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EBSCO INDUSTRIES1 Espa-
ña y Portugal, cumple quince
años y EPI celebra con ellos este
aniversario. Federico Cifuentes,
director general de la sucursal y
vicepresidente de la empresa,
nos recibe, junto a un grupo de
sus colaboradores, en su despa-
cho. Con ellos está un anfitrión
de excepción, James T. Stephens,
presidente de la compañía que
creó su padre, Elton B. Stephens,
recientemente fallecido a los 93
años.

La historia de Elton B. fue la
de un pionero, la de un luchador
incansable que siendo ya octoge-
nario seguía poniendo en marcha
nuevas empresas. En 1944 —hace
ahora más de sesenta años— crea
la primera empresa dedicada a la
distribución de revistas y otros ser-
vicios relacionados, que fue el ger-
men de un importante grupo de
empresas de servicios para biblio-
tecas y gestión de publicaciones
periódicas liderado por Ebsco In-
formation Services2. Hoy Ebsco In-
dustries ha diversificado sus acti-
vidades y está situada en el puesto
139 de la lista de la revista Forbes
de las empresas de capital privado

más grandes de EUA3. Además, su
estabilidad financiera está fuera de
toda duda: alcanza la clasificación
5A1 según Dun & Bradstreet4.

El hijo mayor, James T. Step-
hens, ha ocupado la presidencia de
Ebsco Information Services duran-
te los últimos cuarenta años. En es-
te tiempo los cambios en la gestión
de la información científica no han
dejado de evolucionar, inmersos en
los desarrollos sucesivos e impara-
bles de las tecnologías de la infor-
mación. 

Hablemos en primer lugar, de
Ebsco España y Portugal. ¿Podrí-
ais hacernos un resumen de su
trayectoria? 

—Federico Cifuentes comen-
ta: “en julio de 1990, Ana Verde-
jo, la que fue directora general de
Ebsco hasta el año 2000, abría en
Madrid una oficina con siete perso-
nas y suficiente tecnología para
empezar a operar en línea con la
sede central de Ebsco Subscription
Services en los EUA. El primer
signo de nuestra evolución fue una
conexión X.25 a nuestra sede cen-
tral con una línea dedicada a 9,6
Kbps, que contratamos a finales de
1994”.

“Hoy estamos en nuestra mejor
situación hasta el momento: una red
local de más de cuarenta ordenado-
res personales, tres servidores y una
línea dedicada de 384 Kbps” —Do-
ra Murguía, administradora de la
red, nos lo cuenta orgullosa—.

“Además de los avances tecno-
lógicos contamos con un importan-
te equipo humano, organizado en
varias divisiones y departamentos.
Somos cuarenta personas y habla-
mos diez idiomas. Expertos y téc-
nicos en informática, bibliotecono-
mía y documentación, mercadotec-
nia, contabilidad, recursos huma-

nos, gestión de clientes, edición
electrónica... Nuestro personal tie-
ne un tiempo medio de permanen-
cia en la empresa alto. La media es
de siete años, y hay que tener en
cuenta que el crecimiento ha sido
especialmente elevado en los últi-
mos cuatro años” —según expresa
Nieves Díaz, directora del departa-
mento de atención al cliente—.

Esto da pie a preguntaros por
el crecimiento general de Ebsco
en los diferentes sectores en los
que está inmerso. Tenemos la im-
presión de que está compitiendo
seriamente en varios frentes y que
el crecimiento de Ebsco Publis-
hing5 es grande. También quere-
mos preguntaros si es cierto uno
de los tópicos que se extienden so-
bre la marcha de las agencias de
suscripciones: ¿está disminuyen-
do el volumen de negocio en la
gestión de revistas?

—A la primera parte nos res-
ponde Cristina de la Peña, en es-
tos momentos al frente de la divi-
sión de bases de datos: “sí, estamos
muy satisfechos del trabajo que es-
tá haciendo Ebsco Publishing, con
más de 100 títulos de bases de da-
tos en el mercado. Nuestras bases
de datos propietarias, a texto com-
pleto, son cada vez más y disfrutan
de mayor presencia y prestigio en
el mercado. También hemos au-
mentado la colección de fuentes de
información secundarias. Tenemos
acuerdos con los proveedores de
datos más importantes del mundo
y seguimos ampliando nuestras co-
lecciones. Podemos dirigirnos a to-
do tipo de bibliotecas del mundo; a
todas tenemos algo que ofrecerles.
En estos momentos estamos termi-
nado de cerrar los detalles de una
licencia nacional para Portugal con
el gobierno portugués. Nuestras
bases de datos propietarias, Acade-

15 años de dedicación a la información en España y
Portugal: Ebsco Information Services

Federico Cifuentes



El profesional de la información, v. 14, n. 2, marzo-abril 2005146

mic Search Premier6 y Business
Source Premier7, han superado un
duro proceso de selección realiza-
do por un comité de expertos y son
parte de la Biblioteca do Conheci-
mento Online8, la biblioteca digital
de Portugal, también conocida co-
mo b-on. Nuestra presencia en uni-
versidades y consorcios locales o
temáticos ha experimentado una
gran subida en estos últimos años.

Hoy, el 80% de las universida-
des españolas y el 100% de las por-
tuguesas utilizan bases de datos en
nuestra plataforma EbscoHost9.
Tenemos acuerdos con la mayoría
de los consorcios pertenecientes a
Icolc10 de nuestro territorio y con
todo tipo de bibliotecas, desde na-
cionales a bibliotecas de ciencias
de la salud, escuelas de negocios,
consultorías y un largo etcétera.
Nuestro objetivo principal es con-
seguir la mayor integración posible
entre los diferentes recursos de in-
formación estructurada. Llevamos
muchos años soñando con poner el
texto completo al alcance del in-
vestigador, del profesional, sin que
tenga que moverse de su despacho,
de su laboratorio, de su puesto de
trabajo y eso es lo que estamos
consiguiendo”.

A continuación es J. T. Step-
hens quien dará sus puntos de vis-
ta sobre los cambios que afronta el
sector. “Nuestra agencia de sus-
cripciones ha crecido con los clien-
tes de la empresa RoweCom que
han confiado en nosotros tras la de-
saparición de su agente. También
seguimos viendo como nuevas bi-
bliotecas e instituciones que nunca
matuvieron relación comercial con
RoweCom son ahora nuevos clien-
tes de Ebsco. Sí es cierto que el
presupuesto medio para suscrip-
ciones impresas de nuestros clien-
tes ha disminuido ligeramente. 

¿Qué cambios se observan en
el comportamiento de clientes y
editores en cuanto a la continui-
dad de su relación con el agente

de suscripciones como interme-
diario?

—Stephens nos responde.
“Hace unos años, cuando las revis-
tas electrónicas iniciaron su apari-
ción en el mercado, hubo diferen-
tes maneras de acercarse al nuevo
negocio. Esto ha significado una
multiplicidad de modelos. Hay edi-
tores que han impuesto un modelo
de negocio de acuerdo con sus in-
tereses y han decidido que los
agentes no intervinieran en sus
transacciones con las bibliotecas
clientes; otros, los más, cuentan
con nosotros y seguimos realizan-
do la parte del trabajo que siempre
hemos hecho y que nos ha permiti-
do crecer. Seguimos siendo el in-
termediario de esas transacciones y
aportamos servicios que el editor
no puede ofrecer.

También, poco a poco vemos
como editores que optaron en su
día por la relación directa con el
cliente, prescindiendo de los servi-
cios que ha desarrollado el agente
durante dos siglos, y en concreto
Ebsco desde hace sesenta años,
vuelven a solicitar nuestros servi-
cios. La ventaja competitiva que
ofrecemos es proporcionar servi-
cios personalizados para productos

diferentes: tenemos en cuenta que
cada suscripción es una transac-
ción única. Visto así, el editor que
trabaja con Ebsco sabe que nuestro
papel es el mismo que siempre he-
mos representado en la suscripción
de colecciones en su versión im-
presa”.

Bajo la supervisión del director
comercial, Santiago Romero,
Ebsco España y Portugal ha crea-
do una nueva unidad de negocio
cuya misión es adaptar al nuevo es-
cenario los servicios tradicionales
del agente, y respondiendo a las
nuevas necesidades del cliente.
Nos comenta: “en la medida en que
el número de revistas electrónicas
ha crecido exponencialmente, es
evidente para nuestros clientes que
la vida en el nuevo entorno requie-
re dedicar atención a tareas antes
inexistentes y que nosotros debe-
mos responder ofreciendo nuevas
soluciones a los nuevos desafíos.
Si el cliente decide tratar directa-
mente con el editor para la contra-
tación de sus accesos a revistas
electrónicas, la gestión administra-
tiva de las bibliotecas incrementa y
se diversifica. Y el objetivo de
nuestros clientes es aumentar sus
servicios, no su trabajo administra-

De izquierda a derecha: Cristina de la Peña, Dolores Aparici, Luis Calderón, Santiago Romero,
Pedro Toledo y Virginia Cremades

 



El profesional de la información, v. 14, n. 2, marzo-abril 2005 147

tivo. Para eso estamos los
agentes.

Después de años de
experiencia en la gestión
de revistas electrónicas ve-
mos como nuestros clien-
tes nos devuelven la ges-
tión de sus colecciones de
revistas electrónicas, que
en un principio suscribie-
ron con los editores direc-
tamente. Esto podemos
constatarlo gracias a nues-
tros avances en la imple-
mentación y utilización de
sistemas de control esta-
dístico. Lo mismo estamos
experimentando en nues-
tra relación con los con-
sorcios locales de bibliote-
cas universitarias, o los
consorcios temáticos de
bibliotecas especializadas,
que empezaron sus nego-
ciaciones con los editores
y poco a poco, una vez han
conseguido acuerdos eco-
nómicos satisfactorios,
nos encargan el manteni-
miento de sus colecciones,
tanto desde el punto de
vista administrativo como
técnico. Ayudamos al edi-
tor a hacer llegar sus ofer-
tas al mercado y a las bi-
bliotecas a componer sus
colecciones digitales. Hoy
también les ayudamos a
cumplir su objetivo de
ofrecer al usuario el acce-
so a sus recursos electróni-
cos eficazmente: nuestra platafor-
ma Ebscohost EJS11 da cobijo a
más de 10.000 títulos de revistas
electrónicas, además de ofrecer
una potente herramienta de gestión
del acceso. Con nuestros desarro-
llos AtoZ12 y LinkSource13 los clien-
tes de Ebsco logran integrar todos
los recursos electrónicos disponi-
bles de manera sencilla y eficaz,
evitando laboriosos procesos de
control, seguimiento y actualiza-
ción. Nuestros equipos de expertos
en desarrollo de nuevas tecnologí-

as están, como siempre han estado,
en la vanguardia del sector”.

¿Qué aporta Ebsco en esta
transición de la biblioteca tradi-
cional a la biblioteca digital o al
centro de recursos para el apren-
dizaje? ¿Cómo sobrevivirá el
agente de suscripciones, hoy con
un pie en las ediciones impresas y
otro en el nuevo entorno, grato
para el usuario, aunque quizás
menos grato para el agente?

—Ahora es Cifuentes quien
nos comenta: “el entorno no es de-

cididamente ingrato para el agente.
Un agente, en cualquier sector, y
como intermediario que es, está
siempre entre diversos tipos de em-
presas proveedoras y de clientes.
Sólo si desaparece la necesidad de
hacer la gestión más sencilla, el
control más exhaustivo y el acceso
a las colecciones más fácil y ho-
mogéneo, dejan de ser útiles nues-
tros servicios. De momento, no ve-
mos que esto esté ocurriendo, sino
que, por el contrario, cada vez son
más las instituciones y bibliotecas
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que nos encargan la gestión de sus
colecciones, hoy en día un comple-
jo entramado de revistas impresas
y digitales. Ante la posibilidad de
perder suscripciones por la facili-
dad que ofrece la revista electróni-
ca de medir su uso, lo que podría
repercutir negativamente en algu-
nos títulos, parte de los editores
STM14 optaron por ofrecer sus re-
vistas de acuerdo a un sistema has-
ta la fecha poco extendido: dar ac-
ceso a toda la colección de sus títu-
los en versión electrónica por un
precio pactado con el cliente. Lo
que viene llamándose en los últi-
mos años “the big deal”15, que ade-
más de ser un tema polémico, dis-
cutido en múltiples foros del sec-
tor, ocupa gran parte del día a día
de las agencias de suscripciones y
de las bibliotecas. También en la
sucursal de Madrid Ebsco tiene
una nueva unidad funcional que re-
aliza transacciones de acuerdo a
este modelo. Un grupo de los más
selectos editores, en este momento
dieciséis, han decidido ofrecer la
gestión de sus consorcios abiertos
a Ebsco. Con algunos incluso exis-
te una relación de exclusividad.
Las revistas electrónicas de once
de ellos son objeto de la licencia
nacional que Ebsco gestiona para
el gobierno portugués. Todo un
éxito en tiempos tan difíciles como
estos años de vertiginosos cam-
bios. ¿Cómo sobrevivir?, es una
pregunta interesante para nosotros.
Esta agencia, Ebsco, buscará sin
descanso el entendimiento con el
cliente, con sus necesidades, y con-
tinuará con su desarrollo tecnoló-
gico de forma que sigamos siendo
una ayuda y no dejemos de ser ne-
cesarios. Nuestras soluciones tie-
nen siempre un valor añadido y de-
ben ser siempre las mejores del
mercado. 

¿Están de acuerdo en esto to-
das las bibliotecas?

—Según la opinión de Santia-
go Romero, “aunque algunas bi-
bliotecas siguen trabajando en de-

sarrollos tecnológicos propios para
la gestión de las colecciones, noso-
tros seguimos trabajando para me-
jorar nuestros sistemas. Por ejem-
plo, Ebscohost EJS es un servicio
en continuo desarrollo que ha ido
creciendo con el mercado y que si-
gue evolucionando de acuerdo a
las nuevas necesidades que van
apareciendo y basándose en las su-
gerencias y aportaciones de las bi-
bliotecas de todo el mundo. Archi-
vo, suministro de documentos, ac-
ceso al texto completo, difusión se-
lectiva de información y herra-
mientas para el administrador co-
mo informes estadísticos de uso
uniformes para toda la colección,
herramientas de control de regis-
tro, activación y acceso a las revis-
tas electrónicas, alertas de cambios
en la colección... Tenemos los me-
tadatos de más de 8.000 revistas
electrónicas y damos acceso a unas
11.000. Las cifras aumentan día a
día. Oliver Pesch, antiguo director
técnico de Ebsco Publishing, ha
trasladado su residencia a Bir-
mingham, Alabama, y ahora, desde
nuestra sede central se ocupa del
desarrollo de EJS. Una de sus tare-
as más importantes es adaptar los
sistemas propios de Ebsco a los re-
quisitos de normalización interna-
cionales. Las bibliotecas y consor-
cios piden cada día más homoge-
neidad y, a la vez, variedad en los
informes estadísticos. Entre nues-
tros objetivos está dar todas las he-
rramientas necesarias. Estamos
muy satisfechos de tener 6.000
clientes activos de EJS. Agradece-
mos a nuestros clientes que nos en-
víen sugerencias de mejora, sus
nuevas ideas, así, entre todos, con-
seguimos servicios y productos
mucho más completos”.

¿Qué otras iniciativas están
poniendo en marcha las agencias
de suscripciones para continuar
como mediadores en el entorno
digital?

—“Seguimos trabajando como
siempre lo hemos hecho. Nuestras

iniciativas pasan por una etapa pre-
via en la que los grandes valores
son nuestra capacidad de escucha,
de aprendizaje, de pensamiento y
de trabajo en equipo. Contamos
con empleados que realizan un tra-
bajo de campo consistente en escu-
char, aprender, pensar y trabajar
con los clientes, bien sean bibliote-
cas o editores. Nuestro trabajo con-
siste en proporcionar información
procedente de múltiples fuentes y a
múltiples destinos. Ebsco está si-
tuado a la vanguardia de la edición
y distribución de información elec-
trónica desde hace tiempo. Es ob-
vio que nuestra decisión de hacer-
nos productores de bases de datos,
alojar las mejores obras de referen-
cia de un amplio abanico de disci-
plinas científicas, acercarnos a los
contenidos que requieren las nue-
vas titulaciones de las universida-
des, apoyar la difusión y la edición
electrónica, requiere un esfuerzo
de mucho tiempo. No se consigue
de la noche a la mañana”.

Continúa James T. Stephens,
—“Nuestras iniciativas más im-
portantes están relacionadas con
ingeniería de sistemas, con los de-
sarrollos de las nuevas tecnologías.
A la vez que mantenemos los siste-
mas necesarios para seguir gestio-
nando colecciones impresas (nues-
tro tradicional servicio de agentes
de suscripciones), hemos desarro-
llado la tecnología necesaria para
que nuestra empresa ofrezca las
mejores soluciones en el entorno
digital. Esto requiere una nueva or-
ganización, pérfiles profesionales
diferentes y la capacidad de inte-
grar los nuevos con los antiguos
sistemas. 

Un ejemplo de este tipo de sis-
temas es MetaPress16, un servicio
creado para editores y también pa-
ra nuestros clientes. Aquí editan
revistas en formato digital, inde-
pendientemente del formato en que
estén trabajando. Damos servicios
de gestión de contenidos, aloja-
miento, desarrollo de su sitio en la
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red y apoyo a su comercialización
electrónica. MetaPress se ha con-
vertido, con mucho, en el lugar con
más contenidos de editores STM
en el ciberespacio. Entre estos con-
tenidos se encuentran los de Sprin-
ger17-Kluwer, Taylor&Francis18,
Royal Society19, entre otros mu-
chos. El Profesional de la Informa-
ción20 comparte alojamiento con
todos ellos. 

Otros desarrollos en este senti-
do son AtoZ y LinkSource, un re-
solvedor de enlaces. Nuestra gran
ventaja competitiva en este terreno
es nuestro bagaje empresarial,
nuestra presencia en el sector des-
de hace décadas. Nuestros nuevos
sistemas están relacionados con los
sistemas que utilizamos para la
gestión de las suscripciones a las
revistas impresas, así podemos re-
lacionar toda la información de un
cliente. Un sistema como AtoZ que
está diseñado para enlazar a nivel
de fuente, de título de revista, al
trabajar con LinkSource resuelve
los enlaces a nivel de artículo. De-
sarrollamos sistemas para la bi-
blioteca real, para la biblioteca que
está ahora afrontando los cambios
en las formas de transmisión de in-
formación. Ebsco es proactivo en
su relación con el medio: aprende-
mos de las bibliotecas y de los edi-
tores a la vez que les proponemos
soluciones de gestión, acceso e in-
tegración de información. Evolu-
cionamos en la medida en que se
crean soluciones nuevas. 

¿Cuál es la posición de Ebsco
en el movimiento de sistemas
abiertos, frente a las iniciativas
Open Access?

—“Siempre hemos tratado de
trabajar con modelos que fueran
flexibles ya que tienen que respon-
der a las necesidades tanto de edi-
tores como de centros de informa-
ción. Las iniciativas para el acceso
abierto acercan a nuestro escenario
nuevos e interesantes modelos de
negocio que hay que tener en cuen-
ta y que afectan tanto a editores co-

mo a bibliotecas o centros de infor-
mación. En el modelo Open Ac-
cess la responsabilidad financiera
para proveer a la institución de li-
teratura científica se modifica.
Hasta ahora ha pagado el lector, o
la biblioteca a favor del lector; en
el nuevo escenario el responable de
financiar la edición es el investiga-
dor, o la biblioteca que lo hace a
favor del investigador. El resultado
es un cambio en los presupuestos y
en los procedimientos contables y
administrativos de las institucio-
nes, especialmente de las académi-
cas, sanitarias y organismos de in-
vestigación. Ebsco, como repre-
sentante de miles de bibliotecas,
está trabajando activamente para
colaborar en este proceso de trans-
formación. MetaPress es un ejem-
plo. Los editores se han tomado
muy en serio el modelo de acceso
abierto y colaboran para que los
editores que han puesto su confian-
za en MetaPress encuentren la ma-
nera más cómoda de trabajar en
ambos modelos, el tradicional y el
abierto, —ha tomado el relevo Fe-
derico Cifuentes—. En términos
asequibles para lo que estamos vi-
viendo hoy, un cliente que utilice
AtoZ puede incluir ahí tanto sus re-
vistas contratadas de acuerdo al
sistema tradicional, como todas
aquellas que se van organizando en
torno al nuevo modelo de gestión”.

Una de las peculiaridades de
Ebsco es que su actividad empre-
sarial no se limita al sector de la
edición y distribución de informa-
ción científica. Ebsco Industries
es un grupo de empresas con una
gran diversidad de negocios. Se-
ñor Stephens, ¿Puede hablarnos
sobre esto?

—“Sí. Somos un conglomera-
do. Aunque una parte muy impor-
tante de nuestro negocio es la in-
formación, lo que queda patente en
la existencia de las empresas y di-
visiones de las que hemos hablado,
Ebsco está diversificado en unos
20 negocios diferentes. Tenemos

4.500 empleados en todo el mun-
do. Nuestras empresas entran, so-
bre todo, en cuatro categorías: Ebs-
co Information Services, que en-
globa nuestras empresas de edición
y gestión de información, nuestras
empresas inmobiliarias, las indus-
trias diversas, por tanto empresas
de producción, y nuestras empre-
sas de servicios. Las razones de es-
ta diversificación no responden a
que sea algo que hay que hacer o
no hacer, sino a las oportunidades
que se nos han ido presentando du-
rante estos sesenta años de existen-
cia. Ya en los sesenta, cuando deci-
dimos abarcar todo el espectro de
bibliotecas que coleccionaban re-
vistas, consideramos que debíamos
dirigirnos por igual a la biblioteca
pública que a la escolar o a las
grandes bibliotecas académicas.
Nunca hemos puesto límite a nues-
tras miras. Y seguimos creciendo
en todo el mundo. Y lo hacemos en
todos los sentidos. 

Nuestra filosofía se sustenta en
siete valores incuestionables:

1. El cliente, lo primero.

2. Las ventas.

3. El crecimiento.

4. La rentabilidad.

5. La tecnología: buscar el
cambio positivo.

6. La economía.

7. Y nuestro personal: gracias a
la gente adecuada se consigue la
diferencia.

Por último, ¿podría comentar-
nos cómo afronta Ebsco el futu-
ro?

—“Seguiremos siendo fieles a
nuestros principios: intentando
mantener nuestro carácter humilde,
honesto y cortés; sin perder nunca
nuestra visión económica, indus-
trial y empresarial”.

Notas
1. http://www.ebscoind.com/industries/

2. http://www.ebsco.com/home/
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3. http://www.ebsco.com/home/whatsnew/
forbes.asp

4. http://www.dnb.com/us/

5. http://www.epnet.com/

6. http://www.epnet.com/academic/
acasearchprem.asp

7. http://www.epnet.com/academic/
bussourceprem.asp

8. http://www.b-on.pt

9. http://www.epnet.com/

10. Siglas de International Coalition of Library
Consortia. http://www.library.yale.edu/
consortia/

11. http://ejs.ebsco.com

12. http://atoz.ebsco.com

13. http://www.linkresolver.com/

14. International Association of Scientific,
Technical & Medical Publishers. 
http://www.stm-assoc.org/

15. Hay una larga bibliografía sobre la materia.
El artículo que en primer lugar habló del big
deal referido a las revistas electrónicas fue el de

Kenneth Frazier, publicado en 2001 en D-Lib
Magazine con el título “The librarians’ dilem-
ma. Contemplating the costs of the ‘big deal’”.

http://www.dlib.org/dlib/march01/frazier/
03frazier.html.

16. http://www.metapress.com

17. http://springer.metapress.com

18. http://taylorandfrancis.metapress.com

19. http://www.royalsoc.ac.uk/

20. http://www.elprofesionaldelainformacion.
com/presentacion.html


