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El reto es hacer los libros visibles durante un tiempo razonable.
Muchas veces los libros se retiran antes de tiemoo.
- ¿Cómo tendría que ser una librería a ojos del distribuidorl
- Una l ibrería reconocible oor todo el mundo.Ahora mismo
existe Ia Casa del Libro, pero no hay una red de librerías inde-
pendientes.A nosotros nos llama muchas veces el editor y nos
dice que hay un lector que no encuentra en esla l ibrería tal
libro,y a lo mejor estuvimos allí presentándolo y el librero nos
di jo "no". No, porque hay.una selección de tí tulos en la que
salen oerdiendo los de menor tirada.

El problema no esr como se dice, la superproducción de
novedades. Es cierto que puede haber títulos que sean prescin-
dibles, pero ambién que si quitamos los libros de texto, alrede-
dor del7A% de lo que vendemos es novedad. Para mí el proble-
ma es la ausencia de l ibrerías de fondo. Gabriel Zaid, en "Los
demasiados l ibros", expl ica que el hecho de que haya tantas
novedades no solamente no es un problema, sino que debería
ser una ventaja para una editorial que tiene posibilidad de aten-
der a minorías. Es decir,  que se puede publicar un l ibro y que
sea rentable Da.a un nicho de 800. Pero no tenemos un sit io
donde mostrar ese libro.
- Lo que hay es cada vez menos fondo y más bestsellers.
- Las librerías no pueden parecerse a una gran superficie, por-
que esta ofrece otras cosas (una tarjeta de crédito, un aparca-
miento, el pan. . .).Tienen que jugar sus propias cartas. Ofrecer
diversidad de títulos más allá del último bes¿seller. Las librerías
no tienen que ser santuarios.Tienen que ser apetecibles, sitios
donde el lector puede encontrar el último bessel/er, por qué no
la novela romántica,y títulos de un nivel cultural o literario más
elevado. No creo que haya que sacralizar la librería.
-Ahor¿ las librerías tienden a ser sitios de recreo.
- Bienvenidas sean. El libro tiene que luchar con otros produc-
tos de ocio y tiene que ponerse en valor frente a ellos. Estoy
hablando de consolas, de videojuegos, de todo lo que compite
en la industria del ocio. El libro tiene un valor cultural determi-
nado péro está claro que compite en ese segmento. Escas libre-
rías /stán haciendo que el libro pueda llegar a muchos lectores.
- ¿Se está descuidando al lector y mimando al comprador de
librosl
-Al lector hay que quitarle los adjetivos. Es lector y punto. El
lector que va a la gran superf icie para comprarse una novela
romántica mañana leerá otra cosa.Tiene que haber variedad.
No podemos decir que hay muchas novedades, porque ¿qué
suprimimos? Necesitamos una red de l ibrerías amplia donde
mostrar las dos cosas: el libro sobre las virtudes curativas de la
cebolla y la novela de culco.
- ¿La solución sería la puesta en marcha de un plan de apoyo a
la red de puntos de venta?
- La existencia de red de librerías independlentes con un sello
de calidad es una vieja idea. En Francia, las grandes editoriales

I "Nr.rt.o moyor problema es gue lo gente na va a los libreríos"

Ya no está al frente de FANDE, cargo
en el oue le ha sustituidoAlfonso
Arbesú, pero sigue pilotando la nave
de los libros en la Federación. Su
sueño es más de amante que de ges-
tor. Que los libros, grandes y peque-
ños, lleguen a manos de su lector.

- ¿Cómo esfá cambiando la realidad
de la distribución?
- Está cambiando todo y en el
mundo del l ibro más.A los efectos

de la crisis se han añadido ¡as contradicciones internas que vie-
nen de antiguo: el excesivo número de novedades, la fragmen-
tación y la ausencia de una red de librerías con cara y olos que
el lector puede identificar.Además, están los efectos del libro
digital, aunque en España, no está produciendo beneficios para
los editores, porque casi todo es pirateado. En el futuro lo
único permanente será el cambio, y tenemos que acostum-
orarnos.
- iQué se puede hacer ante esta situaciónl
- Se pueden hacer muchas cosas. El sectof se encuentra en un
momento malo, por no decir pésimo. Esramos asistiendo a un
maltrato y a un abandono de las administraciones. Estamos sin
ningún tipo de paraguas, sin ninguna interlocución,totalmente
a la deriva.Tenemos problemas con los l ibros de texto en
absolutamente todos los sitios.Y al final, lo que pasa es que hay
menos gente en las librerías. Porque los libros de texto servían
para que muchas familias, al menos una vez al año, fueran a la
librería. Por otra parte, estas cada vez pueden ofertar menos
diversidad. Las grandes cuentas (Corte Inglés, Carrefour.. .)
están reduciendo el espacio, y las librerías, muchas veces, se
parecen demasiado a esas grandes cuentas, con lo cual los dis-
tr ibuidores tenemos muchas dif icultades para lograr que los
títulos de las editoriales independientes encuentren a sus lec-
tores.
- ¿Al distribuidor le interesa colocar estos pequeños libros en
el punto de venta?
-A los distribuidores nos interesa que los títulos de las edito-
riales que represenlamos, que en muchos casos son iridepen-
dientes y de un tamaño pequeño-mediano, estén presentes. El
problema es que si se reduce el espacio,al final están expues-
tos los de grandes tiradas, y libros de 2.000 o 1.500 ejemplares
no se ven por ningún sitio. Estamos haciendo encaie de bolillos
para que estos libros tengan visibilidad.
- ¿Es rentable llev¿r un libro a una librería de un pueblo perdido?
- No estamos como para perder lectores. Ese tema está más
que resuelto y no Io descuidamos. El problema no es llegar ahí,
sino lograr que los libros más minoritarios se vean en las gran-
des ciudades, donde está la mayor concentración de lectores.

¡¡gLIBg¿}$ I Noviembre 2O13 / N" 28O



',EL frHT$ nS riAffiR tü$ l-lBnCI$ lffr$tHLt$ ilufiAF*TH t"tt'¡ TtHWpS R&XSíUA*tH"
[l,¡tu*ltA$ vn*ñ$ ffis ilt$R{t$ $E aET*HAH Afi¡TE$ !}X T;E[Utp*'*

¿onable.

dor?
m¡smo

as ¡nde-
)r y nos
'ería tal
eio nos
r  la  que

c i o n  o e
¡rescin-
alrede-

oroble-
en "Los

r :anaas
cebería
,e aten-
o y q u e
un sit io

:re. por-
aParca-
)frecer
rbrerías
s. si t ios
que no
rio más

>roduc-
:. Estoy
ompite
etermi-
s libre-
ctores,
rdor de

¡nto. El
novela

Lriedad.
re  ¿qué
donde

rs de la

Poyo a

¡n  se l lo .
:oriales

junto con la Administración se han preocupado de crearla. Para
mi el gran problema ahora mismo en el mundo del libro son las
l ibrerías. Si ia gente no entra en las l ibrerías, van a cerrar, y
entonces la distr ibución no tendrá ningún sentido. Uno se da
cuenta cuando va a la Fería del Libro de Madrid: hay un montón
de lectores que van a buscar l ibros. Pero la Administración no
quíere saber nada del libro. Editores, Iibreros y distribuidores
elaboramos un Plan Estratégico, en el que estaba este proyecto.
Con el gobierno del PSOE no logramos presenrarlo y con ei PP
nada de nada.
- ¿La inexiscencia de esta red de librerías preocupa más al sec-
tor que el avance del libro digitall
- El libro digital está ahí. Es un fenómeno que ha venido para
quedarse, pero no creo que vaya a ser un desastre para el libro
de papel.Al final coexistirán. Hay noticias de gue ei libro digital
en Estados Unidos se ha parado y va para abafo. En algunos seg-
mentos,como el Derecho, las ventaias son evidentes {una cuota
de mercado del 52,9%junto a las Ciencias Económicas, según el
Comercio Interior 20 | l). En España, no esrá signiflcando ganan-
cias para el editor, porque todo es pirateado.Y a nosotros nos
in te resa que e l  ed i to r  gane d inero  para  que pueda pub l icar
libros. La Administración no hace nada, y hay que tomárselo en
serio porque al f inal no merecerá la pena escribir una novela.
Lo que está claro es que el libro digital tiene su sitio.
- ¿Cómo ha integrado FANDE a las e-distribuidoras?
- Se integraron cuando yo era presidente de FANDE y me
mostré absolutamente part idario. Es mucho mejor que estén
ahí ,  que tengan su  ámbi to ,  que podamos escucharnos ,  saber
cuáles son sus problemas,que ellos puedan saber cuáles son los
nuestros, porque esto es ei mundo del l ibro.Yo no estoy en
contra de los videojuegos ni del cine y compiten conmigo. Hay
e--distribuidoras que nos han aportado cosas. Ellos están cómo-
dos en FANDE y nosotros conrenros.
- ¿La e-distribuidora es una empresa nueva o reconvertida?
* Son empresas nuevas. Lo que está por ver es qué empresa va
a ser la que comercialice el libro digiral. Como ha pasado con la
música, ¿quién la comercializa hoy? Al final son cuarro operado-
res y no tienen nada que ver con los dístribuidores regionales
ni nacionales; son globales, En el l ibro ocurrirá algo parecido.
No sabemos si va a ser Amazon,Apple, o bien entrará en juego
alguna empresa más pequeña. Las que nosotros tenemos son
empresas nuevas que han nacido dedicadas al libro digital y a las
que le deseamos muchisima suerte.
- ¿Cuál es el perfil de distribuidora en España?
- Cuando uno sale fuer¿, se da cuenta de que aquí hay un exce-
sivo número de distribuidores. FANDE organizó un viaje a kalia
y cuando fuimos a ver al mayor distribuidor nos dijo:"Qué ale-
gría que yenga una asociación de distribuidores, aquí la asocia-
ción soy yo". La distribución en España está muy fragmenrada y
eso es un problema serio. ¿Cuál es el modelo ideal? No creo
que lo haya. Una distribuidora tiene que tener un tamaño que le
permita tener las herramientas tecnológicas y la maquinaria
para  la  log ís t i ca ,  por  eso  es  razonab le  que vayan hac ia  una

dimensión mayor y sean nacionales. Pero luego hay nichos de
mercado. ¿Es posible una distribuidorá que atienda a todaAnda,
lucíal Lo es, porque yo luego a eso, en UDL. La fragmentación
se va a reducir de una manera clara.
- ¿Asistiremos al cierre de empresas o a la concentración?
- Está ocurriendo de todo.Yo decía hace poca en FANDT que
no quería ser presidente por no asistir a estas muertes. Cierres
va a haber, y adquisic¡ones también.Yo mismo represento a una
empresa (UDL) que en su momenro adquir ió una distr ibuidora
en Sevi l ia, otra en Málaga...  Es fruro de la fusién de once
empresas. Hay un proceso de concenrración que es absoiuta-
mente necesario.
- ¿El proceso de reconversión digital y adaptación a las nuevas
tecnologías escá hecho?
- En el mundo de Ia distribución siempre hemos ido por delan-
te. Muchos de las herramientas que hoy t iene el mundo del
iibro, muchas de sus métodos de trabaio, proceden de nuestro
sector. Hemos sido una avanzadilla. Me molesta mucho que se
habte de reconversión en el mundo del libro porque cuando se
habla de un proceso se entiende que hay alguien que lo lidera.
Aquí, si lo hay es individual, porque nadie esrá liderando nada ni
escá habiendo ayuda para nada. La reconversión es particular de
cada empresa.
- iQué valoración hace de las herramientas digitales del sectorl
- Sin el las ahora el mundo del l ibro no se¡ía entendible. SÍNLI
ha dejado de ser un objetivo para ser algo cotidiano. DILVE y
CEGAL en Red también. Pero no creo que debamos ir cada
uno por un sitio, porque así no nos escucharán. Por eso, hemos
puesto en marcha las Cámaras del Libro.Y con las herramientas
tiene que ocurrir lo mismo. No tiene que haber catorce bases
de da tos  sobre  e l  l ib ro ,  s ino  una con metadatos  prec isos ,  y
hemos de ir a un solo lenguaje de transmisión. Estamss en ese
camino y bastante avanzados. Para que confluyan las herramien-
tas y se nagan una.
- ¿Cómo son las relaciones con editores y libreros?
- Las relaciones son muy buenas, y la necesidad está haciendo
que sean mejores. Estamos avanzando y encontrando maneras
de colaboración-
- ¿La librería digital ha conrado con el distribuidor tradicionall
- Sí, porque al final, alguien tiene que llevar el iibro. En este sen-
t ido, hemos l legado a acuerdos de colaboración para enrregar
d¡rectamente al cl iente.Y establecido mecanismos que hacen
más ági l  el  comercio. La mayoría de l ibrerías digitales cada
noche reciben un f ichero de mi ordenador en que les digo si
rengo e l  l ib ro  o  no  en  s tock  para  mandar lo  a l  d ía  s ig \en te .
Forma parte de nuestra rutina desde hace tiempo. Las libLrías
digitales no están vendiendo grandes cantidades de bestsellers,
sino mucho fondo, y son muy úti les.
- ¿Hay alguna receta para el exceso de novedades y devoluciones?
- Insisto en que el 7A% de lo que vendemos son novedades.
¿Qué hacemos entoncesl ¿Mandar a las librerías solo los libros
que se van a vender?Y ¿quién le pone el cascabel al gatol Algún
librero me lo ha dicho:"Mándame lo que se vende". Pero ¿quién
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dice lo que se vende? La crisis está haciendo que muchos libros
prescindibles se deien de publicar.Yo tengo editores que publi-
can narrat¡va preciosa o libros de poesía, con tiradas de 500
e¡emplares, y estoy orgulloso. Pero siempre habrá alguien que
se pregunte para qué. Es la realidad del mercado la que pone
todo en su sitio. Cuando un libro viene devuelto, al final el edi-
tor toma nota. Si comparas lo que se publica hoy con Io que se
publicaba en el ?005, hay una gran diferencia. UDL es un obser-
vatorio bueno y lo que se ve es qüe hay menos novedades.
-Al mismo tiempo están surgiendo muchas editoriales pequeñas,
- Nosotros, en UDL, distribuimos a muchos de estos peque-
ños editores, y estamos orgullosos porque trabajan codo con
codo con el distribuidor y no abandonan el libro al salir al mer-
cado. Son editores que aportan mucho, no solo por su factura,

que es una maravi l la, y lo cuidado de las traducciones y la
selección de títulos, sino porque se preocupan por la comer-
cialización y oyen al librero y al distribuidor.
- ¿El distribuidor es un amante de los libros?
- Somos la parte menos elegante y menos glamurosa. El editor
es un señor que el ige l ibros y descubre tí tulos y autores, el
l ibrero difunde la cultura, pero nosctros somos fenicios.Y
somos los que acercamos el libro al lector.Yo soy profesor de
Lengua y Literaturá y a mí me apasionan los l ibros. Es mi
mundo.Y conozco a otros distribuidores que son aún más lec-
tores que yo, s¡n tener a lo mejor una formación académica.
Son lectores de lo que me fio mucho y a los que consulto.
Luego nos toca pelear por cosas muy poco glamurosas:trans-
porte, un albarán, una base de datos...

(viene de pég. i 9/ lo harán y que no alcanzarán
la ori l la aquellos que no hagan sus deberes
y no aprovechen Ia crisis para reforzarse'l

Fortalecer estructuras
En su opinión, los que mejor están capean-
do el temporal son los que "están cami-
nando en la línea de fortalecer estructuras,
y sobre todo, aquellos que, habiéndose
anticipado a la situación actual, ya habían
tomado decisiones hace tiempo'l Hay una
cara y una cruz: "Hay distr ibuidoras que
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han sucumbido y otras, aunque en menor
número, que están aprovechando la crisis
para invertir y posicionarse de cara al futuro.
Evidentemente, las que están actuando de
esta manera es porque en periodo de va-
cas no tan flacas supieron gestionar sus re-
cursos y acumularon ahorro. Hay empresas
que han iniciado caminos de colaboración
entre sí.  Algunas se han especial izado algo
más, centrando sus objetivos.Y por último,
hay otras que están intentando ampliar sus
modelos de negocio dentro del mundo del

libro, a través de la diversificación de servi-
cios, como el comercio electrónico'j

La fragmentación del mapa de la dis-
tr ibución en España es un hecho. Oueda
reflejado en el ")0,/ll Perfil del Sector de
la Distr ibución', 'según el cual, en 20'11 de
las '121 

empresas que distr ibuyen única o
mayoritariamente l¡bros, el 57,9% factura-
ban menos de tres mil lones de euros, el
28,9o/o enlre tres y '18 millones, y el 13,2o/o
más de 18 mil lones. De el las se sabe que el
56,1olo son de ámbito estotal, basa a pás.24)


