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Introduccion

En este primer mé6dulo, se presentan los principales conceptos relacionados
con la economia de los productos y, especialmente, las particularidades del
negocio de las tecnologias de la informaciéon y de la comunicacion. Estos con-
ceptos pretenden dar una base donde fundamentar las diferentes actuaciones
y modelos de negocio que establece la politica empresarial y que se veran mas
adelante.

En el primer apartado se presentan las nociones basicas del valor de un pro-
ducto a partir de la demanda y de la oferta, y de la ventaja competitiva respec-
to de sus competidores como herramientas fundamentales para la viabilidad
del negocio.

En el segundo apartado se presentan los principales efectos econémicos que se
relacionan con las caracteristicas de los productos tecnolégicos y del software
en general. Se detalla como la empresa puede actuar sobre el mercado estable-
ciendo una politica de manipulacién de estos efectos para crear un escenario

que le sea el mas favorable posible respecto de sus competidores.
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Objetivos

Al finalizar este mddulo, el estudiante debe alcanzar los objetivos siguientes:

Comprender los fundamentos bésicos del funcionamiento entre deman-
da y oferta, especialmente los conceptos relacionados con la creacién de

valor.

Identificar y examinar las principales caracteristicas econémicas de la in-
dustria del software.

Profundizar y relacionar los efectos econémicos ligados al mercado del
software.

Identificar y analizar los efectos econémicos susceptibles de transmitir va-
lor o ventaja competitiva a los productos basados en software libre.

Profundizar en las politicas y estrategias de gestiéon del mercado de soft-

ware libre.
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1. La creacion de valor

Para que un determinado negocio sea viable, es necesario que exista gente o
empresas dispuestas, como clientes, a pagar por el producto o servicio propio
que se les ofrece, y que estos pagos compensen a sus proveedores los gastos
que conlleva atenderlos. Lo primero que vamos a plantear de una manera
sencilla son los conceptos econémicos fundamentales que se plantean en esta
interaccion entre la empresa que organiza un negocio y los posibles clientes

de su producto o servicio.

1.1. La demanda de un producto

En primer lugar, debemos describir unas posibles reglas de comportamiento de
las empresas y las familias a los que queremos convertir en clientes de nuestro
negocio.

Un consumidor (si se trata de un bien de consumo) o una empresa (si se trata
de adquirir maquinaria, materia prima, etc.) se plantearan comprar un deter-
minado producto o servicio si la cantidad de dinero (el pago) que se les pide
a cambio les parece razonable.

En esta situacion, el posible comprador esta realizando el siguiente razona-

miento:

1) En primer lugar, le parece razonable pagar como mucho una cantidad de
dinero V por obtener a cambio el producto o servicio que se le ofrece. Por
lo tanto, si se le pide una cantidad de dinero P menor que V, considera que
vale la pena obtener el producto. Asi pues, para que alguien se plantee ser
nuestro cliente, es necesario que se cumpla que

Valoracién del producto - su precio = V-P > 0
Dicho de otra manera, una empresa no conseguira que le paguen mas de
V por su producto o servicio. No obstante, esta circunstancia no garantiza
que el cliente compre el producto.

2) En segundo lugar, el cliente compararé esta propuesta con las otras alter-
nativas disponibles. Entre dos o mds productos parecidos, el consumidor
escogerd aquél en que la diferencia V-P sea mayor.
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Ejemplo practico

Una familia se plantea comprar un coche. La familia valora el modelo del fabricante A en
40.000 euros, Va= 40.000 euros, y el precio de venta es de 30.000 euros, Pa = 30.000. La
familia valora menos el modelo del fabricante B; supongamos que en concreto lo valora
por sus menores prestaciones (por ejemplo, es un vehiculo de menor tamario) en 35.000
euros, Vb= 35.000 euros.

La familia del ejemplo compraréd el modelo del fabricante A aunque sea mas caro, siempre
que el coche del fabricante B se venda por mas de 25.000; y viceversa, comprara el coche
del fabricante B si es suficientemente barato, es decir, si su precio estd por debajo de
25.000 euros:

Concluimos que:
Se compra el producto del fabricante A solamente si
Va-Pa = 40.000 - 30.000 > Vb-Pb = 35.000-Pb,
es decir, solamente si Pb > 25.000.
Se compra el producto del fabricante B solamente si
Va-Pa = 40.000 - 30.000 < Vb-Pb = 35.000-Pb,

es decir, solamente si Pb < 25.000.

La demanda de un determinado producto consiste en el conjunto de
clientes que se consiguen para cada precio posible del producto en cues-
tion.

En nuestro ejemplo, si todas las familias valoran estos productos de la misma
manera para precios por encima de 25.000 euros, no hay demanda para el
producto del fabricante B, mientras que para precios inferiores, tenemos la
demanda de todas las familias que valoran el producto de la misma familia
que hemos considerado.

¢De qué depende el valor V que un posible cliente concede a un producto o
servicio? En primer lugar, por supuesto, de la calidad intrinseca del producto
para satisfacer las necesidades del cliente; pero también:

1) De la capacidad del cliente para valorar convenientemente el producto, lo
que depende en gran medida de su formacion y educacion.

Serd dificil que un cliente valore el sistema operativo GNU/Linux, por ejemplo, si ni
siquiera sabe lo que es un sistema operativo, y ni se le ha ocurrido pensar que un orde-
nador no tiene por qué llevar instalado necesariamente el sistema operativo Microsoft
Windows.

2) Delaimportancia de disponer de productos secundarios que complementen
el producto principal que se nos estd ofreciendo (un coche es mas valioso si
las carreteras son mejores, si es facil encontrar gasolineras, y es menos valioso
si las carreteras estdn congestionadas, si el transporte publico es de calidad, si

la gasolina se encarece, etc.)
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3) De la difusion real del producto que se nos ofrece, es decir, de la cantidad
de gente que también dispone de él: el teléfono o el correo electronico es mas

valioso cuanta mas gente lo utiliza.

1.2. La oferta de un producto

Por su parte, un empresario se dedicard a un determinado producto en la me-
dida en que pueda obtener un beneficio razonable, que consiste en cubrir dos

aspectos esenciales:

1) Los costes de atender a los clientes.

2) Lo que se ganaria dedicandose a otra actividad.

Ejemplo practico

Digamos que una pareja decide abrir un bar. Al cabo de un afio, han obtenido unos
ingresos de 150.000 euros, y los costes de atender a la clientela, el alquiler del local, etc.
han supuesto 120.000 euros. Vemos que el primer requisito se ha cumplido, dado que
los ingresos han superado ampliamente los costes; un contable nos diria que tenemos
beneficios, porque los ingresos cubren los costes.

Pero imaginemos que, para abrir el bar, esta pareja ha renunciado a sus respectivos tra-
bajos como asalariados, que les reportaban unos ingresos anuales de 40.000 euros. Estos
ingresos alternativos son lo que los economistas denominan el coste de oportunidad de
montar el bar como negocio. Vemos que el segundo punto no se cumple en el ejemplo:

El negocio no es realmente provechoso porque
Ingresos — Costes = 150.000 — 120.000 = 30.000
< Coste de oportunidad = 40.000

Por supuesto, esta pareja puede seguir prefiriendo regentar su bar a trabajar como asala-
riados, y nos parecera pues razonable su sacrificio en la cantidad de dinero de que disfru-
tan al final del afio si les compensa la satisfacciéon de regentar su propio negocio. Nues-
tro punto es, en primer lugar, que no estan llevando a cabo un buen negocio desde el
punto de vista estrictamente monetario; y en segundo lugar, que nos parecera razonable
su decision siempre y cuando sea una decisién lacida, es decir, que aceptan consciente-
mente su merma de ingresos; no nos pareceria razonable si no se hacen cargo de que van
a disponer de menos dinero.

Para que abrir el bar sea realmente un buen negocio, se requiere que los beneficios que
se obtengan excedan el "beneficio" de la actividad alternativa o coste de oportunidad.

Si los ingresos anuales del bar fuesen de 180.000 euros, por ejemplo, entonces si que
estarfamos hablando de un buen negocio:

Estamos ante un buen negocio porque
Ingresos — Costes = 180.000 — 120.000 = 60.000
> Coste de oportunidad = 40.000
Llegamos a la conclusién de que, para que un determinado negocio se mantenga, es ne-

cesario que los beneficios que se obtienen excedan los costes de oportunidad de dedicarse
a otras actividades alternativas.



GNUFDL ¢ PID_00145050 10 Nociones basicas de economia

1.3. La creacion de valor y la ventaja competitiva

A partir de lo que hemos visto hasta ahora, ya podemos plantear cudles son
los requisitos que se deben cumplir para que un negocio sea rentable.

En primer lugar es necesario que se cree valor, o sea, que la valoracién V que

los posibles clientes hacen del producto que se ofrece exceda sus costes:

Para que un negocio sea viable, es requisito imprescindible que la

Valoracién del producto — Costes — Coste de oportunidad > O

Solamente cuando esto se cumpla diremos que una empresa crea valor y puede
ser viable, porque solamente en este caso podemos encontrar un precio que
sea razonable tanto para el cliente como para la empresa.

Ejemplo practico

Si el valor de un producto para un cliente es V=100 euros y atenderlo representa unos
costes C = 60, podemos encontrar un precio satisfactorio para el cliente y la empresa, por
ejemplo P = 80, de manera que el intercambio se produce de manera satisfactoria para
ambos porque se cumple a la vez que

V-P>0

y

P - Costes totales > 0

Que la condicién V — C > 0 se cumpla, sin embargo, no garantiza que un ne-
gocio sea viable. Para ejemplificar esta situacion se puede extender al ejemplo
anterior del apartado 1.1 (relativo a la demanda de producto), pero desde el

punto de vista de dos empresas rivales, que intentan atraer un cliente:
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Ejemplo practico

Tenemos dos fabricantes de automéviles que ofrecen dos modelos similares. Hemos visto
que la familia valoraba uno de los coches en Va = 40.000 y el del otro fabricante en Vb
= 35.000.

Imaginemos que los costes de fabricaciéon de la empresa A son Ca = 20.000, mientras los
de la empresa B son Cb = 10.000. Ambas empresas fabrican a unos costes muy inferiores

a la valoracion respectiva Va 'y Vb.

Por lo tanto, si no existiese un rival, indiscutiblemente cualquiera de las dos empresas
seria viable como negocio.

Imaginemos que la empresa B decide vender sus vehiculos al precio Pb = 18.000. La
satisfaccion del cliente es

Vb - Pb = 35.000 - 18.000 = 17.000.

La empresa A debe ofrecer una satisfaccion mayor (o al menos similar) para captar clien-
tela:

La empresa A capta a los clientes si:
Va - Pa > Vb - Pb = 17.000 solamente si Pa < 23.000.

La empresa A tiene pues la posibilidad de captar clientes y cubrir sus costes. Pero fijémo-
nos que esta empresa esta a merced de su rival:

Asi, si la empresa B decide rebajar sus precios por debajo de 15.000 (por ejemplo
Pb=14.000), la empresa A no puede seguir captando clientes sin incurrir en pérdidas:

Vb - Pb = 35.000 - 14.000 = 21.000 y
Va - Pa > Vb - Pb = 21.000 solamente si Pa < 19.000, pero entonces

Pa-Ca<0!

En este ejemplo, la empresa B dispone de una ventaja competitiva respecto a
su rival, la empresa A. La consecuencia es que acaban sucediendo una de estas

dos situaciones:

1) La empresa B acapara toda la clientela, como cuando fija Pb = 14.000, o bien

2) Las dos empresas se reparten la clientela, pero la empresa B gana mas dinero

con cada cliente:

Se reparten la clientela si Va — Pa = Vb — Pb, pero esto significa que Pa — Ca <
Pb - Cb, por ejemplo si Pb = 18.000 y Pa = 23.000.

En definitiva, la empresa con una ventaja competitiva tiene asegurada
su supervivencia y en cualquier caso ganar mds dinero que sus rivales.

En el ejemplo anterior, la empresa B disfrutaba de una ventaja competitiva en
costes: aunque su producto no era tal vez el mas adecuado a las necesidades
de los clientes, Va > Vb, era capaz de producir un producto razonable a unos
costes muy inferiores a los de su rival.
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Inditex

Un ejemplo interesante para el objetivo de esta asignatura es la empresa Inditex (propie-
taria de la cadena de tiendas de ropa Zara). La industria de la ropa de moda, en el que
se desenvuelve esta empresa, es un sector altamente competitivo, donde las empresas
pueden imitarse sin restricciones en sus disefios unas a las otras, y observamos pese a
todo un altisimo nivel de inventiva, con nuevos modelos en cada temporada, afio tras
afio (y por supuesto una gran cantidad de empresas que se dedican a esta actividad), y
unos precios ajustadisimos. Por lo tanto, como clientes podemos disfrutar de las ventajas
de una industria altamente competitiva e innovadora.

Pese a todo, Inditex consigue ampliar afio tras aflo su cuota de mercado (es decir, aca-
parar una mayor parte de la clientela) gracias a su ventaja competitiva en costes, que se-
gan parece consiste basicamente en (1) detectar rdpidamente los modelos que se venden
mejor en una temporada determinada y (2) ajustar seguidamente la produccién hacia
estos modelos, de manera que sus costes son menores porque no produce ropa que no se
venda, y vende mucha de la ropa de la que gusta ese afio.

Y al parecer, llevar a cabo ambas cosas no es trivial, porque sus rivales no son capaces de
imitar su comportamiento (al menos de una forma tan brillante).

Una empresa con una ventaja competitiva en costes consigue captar
mas clientes y obtener mayores beneficios porque puede vender sus pro-
ductos mads baratos.

Alternativamente, una empresa podria tener una ventaja competitiva en dife-
renciacion, es decir, ofrecer un producto mejor valorado que el de sus rivales
a un coste razonable.

Y esta mayor valoracién superior puede ser general, en el sentido de que toda
la posible clientela considera su producto de mayor calidad (seria el caso de
los coches de marcas alemanas de prestigio, por ejemplo); o bien de nicho,
es decir, que se trata de un producto especializado, adecuado para una clien-
tela concreta (cualquier tienda de pueblo cumple este requisito: es una tien-
da orientada a una clientela concreta, a saber, los residentes en el pueblo, los
anicos para los que resulta mas comodo comprar alli el pan o el periédico).

La ventaja competitiva en diferenciacion permite a la empresa vender

mas caro sin perder por ello la clientela.

1.4. Recapitulacion

Hemos visto de una manera simplificada en qué consiste, desde el punto de
vista econémico, crear un negocio viable. Consiste, en resumidas cuentas, en
crear algin producto o servicio provechoso para la clientela, de manera que

se pueda cobrar por ello manteniendo controlados los costes.

La empresa Adobe

Posiblemente la empresa Ado-
be con su programa de soft-
ware Acrobat, es un buen
ejemplo de producto mejor
valorado a un coste razonable.
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Desde el punto de vista de la posibilidad de crear un negocio a partir del soft-
ware libre, la pregunta econdmica crucial es: ;qué producto o servicio se puede
cobrar a la clientela? Antes de entrar en ello, en el siguiente apartado veremos
una serie de caracteristicas econémicas relevantes de la industria del software,

necesarias para entender la respuesta a la pregunta anterior.
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2. Caracteristicas economicas de la industria del
software

Como deciamos al principio, ninguna ley econémica ha cambiado, y ninguno
de los fenémenos econémicos relacionados con las industrias de las tecnolo-
gias de la informacién y del conocimiento (TIC) son cualitativamente nuevos.
Si acaso, lo que ha cambiado es la importancia relativa de determinados efec-
tos econdémicos en nuestra sociedad. En particular, en las industrias relaciona-
das con las TIC, en la interaccién de mercado entre las empresas y sus clientes,
cobran una gran importancia una serie de fenémenos econémicos que pueden
distorsionar el funcionamiento de estos mercados. A continuacién vamos a
ver someramente los siguientes efectos:

1) Los costes de copia y distribucién de la tecnologia digital.
2) La economia de las ideas y la propiedad intelectual.

3) Complementariedades.

4) Efectos de red.

5) Productos compatibles y estdndares.

6) Costes de cambio y clientes cautivos.

7) Politicas de compatibilidad y estandarizacion dentro de una plataforma y

entre plataformas.

Un ejemplo reciente de este altimo apartado es la compatibilidad entre pla-
taformas y la politica que sigue al respecto la empresa de software propie-
tario Microsoft, que ha provocado la intervencién de la Comisién Europea
en defensa de la libre competencia entre empresas. Por su importancia para
el correcto desarrollo de los modelos de negocio basados en el software libre,
analizaremos también brevemente el punto de vista de la Comisién Europea
al respecto.

2.1. Los costes de produccion, copia y distribucion de la
tecnologia digital

La tecnologia digital presenta una estructura de costes muy concreta: desarro-
llar un producto concreto es muy caro, requiere grandes inversiones, y no sir-

ve desarrollarlo a medias.



GNUFDL e PID_00145050 15

Nociones basicas de economia

Seguidamente, realizar copias de elevada calidad del producto desarrollado y
distribuirlo resulta relativamente barato.

Por lo tanto, atender a un cliente adicional resulta muy barato; lo que
resulta costoso es la inversion inicial que permitira desarrollar un pro-

ducto alrededor del cual organizar un negocio.

La aviaciéon comercial

De manera similar, una empresa de aviacién comercial debe hacer una gran inversién
en un avion si quiere establecer una conexién frecuente entre dos aeropuertos; medio
avidén no sirve, se lo tiene que procurar entero. Pero seguidamente, atender a un cliente
adicional, hasta que el avion esté completo, resulta muy barato para la compariia.

Por supuesto, la reduccién enorme de los costes de copia y distribucién de los
productos y servicios desarrollados mediante tecnologia digital ha provocado
algunos cambios importantes en determinadas industrias.

La industria discografica

Un ejemplo paradigmético era la industria discogréfica que se basaba en el control de
la copia (una copia de calidad similar se entiende; con las tecnologias analdgicas, una
copia en casete era de calidad de sonido muy inferior a un disco de vinilo o un CD) y
distribucién del producto (basicamente a través de tiendas especializadas).

2.2. La economia de las ideas y la propiedad intelectual

Las TIC se caracterizan por el hecho de permitir manipular, transmitir
y reproducir informacion o ideas. Por lo tanto, el progreso de estas tec-
nologias tiene el efecto principal de facilitar la difusién de las ideas
y su uso.

Las ideas presentan, como bien econémico, la particularidad de ser bienes no
rivales: el hecho de que una persona use una idea no quiere decir que las otras
no puedan hacer uso de ella también.

Las industrias de las TIC dedican una gran cantidad de recursos econémicos a
desarrollar nuevos conocimientos, con la intencién de sacar provecho eco-
noémico de la explotacidén de estas ideas. Desde el punto de vista del interés
del conjunto de la sociedad, cada vez que se produce un nuevo conocimiento,
sea un descubrimiento cientifico, una nueva técnica, etc., la difusién de esta
nueva idea plantea un dilema. Por una parte, es evidente que, una vez se dis-
pone de este nuevo conocimiento, el interés de la sociedad es que se produzca
la mayor difusion posible de esta idea. Ahora bien, las empresas que han de-
sarrollado este conocimiento lo han hecho por tal de sacar un beneficio eco-

noémico, y esto sélo lo pueden conseguir restringiendo el acceso a este nuevo

Bienes no rivales

Si Pedro se come una manza-
na, Juan no la podra comer. En
cambio, en el caso de una re-
ceta de cocina, si Pedro la usa,
Juan también la podra usar.
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conocimiento. Sin una cierta protecciéon contra la difusion inmediata de es-
tos conocimientos, se corre el riesgo que las empresas no se atrevan a invertir

dinero en busqueda y desarrollo de nuevas ideas y conocimientos.

Las sociedades avanzadas han creado diferentes instituciones y mecanismos
orientados a facilitar la creacién de nuevos conocimientos cientificos y téc-
nicos. La creacion cientifica se financia basicamente a través de recursos pu-
blicos. El desarrollo y financiacién de conocimiento mds practico y aplicado,
orientado a la creacién de nuevas técnicas de produccién y nuevos productos,
en general se deja en manos del sector privado. En estos casos, lo que hacen
las instituciones publicas es favorecer la actividad del sector privado median-
te la proteccion de la propiedad intelectual, a través de la institucién de una
serie de figuras juridicas, basicamente los derechos de copia (copyright), las
patentes y el secreto industrial.

El copyright protege la expresion particular de una idea.

Supuestos de copyright

El ejemplo tipico es el derecho que el autor de una cancién o un libro tiene sobre su obra,
de forma que nadie puede publicarla o distribuirla sin su consentimiento. La persona
o empresa que hace un descubrimiento ttil puede pedir que sea aplicada una patente,
la cual prohibe que, durante unos cuantos afios (normalmente 20), se pueda hacer uso
de este descubrimiento sin su consentimiento. Finalmente, tenemos la figura del secreto
industrial: las empresas pueden mantener el secreto de este nuevo conocimiento, y reci-
ben proteccién legal contra su robo. En este tltimo caso, obviamente, el inventor no esta
protegido si otros llegan a hacer los mismos descubrimientos de manera independiente
a través de su propio esfuerzo.

Si bien un uso adecuado de algunas de estas figuras de proteccion de la pro-
piedad intelectual efectivamente pueden favorecer el progreso técnico y eco-
noémico, desgraciadamente nos encontramos con dos problemas: que es muy
discutible que todas estas figuras juridicas realmente protejan el desarrollo de
las ideas; y que en los ultimos afilos muchas empresas hacen un uso espurio de
las figuras juridicas que podrian ser Gtiles. En lugar de proteger legitimamente
la innovacién que llevan a cabo, muchas empresas estan usando los derechos
de copyright y las patentes de que disponen como instrumentos anti-compe-
titivos, para proteger su poder de mercado y hacer mas dificil la entrada de

rivales mas innovadores.

En el caso del software, lo que ha permitido la aparicién de sistemas propie-
tarios es la facilidad de las empresas de mantener el secreto industrial por el
hecho de que se puede distinguir entre el cédigo fuente y el cédigo binario del
software. Podemos usar un programa, o sea, podemos conseguir que el hard-
ware —sea un ordenador, un teléfono movil, una consola de juego, un cajero
automatico, etc.— funcione con un programa informatico, si incorporamos el
codigo binario al ordenador sin disponer el coédigo fuente. Por lo tanto, las
empresas de software propietario tienen un modelo de negocio que consiste
en cobrar dinero por proveer una copia del c6digo binario de su software. La
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consecuencia es que, sin conocer el codigo fuente, no podremos saber por qué
el programa funciona de una manera determinada y no de otra, y desde luego
no lo podremos modificar para que nos permita hacer otras cosas.

El secreto industrial (no revelar el cédigo fuente), pues, permite a las empre-
sas por una parte esconder a los rivales el producto desarrollado, y pese a to-
do, vender un producto a los consumidores (el c6digo binario del programa

informatico).

El software libre, precisamente de manera completamente opuesta, es-
td basado en compartir el cddigo fuente del programa. Como veremos,
esto implica desarrollar un modelo de negocio completamente diferen-
te, basado en ofrecer un servicio: la capacidad de modificar y adaptar el
software a las necesidades del cliente, a partir de la pericia y los conoci-

mientos de que dispone el ingeniero informatico.

El copyright, las patentes y la innovacién
P. Tampoco es partidario de las patentes en el software...

R. Digamos que soy muy escéptico de que sirvan para lo que supuestamente estan dise-
fladas. El software es una industria en la que la innovacién es secuencial. Cada nuevo
descubrimiento o mejora se construye sobre lo que se ha desarrollado antes, como si
fuera una torre. Una patente aplicada en un determinado nivel de la torre frena avances
posteriores. En la practica funciona como un monopolio.

De una entrevista a Eric Maskin, premio Nobel de Economia 2007, publicada en E! Pais,
29-06-2008.

¢Es verdad que un creador esta realmente tan desprotegido sin la existencia de
copyright o patentes sobre sus ideas? Muchos creadores parecen pensar asi. El
tamoso cocinero Ferran Adria, por ejemplo, en un didlogo con el gerente de la
empresa Bimbo, publicada en EI Pais, el 11 de agosto del 2006, decia:

"Una de las cosas que no estd solucionada en este pais es la proteccion de la creatividad.
Te pueden copiar sin problemas. El I+D tiene poco sentido. En los restaurantes, igual."

"iQue inventes algo y que al mes te lo copien! En la vida hay cosas que estan mal hechas,
que no funcionan, y ésta es una. Que tu estés trabajando durante afios con mucha ilusién
y que al mes venga alguien y lo presente sin romperse la cabeza..."

(Realmente es tan facil copiar sus ideas? ;Significa esto que su modelo de ne-
gocio no pueda funcionar? Que su negocio funciona es obvio. ;Qué es lo que
impide que Ferran Adria se quede sin clientela?

1) En primer lugar, lo que realmente vende Ferran Adria a sus clientes no es
una idea (una receta) sino un plato cocinado. La idea, para ser consumida por
sus clientes, debe estar incorporada a un plato cocinado concreto, igual que
uno no compra en su dia una idea de un coche, sino un coche concreto.

Lectura recomendada

Podéis leer la entrevista com-
pleta en el articulo publicado
en El Pais, 29-06-08 "Es dificil
prevenir una burbuja"

Lectura recomendada

Podéis leer el didlogo com-
pleto en el articulo publica-
do en El Pais, 11 de agosto de
2006.
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2) En segundo lugar, y ligado al hecho de que consumimos o usamos produc-
tos y servicios que concretan una idea, no basta con tener la idea a la vista, la
"receta"; es necesario disponer, para poder convertirla en el plato cocinado, de
la pericia y conocimientos y de las herramientas adecuados. Respecto a lo se-
gundo (las herramientas), el mismo Adria acostumbra a decir que los especta-
dores no deben pretender repetir los platos cocinados por él en su restaurante,
porque en las cocinas caseras no disponemos de los utensilios adecuados. En

casa nos recomienda cocinar cosas sencillas.

Por lo tanto, la inversién en las herramientas que permitirdn reproducir la
idea ya limita el nimero posible de imitadores, y por lo tanto el namero de
copias auténticas, es decir, platos efectivamente cocinados por profesionales,
que pueden rivalizar con el suyo. Este es un punto fundamental a tener en
cuenta en cualquier industria. Copiar la idea no es tan obvio, es decir, conver-
tirlo en producto o servicio requiere unos conocimientos (sea la pericia que
da la experiencia o el conocimiento adquirido por el estudio, o ambas cosas)
y unas inversiones en maquinaria, herramientas, materias primas, etc. que li-
mitan el nivel de rivalidad efectivo en la industria.

El técnico profesional

Esto es algo que se da posiblemente en cualquier actividad profesional. Podemos cam-
biar o ajustar tal vez los grifos de nuestra casa, pero posiblemente no dispondremos
de las herramientas adecuadas de las que dispone un fontanero (es un gasto excesivo
comprarlas para cambiar un grifo cada tantos arfios), si es que realmente nos creemos
capacitados técnicamente para la labor.

3) En tercer lugar, como seflala Maskin en el caso del software, y también es
el caso del disefio textil y el desarrollo de software, la innovacion culinaria se
produce de manera secuencial y acumulativa: cada nueva receta no surge de
la nada, sino que se basa en resultados previos. Pero esto es algo que el mismo
Adria ya lo sefialaba en una serie de articulos suyos, escritos conjuntamente
con Xavier Moret y publicados en agosto del 2002 en El Pais, resefiando sus
viajes a distintos paises:

"Actualmente, hemos adoptado los viajes como un método creativo; es decir, vamos a
inspirarnos, a buscar chispas que nos den ideas, o ideas concretas de otras cocinas que
puedan hacer evolucionar nuestra cocina.[...]Esta actitud, la de conocer lo que hacen los
otros, creo que es vital en cualquier actividad en la que quieras evolucionar."

Asi pues, la innovacién no parece partir de cero, sino que, cada vez que pro-
pone una nueva receta, ésta se inspira en mayor o menor medida de la de sus
predecesores, sea la cocina establecida en la tradicion culinaria de su pais, sea
en cocinas de otros paises. Su reputacion de inventor de recetas y buen ejecu-
tor de ellas (su reputacién, construida sobre la base de la experiencia de los
que han sido sus clientes en su restaurante) le permite disfrutar de lo que lla-
mamos en el apartado 1.3. una ventaja competitiva en diferenciacién, que le
permite cobrar un mayor precio que otros cocineros (tal vez imitadores suyos)

sin perder por ello su clientela.
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Alternativamente, una empresa puede basar su ventaja competitiva en sus me-
nores costes, como sefialibamos anteriormente para el caso de Zara: tal vez
no es la empresa mas innovadora de su industria, pero se inspira o adapta los
diseflos de otras empresas con cierta gracia (es decir, a la gente le gusta vestir
la ropa que se vende en sus tiendas) y es capaz de tener unos costes inferiores
a los de sus rivales.

2.3. Complementariedades

Cuando hablamos de software, debemos tener presente que lo que valoramos
en realidad no es el producto separadamente, sino que lo que valoramos es un
conjunto de productos que se complementan entre si; de hecho, el software
no es nada mas que una de las piezas del sistema que realmente nos sirve.

La existencia de complementariedades es frecuente en productos y servicios
relacionados con las TIC.

La complementariedad de los equipos informaticos

Del mismo modo, no queremos simplemente disponer de un ordenador (entendiendo
por el ordenador simplemente el objeto fisico, igual como habldbamos del televisor)
sino que también queremos disponer de los objetos fisicos que complementan el orde-
nador, como por ejemplo impresoras, maquinas de fotos digitales, escdneres, etc. Y con
todos estos objetos fisicos tampoco nos basta, sino que ademas necesitamos el software.
Disponer de todo lo que haga funcionar el ordenador (es decir, el sistema operativo),
y seguidamente del software que denominamos aplicaciones, y que nos permiten em-
plear el ordenador para realizar diferentes tareas. Son ejemplos de software de aplica-
cién un paquete de ofimatica, el navegador de Internet, el correo electrénico, etc.

Por lo tanto, la complementariedad de los diferentes productos que conforma
un sistema en cualquier tecnologia digital (no sé6lo el ordenador) lleva a que
cada elemento aislado del sistema no sirva realmente de gran cosa. Desde lue-
go, esto quiere decir que pasa a ser fundamental que estas diferentes piezas se
entiendan entre ellas y funcionen correctamente a la vez, es decir, la necesidad

que los diferentes componentes sean compatibles entre ellos.

2.4. Efectos de red

Decimos que se dan efectos o externalidades de red cuando el valor de un
producto o sistema para cada persona concreta que lo usa es mayor cuanta
mas gente lo usa. Las externalidades de red pueden ser de dos clases diferentes:

1) Directas.

2) Indirectas o virtuales.

Productos
complementarios

Hay televisores de calidades
muy diferentes, pero en reali-
dad incluso el mejor de los te-
levisores es un aparato perfec-
tamente indtil si no dispone-
mos de conexién con cadenas
de televisién, de reproductor
de DVD, etc.
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La externalidad directa es tal vez mas facil de entender: muy a menu-
do, un producto nos resulta mas valioso cuanta mas difusion tiene, por-
que entonces podemos compartir la utilizacion con mas gente.

Externalidad directa

Son ejemplos obvios de ello el teléfono, el fax, el e-mail, etc. Fijémonos que para que
realmente podamos aprovechar esta masa de gente que también tiene un teléfono, es
fundamental que el suyo y el nuestro sean compatibles (se entienden entre ellos). No nos
servira de gran cosa tener fax y que los otros también lo tengan si resulta que su fax no
acepta o no entiende los mensajes que les envia el nuestro.

Como discutiremos con mas detalle en el siguiente apartado, los posibles efec-
tos de red se desaprovechan si no se produce un proceso de estandarizacion
que asegura que los objetos en manos de personas distintas son compatibles
entre si, porque s6lo entonces podremos realmente comunicarnos con mucha
gente.

La telefonia movil

En Estados Unidos, las distintas empresas que ofrecen servicios de telefonia mévil no
se pusieron de acuerdo en utilizar el mismo sistema. Por lo tanto, en Estados Unidos
un teléfono movil es mucho menos Gtil que en Europa, donde la Comisién Europea
promovié el uso de un mismo estandar en todos los paises. La consecuencia inmediata
es que la telefonia movil estd mucho menos extendida en Estados Unidos, en perjuicio
de todo el sector, empresas y clientela.

Las externalidades de red indirectas son un efecto econ6mico ma4s su-
til. Cuando un producto es de hecho un sistema hecho de diferentes
piezas que se complementan, y cada una de ellas no es demasiado va-
liosa sin las otras, el valor de un producto acaba dependiendo de su po-
pularidad, porque dispondremos de mas complementos (o de piezas de
mas calidad) cuanta mas gente esté interesada en el producto.

En cualquier caso, los efectos indirectos y los directos tienen algo en comun:
Nuevamente, es fundamental que las otras personas y empresas dispongan de
productos compatibles.

En estos casos resulta fundamental, para que los mercados de estos productos
despeguen, una de estas dos situaciones: o bien que la Administracién puablica
intervenga; o bien que tome la iniciativa un agente econémico con un poder
suficiente como para modificar por si solo las condiciones de mercado y co-
mo para disponer de suficientes recursos financieros para soportar los afios de
adaptacion de los clientes.

Efectos indirectos y directos

Dos ejemplos de la importancia de estos efectos para el despegue de productos que pre-
sentan externalidades de red:

1) Los nuevos formatos de video de alta definicién. Las empresas fabricantes del nuevo
disefio han buscado el compromiso de las grandes productoras de cine, que han asegura-



GNUFDL e PID_00145050 21

Nociones basicas de economia

do que difundiran sus nuevas producciones en este formato. De esta manera, se garantiza
a los clientes que dispondran del complemento de los nuevos reproductores, el soporte
disefiado para aprovechar la resolucion superior de estos aparatos.

2) Podemos ver mediante el siguiente ejemplo que este efecto econémico aparece en
otros sectores, no sélo en las TIC. Fijfémonos que no querremos comprar un coche que
use los nuevos combustibles biodiesel (o sea, el elaborado a partir de aceites vegetales) si
no podemos encontrar estaciones de servicio que lo provean; y a su vez, cada estacion de
servivio individual tiene poco interés en modificar sus surtidores y depdsitos si no cree
disponer de clientes, los fabricantes no se animaran a elaborar biodiesel, etc.

En estos casos, no nos hace ningtn servicio directo (contrariamente a lo que pasa cuando
la otra gente también tiene fax) que las otras personas también tengan coches que fun-
cionan con biodiesel (o sea, no hay ningiin efecto directo); ahora, sélo cuando exista una
masa considerable de gente que tengan coches biodiesel, las estaciones de servicio veran
el negocio de adaptar sus depositos y surtidores al nuevo combustible. Podemos decir
que, indirectamente, cualquier persona que compra un coche biodiesel hace un favor a
los otros compradores de coches biodiesel.

Las externalidades indirectas explican pues la importancia para el crecimiento del uso de
este nuevo combustible por el hecho de que la Administracién puablica subvencione los
costes de fabricacion; y también la importancia del acuerdo reciente entre Acciona, ahora
mismo la empresa espafiola més adelantada técnicamente en el proceso de fabricacién de
biodiesel, y Repsol, que posee la principal red de distribucién de combustibles en Espafia.
El acuerdo entre estas dos empresas asegura que las estaciones de servicio dispondrédn en
un futuro cercano de carburante biodiesel. A su vez, ahora los fabricantes y concesionarios
se animaran a vender coches biodiesel, porque podrédn garantizar a los compradores que
el abastecimiento de combustible no serd complicado.

Cuando hablamos de productos y servicios que tienen las complementarie-
dades y los efectos de red como caracteristicas importantes, la consecuencia
mas importante que resulta de ello es que un producto no es viable si no se
consigue una masa critica suficiente de usuarios: por debajo de una cantidad
determinada de usuarios, el producto no ofrece unas prestaciones suficientes
que lo hagan valioso, y los posibles proveedores de productos complementa-
rios no llevardn a cabo las inversiones necesarias para ponerlos al alcance de
los clientes.

El formato VHS

La inercia hacia el uso de una versién puede eliminar pues la viabilidad de versiones
alternativas, en principio técnicamente factibles. Los reproductores de video betamax
desaparecieron cuando todo el mundo decidié tener en su lugar reproductores VHS. Pe-
se a que la cantidad total de familias que disponian de videos crecia afio tras afio, y que
la cantidad de peliculas disponibles en video también crecia, los propietarios de videos
betamax no lo podian aprovechar porque la mayoria de nuevos titulos sélo salian en el
formato VHS, mucho maés popular; y los fabricantes dedicaron sus esfuerzos a mejorar
los reproductores, a partir de un determinado momento, solamente las versiones VHS.

Otro peligro que se deriva de estos efectos es que una empresa establecida, que
dispone de una base de clientes considerable, puede parar el funcionamiento
normal de la competencia a través de acciones estratégicas que hacen dificil
o imposible que los nuevos productos y servicios de los rivales consigan una

masa critica suficiente.

En el mundo del software, veremos acto seguido que la principal estrategia
anti-competitiva consiste en hacer el producto de la empresa que domina el
mercado incompatible con el producto de los rivales.
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2.5. Productos compatibles y estandares

Podemos definir un estandar como el conjunto de especificaciones téc-
nicas que permiten que las diferentes piezas de un sistema sean compa-
tibles entre ellas.

Como hemos visto en los apartados anteriores, el valor de un producto depen-
de en gran manera de la existencia de unos estandares aceptados:

1) Cuando un producto estd hecho de diferentes elementos que se comple-

mentan.

2) Cuando los efectos de red son importantes.

En la industria de las TIC, con respecto al hardware (o sea, si hacemos refe-
rencia a los aparatos fisicos) es evidente que el proceso de estandarizacién,
afortunadamente, ha avanzado extraordinariamente. Hoy en dia, casi todos
los periféricos de un ordenador pueden conectarse a un puerto presente en el
ordenador (por ejemplo, un puerto USB), y cuando compramos una impreso-
ra, pongamos por caso, sabemos que no debemos preocuparnos lo mas mini-
mo: seguro que cuando lleguemos a casa podremos conectarla facilmente a
nuestro ordenador.

La obsolescencia de los componentes

Los que tengan una cierta edad, si hacen memoria, recordaran que las cosas no iban de
este modo afios atrds. Cualquiera de nosotros ha sufrido la experiencia de haber com-
prado una pieza o aparato electrénico o informatico que ha quedado obsoleto simple-
mente porque ya no lo podemos conectar al resto de componentes de los que deberia
formar parte.

Y los més jovenes se pueden hacer cargo de lo que decimos si piensan en todos los
cargadores que nos vemos obligados a arrastrar a todas partes (el del mévil, el del orde-
nador portatil, etc.) porque el cargador de uno de estos aparatos no sirve para los otros
({Muchas veces incluso cuando son productos fabricados por un mismo fabricante!). Si
un dia decidimos cambiar de mévil, sabemos que, desgraciadamente, ya podemos tirar
el cargador, porque no nos volveré a ser de ningtn uso.

2.6. Costes de cambio y clientes cautivos

Muy a menudo, hay productos pensados para ofrecer un servicio similar que
desgraciadamente no son compatibles entre ellos. Fue el caso en su dia de los
discos de vinilo y los discos compactos, y lo fue después de los reproductores
de video de formato VHS y DVD.

Objetivamente, podemos afirmar en estos dos ejemplos que una de las tecno-
logias es claramente superior a la otra y, por lo tanto, si debiéramos escoger
entre las dos tecnologias partiendo de cero, no tendriamos ninguna duda so-

bre cudl emplear.
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Debido a la existencia de complementariedades, sin embargo, para todos aque-
llos que usaban la tecnologia anticuada, el cambio les result6é en su momento
muy costoso. Quienes tenian discos de vinilo y querian pasar a tener compac-
tos, antes que nada debian comprar un reproductor de compactos, y se veian
forzados también a comprar de nuevo los discos, si querian reproducirlos con

la nueva tecnologia.

En general, debido a las complementariedades y a los efectos de red en el mun-
do de las TIC, cambiar de una version del producto a otra incompatible es un
proceso costoso, hasta el punto de que, posiblemente, seguiremos usando la
tecnologia antigua durante mucho tiempo salvo que la mejora de calidad nos
parezca muy importante.

Desde luego, en el mundo de la informatica y del software en particular estos
costes de cambio pueden ser importantes. Incluyen los costes de aprender nue-
vos programas cuando estamos acostumbrados a una version determinada. De
ahi la tendencia de los programadores a hacer que los nuevos programas ten-
gan un aire y un funcionamiento parecido a los programas que ya conocemos.

Programas similares

El procesador de textos OpenOffice imita a Microsoft Word, que a su vez imitaba un
programa anterior, Wordperfect, que a su vez hacia lo propio con Wordstar (es decir, en
cada caso, con el procesador de textos mas popular en su momento); Microsoft Excel
imita Lotus 1-2-3, que a su vez imitaba otro programa anterior, Visicalc. Y asi podriamos
encontrar muchos otros ejemplos.

Dados estos costes de cambio de pasar de un producto a otro si se dan incom-
patibilidades, las empresas establecidas, con una base de clientes s6lida, tienen
la tentacién de aumentar artificialmente estos costes de cambio, de hacer mas
dificil a los clientes cambiar de producto o de proveedor.

Del mismo modo, en el mundo del software, las empresas establecidas tienen
la tentacién de hacer poco compatibles sus productos con el de los rivales.

2.7. Politicas de compatibilidad y estandarizacion dentro de una
plataforma y entre plataformas

Como hemos visto, que sean compatibles las diferentes partes que forman un
producto, y que diferentes productos sean compatibles entre ellos, es funda-
mental para que sean mucho mas funcionales. Por esto, es importante el esta-
blecimiento de estdndares que permitan hacer productos compatibles entre
ellos.

Muy a menudo, el proceso de estandarizacion se produce a partir del hecho
de que el formato de una parte imprescindible de un sistema es adoptado por
todo el mundo. Esta parte imprescindible que marca el proceso de estandari-

zacion es a veces denominada una plataforma.

Los costes de cambio

Tiempo atras, los antiguos mo-
nopolios de telefonia, al sur-
gir empresas rivales, intenta-
ron forzar a sus clientes a cam-
biar de nimero de teléfono si
querian cambiar de proveedor
(la idea era que los clientes no
querrian incurrir en el coste
que implica comunicar a todos
los conocidos el cambio de te-
|éfono).
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A veces estos procesos de estandarizacion son el resultado del trabajo de or-
ganismos creados con el objetivo de definir estos estandares. Pueden ser orga-
nismos estatales o supraestatales, o creados por los miembros de la industria.

En el mundo del software, existen diferentes estandares establecidos con algu-
no de estos procedimientos, como por ejemplo todos los protocolos de comu-

nicacién que rigen la transferencia de informacién en Internet.

Otras veces, en cambio, una empresa de la industria controla una parte de la

industria.

En el mundo del software, obviamente, el ejemplo principal de plataforma en
el sentido que hemos planteado es el sistema operativo Microsoft Windows,
presente en la gran mayoria de ordenadores, ya sean personales o servidores.

Es importante entender los intereses que mueven al propietario de un produc-
to que se ha convertido, de una manera u otra, en una plataforma. En particu-
lar, veremos qué intereses guian las politicas de compatibilidad de su producto
con los productos que lo complementan (politicas de compatibilidad dentro
de una plataforma) y con los productos que son potenciales rivales del suyo
(politicas de compatibilidad entre plataformas).

2.7.1. Politicas de compatibilidad y estandarizacion dentro de
una plataforma

Dentro de una plataforma, un abanico de aplicaciones mas grande puede hacer
mas valiosa la plataforma en dos sentidos: los clientes sacan mas provecho de
la plataforma (y por esto estaran dispuestos a pagar mas); y los creadores de
aplicaciones, a su vez, veran mas posibilidades de negocio (al haber una base de
clientes potenciales més grande) y por esto haran aplicaciones que funcionen
en esta plataforma; esto, a su vez, atraerd a mas clientes, etc.; de manera que

se crea un circulo virtuoso que fomenta la difusién de este producto.

Asi pues, mas aplicaciones complementan la plataforma y la hacen mas va-
liosa. En principio, el patrocinador de la plataforma deberia tener interés en
abrirla a los creadores de aplicaciones (y de hecho, Microsoft suele sostener
que sigue una politica abierta, porque enseria las partes del codigo de software
de Windows (los API) que los creadores de aplicaciones deben conocer para
que sus productos funcionen con Windows.

El promotor, sin embargo, tendré intereses contrapuestos:
1) Si también tiene aplicaciones que le dan mucho rendimiento, le interesa

empeorar el rendimiento de los productos rivales, haciéndolos en el peor de
los casos incluso incompatibles con su plataforma.

Sony y Phillips

Estas dos empresas consiguie-
ron imponer por medio de la
fuerza de los hechos su tec-
nologia de creacién de discos
compactos. Y esto es asi en la
medida en que hoy en dia to-
das las casas discograficas dis-
tribuyen su msica con este
formato digital, todos los apa-
ratos musicales estan pensados
para reproducirlo, etc.
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2) También puede tener miedo de que determinadas aplicaciones, a su vez,
puedan convertirse en nuevas plataformas en torno a las cuales desarrollar las

otras aplicaciones, sin depender de la plataforma que controla.

Microsoft y Java

Esto es lo que pasé en su dia con el navegador Netscape y con el lenguaje de progra-
macién Java: Microsoft llevé a cabo maniobras anti-competitivas contra este software
porque le preocupaba que, a partir de su desarrollo, pudieran reemplazar a Windows
como la plataforma de software de los PC.

Esto dltimo nos anticipa, en cierta medida, el comportamiento que podemos
prever que tendra el propietario de una plataforma establecida como estandar
de hecho, cuando tiene ante si otros productos que le pueden ganar la posicion

de privilegio de que dispone, y que pasamos a discutir.

2.7.2. Politicas de compatibilidad y estandarizacion entre
plataformas

Hemos visto mas arriba que, debido a los costes de cambio, la cuota de clientes
de que dispone la empresa que controla la plataforma puede ser una barrera
a la entrada para los rivales, cuando hay efectos de red, si la empresa hace
incompatible su producto con los de los rivales. Naturalmente, quienes salen
perdiendo con estas tacticas anticompetitivas no son sélo las empresas rivales,
sino también la sociedad en su conjunto, que ve reducidas de manera inme-
diata las posibilidades entre las cuales escoger, y a la larga, la calidad de los
productos disponibles, porque hay menos empresas que se atrevan a dedicar

recursos a la innovacion y mejora de los productos.

Productos incompatibles, tacticas incompetitivas

El ejemplo mas conocido de esta clase de comportamiento es el de Microsoft con respecto
a sus dos productos estrella, el sistema operativo Microsoft Windows y el paquete de
ofimatica Microsoft Office. Claramente, Microsoft hace todo lo que puede por evitar
que sea compatible con otras plataformas (en particular con el sistema operativo GNU/
Linux, por ejemplo). En esta misma linea, Microsoft ha seguido sisteméticamente una
politica de incumplimiento de los diferentes estandares creados por la industria infor-
maética, creando su propia version del estdndar, sin documentar correctamente los cam-
bios que introduce. Muy a menudo, cuando hay programas y aplicaciones que, aparen-
temente, no funcionan correctamente, es porque la plataforma no cumple los estadndares
aprobados por la industria.

El conflicto que las diferentes autoridades que defienden los intereses de la sociedad (tan-
to de Estados Unidos como de la Unién Europea) libran frente a Microsoft tiene basica-
mente que ver con esta actividad intencionada de manipulacién del proceso de estanda-
rizacién de una tecnologia, modificando la capacidad de comunicacién y de interoperar
entre diferentes plataformas de informacion.

2.7.3. Politicas puablicas respecto al software

Seguidamente, discutimos brevemente algunas politicas publicas que pueden
favorecer el funcionamiento correcto de los mercados de software, y en parti-

cular, que pueden permitir que el software libre pueda competir en igualdad
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de condiciones como una alternativa valida y viable al software propietario,
en aquellos casos en los que este Gltimo software parte con la ventaja de dis-
poner de una masa de usuarios ya establecida.

Defensa de la competencia

En primer lugar, las administraciones publicas deben garantizar el correcto

funcionamiento de la competencia en el mercado del software.

La principal accién de las autoridades de la competencia debe ser garantizar
que no se creen incompatibilidades artificiales (o sea, que no tengan una ex-
plicacion técnica) entre diferentes plataformas tecnologicas.

El conflicto que la Comisién Europea tiene actualmente con Microsoft es de-
bido a que esta empresa manipula el grado de compatibilidad entre diferentes
productos, modificando la capacidad de comunicacion y de interoperar entre
diferentes plataformas de software, en este caso, la comunicacién entre los
sistemas operativos que gestionan servidores informaticos y los que gestionan
ordenadores personales.

La Comisién Europea pide a Microsoft que facilite a todo el mundo (en parti-
cular a los fabricantes de servidores informaticos y a los programadores) los
protocolos de informacién del sistema operativo Windows, para que los otros
sistemas operativos sean compatibles con este sistema, o sea, para que todos
los otros sistemas operativos puedan comunicarse e interoperar con los servi-

dores que funcionen con el mencionado sistema operativo.

Naturalmente, la intencidon de Microsoft es aprovechar que ya dispone de una
fuerte implantacion del sistema operativo Windows, subiendo artificialmente
los costes de cambio a otro software por parte de sus clientes.

Politicas de adopcion y apoyo del software libre. Forzar el cumplimiento

de los estandares

Hemos visto la importancia de los efectos de red en las TIC y la necesidad
de una masa critica de usuarios para que un software sea viable. Debido a
estos efectos de red, las grandes empresas pueden ejercer un liderazgo en la
implantacion del software libre. Si la Administracién publica y las grandes
empresas (por interés propio o como servicio a la sociedad) fomentaran el
software libre en sus organizaciones, podrian crear la suficiente masa critica
como para que los ciudadanos vieran facilitado el uso del software libre.

Mucho del software propietario que se usa hoy en dia en estas organizaciones
podria ser reemplazado facilmente por software libre con prestaciones pareci-
das o mejores, y que el tinico obstaculo que hay es el coste de cambio por cada

usuario particular a causa de la carencia de una masa critica suficiente.
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Es importante el efecto de red a que daria lugar esta politica de las organiza-
ciones mencionadas, en particular por los efectos de red indirectos que se ge-
nerarian: la adquisicion de software libre por parte de estas grandes organiza-
ciones crearia una fuente de negocio importante para las empresas informa-
ticas que orientaran su modelo de negocio en torno al software libre y a la
provisién de los servicios de pericia informdtica que son complementarios a

su implantacion.

En cualquier caso, en primer lugar, estos organismos deberan seguir un pro-
ceso de adquisicion de software que exigiera el cumplimiento de unos deter-
minados protocolos y estandares de compatibilidades. Establecer unos proce-
dimientos de adquisicién de software y de servicios informaticos adecuados
por parte de las administraciones publicas, por ejemplo, requeriria previsible-
mente la creaciéon de una agencia publica encargada de asesorar a los diferen-
tes departamentos gubernamentales. Estos organismos pueden implementar
diferentes mecanismos que fomenten el uso del software libre dentro de los
organismos publicos.
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Resumen

El negocio de las tecnologias de la informaciéon y de la comunicacién tienen
particularidades concretas que influyen en el modelo econémico del negocio
y, consecuentemente, en el mercado.

Mas alla de la creacion de valor en los productos y de la gestion para conseguir
una ventaja competitiva sobre sus competidores en el mercado, la empresa
puede incidir en los efectos econémicos del mercado mediante el estableci-

miento de una politica estratégica concreta:

e Mientras que los costes de produccion son elevados, los costes de copia

son minimos.

¢ La explotacion de ideas y la salvaguarda de la propiedad intelectual.

e La explotaciéon de complementariedades del producto.

e El efecto red del producto, ya sea relacionando la valia con la utilizaciéon

masiva o como promotor indirecto de complementos.

e La compatibilidad entre productos rivales.

e El control de los costes de cambio ante la evolucién del producto y la
cautividad de los clientes.

e FEl establecimiento de politicas sobre la compatibilidad y estandarizaci6on
dentro y entre plataformas.

Con todo ello, las particularidades del software libre le permiten establecer un
nuevo formato de negocio que rompe las politicas habituales de un mercado

tecnoldgico muy tradicional en cuanto al posicionamiento de la competencia.
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