TU TAMBIEN TENDRAS UN E-BOOK
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Ta también tendras un e-book, y yo; y por supuesto,
nuestros hijos o sobrinos. Predecir cuando y como resulta
sin embargo aventurado. Si bien existen sélidos modelos
para describir la difusién de la innovacién, su utilidad para
adelantar las tasas de adopcidon resulta limitada. Cuando la
innovacion es discontinua, como es el caso del e-book, la
problematica es aun si cabe mayor: en la difusidon de este
tipo de productos existe un tramo especialmente duro de
salvar; un “abismo” que al e-book le esta costando saltar...

Adopcion de la innovaciéon

Para lograr la comercializacion exitosa de un producto innovador se deben tomar las adecuadas
decisiones en torno a dos aspectos fundamentales. Por una parte, la empresa debera tomar
medidas para acelerar la tasa de adopcion de la innovacién. Ademas, debe intentar asegurar la
maxima apropiacién de los retornos.

Respecto a la difusion de la innovacién, Rogers (1995) describié como la difusién de la innovacion
depende basicamente de la forma en la que la informacién acerca de la innovacion se divulga a
través de diferentes grupos de adoptantes que experimentan el proceso de decision de adopcién
de la nueva propuesta. Rogers clasifica a los adoptantes en diferentes categorias en relacién a su
propensién a adoptar: innovadores (2,5%), adoptantes tempranos (13%), mayoria temprana (34%),
mayoria tardia (34%) y los rezagados (16%). El modelo indica que se debe haber superado cada uno
de estos grupos de usuarios para acceder al siguiente por lo que una inteligente comercializacion
debera adecuar progresivamente su propuesta para cada uno de los segmentos.

Sin embargo, resulta interesante notar, tal y como indica Moore en su libro “Crossing the chasm”
que existe un abismo (“chasm”) entre los adoptantes tempranos (entusiastas tecnolégicos y
visionarios) y la mayoria temprana (los pragmaticos). Estos dos grupos de usuarios presentan
caracteristicas muy diferentes y las estrategias de comercializacién y del propio producto deben ser
adecuadas para cruzar “el abismo”. El producto debe ser reposicionado, la estrategia de mercado
adaptada y se deben buscar los apropiados canales de distribucién y estrategia de precios.

La evolucion del e-book

Desde el primer modelo de e-book comercializado por Sony en el 2006, el Librié, han llegado al
mercado diferentes versiones, modelos y marcas. Pero no fue hasta el 2007, afio en el que Amazon
lanz6 su primer Kindle en EEUU, cuando se marcé probablemente el hito mas importante en la
historia del e-book. En el 2009 hemos visto el despegue del Amazon Kindle y el lanzamiento de un
nuevo Kindle, el DX, de mayor formato y orientado a la lectura de periddicos y libros de texto. Jeff
Bezos, CEO de Amazon, anuncié en Mayo de este afio que por cada 10.000 copias impresas de un
libro se vendian 3.500 copias digitales mas para el Kindle -para los libros que el formato digital
estaba disponible- (Techcrunch.com, 05/09). Parece que el Kindle comienza a saltar el abismo...
Mientras tanto, Barnes & Noble publicé recientemente un catalogo de 700.000 libros digitalizados
para su descarga online compatibles no soélo para su propio e-book, el Plastic Logic eReader, sino
también para su lectura sobre Mac, PC, iPhone y Blackberry (EconomicTimes, 07/09).

De entre las ventajas que presenta el e-book frente al formato impreso destacan la posibilidad de
busqueda de textos y la incrustacion de hiperenlaces, su capacidad de almacenamiento en poco
espacio fisico, la disponibilidad inmediata de libros on-line, la seleccién del tamafio y del tipo de
letra, etc. Son también substanciales las posibilidades que ofrece el e-book en cuanto a ahorro de
papel y para la reduccion de emisiones de CO2. No olvidemos que, sin dejarnos engafiar por su
nombre, el e-book también permitira el consumo de periddicos o la lectura de materiales
didacticos. Por ejemplo, EIPais.com se podra consumir préximamente en el Kindle en EEUU
pagando una subscripcion mensual (EIPais.com; 07/09). El Kindle cruza lentamente el abismo pero
sin todavia haber alcanzado al grupo de pragmaticos. Para ello, necesita reorientar su proposicion
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de mercado...

Acelerando la tasa de adopcién

Para que el e-book acelere la tasa de adopcion y pueda captar al grupo mayoritario de pragmaticos,
y seguir caminando por la curva de difusion hacia otros grupos, debe encontrar el modo de
incrementar su ventaja relativa. Parte de los movimientos de las principales empresas productoras
intentan lograr exactamente esto mediante la adaptacion del producto a nuevos segmentos.
Mientras que el usuario tipo lector de novelas ama el tacto del libro, la romantica pose de sostener
un libro entre sus manos e incluso profesa cierto fetichismo, el lector de periddicos, manuales,
libros de texto y revistas, busca una experiencia completamente diferente. La ventaja relativa de un
e-book sobre un periddico impreso puede ser inmensa en un bar o en una biblioteca donde cada
usuario podra acceder al peridédico que desee, de forma inmediata y sin consumo de papel.

La falta de compatibilidad de formatos es también una barrera para que los pragmaticos compren
el e-book. Los usuarios pragmaticos quieren estar seguros de poder adquirir libros con libertad en
multitud de proveedores y editoras. Un enfoque cerrado, como el de Amazon, puede apartar de la
compra a muchos potenciales usuarios. Al fin y al cabo, no nos gustaria tener que ir siempre a la
misma libreria.

Ademas, este tipo de usuarios quiere productos faciles de utilizar y que puedan previamente
probary observar. Para ello, necesitan canales de distribucion que les permitan entrar en contacto
con el producto, manosearlo, ver sus colores, entender si les gusta su disefio... Por ahora, no es
posible encontrar los e-books mas populares en la tienda de informatica del barrio.

Finalmente, la mayoria de lectores queremos que exista un solido servicio post-venta, en nuestro
idioma, o en la esquina debajo de casa, queremos disponer de productos complementarios como
mochilas, portalibros, etc y, sobre todo, queremos un precio competitivo. La calidad, el coste y la
disponibilidad de productos complementarios es por supuesto fundamental. No hay nada mas que
ver la ingente cantidad de complementos existentes para nuestros iPods y iPhones.

Mas posibilidades para los lectores

El e-book ha irrumpido en el mercado del libro. Internet no acabé con la television, la radio ni la
prensa. El e-book tampoco acabara con el formato impreso. Sin embargo, este nuevo artilugio sera
sin duda un nuevo invitado en muchas de nuestras casas en un futuro no muy lejano. Sin desdefiar
el placer del tacto de las paginas de celulosa, el e-book presenta argumentos suficientes de
versatilidad, inmediatez y ahorro. Para la industria editorial significara también una revolucién pues
permitird la desintermediacién del canal de venta y distribucién y facilitara la autopublicacion.

Por supuesto, la innovacion debera evolucionar durante el proceso de adopcion para lograr ir
sumando asiduos lectores y conseguir un modelo de negocio que convenza a autores, editoriales,
periédicos... En el avance de este nuevo formato se cuidaran al maximo las estrategias
empresariales para intentar llevarse el mayor trozo del pastel. Aunque ésta, es otra historia...
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