajo posible, para conseguir una gran difusi&oacute;n. Durante la preparaci&oacute;n de los Principios para su publicaci&oacute;n, Fr ederic
MacMillan propuso a Marshall una reducci&oacute;n del precio de cat&aacute;logo,
si el economista aceptaba que el editor prohibiera a los libreros todo
descuento mayor del 5%, bajo amenaza de no servirles ejemplares si
no obedec&iacute;an esa regla.
En su respuesta Marshall se&ntilde;al&oacute; lo justificado de que un libr ero
quisiera hacer un descuento especial sobre el &laquo;precio neto&raquo; para
quien le pagara al contado. Aunque admit&iacute;a su ignorancia del c omercio de libros, le parec&iacute;a que quienes pagaran por sus libros al
instante deber&iacute;an poder obtener un descuento de m&aacute;s o menos un
13% sobre quienes saldaran sus cuentas de librer&iacute;a cada seis meses.
Siete a&ntilde;os m&aacute;s tarde, cuando se preparaba la cuarta edici&oacute;n ,
volvi&oacute; a salir la cuesti&oacute;n en la correspondencia entre escritor y ed itor. Ya no era s&oacute;lo MacMillan quien defend&iacute;a el sistema del &laquo;precio
neto&raquo;: las asociaciones de editores y autores se estaban preparando
para un acuerdo general a favor del control, que culmin&oacute; en 1899. La
&uacute;nica resistencia seria contra este acuerdo oligopol&iacute;stico provino del
Club del Libro del Times de Londres, que al cabo del tiempo (otros
diez a&ntilde;os) perdi&oacute; la batalla. Marshall sugiri&oacute; a su editor, lo que no
debi&oacute; de gustarle nada, que su libro se publicara ahora seg&uacute;n el viejo
sistema de precio meramente recomendado en cat&aacute;logo con descuento libre, pues. dijo:
soy de lo m&aacute;s contrario a ser part&iacute;cipe de cualquier c oacci&oacute;n,
por un m&eacute;todo m&aacute;s o menos directo, de castigos o represalias
contra libreros por raz&oacute;n de que venden los libros al contado por
un precio menor que los a cr&eacute;dito.
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La segunda cr&iacute;tica de Marshall al sistema lanzado por Ma cMillan se basaba en el efecto que la mejora artificial de la situaci&oacute;n de
los libreros podr&iacute;a tener sobre los ingresos de j&oacute;venes pensadores
cient&iacute;ficos (a lo que podr&iacute;a haber a&ntilde;adido, poetas, lit eratos noveles y
creadores ambiciosos en general). Los precios regulados y garant izados aumentaban un poco los ingresos de los distribuidores y libr eros, a costa de los lectores, que pagaban m&aacute;s de lo necesario, y de
los autores serios, que vend&iacute;an menos. Los libreros no se preocupar&aacute;n de promocionar libros serios s&oacute;lo porque el margen que reciben
sea mayor gracias al nuevo sistema: promocionar&aacute;n los de m&aacute;s ve nta. No dan un servicio por el que sea justo pagarles m&aacute;s.
Mantengo que cuando un escritor serio y joven no v ive de un
puesto universitario, un chel&iacute;n que se quite de su bolsillo ... hace
m&aacute;s da&ntilde;o al pa&iacute;s que la p&eacute;rdida de cinco chelines por un artes ano pr&oacute;spero o de algunas libras por un hombre rico. Y el sistema
presente enriquece al tendero (relativamente rico) a costa del estudiante pobre.
Es muy instructiva la comparaci&oacute;n que Marshall adujo para e xplicar sus objeciones a MacMillan.
Ir&iacute;a contra las leyes econ&oacute;micas ... una reglamentaci&oacute;n administrativa que obligara a pagar a los cocheros de Londres dos ch elines por milla. Tal reglamentaci&oacute;n no enriquecer&iacute;a a los coch eros, porque su trabajo es sencillo. Reducir&iacute;a el n&uacute;mero de clie ntes, y aumentar&iacute;a un poco el n&uacute;mero de coches de punto y un
mucho los que circulan en busca de clientes.
El an&aacute;lisis econ&oacute;mico es impecable y el curioso lector, tras r ecordar c&oacute;mo funcionan los taxis en nuestras ciudades, as&iacute; como el
ejemplo del pl&aacute;tano del cap&iacute;tulo anterior, sabr&aacute; e xtenderlo a los
efectos del sistema de precios fijos de los libros.
La tercera cr&iacute;tica es quiz&aacute; la m&aacute;s convincente de todas, pues con
ella se separaba Marshall de las tendencias corporativistas del mu ndo moderno.
Como economista que soy, siento que el pro greso del mundo se
encuentra en serio peligro por el aumento de la concert aci&oacute;n y
sindicaci&oacute;n en muchas actividades, que lleva a que los precios
no se ajusten naturalmente en proporci&oacute;n a los serv icios presta26
dos, sino artificialmente en proporci&oacute;n a la sup erioridad de la
fuerza t&aacute;ctica de los intereses en juego.
Estas coaliciones eran especialmente da&ntilde;inas para Marshall en
el campo de la publicaci&oacute;n de libros cient&iacute;ficos y literatura seria.
Pocos son t&aacute;cticamente tan d&eacute;biles como los escritores de gr aves libros cient&iacute;ficos; y creo que se hace un gran mal al ayudar a
los libreros a obtener una parte desproporcionada de sus beneficios a costa de los peque&ntilde;os ingresos —o qued&aacute;ndoselos todos— de personas que deber&iacute;an recibir un subsidio en vez de
sufrir una carga especialmente pesada.
Espero que de ahora en adelante, los defensores de la inte rvenci&oacute;n administrativa en el mercado de los libros no se atrevan ya a
tomar a Alfred Marshall como santo patr&oacute;n.
V. UNA DEFENSA DEL LIBRE DESCUENTO EN EL PR ECIO DE LOS LIBROS
Los argumentos presentados por los defensores del precio fijo
son de mucha sustancia y han servido para convencer a la opini&oacute;n
p&uacute;blica de lo justificado de esta medida restrictiva. En especial, la
acusaci&oacute;n de que los defensores de la libre competencia en el mercado del libro son burdos adoradores del becerro de oro y zafios
enemigos de la cultura ayud&oacute; a provocar la ca&iacute;da de la m
inistra
Aguirre e infunde terror en el coraz&oacute;n de todo pol&iacute;tico te ntado de
permitir el libre descuento en librer&iacute;a. Intentemo s devolver la co nfianza al campo liberalizador.
Cr&iacute;tica de los argumentos en favor de los precios fijos
El debate se centra pues en la conveniencia o no de la inte rvenci&oacute;n legal en el modo de fijar los precios de venta al p&uacute;blico de los
libros y del consecuente oligopolio legal de los editores, para la consecuci&oacute;n de diversos fines elegidos individual o colectivamente por
los individuos, vista la escasez de medios aplicables a tales fines.
&iquest;Qu&eacute; medios resultan contraproducentes para lo que pretendemos?
&iquest;Qu&eacute; tipo de prelaci&oacute;n nos vemos forzados a establecer entre nues-
27
tros objetivos una vez co mprobado que no podemos alcanzarlos
todos a la vez?
a) El efecto del sistema regulado sobre el precio
de los librosSon muchos los que aducen que el precio neto o fijo
reduce el precio final de venta al p&uacute;blico. El argumento i ncluyediversos elementos, a veces contradictorios. Se alega que, silos distr ibuidores tuvieran libertad de descuento, los editorestender&iacute;an a fijar
un precio recomendado m&aacute;s alto de lo necesario,lo que tender&iacute;a a
encarecer los libros para los comprad ores menos informados, en
localidades remotas y librer&iacute;a pequ e&ntilde;as.Tambi&eacute;n se argumenta que
el precio fijo, al manteneraltos los precios al detall, permite a las
editoriales aumentarsus tiradas y, de forma di n&aacute;mica, bajar los precios luego permanentemente por econom&iacute;as de escala. Por fin se
a&ntilde;ade quelos precios fijos permiten conceder un mayor margen a
distri buidoresy libreros, con lo que el sistema de distribuci&oacute;n a dquiere mayor capilaridad y un efecto deseado de difusi&oacute;n cultural.
Como puede verse, las predicciones a priori de los defensores
de los pr ecios fijos sobre el efecto de este sistema enla baratura o
carest&iacute;a de los libros son contradictorias. Nada puede decidirse en
este punto, si no es por analog &iacute;a de otroscasos y por observaci&oacute;n de
datos emp&iacute;ricos. Por analog&iacute;a,comparando el mercado de libros con
los de productos primarioso con la Bolsa, dir&eacute; que la libre comp etencia en precio entre productos homog &eacute;neos tiende a co nverger en
un soloprecio &uacute;nico m &iacute;nimo; y entre productos de c aracter&iacute;sticas
distintas,tiende a crear varianza, que iguala la cotiz aci&oacute;n de cadaactivo o producto al valor o utilidad descontada (v arianza quequiz&aacute;
explique la confusi&oacute;n de los defensores del pr ecio fijoen cuanto a
sus resultados). En cuanto a la observaci&oacute;n emp&iacute;rica, hay que adm itir la escasez de datos fiables, aunque m&aacute;sadelante examinar&eacute; el caso
del Reino Unido como interesante y significativo.
b) El argumento de las econom&iacute;as de escala y alcance
Si lo que finalmente permit e que los libros sean asequibleses
que, por t&eacute;rmino medio, las tiradas sean lo m&aacute;s amplias quese pueda
(econom&iacute;as de escala) y que los editores sean lo suficient emente
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grandes para aplicar a libros de car&aacute;cter distintoid&eacute;nticas formas de
financiaci&oacute;n, edic i&oacute;n y mercadeo (econom&iacute;as de alcance), entonces
lo interesante ser&aacute; que el marco legal favorezca las grandes tiradas y
ventas
El mecanismo de la libre competencia es el marco normalen el
que los productores en otros sectores se arriesgan a las m&aacute;ximas
series y modelos. Esta libre competencia produce muy variados f en&oacute;menos de estructura industrial: 1) reducci&oacute;n de precios in icial, y
sobre todo del precio medio, en busca de mayordemanda; 2) fusi ones y adquisiciones para ampliar cuota de mercado; 3) diferenci aci&oacute;n de pol&iacute;ticas de precio y ventas seg&uacute;n los diversos p&uacute;blicos objetivo; 4) creaci&oacute;n de marcas para diferenciar el producto, vender
por calidad y aumentar m&aacute;rgenes; y 5)mejora del mercadeo, canales
de distribuci&oacute;n y aplicacionestecnol&oacute;gicas para aumentar las ventas.
El sistema de precios fijados por los editores es como un remedo de lo que podr&iacute;a ocurrir sin intervenci&oacute;n legislativa, pero cons igue m&aacute;rgenes mayores con un instrumento artificial, que echa arena
en los engranajes del sector, lo que resulta en oportunidades perdidas
en la creaci&oacute;n de una industria del libro de calidad mundial: despu&eacute;s
de todo, el libro espa&ntilde;ol tiene la ventaja de trabajar con una de las
grandes lenguas del mundo.
En vez de seguir espont&aacute;neamente la evoluci&oacute;n se&ntilde;alada porla
competencia, el editor del libro espa&ntilde;ol, protegido por la prohib ici&oacute;n
del descuento: 1’) se salta la reducci&oacute;n inicial deprecios; 2’) no a lcanza el nivel de concentraci&oacute;n que se est&aacute; imponiendo en el mundo
de la edici&oacute;n en ingl&eacute;s, ni entra decididamente en e l canal de distribuci&oacute;n para integrar en su beneficio el margen del librero, como lo
ha hecho el Club del Libro con resultados espectaculares; 3’) rechaza la colaboraci&oacute;n de los distribuidores y libreros en la pol&iacute;tica de
discriminaci&oacute;n de precios seg&uacute;n segmentos de mercado; 4’) concentra su acci&oacute;n estrat&eacute;gica en el servicio al mercado cautivo de los
textos de ense&ntilde;anza, aliment&aacute;ndose del dirigismo de las autoridades,
sobre todo auton&oacute;micas, en detrimento de la calidad intelectual y
cient&iacute;fica de su producto; y 5’) contribuye a mantener el viejo sistemade librer&iacute;as ineficientes (en las que incluyo las que pertenecen a
cierto grupo editorial cuyos empleados llevan camisetas amarillas),
que, por no enfrentarse con una verdadera competencia, dan un mal
servicio a los compradores.
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Hablar&eacute; del sistema de distribuci&oacute;n en librer&iacute;a m&aacute;s adela nte,pero s&iacute; quiero examinar otro argumento que repiten los esc&eacute;pt icosante el libre mercado. Cuando los productores fijan elpr ecio, los
clientes ya no tienen que perder el tiempo corriendode aqu&iacute; para all&aacute;
en busca de librer&iacute;as o grandes superficies quequiz&aacute; ofre zcan un
descuento mayor; por as&iacute; decir, los costes detransacci&oacute;n se reducen,
lo que a la larga redunda en precios m&aacute;s bajos para el p &uacute;blico, o
quiz&aacute; en un fomento de la industria del libro gracias a unos mayores
beneficios para editores y libreros.Pero, como la b&uacute;squeda de gangas
es un decisi&oacute;n voluntaria, no se pu ede considerar un coste para el
consumidor. De hecho, cuando hay plena libertad de de scuentos en
la di stribuci&oacute;n, aparecen comercios especializados en el precio fijo
sin descuentos, normalmente para un p&uacute;blico adinerado y con prisa,
y otros en oferta permanente en pocas referencias, para compras de
personas sensibles al precio. Adem&aacute;s el coste de buscar mejores
preciosha ca&iacute;do dr&aacute;sticamente desde la aparici&oacute;n de las librer&iacute;as
virtuales en Internet.
Suponiendo que as&iacute; aumente la competencia, caben dos tipos de
conclusiones Para quienes creen que el precio es importante en la
decisi&oacute;n de los lectores, los descuentos en librer&iacute;a supondr&aacute;n un
incentivo precioso para la buena marcha del sector. Para quienes,
por el contrario, crean que es poca la llamada elasticidad-precio, lo
esencial es un sistema de informa-ci&oacute;n inmediato y m&aacute;xima disposici&oacute;n de t&iacute;tulos en n&uacute;mero y rapidez .
c) La elasticidad de la demanda de libros al precio
Hay que cuestionarse si es cierto que la elasticidad-precio de la
demanda de libros sea muy baja. Si es verdad que los lectores son
poco sensibles a las reducciones de precios, ello debe de oc urrir
solamente en un entorno y seg&uacute;n los productos: los editores saben
bien cu&aacute;l es el precio m&aacute;ximo que &laquo;aguanta&raquo; un libro en librer&iacute;a,
seg&uacute;n el g&eacute;nero y el p&uacute;blico al que va dirigi -do. Los libros que se
venden a 3.500 pesetas no se vender&iacute;an a 7.000. Se editan libros
encuadernados, libros en r&uacute;stica, libros de bolsillo. Cada grupo de
publicaciones tiene su zona de precios.
Visto ese fen&oacute;meno, &iquest;es posible seguir diciendo con tanta certeza que el p&uacute;blico no es sensible al precio de los libros? Est amos
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hablando de posibles descuentos en el amplio entorno del 15 al 40%.
&iquest;Reacciona el p&uacute;blico de tal forma que el ingreso total por ventas
aumente, ante rebajas menores que &eacute;stas? O &iquest;sonlas rebajas guerras
p&iacute;rricas, que dejan a todos los rivales exan g&uuml;es y da&ntilde;an la indu stria
editorial toda? Una indicaci&oacute;n de que la competencia en precio no es
un juego destructivo es el &eacute;xito de las ferias de libros en todas las
capitales, grandes y peque&ntilde;as, de E spa&ntilde;a. Pero la contestaci&oacute;n definitiva a estas preguntas s&oacute;lo podr&aacute; obtenerse por la observaci&oacute;n estad&iacute;stica cuando haya libertad de descuento.
El Tribunal de Defensa de la Competencia cita en su Informe de
septiembre de 1997, un trabajo de De Grauwe y Gielens para el caso
holand&eacute;s en que estos dos autores cifran la elasticidad precio de los
libros en un 0,5, lo que significa que una rebaja de precios de un
20% aumentar&iacute;a la demanda de libros s&oacute;lo en un 10%. Los estudi osos de la Universidad de Cranfield dirigidos por F. Fishwick (1989),
as&iacute; como F. Ecalle de Par&iacute;s (1988) han observado que la demanda de
libros es inel&aacute;stica al precio en el corto plazo pero tiende hacia la
unidad en el plazo medio2.
Es decir que lo que tiene efecto sobre las compras totales no es
la reducci&oacute;n moderada y selectiva de este o aquel libro, sino el r ecorte sustancioso que se proclama o anuncia colocando el libro en
otra colecci&oacute;n, sea &eacute;sta de r&uacute;stica o bolsillo; as&iacute; como un precio m edio mucho menor de todos los libros. No hay duda de que la competencia de otros modos de informaci&oacute;n y entre -tenimiento est&aacute; poniendo en peligro la costumbre de leer libros. Por ello la industria
del libro debe aprovechar todas las oportunidades que ofr ecen las
nuevas tecnolog&iacute;as de impresi&oacute;n digital y de librer&iacute;a virtual, para
que el libro compita agresivamente en precio con la oferta de informaci&oacute;n obtenible de bases de datos digitales en Internet; y con la
oferta de diversi&oacute;n que ofrecen las revistas impresas, las pel&iacute;culas en
televisi&oacute;n, las cintas de v&iacute;deo y, pr&oacute;ximamente, el &laquo;video on demand&raquo;.
2 Ecalle, F.: &laquo;Une &eacute;valuation de la loi du 10 ao&ucirc;t au prix de livre&raquo;, Economie
et pr&eacute;vision 5/88, Paris, 1988.
Fishwick, F.: The Economic Implications of the Net Book Agreement ,
Booksellers Association/Publishers Association, London, 1989.
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Mas, otra vez por analog&iacute;a, es posible intuir que la competencia
dar&aacute; lugar a grande varianza. Los almacenes de ropa de cab allero
para clientes de ingresos altos tienden a especializarse en el precio
fijo y la amplitud de referencias, con &eacute;pocas y art&iacute;culos de rebajas
muy limitados para darse a conocer a su clientela. En cambio, los
comercios cuya clientela tenga mucho tiempo y poco dinero se pr omocionar&aacute;n con pocas referencias y precios muy descontados. Lo
propio seguramente ocurrir&iacute;a con los libros, si rigiese la libre co mpetencia. Es posible afirmar que todos los lectores-compradores no
muestran la misma elasticidad-precio para todos los tipos de libros
que compran. Cuando hay libertad de rebajas en la distribuci&oacute;n c omercial, los distintos establecimientos llevan adelante pol&iacute;ticas c omerciales muy diferentes, seg&uacute;n el p&uacute;blico que quieran alcanzar y el
tipo de fama o renombre que pretendan.
d) El margen de los libreros y un sistema capilar de distribuci&oacute;n
Ante la evidencia de que los libros no son un producto homog&eacute;neo, como el pan o la leche, concluyen muchos que su comercializaci&oacute;n exige un despliegue amplio de obras y t&iacute;tulos a la vista del p&uacute;blico. Los defensores del precio fijo de los libros, po rque este sistema garantiza un amplio margen para los libreros, alegan que ese
margen permite que se expongan al p&uacute;blico m&aacute;s t&iacute;tulos en m&aacute;s puntos de venta y tambi&eacute;n que incita a los libreros a comercializar los
libros y a recomendarlos a sus clientes.Si es verdad que los compradores son poco sensibles a las rebajas de precios, entonces puede ser
determinante el que los vendedores se esfuercen m&aacute;s, y ello ocurre,
dicen, cuando elmargen que esperan obtener es mayor, no cuando la
competencia en precio es m&aacute;s viva. El librero desempe&ntilde;ar&iacute;a as&iacute; unafunci&oacute;n de partero de la cultura, manteniendo un amplio y atractivo
muestrario de public aciones y gastando tiempo en aconsejar al le ctor-comprador.
Siempre cabe la duda de si el servicio mejora cuando la co mpetencia aprieta, los m&aacute;rgenes se estrechan y hay que recortar costes; o
si la mayor tranquilidad por amplitud de m&aacute;rgenes permite entretenerse en el consejo y conocimiento del producto. Igualmente, cabe la
duda de si una mayor a mplitud de margen comercial incitar&aacute; a los
libreros a buscar y ofrecer las &uacute;ltimas y rec&oacute;nditas novedades y al
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mismo tiempo a mantener los libros invendidos m&aacute;s tiempo en an aquel. S&oacute;lo el conocimiento emp&iacute;rico de la comercializaci&oacute;n de libros
puede dar alguna contestaci&oacute;n a estas cuestiones: enseguida daremos
alg&uacute;n dato sobre lo poco queduran los libros en las estanter&iacute;as de los
libreros espa&ntilde;oles. Pero a priori no queda claro si los m&aacute;rgenes a mplios emperezan a los libreros o les incitan a dar un servicio m&aacute;s
completo, detallado y profundo. En el caso de las farmacias, la c omodidad y competencia regulada ha dado lugar a horarios restringidos y poca amplitud de oferta (muy distinta de la de los drugstores
americanos).
Para descubrir la importancia de los peque&ntilde;os libreros en el n egocio, ser&iacute;a crucial obtener estad&iacute;sticas sobre el volumen deve ntas
de los distintos establecimientos de distribuci&oacute;n de libros. Sospecho
que una proporci&oacute;n predominante de las ventas, segur amente m&aacute;s
del 80%, se realiza en grandes cadenas de librer&iacute;as y grandes supe rficies. En todo caso sabemos (v&eacute; ase el Cuadro 6 del cap&iacute;tulo VIII)
que las librer&iacute;as grandes y peque&ntilde;as sumadas ve nden menos de la
mitad de los libros comprados por los incluidos en una muestra si gnificativa presentada por a la Sociedad General de Autores de Espa&ntilde;a. Los vendedores no suelen ser capaces de aconsejar lecturas, todo
lo m&aacute;s saben usar el sistema inform&aacute;tico para saber de sus existencias o para encargarlo que no tienen a mano. Los lectores se info rman hojeando lo que encuentran en los anaqueles o vienen con alguna idea sobre la base de las rese&ntilde;as le&iacute;das u o&iacute;das en los medios.
Como la ret&oacute;rica de los editores y libreros busca subrayar el
servicio a la cultura que prestan al mantener a la disposici&oacute;n delos
compradores gran abundancia de t&iacute;tulos, quiero comparar el stock
de t&iacute;tulos vivos mantenido en Espa&ntilde;a con el de otros pa&iacute;ses eur opeos. Seg&uacute;n la Federaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a, los
fondos editoriales de t&iacute;tulos vivos mantenidos enEspa&ntilde;a equivalen a
la producci&oacute;n de t&iacute;tulos nuevos de 4 a&ntilde;os. En Francia, los fo ndos
disponibles representan entre 20 y 30 a&ntilde;os de novedades; en Alemania, 15 a&ntilde;os; y en Inglaterra (donde no hay precio fijo), casi 10
a&ntilde;os3.
3 Federaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a: Diez a&ntilde;os de comercio interior del libro, 1988-1998 (Madrid, 2000), p&aacute;g. 32.
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El argumento, pues, milita a favor de grandes establecimie ntos,
con amplias exposiciones y m&eacute;todos r&aacute;pidos de encargo a distribu idores. Todo lo m&aacute;s crean valor a&ntilde;adido las librer&iacute;a s peque&ntilde;as cuando est&aacute;n especializadas en publicaciones extranjeras o textos prof esionales de ingenier&iacute;a, medicina, ciencias sociales, l ibros universitarios. El argumento no parece servir para defender el servicio de las
peque&ntilde;as librer&iacute;as de barrio, mixtas de papeler&iacute;a y publicaciones.
Adem&aacute;s, la funci&oacute;n de consejo del librero, como la del farm ac&eacute;utico es hoy en d&iacute;a muy exigua, excepto en los establecimientos
especializados en textos profesionales. Los m&eacute;dicos seg&uacute;n su leal
saber y entender recetan medicamentos fabricados por las compa&ntilde;&iacute;as
farmac&eacute;uticas. El automatismo es algo menos dr&aacute;stico en materia de
libros, pues los compradores pu eden recorrer con la vista los textos
que se encuentran en las mesas, empaquetados lo m&aacute;s atractivame nte posible por el editor. Pero muchos lectores-compradores compran
por cat&aacute;logo, u obtienensu informaci&oacute;n de los medios de comunicaci&oacute;n, ya por rese&ntilde;a directa, ya por referencia de concesiones de premios; y en el caso de los libros de texto, el valor a&ntilde;adido por los
libreros esm&iacute;nimo. Veremos que, si en Espa&ntilde;a las compras por la
Red de Internet son a&uacute;n peque&ntilde;as (excepto en libros extranjeros),
ello se debe precisamente a la regulaci&oacute;n que impide las rebajas.
e) Derechos adquiridos y propiedad de los libros
Los primeros argumentos aducidos a favor del precio fijo en el
cap&iacute;tulo II ten&iacute;an car&aacute;cter jur&iacute;dico. Uno era la compensaci&oacute;n por
CTC, es decir, por costes de transici&oacute;n a la competencia. Este argumento en todo caso tendr&iacute;a que dar lugar a compensa cionesmonetarias por el Estado, si se demostrara que la reglame ntaci&oacute;n dio lugar a inversiones realizadas en la convicci&oacute;n de que el
privilegio iba a seguir. Los damnificados tendr&iacute;an que probar ante
los tribunales que tal da&ntilde;o era indemnizable bajo el art&iacute;culo 1.902
del C&oacute;digo Civil, que reza: &laquo;el que por acci&oacute;n u omisi&oacute;n causa da&ntilde;o
a otro, interviniendo culpa o negligencia, est&aacute; obligado a reparar el
da&ntilde;o causado&raquo;. Los presuntos damnificados son libres de reclamar
reparaci&oacute;n en el marco de este precepto, aunque me parece que te ndr&iacute;a dificultad de probar culpa o negligencia y de cuantificar el da&ntilde;o.
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Otro argumento jur&iacute;dico es el de que los editores conservan la
propiedad de los libros que dejan en dep&oacute;sito en las librer&iacute;as y que
por lo tanto deber&iacute;an poder fijar libremente el precio deventa al p&uacute;blico en sus expendedur&iacute;as libreras. Considero que &eacute;ste es un arg umento falaz. El negocio del librero no puede equipararse al de un
&laquo;factor&raquo;, en el sentido que da a esta figura el C&oacute;digo de Comercio
en sus art&iacute;culos 281 y siguientes, de un apoderado que hace el tr&aacute;fico
de libros en nombre y por cuenta del editor. En todo caso la figura
correcta es la del &laquo;comisionista&raquo; del art. 246 de dicho C&oacute;digo, que
vende por su propia cuenta y riesgo los art&iacute;culos que el editor le ha
cedido en dep&oacute;sito.
En ese caso, es perfectamente aceptable y racional que el editor
ceda en dep&oacute;sito al librero sus publicaciones con el normal descuento de librer&iacute;a del 30%, precio al que el librero deber&aacute; l iquidarle los
impresos que venda y al que se le compensar&aacute;n los que devuelva. No
veo porqu&eacute; haya el editor de prohibir al librero que ponga en pr&aacute;ct ica la pol&iacute;tica de m&aacute;rketing que pre -fiera, incluida la pol&iacute;tica de pr ecios que m&aacute;s convenga a la salida de los libros que tiene en dep&oacute;sito.
Cuantos m&aacute;s libros venda el librero menos le devolver&aacute; en mal estado y con grandes e incalculables retrasos.
f) Subvenciones cruzadas
Hemos visto que otro de los argumentos a favor de la fijaci&oacute;n de
precios por los editores es que, cuando los editores pueden fijar precios que les dejan un margen suficiente, pueden subvencionar con
los sobrebeneficios de los libros de m&aacute;s venta, la edici&oacute;n de libros
minoritarios de salida m&aacute;s lenta y dif&iacute;cil, enespecial, en una lengua
minoritaria cuando el p&uacute;blico, tiene a sudisposici&oacute;n el mismo libro
en un idioma de &laquo;gran tirada&raquo;, idioma que tambi&eacute;n entiende, un
poco m&aacute;s barato.
Los economistas hacemos hincapi&eacute; en dos aspectos cuando
examinamos las subvenciones cruzadas, uno anal&iacute;tico y otro &eacute;tico.
Son varias las reflexiones que cabe hacer en el campo ana-l&iacute;tico.
Primeramente, la teor&iacute;a de los aranceles en el comercio internacional
(equivalente a este sistema aplicado a los libros) indica que la su bvenci&oacute;n cruzada ca rgando un precio excesivo sobre un producto
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ganancioso, para trasladar por un&laquo;sif&oacute;n&raquo; fondos a otro con p&eacute;rdidas,
es menos eficaz que una subvenci&oacute;n directa &uacute;nicamente dirigida al
producto deficitario, manteniendo barato el producto muy demandado, pues ese precio artificialmente recrecido conlleva una p&eacute;rdida de
su consumo. Adem&aacute;s las subvenciones cruzadas dificultan la contabilidad de costes y reducen los incentivos para la mejor gesti&oacute;n de la
empresa, pues, no vendi&eacute;ndose las cosas a suprecio se deforman los
incentivos. Para que me entiendan, no queda claro lo que la subvenci&oacute;n (que deber&iacute;a ser de capital y manteniendo el precio del producto
ganancioso) en realidades, una inversi&oacute;n de lanzamiento de productos menos populares para hacerles un hueco en el mercado, o un
gasto de public idad para mejorar la imagen de la empresa con un
mecenazgo de prestigio. El aspecto &eacute;tico es m&aacute;s peliagudo. En el
mundo del libro, la subvenci&oacute;n cruzada se concreta en la aplicaci&oacute;n
de los beneficios extraordinarios, obtenidos con los libros de texto, a
la edici&oacute;n de libros en lenguas minoritarias o de aut ores noveles
otextos culturales de poca venta. Ya la propia Asociaci&oacute;n N acional
de Editores de Libros de Texto (ANELE) ha hecho notarlo injusto de
que los usuarios de los textos en castellano ayuden a sufragar la ed ici&oacute;n de los textos en lenguas minoritarias, de m&aacute;s cortas tiradas y
mayor coste. El mismo argumento vale para la aplicaci&oacute;n de los
beneficios de textos castellanos a libros minoritarios: es decir, para
juzgar la conveniencia de un impuestos obre la gran mayor&iacute;a de
padres de clase obrera de pocos ingresos para fomentar gustos minoritarios. Pero hablaremos de textos de ense&ntilde;anza en la parte final del
presente estudio.
g) La remuneraci&oacute;n de los autores y el c&oacute;digo de barras
Siempre me ha sorprendido la oposici&oacute;n de los escritores al l ibre descuento de los libros. En principio, el margen del 45% del
precio que se lleva la distribuci&oacute;n y librer&iacute;a no tiene porqu&eacute; afe ctar
al 10% del autor. Los contratos pueden seguir haci&eacute;ndose en base a
un 10% sobre el precio recomendado por el editor. El n&uacute;mero de
libros vendidos (que muchos editores guardan como secreto de Estado) puede averiguarse f&aacute;cilmente gracias al c&oacute;digo de barras, como
dir&eacute;. Si, por efecto de las rebajas, el precio medio de los libros se
reduce, el n&uacute;mero de libros vendidos aumentar&aacute;, que es lo que ve r36
daderamente interesa a esa gran mayor&iacute;a de autores que no viven de
la pluma. Los autores de &eacute;xito no temen las rebajas, muy al contr ario.
Precisamente esta circunstancia de que los autores que no ganan
para vivir con sus escritos son mucho m&aacute;s numerosos que los que
viven ampliamente de la pluma puede explicar la extra&ntilde;a alianza
entre editores y escritores en la batalla contra la libre co mpetencia.
Los autores principiantes, o impec unes, o a ratos perd idos, quieren
sobre todas las cosas que les publiquen, por lo que cualquier cosa
que suene a subvenci&oacute;n de la producci&oacute;n bibli ogr&aacute;fica recibe apoyo
de esos intelectuales, que pueden hacer m ucho m&aacute;s ruido que los
grandes escritores. Basta con que los editores afirmen que, con los
sobrebeneficios que obtienen gracias al pre cio fijo, pueden publicar
libros minoritarios a p&eacute;rdida, para que la gran masa de los escritores,
que a&uacute;n no goza del favor del gran p&uacute;blico al que aspiran, clamen en
apoyo de laintervenci&oacute;n. No creo que ning&uacute;n editor se dedique a la
pura filantrop&iacute;a, incluso si obtiene beneficios extraordinarios gracias
ala regulaci&oacute;n. Con o sin intervenci&oacute;n legal, los editores incluir&aacute;n en
sus cat&aacute;logos las obras minoritarias que consideren favorecen su
negocio porque les dan buena fama, como es perfectamente leg&iacute;timo
y natural.
Cierto es que el sistema de adelantos derechos de autor y el c&aacute;lculo de &eacute;stos multiplicando un porcentaje del precio de venta al p&uacute;blico fijo por el n&uacute;mero de ejemplares vendidos pareceel m&aacute;s c&oacute;m odo para los escritores... siempre que los editores apliquen un m&eacute;todo
transparente de contabilizar la cantidad vendida.En la pr&aacute;ctica, la
remuneraci&oacute;n de los autores de pequ e&ntilde;as ventas toma la forma de
una cantidad alzada, que se disfraza con el nombre de un adelanto
sobre derechos de autor que nunca alcanzan a cubrirlo. En este caso,
el n&uacute;mero exacto de ejemplares vendidos no tiene mucha trasce ndencia.
Una excusa de algunos editores para no determinar con exa ctitud cu&aacute;nto ha vendido un autor es el sistema por el cual los libr eros
(al contrario de los concesionarios de autom&oacute;viles, por ejemplo)
tienen los libros en sus estanter&iacute;as en dep&oacute;sito y los d evuelven a su
conveniencia, si no los han vendido. Pero en la actual idad es muy
f&aacute;cil averiguar con bastante exactitud el n&uacute;mero de ejemplares efectivamente vendidos. El c&oacute;digo de barras que usa la gran mayor&iacute;a de
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los establecimientos comerciales permite averigua rlo. En agosto de
1980 se acord&oacute;, en el marco dela Asociaci&oacute;n AECOC, que el n&uacute;m ero ISBN del libro quedara incluido en el c&oacute;digo EAN -13 de barras
precedido por tres d&iacute;gitos de identificaci&oacute;n. Con ese instrumento la
editorial sabe cu&aacute;ntos ejemplares de cada libro ha vendido en las
grandes cadenas de distribuci&oacute;n. Tambi&eacute;n puede hacerse un mue streo directo en esas cadenas: de hecho es as&iacute; como se determinan los
&laquo;40 principales&raquo; temas de m&uacute;sica vendidos cada semana.
Pero no es tal porcentaje la &uacute;nica forma concebible de rem uneraci&oacute;n. He mencionado el sistema aplicado a autores de cortas ventas: es el de una cantidad alzada al firmar el contrato, o una remuneraci&oacute;n fija por un encargo. Los pintores y escultores c obran todo su
derecho sobre la primera venta o encargo realizado y ya nada m&aacute;s de
ventas sucesivas. Sea esto c omo fuere, cuanto m&aacute;s amplia sea la
gama de posibles contratos, m&aacute;s podr&aacute; ajustarse la remuneraci&oacute;n al
caso de cada uno de los escritoreso artistas individuales.
Una consecuencia indirecta de la norma que proh&iacute;be los de scuento sen el precio marcado por los editores es que da lugar auna
explotaci&oacute;n de los creadores de contenidos por los distribu idores y
libreros. La protecci&oacute;n de m&aacute;rgenes sustanciosos para los distribuidores y libreros por obra de la ley permite el mantenimientode librer&iacute;as de altos costes, lo que lleva a un encarecimiento de la oferta, en
perjuicio de los autores, a quienes conve ndr&iacute;an series m&aacute;s largas y
m&aacute;rgenes de distribuci&oacute;n y librer&iacute;a m&aacute;s estrechos. Nadie se atreve a
decir con claridad a los autores que el si stema vige nte redistribuye
ingresos hacia los libreros a su costa, una forma bien extra&ntilde;a de
proteger la cultura.
Otra vez, el sistema intervenido vigente intenta poner puertas al
campo y s&oacute;lo consigue embarrar y dificultar el tr&aacute;nsito porel merc ado del libro. Me parece que a la postre a todos convendr&iacute; aque ese
mercado fuera lo m&aacute;s &aacute;gil e inventivo posible.
h) El precio &uacute;nico como servicio universal
Otro de los argumentos aducidos a favor del precio fijo esque el
r&eacute;gimen de prohibici&oacute;n legal de descuentos sobre el precio fijado
por los editores evita el efecto de la distancia elevandoel coste de los
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bienes culturales en regiones remotas. Es decir,se defiende ese r&eacute;gimen por ser an&aacute;logo en el campo culturalal &laquo;servicio universal&raquo; en
el campo de las telecomunicaciones, un servicio universal por el que
todos los habitantes de un pa&iacute;s, por muy r emoto que sea su lugar de
residencia, gozan de una m&iacute;nima oferta de servicios esenciales, y
ello gracias a la intervenci&oacute;ncoactiva del Estado.
Muchos economistas creemos que el mejor servicio universal es
la competencia, en especial en un ambiente de progreso tecnol&oacute;gico.
Tanto en las telecomunicaciones como en la difusi&oacute;n de la cultura,
los inventos del mundo actual permiten romper barreras que antes
parec&iacute;an insalvables. Precisamente las diferencias de precios, cua ndo reflejan una demanda real quechoca con la lim itaci&oacute;n geogr&aacute;fica,
son un incentivo para la invenci&oacute;n tecnol&oacute;gica. Al final quiz&aacute; qu eden marcados diferenciales de precio por distancia, pero todos esos
precios, los m&aacute;s altos y los m&aacute;s bajos ser&aacute;n inferiores al fijo igualitario marcado de partida por la Autoridad. Todo depende pues d e si,
compitiendo en precio las librer&iacute;as, sean &eacute;stas reales o virtuales, el
precio medio subir&iacute;a o bajar&iacute;a: creo que bajar&iacute;a, tanto en las zonas
rurales como en las ciudades.
i) La analog&iacute;a con el precio de peri&oacute;dicos y revistas
No hay m&aacute;s que ver, a&ntilde;aden los defensores de la intervenci&oacute;n,
el mal efecto que produce en las Islas Canarias el recargode pr ecios
de peri&oacute;dicos y revistas peninsulares, so pretexto delos may ores
costes de transporte y lo exiguo del mercado insular. En la Pen&iacute;ns ula, cada publicaci&oacute;n peri&oacute;dica se vende por elmismo precio de portada fijado por la casa que la edita, lo que no impide los editores que
compitan duramente entre s&iacute;.
Mi cr&iacute;tica al fen&oacute;meno de precios fijados por el editor e intangibles por ley no se basa en la afirmaci&oacute;n de que tal modo de comercializaci&oacute;n no pueda aparecer espont&aacute;neamente, que pu ede. En tal
caso, ser&iacute;a sin duda eficiente. Mi cr&iacute;tica es a la imposici&oacute;n legal.
En Espa&ntilde;a, la venta diaria de peri&oacute;dicos est&aacute; concedida adm inistrativamente al estanco de los quiosq ueros. Estas intervenciones
tienen efectos contraproducentes. En las Canarias, la pr&aacute;ctica de
aprovechar la distancia para aumentar el precio desaparecer&iacute;a hasta
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ajustarse al coste de transporte, si hubiera competencia de m&aacute;rgenes
entre distribuidores. Los espa&ntilde;oles leemos pocos peri&oacute;dicos, comparados con otros pa&iacute;ses democr&aacute;ticos, cuando la lect ura razonada de
opiniones distintas resulta tan importante para una opini&oacute;n ilustrada.
Los mendigos que intentan colocar peri&oacute;dicos in&uacute;t iles, como La
Farola, podr&iacute;an vocear diarios.Tambi&eacute;n ser&iacute;a posible que en toda
Espa&ntilde;a aparecieran formas intermedias de venta, por las que grandes
librer&iacute;as o tiendas de conveniencia si rvieran publicaciones peri&oacute;dicas con descuento a clientes institucionales y grandes compradores.
Recapitulaci&oacute;n de los argumentos a favor de la liberaci&oacute;n del
libro
La dificultad de toda defensa de un sistema competitivo estr iba
en que por su esencia trae beneficios futuros, inesperados, e inobservables, mientras que la intervenci&oacute;n, al inicio y hasta que empiezan
los efectos contraprod ucentes, consigue beneficios ta ngibles, por lo
menos para quienes realizaron la presi&oacute;n pol&iacute;tica.
El gran argumento a favor del libre mercado de los libros ti ene
pues que ser un argumento por analog&iacute;a de otros campos en lo s que
la libertad ha tra&iacute;do beneficios observables o un arg umento por extensi&oacute;n de alg&uacute;n caso de ejercicio de libertad dec omercio en un
campo cercano al que nos ocupa.
Los mercados libres y competitivos suelen adecuar los pr oductos a la demanda de los consumidores; llevan a una mayor varianza
de las condiciones de oferta, en materia de precios, de calidad, de
contenidos; al permitir e ntrada de innovadores, ponen en marcha el
mecanismo de la destrucci&oacute;n creadora del que h ablaba Schumpeter,
es decir, de la de saparici&oacute;n de las empresas productoras ineficie ntes, para dejar paso a las que aumentan la eficacia global de la sociedad. En aras de la brevedad, mecontentar&eacute; con recordar en clave
positiva lo presentado hasta ahora en clave de cr&iacute;tica del interve ncionismo.
A. La competencia suele reducir los precios y mejorar lacal idad de
los productos vendidos, en especial cuandola tecnolog&iacute;a permite
adecuar lo servido a las demandasde cada individuo. As&iacute;, la e n40
trada de las grandes superficies en el campo de la distribuci&oacute;n
comercial ha dado lugar a crecimientos de precios medios menores que la pauta media de la inflaci&oacute;n, a un aumento de los
productos ofrecidos a los consumidores re specto de lo quese
acostumbraba en ultramarinos y peque&ntilde;os supermercados, y la
ulterior adaptaci&oacute;n del peque&ntilde;o comercio la oferta. As&iacute; tambi&eacute;n,
la llegada de la tecnolog&iacute;a digital interactiva ha abierto el ca mpo audiovisual a la competencia, desplazado paulatinamente las
grandes cadenas de TV gobe rnadas por el criterio del m&iacute;nimo
com&uacute;n denominador y permitido una creciente variedad y libe rtad de elecci&oacute;n a los televidentes.
B. El mecanismo de la libre competencia produce muy variados
fen&oacute;menos de estructura industrial, que han podido observa rse
p. ej. en el servicio de Puente A&eacute;reo Madrid-Barcelona. La secuencia ha sido &eacute;sta: 1) entrada de numerosos peque&ntilde;os comp etidores; 2) inicial reducci&oacute;n de precios en m&aacute;s de la mitad; 3)
concentraci&oacute;n posterior de oferentes para co nsolidar cuotas de
mercado; 4) creaci&oacute;n de marcas para difere nciar el produ cto,
vender por calidad y mejorar m&aacute;rgenes; y 5) mejora del mercadeo y canales de distribuci&oacute;n para aumentar las ventas; y 6) e stabilizaci&oacute;n del mercado en n&uacute;mero reduc ido de compa&ntilde; &iacute;as y
precios m&aacute;s bajos y mejor servicio que en la situaci&oacute;n de partida. La situaci&oacute;n ser&iacute;a a&uacute;n m&aacute;s favorable si, tras la privatizaci&oacute;n,
la &laquo;tecnolog&iacute;a&raquo; aeroportuaria, es decir, un mejor funcionamiento de los aeropuertos, pusiese m&aacute;s slots al servicio de competidores potenciales.
C. Cuando hay libertad de organizaci&oacute;n comercial, aumenta la
varianza en la distribuci&oacute;n comercial, tanto en horarios como en
ofertas y rebajas. Es observable que, en un r&eacute;gimen de plena l ibertad, los horarios alcanzan un n&uacute;cleo com&uacute;n, pero se adaptan
en el margen a las necesidades de los distintos t ipos de clientes
en cada ramo: las farmacias ampl&iacute;an su per&iacute; odo deapertura, el
comercio de alimentaci&oacute;n se adecua a las neces idades de las
mujeres trabajadoras, los grandes almac enes abren durante las
horas de comida. En cuanto a ofertas, los establecimientos l levan adelante pol&iacute;ticas comerciales muy diferentes, seg&uacute;n el p&uacute;blico m&aacute;s o menos apresurado que quieran alcanzar y el renombre de establecimiento de oport unidades o de seriedad lujosa
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que pretendan alcanzar. Este tipo de variedad creadora se observa en muchos campos, como en el deltransporte a&eacute;reo y en el de
los productos musicales. El precio de los p asajes de &laquo;business&raquo;
es mucho mayor que el de la clase &laquo;turista&raquo;, pero tambi&eacute;n gozan
los asientos caros de mayor flexibilidad de cambios. Las partituras e instrumentos, los discos de m&uacute;sica cl&aacute;sica y pop, los v &iacute;deoclips y v&iacute;deos c inematogr&aacute;ficos en general, los discos compactos, son todos productos culturales (para m&iacute; mucho m&aacute;s civ ilizadores que los textos de propaganda nacional o nacionalista a
menudo dise&ntilde;ados para las escuelas) y se venden en r&eacute;gimen de
plena libertad de descuentos sin que nadie se rasgue las vestiduras por ello —aunque esto lo digo de pasada y en voz baja, no se
le vaya a ocurrir a alguien ir a ver a la ministra...
D. Otro de los efectos de la competencia es el de adecuar las remuneraciones a los servicios prestados por cada integrante de la
cadena de valor. Naturalmente, esas remuneraciones no son
proporcionales al m&eacute;rito de las personas o sus saberes, s ino a la
capacidad, destreza y ma&ntilde;a co n la que cada part&iacute;cipe sirve los
deseos de los clientes.
E. Pero nuestros snobs culturales no deben temer demasiado: no
son necesariamente estos deseos s&oacute;lo los de la gran masa mo strenca, pues a medida que los bajos costes y precios a mpl&iacute;an el
mercado es mayor la variedad de necesidades y deseos que pueden reflejarse en la remuneraci&oacute;n de los autores. A medida que
bajan los costes de producci&oacute;n y distribuci&oacute;n de los libros gr acias a las nuevas tecnolog&iacute;as, los contenidos crecen de valor. La
protecci&oacute;n artificial de m&aacute;rgenes a favor de part&iacute;cipes ineficientes, como son la mayor&iacute;a de los distribuidores y muchas librer&iacute;as, expropia una parte de la remuneraci&oacute;n que deber&iacute;a ir a los
autores.
He acabado mencionando el efecto de las nuevas tecnolog&iacute;as.
Es sabido que la competencia fomenta la r&aacute;pida aplicaci&oacute;n de la
innovaciones tecnol&oacute;gicas y de mercadeo. Precisamente por ello, los
conservadores detestan las innovaciones tecnol&oacute;gicas. Pero aqu&iacute;
entramos en un cap&iacute;tulo de materias en el que quiero hacer hincapi&eacute;,
pues tengo a mano ejemplos deslumbrantes de c&oacute;mo los impedimentos al descuento y a la competencia en general pueden cerrar la puer42
ta a f&oacute;rmulas innovadoras (y salvadoras) de distrib uci&oacute;n y mercadeo
de libros.
VI. EL LIBRO, LAS NUEVAS TECNOLOG&Iacute;AS E INTERNET
Mientras el mundo del libro se encuentra en puertas de una pr ofunda revoluci&oacute;n que pone en cuesti&oacute;n los procedimientos actuales
de producci&oacute;n y venta de libros, los editores, los libreros, distribu idores, autores, pol&iacute;ticos, se entretienen en discutir sobr e si son galgos o son podencos los innovadores que les van a dar alcance. Mientras los peri&oacute;dicos env&iacute;an material por sat&eacute;lite para imprimirlo en
ciudades distantes y tambi&eacute;n se publican en la Red, el mundo de la
cultura reniega del mercado y se encastilla en las ayudas, barreras y
prohibiciones. Mientras el mercado se cuela por las troneras de la
edici&oacute;n digital y el comercio electr&oacute;nico y el Gobierno dice querer
enganchar a Espa&ntilde;a al tren de las nuevas tecnolog&iacute;as, esto se quiere
conseguir sin levantar las limitaciones legales de la comercializaci&oacute;n
del libro. Se convierten en estatuas de sal, como la mujer de Lot, no
ven lo que el futuro promete.
Las nuevas tecnolog&iacute;as de producci&oacute;n de libros en papel
El primer tramo de la cadena de valor en la producci&oacute;n de libros
es la impresi&oacute;n de los mismos. El cambio ya ha afectado los proc edimientos previos a la impresi&oacute;n, es decir, con fecci&oacute;n de los textos
a imprimir. Hace ya m&aacute;s de diez a&ntilde;os que hay programas para PCs
que permiten confeccionar las p&aacute;ginas, combinando texto, imagen,
fotograf&iacute;a, colores, de tal forma que se acorta y abarata el largo proceso de preparaci&oacute;n de lo que va a pasarse a la p&aacute;gina en blanco.
Con ello se han reducido decididamente los plazos de preparaci&oacute;n
del material para la imprenta.
El paso siguiente, que ya est&aacute; convirti&eacute;ndose en una realidad, es
el de la imprenta digital. Las linotipias de fundici&oacute;n de metal hab&iacute;an
sido sustituidas por una pel&iacute;cula de offset que transfer&iacute;a la informaci&oacute;n a una plancha por m&eacute;todos qu&iacute;micos. Ahora, la impresi&oacute;n digital acorta la confecci&oacute;n &laquo;desktop&raquo;, y obvia del todo la toma de pel&iacute;cula, la realizaci&oacute;n de la placa y el montaje de &eacute;sta en los cilindros
de impresi&oacute;n. La tecnolog&iacute;a digital usa procedimientos semejantes a
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la impresi&oacute;n con laser, y sirve sobre todo para tiradas de folletos
comerciales, manuales de instrucciones, libros minoritarios, de hasta
1.500 ejemplares.
Apenas est&aacute; siendo anunciado por casas como Bertelsmann y
por FujiXerox la novedad de la impresi&oacute;n por encargo. Los textos ya
digitalizados pueden ser impresos y encuadernados individualmente.
Incluso pueden ser personalizados. La m&aacute;quina m&aacute;s barata (25 m illones de pesetas) imprime 4.000 p&aacute;ginas por hora y tambi&eacute;n encu aderna con una tapa preimpresa. Los textos digital izados se consult ar&iacute;an primero por Internet y el mismo editor p odr&iacute;a producirlos por
encargo y enviarlos a casa del lector. Este proced imiento ser&iacute;a muy
&uacute;til para servir libros agotados o muy especializados, aunque el co ste de la previa digitalizaci&oacute;n s&oacute;lo se incurrir&iacute;a en espera de una demanda suficiente del producto as&iacute; reimpreso. En todo caso, los asi stentes a la &uacute;ltima Feria de Fra nkfurt han podido ver en funcion amiento m&aacute;quinas como la de la distribuidora de libros m&aacute;s poderosa
de los EE.UU, la casa Ingram, que puede producir un libro en r&uacute;stica
de alta calidad encuadernado en tapas a todo color en 30 segundos.
Con esto se evitan los gastos de almacenaje y los financieros de pr oducir libros seg&uacute;n demanda.
Los libros electr&oacute;nicos
Un salto tecnol&oacute;gico m&aacute;s lo constituyen los libr os que dejan totalmente de lado el papel. El primer ejemplo es el de la public aci&oacute;n
exclusivamente en la Red, como lo ha hecho Stephen King con su
novela de terror Riding the Bullet (A lomos de una bala). Previo
pago de dos d&oacute;lares y medio, los internautas puede leer las 65 p&aacute;ginas de que consta ese t&iacute;tulo. Otro es el de Ernesto S&aacute;bato, que ha
publicado su libro La Resistencia gratuitamente en Internet, para
luego venderlo en librer&iacute;a.
Otra forma de evitar el papel son los aparatos lectores en fo rma
de libros. Lo poco agradable de fijar los ojos continuamente en una
pantalla se compensa con la amplitud y recargabilidad de la mem oria. Tal es el caso de &laquo;E-Book Japan&raquo;, un consorcio de 145 editores,
impresores, distribuidores y libreros japoneses, que ofrecen a los
poseedores de sus lectores electr&oacute;nicos de libros una lista de 5.000
t&iacute;tulos, desde novelas hasta tebeos, de los que son tan partidarios los
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sufridos viajeros de metro de Tokio. Los lectores pueden recargar
obras nuevas en los quioscos de peri&oacute;dicos. El proyecto, pese a la
cuant&iacute;a de la inversi&oacute;n inicial de 900 millones de yenes, espera co nseguir una reducci&oacute;n del 75% en el coste de producci&oacute;n y distrib uci&oacute;n de los t&iacute;tulos. Otro ejemplo es el de &laquo;Rocket ebook&raquo;, un lector
de pantalla en forma de libro d e bolsillo que tiene un microprocesador el lomo, en cuya memoria gua rdar, por ejemplo, todos los textos
de una carrera universitaria, textos que de esa forma pueden ponerse
al d&iacute;a.
Como la lectura en pantalla disgusta a tantos lectores, otro c amino buscado para ofrecer libros digitales es el &laquo;papel electr&oacute;nico&raquo;.
Estas fin&iacute;simas l&aacute;minas de material pl&aacute;stico encuadernadas en forma
de libro contienen unas min&uacute;sculas esferas que cambian de color
seg&uacute;n la informaci&oacute;n transmitida por un microordenador. La resoluci&oacute;n es mucho mejor que la de una pantalla de cristal l&iacute;quido, lo que
permite la lectura desde cualquier &aacute;ngulo y a la luz del sol, as&iacute; como
subrayado y notas. El mismo soporte vale para leer en una biblioteca.
Todos estos modos de lectura digitalizada est&aacute;n a&uacute;n en su infancia. Necesitan las distintas editoriales acordar un sistema op erativo
est&aacute;ndar y una forma de encriptaci&oacute;n que proteja los der echos de
autor y editor. Pero el futuro ya est&aacute; aqu&iacute;.
Las nuevas tecnolog&iacute;as y la distribuci&oacute;n de libros
He mencionado ya la posibilidad de encargar a trav&eacute;s de I nternet libros digitalizados, para imprimirlos y encuadernarlos ind ividualmente. Pero la Red est&aacute; revolucionando tambi&eacute;n la distribuci&oacute;n
del libro.
Las librer&iacute;as virtuales ofrecen muchas ventajas y alg&uacute;n i nconveniente. Empecemos con las desventajas. No hay duda de que los
lectores empedernidos gustan de visitar librer&iacute;as y hojear libros al
azar, como m&eacute;todo de informaci&oacute;n sobre las novedades al que se
une la posibilidad de probar in situ si el libro nos gus ta o puede ser
&uacute;til. La lectura de revistas literarias o profesionales no cubre del
todo esta necesidad. Tampoco es suficiente el que la base de datos
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de la librer&iacute;a virtual vaya aprendiendo nuestros gustos y nos ofrezca
t&iacute;tulos del g&eacute;nero de los que hemos ido adquiriendo.
Sin embargo, ninguna librer&iacute;a f&iacute;sica puede competir con un
stock virtual de uno o dos millones de t&iacute;tulos ofrecidos por las vi rtuales punteras. Prec isamente, el mayor coste de lanzar una nueva
librer&iacute;a en la Red es el acopio de informaci&oacute; n bibliogr&aacute;fica. Este
servicio es tan &uacute;til que yo lo he usado para completar la bibliograf&iacute;a
de alg&uacute;n trabajo cient&iacute;fico, sin necesidad de desplaza rme a una biblioteca (aunque tambi&eacute;n puedo consultar ya los c at&aacute;logos de &eacute;stas a
trav&eacute;s de Internet).
Otra ventaja de las librer&iacute;as virtuales es la reducci&oacute;n del precio
de venta al p&uacute;blico. En alg&uacute;n caso de libros que no son novedad, el
descuento puede llegar a un 40%. El coste de env&iacute;o disminuye este
porcentaje, pero siempre queda un buen margen para el co mprador
sobre lo que habr&iacute;a pagado en librer&iacute;a, especialmente si se trata de
libros extranjeros en Espa&ntilde;a.
Por fin, la rapidez de la entrega sobrepasa con mucho lo ofr ecido por las librer&iacute;as tradicionales. La compra puede realizarse a cua lquier hora del d&iacute;a o de la noche, sin cierres intempestivos por fest ividad. Las librer&iacute;as tradicionales espa&ntilde;olas, cuando no tienen el
ejemplar en sus anaqueles, sufren los retrasos de las p&eacute;simas casas
distribuidoras espa&ntilde;olas. Por ejemplo llevo esperando un mes y medio la llegada de una obran nueva que he e ncargado a una librer&iacute;a
distante 1.500 metros del almac&eacute;n del editor que la public&oacute;. En pr ivado les dir&eacute;...
Por qu&eacute; no hay un &laquo;Amazon&raquo; en Espa&ntilde;a
El extraordinario fen&oacute;meno de las librer&iacute;as virtuales no est&aacute; teniendo m&aacute;s que un &eacute;xito muy limitado en Espa&ntilde;a y en Francia.
Adem&aacute;s es sorprendente que no se vendan libros espa&ntilde;oles o franceses en las virtuales que existen en Am&eacute;rica o Inglaterra.
En julio de 1995, Jeffrey P. Bezos decidi&oacute; ofrecer a la venta en
la Red unos productos que educaran, informaran y encendi eran la
imaginaci&oacute;n y el entusiasmo de los internautas. Con diez mil d&oacute;l ares, Bezos y sus socios abrieron una librer&iacute;a virtual llam ada &laquo;Ama-
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zon.com&raquo;, que luego ha sido imitada por &laquo;Internet Bo okshop&raquo; en el
Reino Unido y por &laquo;Barnes and Noble&raquo; en EE.UU.
Desde el punto de vista del lector-comprador, la llegada de estas
librer&iacute;as virtuales ha resultado ser un bendici&oacute;n, aunque limitada a
los libros en lengua inglesa. En efecto, los importadores de libros en
Espa&ntilde;a suelen aplic ar al precio de cubierta en el pa&iacute;s de origen un
tipo de cambio de la peseta muy devaluado, lo que encarece esos
libros extranjeros. Adem&aacute;s, esos libreros re&uacute;nen una informaci&oacute;n
muy fragmentaria sobre lo publicado fuera, tardan semanas o meses
en traer un libro encargado, y cobran un sobr eprecio notable por el
porte.
En cambio &laquo;Amazon&raquo; ofrece en sus listas 3 millones de libros,
discos compactos, libros en audio, juegos, a cualquier hora, incl uso
los domingos y festivos en que las librer&iacute;as est&aacute;n cerradas en tantos
lugares de Europa. Su almacenaje es m&iacute;nimo, pues tran smite directamente a las editoriales por la Red, lo que sus clientes le encargan
por la Red. Esas listas pueden consultarse con oteadores que clasif ican los fondos en 28 &aacute;reas de conocimiento. Lo s t&iacute;tulos de las listas
vienen acompa&ntilde;ados de res&uacute;menes de rese&ntilde;as e informaciones sobre
autor y contenido. Repetidas las compras, el sistema empieza a ofr ecer al cliente t&iacute;tulos nuevos o agotados en su zona de inter&eacute;s. El po rte de los libros puede realizarse por v&iacute;as m&aacute;s o menos r&aacute;pidas o caras, a gusto del comprador desde el c orreo ordinario hasta la mensajer&iacute;a. La situaci&oacute;n de la cuenta y los encargos est&aacute; siempre en la
punta de los dedos del cliente.
En 1999, las cuentas de clientes de &laquo;Amazon&raquo; pasaban de lo
3.500.000 y los encargos de clientes que repiten representaban m&aacute;s
del 63 % de los realizados en ese a&ntilde;o.. Con diversas adquis iciones
de librer&iacute;as virtuales m&aacute;s peque&ntilde;as, &laquo;Amazon&raquo; est&aacute; entra ndo en el
mercado europeo, de lo que los lectores de estas p artes nos felicitamos.
Los libros en castellano y en franc&eacute;s, lo digo por experiencia, no
han conseguido hacerse un lugar apreciable en ese mercado virtual
m&aacute;s que de manera muy fragmentaria, por raz&oacute;n de que los descuentos est&aacute;n prohibidos. El m&aacute;s destacado de estos libr eros virtuales
espa&ntilde;oles cuenta con 20.000 clientes, que realizan compras mode stas. Los editores espa&ntilde;oles no servir&iacute;an a la librer&iacute;a virtual que se
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atreviera a ofrecer descuentos del 40% sobre el precio &laquo;fijo&raquo;. Est&aacute;
claro que las librer&iacute;as virtuales favorecen el neg ocio editorial, pues
eliminan la mayor parte del 50% del precio fijo destinado a los m ayoristas y libreros a la antigua; adem&aacute;s, el cobro por tarjeta de cr&eacute;dito evita los problemas de cobro de cr&eacute;ditos concedidos a distribuidores y libreros al entregar libros en dep &oacute;sito, problemas especialmente agudos en la exportaci&oacute;n. Tambi&eacute;n favorece a los autores, que ven
aumentar los libros comprados en un mercado mucho m&aacute;s amplio
que el de su pa&iacute;s o Comunidad aut&oacute;noma. Transforma la vida de
distribuidores y libreros, pero hab&iacute;amos quedado en que el objeto del
comercio es la satisfacci&oacute;n del consumidor, no la vida c&oacute;moda del
productor. Ning&uacute;n productor tiene derechos sobre su negocio, s&oacute;lo el
cliente tiene derecho a ser servido.
Todas estas reducciones de costes redundar&aacute;n en la mayor difusi&oacute;n de los libros, si es que los intereses de viejos productores no
consiguen que la intervenci&oacute;n p&uacute;blica lo impida o dificulte. Es c urioso c&oacute;mo la idea de que todos los intereses de un sector cual el de
los libros son igualmente leg&iacute;timos. En el mercado, s&iacute;. Por eso la
defensa de los intereses de cada uno debe realizarse en el mercado
en un ambiente de competencia. Pero no hay que hablar tanto de
intereses como de derechos. En el campo de la producci&oacute;n y el consumos, los individuos debemos poder actuar libr emente, respetando
los derechos de propiedad de los dem&aacute;s: que yo sepa, los editores,
distribuidores, libreros, autores, pol&iacute;ticos no tienen derecho de pr opiedad alguno sobre el consumidor, su din ero, y sus decisiones de
compra.
Tan importante como estas cuestiones &eacute;ticas, sin embargo, es la
consideraci&oacute;n de si las medidas tomadas (injustamente o no) para
proteger el sector del libro pueden resultar a la postre co ntraproducentes. Creo que mis lectores coincidir&aacute;n conmigo en que, si el se ctor del libro espa&ntilde;ol no se libera plenamente para poder entrar por la
puerta grande en el mundo de las libr er&iacute;as virtuales, el da&ntilde;o para los
que usamos el espa&ntilde;ol como veh&iacute;culo de cultura puede ser irrepar able.
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VII . EL CASO ESPECIAL DE LOS LIBROS DE TEXTO
En 1997 y perseguida por los insultos y descalificaciones de la
intelligentzia progrediente, la entonces ministra de Educaci&oacute;n y Cultura, Esperanza Aguirre, propuso la ampliaci&oacute;n de los de scuentos en
librer&iacute;a aplicables a los libros escolares, especialmente los de la
educaci&oacute;n general b&aacute;sica y la educaci&oacute;n secundaria obl igatoria. El
caso es que en 1998 y pese a la resistencia de grupos de productores
interesados en mantener la protecci&oacute;n, el margen de posible de scuento de los libros de texto pas&oacute; del 5 al 12%.
Si es cierto que, como he venido sosteniendo, el sistema de pr ecio fijo adormece al sector editorial dificultando la llegada de co mpetidores, que tienen derecho a entrar; si es cierto que ese sistema
implica una apro piaci&oacute;n injusta de los ingresos de los autores por
parte de los libreros y del dinero de los compradores de libros por
parte de los editores: entonces resulta a&uacute;n m&aacute;s sangrante la fijaci&oacute;n
del precio de los libros de texto a voluntad de los editores, por l a
discriminaci&oacute;n que supone contra los menos capaces de defenderse y
m&aacute;s necesitados de fondos, a saber, las familias pobres.
En efecto, las familias, al no poder aprovecharse de la co mpetencia entre libreros o distribuidores para conseguir textos e scolares
a precios por debajo del fijo de cubierta, ven c&oacute;mo se les hurta la
posibilidad de ir reduciendo sustancialmente un gasto anual en textos y material de acompa&ntilde;amiento que, a los precios actuales, pasa
de las 35.000 pesetas al a&ntilde;o. Para la gran mayor&iacute;a de las familias,
especialmente las familias obreras, &eacute;sta es una cantidad considerable. Ser&iacute;a bienvenido un descuento del 30 o 40 por ciento, posible a
la vista de que el margen para librero y distribuidor llega al 49% del
precio fijo.
Una asociaci&oacute;n de co nsumidores, la UCE, denunci&oacute; el a&ntilde;o p asado subidas en el precio de los textos escolares y cuadernos de trabajo de la ESO de casi un 4% por t&eacute;rmino medio, el doble de la inflaci&oacute;n esperada en 1998. Las subidas m&aacute;s altas son las que afectan a
los textos en catal&aacute;n, euskera o gallego, pues no s&oacute;lo son menores
las tiradas, sino que las autoridades auton&oacute;micas han co nservado el
poder de censura de contenidos de la &eacute;poca fra nquista, al que hace
tiempo renunci&oacute; el Gobierno central para su territ orio, lo que lleva a
modificaciones en pruebas que encarecen el producto.
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Son curiosas dos clases de reacciones. La primera notable fue la
de don Mauricio Santos, el presidente de la Asociaci&oacute;n Nacional de
Editores y Libreros de Espa&ntilde;a (ADELE) que tan airadamente protest&oacute; con motivo del decreto de aumento del margen de descuento de
los libros de texto. Pasado el tiempo, el se&ntilde;or Santos se ha felicitado
de que la factura de los libros escolares para este curso bajara, gr acias al descuento en su venta autorizado por el Gobierno , que es del
12%. Es &eacute;se un interesante cambio de opini&oacute;n.
La otra reacci&oacute;n, &eacute;sta preocupante, es precisamente la de la asociaci&oacute;n UCE, de inclinaciones socialistas, que hizo la denuncia arr iba rese&ntilde;ada. Vista la carest&iacute;a de los textos, pidi&oacute; la UCE que el Fisco se hiciera cargo de ese gasto financi&aacute;ndolo con impuestos: &laquo;&iexcl;gr atuidad completa de la ense&ntilde;anza obligatoria!&raquo;, exclam&oacute;. Pero a&ntilde;adi&oacute;
que s&oacute;lo ped&iacute;a gratuidad para quienes acuden a la ens e&ntilde;anza estatal,
pues los otros pueden pagarse los textos. Extra&ntilde;a interpretaci&oacute;n de la
igualdad constitucional es &eacute;sta. Pero, dejando a un lado consider aciones de &eacute;tica pol&iacute;tica, quiero subrayar lo que tal reacci&oacute;n de &laquo;gr atis total&raquo; revela sobre la ignorancia de los h abituales de la demagogia en materia del funcionamiento de sociedades y econom&iacute;as. Cualquiera que haya observado el mal fu ncionamiento y la politizaci&oacute;n
de las empresas p&uacute;blicas en &eacute;pocas pasadas podr&aacute; imaginar el contenido, calidad y coste de textos escolares a cargo del Ministerio de
Educaci&oacute;n, o de las Autonom&iacute;as (pasando a engrosar la llamada
&laquo;deuda hist&oacute;rica&raquo;, que es la que los catalanes deben a los andaluces
y los andaluces a los catalanes). A&ntilde;ado que qu&eacute; m&aacute;s pueden querer
los editores acostu mbrados al favor pol&iacute;tico que el editar libros a
precio fijo, por concurso p&uacute;blico, para unos lectores cautivos, a
quienes el libro no cuesta nada (y por tanto cuyos contenidos no
critican).
Es un esc&aacute;ndalo el que, desaparecida la Inquisici&oacute;n en 1836 y
restablecida la libertad de pensamiento y expresi&oacute;n en la Const ituci&oacute;n de 1978, los libros de texto utilizados en las diversas Aut onom&iacute;as y especialmente en la Catalana, Vasca y Gallega est&aacute;n s ometidos a la censura de los respectivos Consejeros de Cultura. La tent aci&oacute;n de censurar los contenidos ser&aacute; a&uacute;n m&aacute;s vehemente cuando las
Autonom&iacute;as faciliten esos libros gratuitamente, como ya ha empez ado a hacerlo la Andaluza.
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Con motivo de unas &laquo;Mesas Redondas sobre la Ense&ntilde;anza de
las Humanidades&raquo;, organizadas por el Grupo Editorial Santillana en
la primavera de 1999, Carlos Lomas, asesor del CPR de Gij&oacute;n, insisti&oacute; en que, para ense&ntilde;ar gram&aacute;tica y lengua a los j&oacute;venes, hab&iacute;a que
&laquo;intentar crear h&aacute;bitos lectores, desarrollar sus capac idades de comprensi&oacute;n lectora, estimular el disfrute de la lectura y animar el ejercicio del pl acer de la escritura&raquo;. El acuerdo de los all&iacute; presentes se
hizo alrededor del eslogan &laquo;leer, leer y leer&raquo;.
Los escolares necesitan libros baratos que no sean de texto. De
hecho su formaci&oacute;n ser&aacute; mejor cuanto menos lean los textos que las
Autoridades Auton&oacute;micas les proponen y m&aacute;s lean libros infantiles,
de aventuras, liter arios, de divulgaci&oacute;n cient&iacute;fica, de ensayo, a lo
largo de toda su vida escolar. El impedir el abarat amiento de los
libros de estudio y lectura que no sean textos of iciales equivale a
decir que los pobres no n y no tienen porqu&eacute; leer.
Por ello considero emblem&aacute;tico el caso de los libros de texto, la
prohibici&oacute;n a&uacute;n subsistente de rebajarlos m&aacute;s de un 12% y la negativa a extender la plena libertad de mercado a todos los l ibros. Representa con crudos colores el dilema entre libertad de mercado y co ncesi&oacute;n de privilegios. No se trata de comparar int ereses, como hacen
nuestros intervencionistas, aunque en todo caso primar&iacute;an los de las
numerosas familias pobres sobre los de los editores ricos. Se trata de
respetar derechos, el derecho de los pr oductores a competir libr emente sin que nadie les ponga una zancadilla pol&iacute;tica y el derecho de
los consumidores a procurarse el mejor servicio posible al precio
m&aacute;s bajo, incluso si son de clase obrera.
VIII. HECHOS, CIFRAS Y PREVISIONES
Expuestos los argumentos, conviene traer aqu&iacute; una serie de consideraciones de hecho, que, si bien no alcanzan el nivel de una co ntrastaci&oacute;n estad&iacute;stica (que exigir&iacute;a tiempo y medios con los que no
cuento), s&iacute; suponen un cierto apoyo a las hip&oacute;tesis m&aacute;s importantes
presentadas por m&iacute;.
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La Comisi&oacute;n Europea y el precio fijo de los libros
De igual manera que los defensores del precio fijo falsean las
opiniones de grandes cl&aacute;sicos de la econom&iacute;a como Marshall para
llevar el agua a su molino, tambi&eacute;n malinterpretan las decisiones de
la Comisi&oacute;n Europea, afirmando que este augusto organismo ha
dado su visto bueno al sistema que prohibe el libre descuento en el
precio de los libros. Titulares como el de 10 de febrero de 2000 en
Expansi&oacute;n, &laquo;La UE autoriza el precio fijo de los libros en Alemania.
Tambi&eacute;n permite el sistema en Austria&raquo;, dan una i mpresi&oacute;n equivocada a los lectores sobre lo que cae dentro de las competencias de la
Comisi&oacute;n y lo que &eacute;sta verdaderamente ha autorizado.
La cuesti&oacute;n que est&aacute; sobre la mesa del comisario de la Co mpetencia, Mario Monti, se plante&oacute; en tiempos del anterior comisario
van Miert. Los editores de libros alemanes y austr&iacute;acos se quejaron
de que, pese a haberse puesto de acuerdo ambas partes en respetar el
precio fijo de los libros importados del otro pa&iacute;s, algunas librer&iacute;as
reexportaban al pa&iacute;s de origen los libros de &eacute;ste, lo que permit&iacute;a
ofrecerlos al p&uacute;blico alem&aacute;n con un descuento mayor del permitido
—y viceversa. Recuerden que los dos pa&iacute;ses hablan la misma lengua.
El asunto tiene dos dimensiones. La primera es la regulaci&oacute;n del
comercio interior de libros en cada uno de los pa&iacute;ses. La C omisi&oacute;n
no puede prohibir ni autorizar el precio fijo de los libros dentro de
cada pa&iacute;s, porque carece de poderes para ello. Por lo tanto, la UE no
ha dado luz verde a tal restri cci&oacute;n ni en Alemania, ni en Austria, ni,
por la carambola del precedente, en Espa&ntilde;a. Eso ha declarado el
comisario, como corresponde.
La segunda dimensi&oacute;n es el comercio transfronterizo de l ibros
entre Austria y Alemania. En esta cuesti&oacute;n la UE s&iacute; es co mpetente.
El comisario ha o&iacute;do a las partes y est&aacute; meditando su r esoluci&oacute;n.
Pero sus servicios me han dado alguna indicaci&oacute;n del posible cont enido de tal decisi&oacute;n.
En primer lugar, el acuerdo transfronterizo de precio fijo deber&aacute;
abolirse por ser contrario al art&iacute;culo 81 del tratado de la UE. En su
respuesta del 5 de octubre de 1999 a una pregunta parl amentaria,
Monti no se mostr&oacute; muy dispuesto a aplicar la exce pci&oacute;n cultural
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para permitir ese c&aacute;rt el transfronterizo, pues la e xcepci&oacute;n s&oacute;lo se
podr&iacute;a aplicar, dijo, cuando &laquo;los benef icios culturales alegados
hayan quedado claramente demostrados&raquo;.
En cambio, es probable que la Comisi&oacute;n no permita acciones en
fraude de ley, como la de crear librer&iacute;as f icticias que reenviaran los
paquetes de libros al pa&iacute;s exportador sin haberlos siquiera d esembalado.
En tercer lugar, y a mi preguntas sobre el comercio electr&oacute;n ico
de libros, los servicios del comisario Monti me contestaron que la
reventa con descuento en el pa&iacute;s de publicaci&oacute;n de libros exportados
a una librer&iacute;a virtual bona fide del otro lado de la front era ser&iacute;a
acorde con el Derecho comunitario y no podr&iacute;a prohibirse en el pa&iacute;s
de origen.
El comentario final fue muy claro: &laquo;con Internet en marcha, e st&aacute;n dando una batalla perdida&raquo;. El mismo comentario har&iacute;a yo a los
editores espa&ntilde;oles: en cuanto funcione de verdad una librer&iacute;a virtual
de libros espa&ntilde;oles en cualquier otro pa&iacute;s miembro de la UE el cartel
est&aacute; muerto.
El despertar de las librer&iacute;as en el Reino Unido y los EE.UU.
La desaparici&oacute;n del sistema de Mantenimiento de Precio de
Venta o Resale Price Maintenance en el Reino Unido en 1995 dio
lugar a muchas inquietudes entre los editores y libreros de aquel
pa&iacute;s. Sin embargo, durante los cuatro primeros a&ntilde;os del nuevo r&eacute;gimen de libertad el sector ha seguido vivo y los consumidores benefici&aacute;ndose de precios m&aacute;s bajos.
Cuatro a&ntilde;os despu&eacute;s de la liberalizaci&oacute;n, la industria brit&aacute;nica
del libro se ha estabilizado. No se ha producido por el momento la
temida expulsi&oacute;n de peque&ntilde;os editores y libreros del mercado. Las
grandes cadenas de supermercados han entrado en la come rcializaci&oacute;n de l&iacute;neas de best sellers a descuento. Las grandes cad enas de
librer&iacute;a, especialmente las del Grupo &laquo;EMI&raquo;, &laquo;Dillon’s&raquo; y &laquo;Water stone&raquo; est&aacute;n abriendo nuevos locales la estilo de las librer&iacute;as de s uperventas americanas. Las grandes cadenas americanas, por su parte,
se han lanzado a la b&uacute;squeda de locales para llevar sus m&eacute;todos a
Inglaterra .
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En el Reino Unido, pues, el sector de librer&iacute;a no ha sufrido por
efecto de la competencia en precios una contracci&oacute;n de la cifra de
ventas, sino que ha comenzado su transformaci&oacute;n en un ambiente de
estabilidad, por medio de nuevas f&oacute;rmulas de come rcializaci&oacute;n del
libro.
La f&oacute;rmula americana es la del superstore al estilo de la cadena
&laquo;Barnes and Noble&raquo;. Las tiendas de esta cadena y de la de &laquo;Border
Books&raquo; se par ecen poco a las librer&iacute;as tradicionales brit &aacute;nicas (&iexcl;o
espa&ntilde;olas!): quien las haya visitado se habr&aacute; encontrado con pers onal muy cualificado, amplios locales, c&oacute;modos sillones, chimeneas y
caf&eacute; en invierno, refrescos en verano, y 150.000 t &iacute;tulos en las estanter&iacute;as (en vez de los 10 a 15.000 de la librer&iacute;as tradicionales). De
hecho, estas grandes cadenas ofrecen a la curiosidad del comprador
muchos m&aacute;s t&iacute;tulos que las librer&iacute;as peque&ntilde;as y no s&oacute;lo los &uacute;ltimos
libros de esc&aacute;ndalo o de fin de serie, como las tiendas de conveniencia espa&ntilde;olas.
Al lado de esta f&oacute;rmula noble, abundan en EE.UU. las peque&ntilde;as
librer&iacute;as de descuento puro, as&iacute; como oferta s de las grandes superficies y supermercados, con libros populares a descuentos del 30 al
40% sobre su precio aconsejado.
Pero el gran combate a favor de la baratura y buen servicio vi ene ahora por los caminos de la Red Internet. En Am&eacute;rica ha nacido
el fen&oacute;meno &laquo;Amazon.com&raquo;. Ante la competencia, &laquo;Ba rnes and
Noble&raquo; tambi&eacute;n se ha lanzado al mercado virtual; y en las Islas brit&aacute;nicas ha aparecido la &laquo;Internet Bookshop&raquo;, adquirida recienteme nte por la cadena de tiendas de prensa peri&oacute;dica, &laquo;W.H.Smith&raquo;.
La aparici&oacute;n de ese mercado virtual favorece a los compradores
de libros de las mil maneras que ahora veremos, pero adem&aacute;s ha
planteado en Gran Breta&ntilde;a un problema adicional para quienes quieren vender caro. Normalmente, los libros americanos que se reeditan
en Inglaterra son m&aacute;s caros de este lado del Atl&aacute;ntico, compartimento estanco se mantiene con ayuda de las leyes de registro de marcas
y derechos de autor. Pero ahora los ingleses pueden comprar a trav&eacute;s
de la Red sus libros directamente en Am&eacute;rica, con descuentos de
hasta el 40%, incluso sobre el reducido precio americano.
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El Informe Fishwick
Uno de los aspectos curiosos de la controversia sobre el precio
de los libros en Espa&ntilde;a es la tendencia de quienes defienden la intervenci&oacute;n p&uacute;blica a recoger equivocadamente los hechos para pone rlos al servicio de sus tesis. Ya hemos visto lo falso de la l eyenda
tejida alrededor de las opiniones de Marshall o las tergiversaciones
de la postura de los Servicios de la Competencia de la Comisi&oacute;n
Europea. Veamos ahora c&oacute;mo s uelen recogerse las conclusiones de
un Informe Fishwick, muy citado por los cr&iacute;ticos espa&ntilde;oles de la
libertad de precios4.
Con motivo de la pol&eacute;mica desatada hace tres a&ntilde;os sobre el precio fijo de los libros, el peri&oacute;dico El Pa&iacute;s del 8 de octubre de 1997
afirmaba sin rubor que, suprimido en el Reino Unido el Acuerdo de
Precio Fijo en librer&iacute;a, &laquo;las ventas disminuyeron un 6,8% en el &uacute;lt imo trimestre de 1995 respecto al mismo trimestre del a&ntilde;o anterior&raquo;;
y que &laquo;la subida del precio de los libros&raquo; hab&iacute;a sido t res veces m ayor que &laquo;el &iacute;ndice de inflaci&oacute;n&raquo;. La fuente de estas afirmaciones era
el mencionado Informe Fishwick (1997).
Tras leer el estudio escrito por los se&ntilde;ores Fishwick, Fitzsimon
y Muir, de la Cranfield School of Management me di cuenta de que
los resultados no eran tan concluyentes.
• Primeramente, los autores del Informe se&ntilde;alaban que era pr ovisional ya que estaba escrito a los 16 meses de la vuelta al sistema
de descuento libre.
• Segundo, no hab&iacute;an podido observar ning&uacute;n efecto sobre el
n&uacute;mero de t&iacute;tulos ofrecido. Seg&uacute;n sus observaciones, parec&iacute;a que el
gasto real en libros ven&iacute;a cayendo desde principios de 1993, muy
antes del cambio, al contrario del gasto en material grabado de audio
y v&iacute;deo.
• Por fin, los precios medios de las listas de editor es no mostraba ning&uacute;n cambio significativo: s&oacute;lo los precios de novelas en tapa
de carton&eacute; (unos 1.700 t&iacute;tulos sobre un total de 46.500 n ovelas)
hab&iacute;an sufrido un incr emento del 10 por ciento, comparado con una
4 Fishwick, F.: Effects of the Abandonment of the Net Book Agreement, Cranfield School of Management, 1997.
55
inflaci&oacute;n del 2,7. Aqu&iacute; est&aacute; el origen de la afirmaci&oacute;n de El Pa&iacute;s de
que la subida del precio de los todos libros &laquo;hab&iacute;a sido tres veces
mayor que el &iacute;ndice de inflaci&oacute;n&raquo;.
Como puede verse, la situaci&oacute;n en el Reino Unido despu&eacute;s de la
liberaci&oacute;n de los descuentos no es tan concluyente a favor del si stema de precio fijo tradicional en Europa, pese a lo que puedan decir
los partidarios de la intervenci&oacute;n.
Algunas consideraciones emp&iacute;ricas
Las cifras m&aacute;s recientes sobre el sector del libro en Espa&ntilde;a indican la importancia de esta actividad cultural, pero no son lo suficientemente compl etas ni est&aacute;n encaminadas con la precisi&oacute;n necesaria
para decidir muchas de las cuestiones planteadas en este libro. Con
ellas poco podemos averiguar sobre las elasticidades de las diversas
demandas al precio de los libros (pues los c&aacute;lculos de elasticidad
existentes para el extranjero aunque reveladores, son demasiado
globales y fragmentarios, como hemos visto); s&oacute;lo un dato sobre la
proporci&oacute;n en que editores, distribuidores, libreros, autores, se div iden el escandallo bajo el sistema de precio fijo. A&uacute;n menos es lo que
aparece sobre si el precio fijo encarece o abarata los libros, ni si est&aacute;
consiguiendo mantener vivas las p eque&ntilde;as librer&iacute;as a la antigua, ni
c&oacute;mo aplican las editoriales los beneficios obtenidos de la edici&oacute;n de
textos escolares al fomento de la cultura minoritaria, ni otras muchas
cuestiones emp&iacute;ricas que podr&iacute;an ser objeto de alg&uacute;n estudio esp ecializado. En realidad, la carga de la prueba en una sociedad abierta
como la que pretendemos construir los es pa&ntilde;oles siempre est&aacute; del
lado de quienes buscan privilegios y prohib iciones. Pero, en fin,
dentro de estas limitaciones, intentar&eacute; responder a estas cuestiones
emp&iacute;ricas de la manera m&aacute;s completa posible.
La industria editorial espa&ntilde;ola
Entre tanto, lo m&aacute;s que podemos hacer es observar el tama&ntilde;o e
importancia del sector y la estructura empresarial y de negocio que
muestra. Para ello tenemos las estad&iacute;sticas para 1998 de la Direcci&oacute;n
General del Libro de Ministerio de Educaci&oacute;n y Cultura y de la F ederaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a.
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La industria editorial espa&ntilde;ola ocupa la quinta posici&oacute;n en el
mundo y la tercera en Europa, por lo que es de suponer que goza de
la suficiente fortaleza para lanzarse abiertamente a la batalla de la
competencia, sin las andaderas de la intervenci&oacute;n del Estado. En
todo caso, su notable actividad exportadora indica una capacidad
suficiente para abrirse paso en el mercado abierto. Sin embargo, el
libro en Espa&ntilde;a muestra bajas tiradas medias, cosa que los nuevos
m&eacute;todos de distribuci&oacute;n tender&iacute;an a corregir.
Como puede verse en el Cuadro 1, el n&uacute;mero de libros pr oducidos en Espa&ntilde;a ha pasado de 54.943 en 1997 a 60.426 en 1998, con
un aumento del 11% (un poco mayor que el de a&ntilde;os anterior). Entre
esos tres a&ntilde;os, la tirada media ha bajado algo, de 4.495 ejemplares
por edici&oacute;n a 4.246 ejemplares por t&iacute;tulo. Esta producci&oacute;n la han
llevado a cabo unos 3.500 agentes, cuatro quintas partes de los cu ales son instituciones privadas con &aacute;nimo de lucro. La concentraci&oacute;n
del negocio editorial continua, como puede verse en el hecho de que
en ese mismo a&ntilde;o de 1998 el 54% de la producci&oacute;n privada fue realizado por el 6,5% de
CUADRO 1
EDICI&Oacute;N ESPA&Ntilde;OLA DE LIBROS
N&uacute;mero de t&iacute;tulos, de ejemplares y de tama&ntilde;o de tirada
Conceptos
Producci&oacute;n de libros
(n&uacute;mero)
Ejemplares (n&uacute;mero)
Tirada media (ejemplares
/ t&iacute;tulo)
A&ntilde;os
1997
1993
1998
49.328*
54.943*
60.426*
n.d.
252,5 millones**
269,3 millones
4.495*
3.829*
4.246*
NOTA: Los datos de la Federaci&oacute;n de Gremios no son homog&eacute;neos con los de la
Direcci&oacute;n General del libro, pues aqu&eacute;llos se refieren a una muestra de editores
agremiados.
FUENTE: * INE y Direcci&oacute;n General del Libro, Archivos y Bibliotecas.
** Federaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a: Diez a&ntilde;os de c omercio interior del libro 1988-1998, p&aacute;g. 29.
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CUADRO 2
PRODUCCI&Oacute;N DE EDITORIALES PRIVADAS EN 1998
N&uacute;mero de empresas, de t&iacute;tulos y porcentajes
Empresas privadas
Producci&oacute;n
1998
1998/1997
N&uacute;mero
% del total
N&uacute;mero
% del total
Grandes
empresas
122
6,5
26.220
54,4
Medianas
empresas
386
20,6
14.122
29,3
Peque&ntilde;as
empresas
1.363
72,9
7.880
16,3
4,6%
TOTAL
1.871
100,0
48.222
100,0
14,2%
2,3%
14,2%
FUENTE: INE y Direcci&oacute;n General del Libro, Archivos y Bibliotecas.
las editoriales, clasificadas como grandes. Seg&uacute;n la Federaci&oacute;n de
Gremios de Editores de Espa&ntilde;a, esta cuota de participaci&oacute;n de las
grandes es a&uacute;n mayor: &laquo;un porcentaje de empresas no superior al 4%
del total controlar&iacute;a una facturaci&oacute;n que debe moverse en torno al
70%5&raquo;.
La mencionada Federaci&oacute;n recoge un dato que se&ntilde;ala la tendencia hacia la concentraci&oacute;n empresarial, a saber, el aumento del n &uacute;mero de empresas editoriales que forman parte de un holding. Los
Cuadros 3 y 5 indican una evoluci&oacute;n en el sentido de la int egraci&oacute;n,
5 Federaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a: Diez a&ntilde;os de comercio in terior del libro en Espa&ntilde;a, 1988-1998 (Madrid, 2000), p&aacute;g. 21. Las estad&iacute;sticas de
esta publicaci&oacute;n fueron obtenidas por medio de un cue stionario al que contestaron
las empresas editoriales agremiadas, en un po rcentaje a su vez incompleto de entre
un 60 y un 70% del universo. En c ambio, las cifras de la Direcci&oacute;n General del
Libro se basan en los registros ISBN y comprendan las editoriales registradas en la
clasificaci&oacute;n del IAE.
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por evidentes ventajas del tama&ntilde;o en un mundo en el q ue las marcas
y la capacidad comercializadora cuentan cada vez m&aacute;s. Pese a todas
las intervenciones del legislador, las editoriales se concentran. Habr&aacute;
que ver si, por el efecto espont&aacute;neo de las nuevas tecnolog&iacute;as digitales, esta tendencia se contiene o invierte, especialmente si tomamos
en cuenta la edici&oacute;n en otros soportes que el papel.
Tambi&eacute;n tiene inter&eacute;s la clasificaci&oacute;n de lo editado por gra ndes
tipos de contenidos. Como puede verse en el Cuadro 4, los libros de
texto tuvieron una importancia grande en la producci&oacute;n editorial, lo
que sin duda explica la dureza de la reacci&oacute;n de los editores ante la
propuesta de liberalizaci&oacute;n de la ministra de Ed ucaci&oacute;n y Cultura
hace dos a&ntilde;os.
Los porcentajes son algo distintos por lo que se refiere a t&iacute;t ulos
vivos en vez de publicaciones anuales. Si atendemos a las i nformaciones de la Confederaci&oacute;n Espa&ntilde;ola de Gremios de Edit ores, &eacute;stas
son las precisiones que podemos aportar a los datos del Cuadro 4,
para 1998.
CUADRO 3
EDITORIALES QUE FORMAN PARTE DE UN GRUPO
EMPRESARIAL
A&ntilde;os
N&uacute;mero
1990
93
1991
102
1992
104
1993
112
1994
107
1995
112
1996
131
1997
164
1998
164
FUENTE: Federaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a: Diez a&ntilde;os de comercio interior del libro, 1988-1998, p&aacute;g. 21.
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CUADRO 4
TITULOS NUEVOS EN 1998, POR SUBSECTORES
N&uacute;mero de t&iacute;tulos y porcentajes
Subsectores
Registros en ISBN
%
1998/1997 (%)
Infantil y juvenil
5.785
9,6
+17,7
Libros de texto
10.124
16,7
+ 7,1
Creaci&oacute;n literaria
10.951
18,1
+13,5
19.976
33,1
+10,8
6.645
11,0
+ 6,5
Tiempo libre
4.821
8,0
+ 1,3
Otros
2.124
3,5
+12,0
TOTAL
60.426
100,0
+10.0
Cc. soc. y humanas
Ciencia y tecnolog&iacute;a
FUENTE: INE y Direcci&oacute;n General del Libro, Archivos y Bibliotecas
— Las obras infantil–juvenil suponen el 15,9% de los t&iacute;tulos en
cat&aacute;logo y el 19,7% de los editados (20,1% de los ejemplares prod ucidos) y el 9,2% de la facturaci&oacute;n en el mercado interior. El princ ipal canal de distribuci&oacute;n son las librer&iacute;as/cadenas de librer&iacute;as con el
42,6% y las grandes superficies con el 20%.
— Las obras de literatura suponen el 17,7% de los t&iacute;tulos vivos
en cat&aacute;logo, el 17,2% de los editados (21,2% de los ejemplares producidos) y el 16,2% de la cifra de facturaci&oacute;n. El canal de distrib uci&oacute;n m&aacute;s importante es el de las librer&iacute;as/cadenas de libr er&iacute;as
(49,4%) y el Correo+Club+Internet+Venta telef&oacute;nica (21,7%).
— En los libros cient&iacute;fico-t&eacute;cnicos suponen el 11,6% de los t &iacute;tulos en cat&aacute;logo y el 9% de los t&iacute;tulos editados (4,2% de la producci&oacute;n de ejemplares) y el 8,7% de la cifra de facturaci&oacute;n del mercado
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interior. El princ ipal canal de distribuci&oacute;n son las libr er&iacute;as/canales
de librer&iacute;as con 46,7% y el C orreo+Club+Internet+Venta telef&oacute;nica
el (22,4%).
— El texto no universitario supone el 16,25% de los t&iacute;tulos vivos en cat&aacute;logo, el 23,2% de los editados (24,4% de la producci&oacute;n
de ejemplares) y el 19,9% de la cifra de facturaci&oacute;n del me rcado
interior. El principal canal de comercializaci&oacute;n son las libr er&iacute;as/cadenas de librer&iacute;as con el 64,7% y las empresas/instituciones
privadas y p&uacute;blicas con el 20,3%.
— El texto universitario representa el 9,3% de los t&iacute;tulos en
cat&aacute;logo, el 6,1% de los editados (3,1% de la producci&oacute;n de ejemplares) y el 4% de la cifra de facturaci&oacute;n del mercado interior. El
principal canal de distribuci&oacute;n son las librer&iacute;as/cadenas de librer&iacute;as
74,3% y las grandes superficies con un 6,5%.
— Las obras de divulgaci&oacute;n general suponen el 24,5% de los
t&iacute;tulos en cat&aacute;logo, el 20,9% de los editados (18,2% de la produ cci&oacute;n de ejemplares) y el 19,6% de la cifra de la cifra de facturaci&oacute;n.
El principal canal de distribuci&oacute;n son las librer&iacute;as/canales de librer&iacute;as con un 25,9% y los quioscos con un 21,3%.
— Las obras de diccionarios/enciclopedias suponen el 1,8% de
los t&iacute;tulos en cat&aacute;logo, el 1,6% de los t&iacute;tulos editados (4,8% de la
producci&oacute;n de ejemplares) y el 16,7% de la facturaci&oacute;n. El principal
canal de distribuci&oacute;n son las ventas a cr&eacute;dito con un 71% y la libr er&iacute;as/cadenas de librer&iacute;as con un 8%.
— Con respecto a los c&oacute;mics, estos suponen el 1,6% de los t&iacute;tulos en cat&aacute;logo, el 1,4% de los editados (3,2% de la producci&oacute;n de
ejemplares) y el 4,4% de la cifra de facturaci&oacute;n en el mercado interior. El principal canal de distribuci&oacute;n son los quioscos con un 63% y
las librerias/ cadenas de librer&iacute;as con un 14,2%.
Queda claro en estas cifras la importancia de los lib ros de texto
de ens e&ntilde;anza obligatoria en la cifra de negocio global (20% de las
ventas totales de libros) y para las librer&iacute;as y cadenas de librer&iacute;a en
particular (el 65% de las ventas de textos se realizan en librer&iacute;a). El
que precisamente en este rengl&oacute;n se haya impuesto un descuento
mayor del normal, sin que ello haya producido un c olapso del canal,
parece indicar que la libertad de descuento en los dem&aacute;s tipos de
61
libro podr&aacute; ser asumido por el sector como un cambio marginal y un
incentivo para la transformaci&oacute;n comercial.
La actividad editorial se centra sobre todo en Barcelona y M adrid y las ventas de la grandes vienen suponiendo del 60 al 70 % del
total en el mercado interior.
El valor de las ventas progresa lentamente, bastante m&aacute;s de spacio que el n&uacute;mero de t&iacute;tulos, como puede verse comparando los crecimientos impl&iacute;citos en los Cuadros 1 y 4. Mientras el n&uacute;mero de
t&iacute;tulos aument&oacute; en un 10% en 1997 y un 11% en 1998, las ventas
para cada uno de esos a&ntilde;os crecieron s&oacute;lo un 3% y un 5% respectivamente. No es posible con esos pocos datos calcular la elasticida dprecio de los libros, pero s&iacute; parece intuirse que es baja y que la i ndustria editorial, para defenderse de los abundantes sub stitutos de la
lectura que ofrece el mundo actual, tendr&aacute; que rebajar mucho costes
y precios.
CUADRO 5
VENTAS EN EL MERCADO INTERIOR
Millones de pesetas y porcentajes
1995
Empresa grande
225.540
TOTAL
360.200
1996
63%
1997
228.390
61%
239.587
371.980
100%
391.100 *
61%
100%
NOTA: * En 1997 se han contabilizado 32.757 mill ones de pesetas m&aacute;s de
editoras no agremiadas.
FUENTE: Federaci&oacute;n de Gremios de Editores de Espa&ntilde;a: Comercio interior
del libro en Espa&ntilde;a 1997.
La importancia de los distintos canales de comercializaci&oacute;n
puede verse tambi&eacute;n en los datos tomados de una fue nte distinta de
la Direcci&oacute;n General del Libro y la Federaci&oacute;n de Gremios. Los
porcentajes del Cuadro 6 provienen de la estad&iacute;stica de los h&aacute;bitos
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del consumo cultural en Espa&ntilde;a compilados por la Sociedad General
de Autores de Espa&ntilde;a (Sociedad que curiosamente s&oacute;lo incluye entre
sus miembros los creadores de productos musicales). Queda clara la
importancia creciente de los grandes almacenes e hipermercados y la
erosi&oacute;n de la cuota de las librer&iacute;as, que la intervenci&oacute;n legal no consigue evitar, y que se acel erar&aacute; sin duda con la introducci&oacute;n de las
nuevas tecnolog&iacute;as para aquellas librer&iacute;as que no se pongan a la
altura de los tiempos.
CUADRO 6
PERSONAS QUE HAN COMPRADO LIBROS
EN LOS &Uacute;LTIMOS MESES
Porcentajes
1997
1998
Librer&iacute;as
50,9
46,4
Grandes almacenes
11,5
12,0
Hipermercados
5,3
6,2
Quioscos
4,6
5,9
Exposiciones de libros
3,7
1,4
Mercadillos
3,1
4,7
Por correo
22,3
22,1
Internet
n.d.
0,1
Otros
1,9
1,0
ns/nc
0,4
1,2
Tama&ntilde;o de la muestra
(3.353)
(3.154)
FUENTE: Sociedad General de Autores de Espa&ntilde;a: Encuesta sobre h&aacute;bitos de
consumo cultural (Madrid, 2000), p&aacute;g. 126. Citado por la Federaci&oacute;n de Editores:
Diez a&ntilde;os de comercio interior del libro, p&aacute;g. 49.
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Muy notable es la actividad exportadora, cuyo valor se incr ement&oacute; en 1997 un 33,4% sobre el del a&ntilde;o anterior.
CUADRO 7
COMERCIO EXTERIOR DEL LIBRO
Millones de pesetas
A&ntilde;os
Exportaciones
Importaciones
1991
32.897
16.766
1993
35.874
10.113
1995
48.720
18.696
1997
70.495
20.719
1998
74.001
21.076
FUENTE: INE y Direcci&oacute;n General del Libro, Archivos y Bibliotecas.
Como puede verse, la exportaci&oacute;n de libros es un regl&oacute;n muy
destacado de la actividad editorial de Espa&ntilde;a, con una cifra de negocio equivalente al 30% de las ventas en el interior de nuestro pa&iacute;s. Es
&eacute;sta una actividad que sin ninguna duda aumentar&aacute; not ablemente a
medida que se generalice la presencia en Internet de las empresas
del sector del libro.
La situaci&oacute;n de los libreros
Me gustar&iacute;a tener mucha informaci&oacute;n sobre la situaci&oacute;n actual
de los libreros, n&uacute;mero, tama&ntilde;o, situaci&oacute;n patrimonial, integraci&oacute;n
vertical con las editoras, pero son cifras que no he obtenido. Parece
ser que los libreros espa&ntilde;oles est&aacute;n preparando y van a presentar en
breve un Mapa de Librer&iacute;as y un estudio con indicadores de calidad
que me habr&iacute;a sido de suma utilidad. En todo caso, oc urrida la liberalizaci&oacute;n, habr&aacute; que mantener esos datos bajo cuid adosa observ aci&oacute;n, pues los defensores del status quo sentir&aacute;n la tentaci&oacute;n de
hablar imprudentemente de la destrucci&oacute;n del neg ocio de librer&iacute;a,
cuando lo importante es ver c&oacute;mo se adaptan los libreros a la d emanda de los consumidores.
Aparte lo dicho en las p&aacute;gs. 81 y 82 sobre la participaci&oacute;n de los
libreros en cada una de los grandes grupos tem&aacute;ticos, tenemos unas
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cifras que publica el referido Gremio de Edi tores sobre el sector de
librer&iacute;a en su conjunto. Las ventas en librer&iacute;as y cadenas de librer&iacute;as
suponen el 40,2% y las ventas a cr&eacute;dito el 17,9%. Las grande supe rficies suponen el 11,6% y los quioscos el 10,3% de las ventas. La
venta a trav&eacute;s de Internet, correo o clubes supone solamente el 1%.
Los editores aplican librer&iacute;as/cadenas de librer&iacute;as un descuento
medio de un 31,2%. Cuando utilizan distribuidores, el descuento
medio que les aplican es del 48,2% y luego las distribuidoras a su
vez pasan un descuento del 30% a las librer&iacute;as. Para a las grandes
superficies el descuento medio es del 38,2%.. Las ventas por saldo
suponen 3.801 millones (1% de las totales). A las ventas especiales
les corresponden una cifra de 7.182 millones (1,8% de las totales).
En cuanto a la estacionalidad de las ventas, es interesante notar
que, representando las realizadas en el segundo semestre el 60% del
total, destacan las ventas en el tercer trimestre por ser la temporada
de venta de libros de texto.
Las tendencias del consumo de libros
Como he sugerido, el libro tiene que luchar en el campo cultural
con otras formas de transmitir conocimientos o de entretener.
GR&Aacute;FICO 1
GASTO DE LOS CONSUMIDORES EN LIBROS COMO % DE TODO EL
GASTO EN DIVERSI&Oacute;N
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FUENTE: Fishwick, Fitzsimon and Muir: &laquo;Effects of the Abandonment of the
Net Price Book Agreement&raquo;, (Cranfield School of Management, 1997), pg. 16.
Como indica el Gr&aacute;fico 1, mencionado por Fishwick, el hecho
que el gasto en libros se est&aacute; reduciendo en el Reino Unido en t&eacute; rminos absolutos y relativamente al gasto en todo tipo de entr etenimiento y diversi&oacute;n. Esto parece indicar que la elasticidad renta del
libro es mucho m&aacute;s baja de lo que desear&iacute;amos: su demanda no cr ece tanto como la de otros veh&iacute;culos de transmisi&oacute;n cultural. De aqu&iacute;
que, en mi opini&oacute;n, sea necesaria una reducci&oacute;n dr&aacute;stica del precio
de los libros en todos sus renglones si quiere mantenerse frente a sus
substitutos.
Edici&oacute;n en otros soportes
Tiene mucho inter&eacute;s destacar el creciente n&uacute;mero de t&iacute;tulos p ublicados en soportes que no son el papel. En efecto, si es cier to que
no crecen las m icroformas, los videolibros y los audiolibros, los
t&iacute;tulos publicados en ed ici&oacute;n electr&oacute;nica muestran una crec imiento
explosivo. Seg&uacute;n la Direcci&oacute;n General del libro, en 1997 fueron 811
y en 1998 fueron 1513, un crecimiento de nada menos que el 87%,
Esto, dice la referida Direcci&oacute;n General, &laquo;es co ngruente con el a umento del parque de ordenadores en Espa&ntilde;a y el cr ecimiento notable
del n&uacute;mero de espa&ntilde;oles que utilizan Internet&raquo;. No hay que confundir estas publicaciones digitales con las ventas de libros en papel a
trav&eacute;s de Internet, que la Confederaci&oacute;n de Gremios de Editores
dice, como hemos visto m&aacute;s arriba, que suponen s&oacute;lo el 1% de la
cifra total de negocio del sector.
Acabo pues esta secci&oacute;n emp&iacute;rica, tan insatisfactoria por lo i ncompleta, haciendo constar que es mi opini&oacute;n muy firme que el ab aratamiento de los libros, la diversificaci&oacute;n de los canales de edici&oacute;n
y distribuci&oacute;n (con especial &eacute;nfasis en la Red Internet) y la adecu aci&oacute;n de los precios a cada me rcado por medio de un sistema &aacute;gil de
descuentos es esencial para la futura prosperidad del sector.
66
Probables efectos de una mayor competencia sobre el sector del
libro
Es sabido que los economistas predecimos mucho mejor el p asado que el futuro. Sin embargo, sobre la base de mi experie ncia de
consultor&iacute;a del sector de la distribuci&oacute;n comercial, me atr ever&eacute; dar
algunas pinceladas de c&oacute;mo concibo el porvenir del me rcado del
libro en la situaci&oacute;n revolucionaria descrita en el cap&iacute;tulo anterior.
Los impresores se ver&aacute;n sometidos a tensiones contradict orias.
Por un lado, las grandes tiradas de revistas de moda, supl ementos
dominicales, libros de arte, cat&aacute;logos de exposiciones, y toda la gran
impresi&oacute;n en general exigir&aacute;n grandes inversione s multimillonarias.
Por otro lado, las nuevas tecnolog&iacute;as facilitar&aacute;n la entrada de pequ e&ntilde;as empresas en la impresi&oacute;n por encargo e incluso la impresi&oacute;n
casera y en la empresa. De hecho, los grandes libreros podr&iacute;an e mpezar a imprimir y encuadernar libros a pet ici&oacute;n del cliente en sus
locales.
El valor a&ntilde;adido vendr&aacute; m&aacute;s de los creadores de sitios en I nternet y los confeccionadores que se apoyen en dise&ntilde;o por ord enador
(CAD o &laquo;computer aided design &raquo;) Lo que no va a disminuir ser&aacute; la
demanda de papel y de material impreso, como nos lo ha indicado la
fallida predicci&oacute;n de la &laquo;oficina sin papeles&raquo;.
Para los editores el cambio m&aacute;s favorable y al mismo tiempo la
mayor amenaza competitiva vienen precisamente de ese abar atamiento de costes y acortamiento plazos de producci&oacute;n que traen
consigo los avances de la tecnolog&iacute;a de impresi&oacute;n. Podr&aacute;n reducirse
los stocks, gracias a la producci&oacute;n just in time y a la disminuci&oacute;n de
las devoluciones por los libreros. Ello llevar&aacute; al cont inuado aumento
del n&uacute;mero de t&iacute;tulos con tiradas medias m&aacute;s bajas que ya estamos
empezando a notar, y al ajuste m&aacute;s eficiente de las tiradas a la demanda.
Los editores m&aacute;s innovadores apostar&aacute;n por una decidida e xpansi&oacute;n de la publicaci&oacute;n digital en Internet, de la venta directa al
lector final sin intermediaci&oacute;n de distribuidores y libreros, y de la
publicaci&oacute;n en &laquo;libros digitales&raquo; y otros soportes port&aacute;tiles de a mplia memoria recargable. Pero, en el guirigay del Internet y el mu ndo digital, esas nuevas actividades necesitar&aacute;n el apoyo de grandes
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inversiones en m&aacute;rketing y en la consolidaci&oacute;n de las marcas, tanto
del editor como del autor.
La libertad de descuento dar&aacute; lugar a una dura competencia en
precios en el mercado de best sellers, tanto en papel como en nuevos
canales digitales, pues son los id&oacute;neos para la venta en grandes s uperficies. Los mayores m&aacute;rgenes para los editores ap arecer&aacute;n en
productos con contenidos &laquo;enfocados&raquo;, dirigidos a p&uacute;blicos especiales: libros de car&aacute;cter did&aacute;ctico, self-help, deportes, automovilismo,
religiones, salud, o inversi&oacute;n, an&aacute;lisis y datos econ&oacute;micos.
Pese a la competencia del ingl&eacute;s, especialmente dura en libros y
publicaciones especializadas para p&uacute;blicos seleccionados, los edit ores espa&ntilde;oles podr&aacute;n alcanzar una notable expansi&oacute;n de su mercado,
sobre todo en lengua castellana y para Latinoam&eacute;rica, gracias a la
publicaci&oacute;n y venta directas en Internet. En este canal ser&aacute; posible la
venta directa de libros y todo tipos de informaci&oacute;n de calidad sin
limitaci&oacute;n geogr&aacute;fica, en portales o librer&iacute;as virtu ales creadas por
editores y suministradores de contenidos.
Una competencia inesperada vendr&aacute; de los suministradores de
contenidos, productores cinematogr&aacute;ficos, de v&iacute;deo y m&uacute;sica, m edios de comunicaci&oacute;n, agencias de noticias, creadores de documentales y material di d&aacute;ctico, guionistas, autores, creadores de juegos
electr&oacute;nicos. Ello dar&aacute; lugar a grandes movimientos de integraci&oacute;n
vertical, en los que los deglutidos pueden ser los edit ores (y otros
transportadores de informaci&oacute;n, como las compa&ntilde;&iacute;as de telecomunicaci&oacute;n), si no despiertan a tiempo. En todo caso es mi convicci&oacute;n
que el mundo de los editores sabr&aacute; adaptarse con facilidad a las nuevas condiciones de libertad de precio final y de reovaci&oacute;n tecnol&oacute;gica de los tiempos venideros.
El libro, y la cultura en gener al, han sido y siguen siendo caros
en Espa&ntilde;a. La reacci&oacute;n de este pa&iacute;s nuestro de instintos tan socialistones ha sido siempre la de reclamar subvenciones, ayudas, gratu idades. En alguna reuni&oacute;n de editores, he o&iacute;do reclamaciones para
que se proh&iacute;ba la venta de libros en Internet. Se entiende. La competencia va a revolucionar el mundo de la edici&oacute;n y transm isi&oacute;n del
conocimiento y la diversi&oacute;n... a menos que los c&aacute;rteles de product ores privilegiados apoyados por pol&iacute;ticos temblorosos hagan que se
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repita lo ocurrido en Espa&ntilde;a a finales del Renacimiento: el aborto de
una gran revoluci&oacute;n cultural.
Para los autores y dem&aacute;s creadores de contenidos (como distintos de los suministradores de contenidos) se abre una &eacute;poca de b onanza, debido al claro aumento del valor de la informaci&oacute;n y la diversi&oacute;n respecto del valor de la producci&oacute;n f&iacute;sica o electr&oacute;nica.
La expansi&oacute;n de la industria del conocimiento presenta i nmensas oportun idades para los creadores, aunque no necesari amente a
trav&eacute;s de libros. Aparte la posibilidad de autopublicaci&oacute;n en Inte rnet, los nuevos canales y t&eacute;cnicas multiplicar&aacute;n la dema nda de contenidos: libros de encargo para atender a necesidades e intereses
especiales, textos did&aacute;cticos, juegos y entretenimientos, guiones,
v&iacute;deos, arte electr&oacute;nico, el campo es inmenso.
Un peligro que se plantea en este nuevo mundo es el de los d erechos de la propiedad intelectual: la reproducci&oacute;n y difusi&oacute;n son tan
f&aacute;ciles que habr&aacute;n de encontrarse nuevas maneras de co ntratar y
remunerar, en sustituci&oacute;n de las aplicables al libro impreso cl&aacute;sico.
Por ello se extender&aacute; el tipo de contrato ahora utilizado por los
escritores del mont&oacute;n como yo, que venderemos nuestros d erechos
de la primera edici&oacute;n a los editores por un tanto alzado, reserv&aacute;nd onos los derechos de segundas y posteriores ediciones.
Los distribuidores cl&aacute;sicos se encuentran en situaci&oacute;n m&aacute;s d if&iacute;cil. Los editores se relacionar&aacute;n directamente con el cliente final.
La distribuci&oacute;n independiente a puntos de venta (quioscos, libr er&iacute;as)
ser&aacute; sustituida por la log&iacute;sti ca del comercio electr&oacute;nico, dirigida al
consumidor al cliente final, sobre todo en libros y otro material no
peri&oacute;dico. La importancia creciente de la distribuci&oacute;n enfocada
hacia el cliente individual, y combinada con la venta, har&aacute; que se
reduzca el n&uacute;me ro de compa&ntilde;&iacute;as distribuidoras y que las peque&ntilde;as
tengan que contentarse con el transporte de publicaciones peri&oacute;dicas
locales.
De hecho, el sistema de distribuci&oacute;n de libros en Espa&ntilde;a es la
parte m&aacute;s defectuosa de toda la cadena de valor de la industria d el
libro. Las peque&ntilde;as editoriales no consiguen difundir sus libros. La
informaci&oacute;n sobre entregas y recogidas es virtualmente in existente.
No hay servicio de pedido, entrega, cobro electr&oacute;nicos, como en
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otras actividades gracias al EDI y EDINet. Tengo que destacar una
frase del Informe ya citado de la Federaci&oacute;n de Gremios de Editores
sobre este sector: al tratar de la evoluci&oacute;n de los t&iacute;t ulos del cat&aacute;logo
de los editores subraya &laquo;la gravedad del problema de la distribuci&oacute;n,
que hoy constituye una preocupaci&oacute;n esencial&raquo; para &eacute;stos.
La competencia nacida de la libertad de precios y las nuevas
tecnolog&iacute;as va a limpiar todas esas telara&ntilde;as que tanto da&ntilde;o hacen a
la cultura espa&ntilde;ola.
Las librer&iacute;as tienen que transformarse. En el ramo de librer&iacute;a
general, preveo un aumento de la superficie y del n&uacute;mero de establecimientos organizados en grandes cadenas o en el seno de h ipermercados y supermerc ados. Tambi&eacute;n pronostico una reducci&oacute;n del
numero de papeler&iacute;as -librer&iacute;as, pero no el de las peque&ntilde;as librer&iacute;as
especializadas con personal muy cualificado, sobre todo si compl etan su servicio con la venta en Inte rnet, ni tampoco el de peque&ntilde;as
librer&iacute;as generales en lugares menos accesibles, distantes de los
grandes centros urbanos. No veo que en el Reino Unido, en cierto
modo el laboratorio de esta reforma por haberse establecido all&iacute; el
denostado sistema de libertad de descuento, hayan desapar ecido
muchas librer&iacute;as, y soy muy aficionado a visitarlas. Sobre todo se
expandir&aacute; r&aacute;pidamente la cuota de mercado de las librer&iacute;as virtuales,
con la ventaja de que su mercado ya no ser&aacute; el de la calle, el barrio o
la localidad en la que se encuentran, sino el mu ndo entero, sobre
todo el mundo de habla espa&ntilde;ola.
De hecho, la libertad de descuento acarrear&aacute; un gran varianza de
precios, como ha ocurrido en Inglaterra. Los precios se adapt ar&aacute;n a
las circunstancias de log&iacute;stica y demanda de cada art&iacute;culo. La co mpetencia har&aacute; descender el precio medio de los libros y har&aacute; impos ible el intento de los editores de conservar sus m&aacute;rgenes cartelizados
elevando el precio r ecomendado y el de cesi&oacute;n a los libreros. Es
posible que algunos g&eacute;neros se encarezcan, como ha ocurrido, al
menos transitoriamente, con las nov edades de ficci&oacute;n en tapa dura
en el Reino Unido. La aplicaci&oacute;n de los descuentos no se r&aacute; uniforme. Los libros especializados se vender&aacute;n con de scuento m&iacute;nimo,
incluso en Internet. Las librer&iacute;as que se encuentren lejos de los centros urbanos podr&aacute;n utilizar su renta de situ aci&oacute;n para sufragar el
servicio cultural que prestan a los lectores del mundo rural.
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Sospecho adem&aacute;s que la libertad de descuento llevar&aacute; a una
modificaci&oacute;n del vicioso sistema por el que los libreros reciben en
dep&oacute;sito los libros de los editores y liquidan por ventas, en vez de la
compra en firme, como ocurre en el resto de la distribuci&oacute;n come rcial. Las grandes cadenas de librer&iacute;a y las grandes superf icies, que
gozan de una cuota de m&aacute;s del 70% en la actualidad, tendr&aacute;n que
comprar los libros en firme, pues los editores ser&iacute;an tontos si les
hacen el extra&ntilde;o favor de no liquidarles hasta que hayan devuelto lo
que no vendieron. En cambio, los editores p odr&aacute;n mantener perfectamente el sistema de dep&oacute;sito para la red de peque&ntilde;as librer&iacute;as que
consideren conveniente mantener, para cubrir un &aacute;rea geogr&aacute;fica
m&aacute;s completa.
La &eacute;poca que se inicia va a abrir las puertas del para&iacute;so para los
lectores. Tendr&aacute;n acceso a la informaci&oacute;n y el entretenimiento a
mucho menor coste. Se reducir&aacute; el precio de los libros, especialme nte el de libros de bolsillo que costar&aacute;n lo que una revista sema nal.
Las novedades, tanto en papel como digitales, ser&aacute;n relativamente
caras, pero ser&aacute;n reeditadas en r&uacute;stica y en Internet en cuanto se vea
que pueden tener el favor del p&uacute;blico.
Empieza el siglo de la cultura barata, variada, innovadora, l ibre
de imposiciones empresariales, flexiblemente adaptada a los gustos
y exigencias de p&uacute;blicos diversos y cambiantes. &iexcl;Aleluya!
IX. CONCLUSI&Oacute;N: &iexcl;FUERA BARRERAS!
Urgencia de una liberaci&oacute;n
En el marco de sus medidas para reducir la inflaci&oacute;n gracias a
una mayor competencia, el Gobierno ha dejado saber que va lib erar
el descuento en librer&iacute;a de los libros de texto de la ense&ntilde;anza oblig atoria, pero que duda de la conveniencia de extender esta medida a
todos los libros. El deseo de evitar confrontaciones pol &iacute;ticas no deber&iacute;a llevar al Gobierno a perder esta ocasi&oacute;n de convertir la producci&oacute;n del libro espa&ntilde;ol en uno de los sectores m&aacute;s vibrantes y ava nzados de la nueva Sociedad del Conocimiento.
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Las razones que aducen algunos grupos de inter&eacute;s a favor del
precio fijo son m enos convincentes que las que abogan a favor de
que los libreros ofrezcan a su conveniencia descuentos sobre el pr ecio marcado por los editores. Pero sobre todo, los argumentos en
defensa de la plena libertad de precios valen para todos los libros sin
excepci&oacute;n, incluso si se concibe la liberalizaci&oacute;n de los precios de
los libros como una mera medida antiinflacionista. El libro es mucho
m&aacute;s que un instrumento de pol&iacute;tica macroecoecon&oacute;mica. Cuando se
observa que el sistema del precio fijo castiga los escrito res, paraliza
el desarrollo del sector del libro, desincent iva la introducci&oacute;n de
nuevas tecnolog&iacute;as 95 de edici&oacute;n, y dificulta la aparici&oacute;n de librer&iacute;as
virtuales en Internet, entonces la derogaci&oacute;n del sistema de precio
fijo de los libros aparece como lo que es, una eficaz medida de apoyo a la cultura espa&ntilde;ola.
Razones en pro del precio fijo
A favor del precio fijo suele argumentarse diciendo que:
• En el mercado del libro no es de aplicaci&oacute;n el modelo de co mpetencia perfecta, porque los libros no son una mercanc&iacute;a com&uacute;n y
homog&eacute;nea; cada editor debe pues poder fijar e imponer los precios
que convengan a cada producto, as&iacute; como fomentar una exposici&oacute;n
de t&iacute;tulos al p&uacute;blico lo m&aacute;s amplia posible.
• El libre descuento acaba encareciendo los libros, bien po rque
los editores elevan el precio de cubierta para contrarrestar el de scuento; bien porque el precio medio de los libros baja efect ivamente
y, al eliminar editores y libr eros peque&ntilde;os, permite a los que quedan
elevar de nuevo los precios.
• La demanda de libros es muy inel&aacute;stica al precio, por lo que la
reducci&oacute;n de su precio medio aumentar&iacute;a menos proporciona lmente
la cantidad vendida.
• El margen comercial del precio fijo permite a los editores p ublicar una mayor variedad de t&iacute;tulos, especialmente minoritarios.
• La competencia en precio de los libreros les impedir&iacute;a ofr ecer
servicios complementarios, mantener en sus estanter&iacute;as t&iacute;tulos de
venta lenta y a la postre eliminar&iacute;a los m&aacute;s peque&ntilde;os de entre ellos.
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• Con el precio fijo, los autores obtienen una r emuneraci&oacute;n cierta aplic&aacute; ndole su acostumbrado porcentaje del 10% de derechos de
autor.
• El precio fijo evita a los lectores el coste de buscar de libr er&iacute;a
en librer&iacute;a en mejor descuento.
• El precio fijo para todo el territorio espa&ntilde;ol elimina el agr avio
comparativo de quienes viene en lugares remotos y tendr&iacute;an que
pagar m&aacute;s por razones de distancia.
Las consecuencias de una intervenci&oacute;n ociosa
La pregunta &laquo;cui prodest&raquo;, a qui&eacute;n beneficia, nos permite e ntender las viveza de las presiones pol&iacute;ticas a favo r del mantenimiento del sistema del precio fijo, as&iacute; como sus efectos perniciosos.
• La fijaci&oacute;n de los precios por los editores les asegura un ma rgen comercial que de otra forma tendr&iacute;an que ganarse con una buena
estrategia de m&aacute;rketing.
• El margen del 20% que obtienen los distribuidores existe ntes
supone una barrera de entrada a nuevos distribuidores que puedan
mejorar este servicio notoriamente ineficaz en Espa&ntilde;a.
• El sistema de dep&oacute;sito de libros en librer&iacute;a y pago s&oacute;lo de los
vendidos corrompe el funcionamiento de todo el sector.
• El precio fijo, al reducir el n&uacute;mero de ejemplares vendidos,
supone una redistribuci&oacute;n de los ingresos de los autores en forma de
renta a libreros adormecidos.
• Curiosa concepci&oacute;n de la cultura literaria &eacute;sta, que busca encarecer los libros y acortar las ediciones y recortar los ingresos de los
escritores.
Argumentos en pro de un precio libre
Estos argumentos son de dudosa eficacia como apoyos del si stema de precio fijo:
• El libro es un bien tan poco homog&eacute;neo como los rel ojes, los
perfumes o los vinos, cuyo valor aumenta gracias a la marca, pero
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que no necesitan precio fijo, sino protecci&oacute;n frente a las c opias sin
licencia.
• La competencia libre de entrada siempre empuja el precio
hacia el coste de producci&oacute;n, un coste qu e incluye el beneficio normal y los gastos de publicidad de la marca.
• La demanda de libros es bastante inel&aacute;stica al precio, sobre todo ahora que la lectura tiene rivales tan poderosos como el v&iacute;deo, la
televisi&oacute;n, la m&uacute;sica pop; para mantenerse o expand irse por bien de
la cultura, necesita precios mucho m&aacute;s baratos, que son ahora pos ibles gracias a los avances tecnol&oacute;gicos en su pr oducci&oacute;n y distribuci&oacute;n.
• El &eacute;xito de cualquier t&iacute;tulo es impredecible, por lo que los ed itores diversifican espont&aacute;neamente su producci&oacute;n: si la edici&oacute;n de
muchos t&iacute;tulos posiblemente minoritarios no les conviniera, los ed itores se repartir&iacute;an como dividendos los beneficios extra co nseguidos con el precio fijo.
• La competencia incentiva a los libreros a ofrecer servicios
complementarios y a mantener una buena y amplia selecci&oacute;n de
libros a disposici&oacute;n del cliente, pues esos servicios y selecci&oacute;n son
un elemento clave de diferenciaci&oacute;n para el detallista.
• Los autores son remunerados normalmente con una cant idad
global al firmar el contrato; los escritores de m&aacute;s &eacute;xito pu eden contratar una cantidad por libro vendido, n&uacute;mero que el c &oacute;digo de barras permite averiguar con exactitud.
• La aparici&oacute;n de librer&iacute;as virtuales en Internet reducir&aacute; los co stes de b&uacute;squeda en el mercado de libros y plantea una competencia
muy efectiva a los libreros que quieran recargar precios por distancia, como ocurre en las Islas Canarias.
La incorporaci&oacute;n de la nuevas tecnolog&iacute;as de la informaci&oacute;n y la
comunicaci&oacute;n
Los notables avances tra&iacute;dos por las tecnolog&iacute;as de la informaci&oacute;n y la telecomunicaci&oacute;n han agudizado la urgencia de una plena
liberalizaci&oacute;n del mercado del libro. Por un lado, es ahora posible
imprimir sin demora libros por encargo o grabar en libros digitales
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bibliotecas enteras bajadas de la Red. Por otro, han ap arecido librer&iacute;as virtuales en Internet, que necesitan hacer descue ntos de hasta el
40%, para cubrir los costes de distribuci&oacute;n y env&iacute;o, librer&iacute;as que
mantienen un stock virtual de millones de libros. El mercado del
libro est&aacute; abocado a una revoluci&oacute;n en la que Espa&ntilde;a no pa rticipar&aacute;
si no se libera de todas las barreras legales que i mpiden a nuestros
empresarios competir en igualdad de condiciones con los extranj eros.
Las normas de la UE consideran ilegal la fijaci&oacute;n del precio de
venta por el productor en el comercio transfronterizo europeo. Las
ediciones en espa&ntilde;ol pueden aparecer en otros pa&iacute;ses mie mbros y
venderse a distancia con los descuentos que juzguen co nvenientes.
Los editores latinoamericanos pueden vender libros desde sucursales
situadas en el resto de Europa, fuera de nuestras fronteras. La pr etensi&oacute;n de proteger a editores o libreros con i ntervenciones ociosas
se ha convertido en un grave peligro para nuestra industria cultural
Los gestores de librer&iacute;as espa&ntilde;olas en Inte rnet, como son los de
la casa Planeta, ahora separada de &laquo;bol.com&raquo; y a punto de la nzar su
propia marca, confirman la dificultad de abrir sus puertas si no se les
permite el descuento libre. Una salida de esta dificultad consiste en
abrir sucursal en Inglaterra y denunciar ante los Serv icios de la
Competencia de la Comunidad a los editores que se nieguen a servirles ejemplares si descuentan m&aacute;s de lo que permite la ley espa&ntilde;ola.
Libros de texto o todos los libros
La decisi&oacute;n del anterior Gobierno de permitir un m&aacute;ximo de
descuento de un 12% s&oacute;lo para los libros de texto tuvo la ventaja de
abrir una cu&ntilde;a en el frente de las huestes antimercado, pero tuvo el
mismo nulo efecto en punto a aumento de la competencia que las
reducciones de m&aacute;rgenes impuestas a las f armacias. Adem&aacute;s sirvi&oacute;
para alimentar las peticiones de que los libros de texto de la ens e&ntilde;anza obligatoria fuesen sufragados por el Presupuesto del Estado.
Los Gobiernos Socialistas de las Comunidades de Castilla la Ma ncha y Andaluc&iacute;a ya han prometido fi nanciar tales textos a cargo de
sus Presupuesto. El ideal de un editor establecido y con conexiones
es convertirse en concesionario del Estado o las Autonom&iacute;as.
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La justificaci&oacute;n de permitir el descuento s&oacute;lo de los libros de
texto y material complementario de la educaci&oacute;n obligatoria es la
cuant&iacute;a del gasto que este rengl&oacute;n supone en los presupuestos las
familias con pocos recursos. Pero esto que parece una concesi&oacute;n
generosa a las capas populares neces itadas de conocimientos es en
realidad un gesto condescendiente. Resulta evidente para cualquier
padre de familia, y no digamos para cualquier docente, que, para
ense&ntilde;ar gram&aacute;tica y lengua a los j&oacute;venes hay que intentar crear h&aacute;bitos lectores, desarrollar sus capacidades de comprensi&oacute;n lectora,
estimular el di sfrute de la lectura y animar el ejercicio del placer de
la e scritura. Los escolares necesitan libros baratos que no sean de
texto. De hecho su formaci&oacute;n ser&aacute; mejor cuanto m enos se contenten
con los textos que las Autoridades Auton&oacute;micas les proponen y m&aacute;s
leanlibros infantiles, de aventuras, literarios, de divulgaci&oacute;n cient&iacute;f ica, de ensayo, a lo largo de toda su vida escolar.
El impedir el abaratamiento de los libros de estudio y lectura
que no sean textos oficiales equivale a decir que los pobres ni leen ni
tienen porqu&eacute; leer.
Un nuevo Renacimiento
Espa&ntilde;a tiene una larga historia de resistencia a las innovaci ones
en el mundo de la cultura. La invenci&oacute;n de la imprenta, de spu&eacute;s de
un breve florecimiento de incunables, traducciones pol &iacute;glotas de la
Biblia, t extos cient&iacute;ficos, meditaciones erasmistas, fue considerada
como una amenaza para la fe, un peligro para la tranquilidad de los
esp&iacute;ritus y la santidad del hogar, un gasto innecesario para la monarqu&iacute;a. En 1600, el economista Sancho de Moncada, que mal hay a,
pidi&oacute; que se suprimiese la importaci&oacute;n de libros extranjeros como
medida para sanear la balanza comercial.
Ahora se presenta una oportunidad inesperada, impagable, para
que nuestro pa&iacute;s, tan aquejado de impulsos insulares, naci onalistas,
patriotismo de campanario, y defensas ling&uuml;&iacute;sticas n umantinas, se
abra al mundo de la cultura, la ciencia, la diversi&oacute;n, la imaginaci&oacute;n
como nunca ha podido hacerlo. &iexcl;Fuera barreras!
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