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Resumen

Este ensayo analiza el sustrato econdémico evolutivo del fenomeno
open source. Primero exploro algunos mitos dominantes sobre la
financiacion del desarrollo de programas y la estructura de precios del
software.

Después presento un andlisis basado en la teoria de juegos de la
estabilidad de la cooperacion open source. Presento nueve modelos
para una financiacion sostenible del desarrollo open-source; dos no
comerciales y siete comerciales.

Después contintio desarrollando una teoria cualitativa de cuéndo es
econdOmicamente racional para el software ser cerrado. Examino
algunos mecanismos novedosos adicionales que el mercado esta
inventando ahora para financiar desarrollos open-source comerciales,
incluyendo la reinvencion del sistema de patronazgo y los mercados
de tareas.

Concluyo con algunas tentativas de prediccion del futuro.
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Indistinguible de la magia

En el mito galés, la diosa Ceridwen tenia un gran caldero que, por arte
de magia, producia comida cuando se lo mandaba un hechizo
conocido s6lo por la diosa. En la ciencia moderna, Buckminster Fuller
nos dio el concepto de “efimeralizacion”, segtn el cual la tecnologia
se hace a la vez mas eficaz y menos cara segiin los recursos fisicos
invertidos en los disefios iniciales son sustituidos por mas y mas
contenido de informacion. Arthur C. Clarke conectd las dos ideas
observando que “cualquier tecnologia suficientemente avanzada es
indistinguible de la magia”.

Para mucha gente, el éxito de la comunidad open-source parece una
improbable forma de magia. Software de alta calidad se materializa
“gratis”, lo que esta bien mientras dura, pero dificilmente parece
sostenible en el mundo real de competicidbn y recursos escasos.
(Donde estd la trampa? ;Es el caldero de Ceridwen solo un truco? Y si
no, ;como funciona la efimeralizacion en este contexto, es decir, qué
hechizo esta usando la diosa?
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Mas alla de los regalos de
los empollones

La experiencia de la cultura open-source ha trastocado ciertamente
muchas de las asunciones de la gente que aprendid sobre el desarrollo
de software fuera de ella. La Catedral y el Bazar describi6 las maneras
en las que el desarrollo de software cooperativo y descentralizado da
un vuelco a la Ley de Brook, alcanzando niveles de fiabilidad y
calidad sin precedente en proyectos individuales. Colonizando la
Noosfera examind la dindmica social en la que se situa este desarrollo
de tipo “bazar”, argumentando que se entiende de manera mas eficaz
no en términos convencionales de economia de intercambio, sino en lo
que los antropodlogos llaman una “cultura del regalo”, en la que los
miembros compiten por el estatus regalando cosas. En este ensayo
comienzo explorando algunos mitos comunes acerca de la economia
de la produccién de software; después continuo la linea de analisis de
estos ensayos adentrandome en el reino de la economia, la teoria de
juegos y los modelos de negocio, desarrollando nuevas herramientas
conceptuales que se necesitan para entender la manera en que la
cultura del regalo de los desarrolladores open-source puede sostenerse
a si misma en una economia de intercambio.

Para seguir esta linea de andlisis sin distraccion, necesitaremos
abandonar (o al menos acordar ignorar temporalmente) el nivel de
explicacion de la “cultura del regalo”. Colonizando la Noosfera
postuld que el comportamiento de cultura de intercambio aparece en
situaciones en las que los bienes para la supervivencia son tan
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abundantes que ya no hacen el juego de intercambio interesante; pero
aunque esto parece suficientemente poderoso como explicacion
psicologica del comportamiento, le falta entidad como explicacion del
contexto econdmico mixto en el que muchos desarrolladores open-
source operan en realidad. Para la mayoria, el juego de intercambio ha
perdido su atractivo pero no su poder de limitaciéon. Su
comportamiento tiene que tener el suficiente sentido en una economia
de recursos materiales escasos como para mantenerlos en una zona de
excedentes que soporta una cultura del regalo.

Por tanto, este ensayo considerard (completamente dentro del reino de
la economia de escasez) los modos de cooperacion e intercambio que
sostienen el desarrollo open-source. Haciendo esto se responderd a la
pregunta practica “;Como gano dinero con esto?” en detalle y con
ejemplos. Primero, sin embargo, mostraré¢ que mucha de la tension que
hay detras de esta pregunta deriva de que los modelos mas populares
de economia de la produccion de software no responden a la realidad.

(Una tltima observacion antes de la exposicion: la discusion y
promociéon del desarrollo open-source en este ensayo no debe
utilizarse como argumento para establecer que el desarrollo cerrado es
intrinsecamente malo, ni como tesis contra los derechos de propiedad
intelectual en el software, ni como una llamada altruista a “compartir”.
Aunque estos argumentos son todavia adorados por una minoria en la
comunidad de desarrollo open source, la experiencia desde que La
Catedral y el Bazar fue publicado ha dejado claro que son
innecesarios. Hay suficientes argumentos a favor del desarrollo open
source basandonos sélo en sus beneficios econdémicos y técnicos:
mejor calidad, mayor fiabilidad, menor coste y mayores opciones.)
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L.a Ilusion de la
Fabricacion

Necesitamos comenzar observando que los programas de ordenador,
como todos los otros bienes de capital o herramientas, tienen dos tipos
diferentes de valor econdmico. Tienen valor de uso y valor de venta.

El valor de uso de un programa es su valor econdémico como
herramienta, un multiplicador de productividad. El valor de venta de
un programa es su valor como algo vendible. (En la jerga de los
economistas, el valor de venta es el valor como bien final, y el valor
de uso el valor como bien intermedio).

Cuando la mayoria de la gente intenta razonar acerca de la economia
de la produccion de software, tiende a asumir un “modelo de fabrica”
que se basa en las siguientes premisas fundamentales:

1. La mayoria del tiempo de desarrollo se paga mediante el valor de
venta.

2. El valor de venta del software es proporcional a su coste de
desarrollo (esto es, el coste de los recursos requeridos para replicarlo
funcionalmente) y a su valor de uso.

En otras palabras, la gente tiene una fuerte tendencia a suponer que el
software tiene las caracteristicas de valor de cualquier bien
manufacturado. Pero estas suposiciones son falsas, como se demuestra
facilmente.

12



El Caldero Mégico

Primero, el codigo escrito para ser vendido es sélo la punta del iceberg
de la programacion. En la era pre-microordenador solia ser habitual
que el 90% de todo el coédigo del mundo fuera escrito internamente en
bancos y compaiiias de seguros. Probablemente ya no sucede esto;
otros sectores hacen un uso mucho mas intenso del software ahora, y
la parte del sector financiero con respecto al total debe haber caido,
pero veremos pronto que hay evidencia empirica de que
aproximadamente el 95% del coddigo todavia estd desarrollado
internamente.

Este codigo incluye la mayoria de temas de MIS , y las
personalizaciones de software financiero y de bases de datos que todas
las compafiias medianas y grandes necesitan. Incluye codigo técnico
especializado como los drivers de dispositivos. Casi nadie gana dinero
vendiendo drivers, un asunto al que volveremos mas adelante. Incluye
todo tipo de cddigo embebido para nuestras maquinas que cada vez
mas estdn controladas por microchips, desde herramientas de
maquinaria y aviones a reaccion hasta microondas y tostadoras.

La mayoria de este codigo estd integrado en su entorno de maneras
que hacen su reutilizacion o copia muy dificil. (Esto es cierto tanto si
el entorno es un conjunto de procedimientos de negocio como el
sistema de inyeccion de combustible de una cosechadora). Asi, cuando
el entorno cambia, se requiere trabajar continuamente para mantener
el software a la par.

A esto se le llama “mantenimiento”, y cualquier ingeniero de software
o analista de sistemas le dird que conforma la inmensa mayoria (mas
del 75%) de lo que los programadores hacen para que les paguen.
Igualmente, la mayoria de las horas de programador se gastan (y la
mayoria de los sueldos de programador se pagan) para escribir o
mantener codigo interno que no tiene ningln valor de venta; un hecho
que el lector puede comprobar ficilmente examinando las ofertas de
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trabajo de programador en cualquier periddico con seccion de Ofertas
de Empleo.

Ojear la seccion de empleo del periddico local es un experimento
ilustrativo que conmino al lector a realizar por si mismo (o por si
misma). Examine los trabajos que aparecen con el titulo programador,
proceso de datos e ingenieria de software para identificar puestos que
implican desarrollo de software. Clasifique cada trabajo segun el
software sea desarrollado para uso interno o para venta.

Rapidamente aparecera claro que, incluso utilizando la definicion mas
amplia de “para la venta”, por lo menos 19 de cada 20 de los salarios
ofertados se financian estrictamente con su valor de uso (esto es, su
valor como bien intermedio). Esta es nuestra razdn para creer que sélo
un 5% de la industria esta dirigida por el valor de venta. Observe, sin
embargo, que el resto del andlisis en este ensayo es relativamente
indiferente a este nimero; si fuera un 15% o incluso un 20%, las
consecuencias econdémicas permanecerian esencialmente las mismas.

Cuando hablo en conferencias técnicas, normalmente empiezo mi
charla preguntando dos cosas: cuantos en la audiencia cobran por
escribir software, y para cuantos sus salarios dependen del valor de
venta del software. Normalmente consigo un bosque de manos para la
primera pregunta, algunas o ninguna para la segunda, y una sorpresa
considerable en la audiencia por la proporcion.

Segundo, la teoria de que el valor de venta del software esta ligado a
sus costes de desarrollo o sustitucion es todavia mas facilmente
demolida examinando el comportamiento real de los clientes. Hay
muchos bienes para los que una proporcion de este tipo se mantiene
(antes de la depreciacion): alimentos, coches, maquinas. Hay incluso
muchos bienes intangibles para los que el valor de venta esta ligado
fuertemente a los costes de desarrollo y sustitucion: derechos de
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reproduccién de musica, mapas o bases de datos, por ejemplo. Estos
bienes pueden retener o incluso incrementar su valor de venta después
de que su fabricante original haya desaparecido.

En cambio, cuando un fabricante de productos de software deja el
negocio (o si meramente discontinia el producto), el precio maximo
que los clientes pagaran por ¢l cae rapidamente a casi cero,
independientemente de su valor de uso tedrico o el coste de desarrollo
o un equivalente funcional. (Para comprobar esta afirmacion, puede
ver los estantes de saldos de cualquier tienda de software cercana).

El comportamiento de los distribuidores cuando un fabricante cierra es
muy revelador. Nos dice que ellos saben algo que los fabricantes no.
Lo que saben es esto: el precio que un cliente pagara esta limitado en
la practica por el valor futuro esperado del servicio del fabricante
(donde “servicio” se usa aqui de manera amplia para incluir mejoras,
actualizaciones y nuevos proyectos).

En otras palabras, el software es principalmente una industria de
servicios que opera bajo la persistente pero infundada ilusion de que
es una industria de fabricacion.

Merece la perna examinar por qué normalmente tendemos a creer lo
contrario. Puede ser simplemente porque la pequefia parte de la
industria del software que fabrica para la venta es también la unica
parte que anuncia sus productos. La tendencia mental comin que
considera la fabricacion mas “real” que los servicios, porque produce
cosas que puedes tocar, puede estar actuando aqui [WG]. También,
algunos de los productos mas visibles y mas fuertemente anunciados
son efimeros, como los juegos, que tienen pocos requisitos de
servicios continuados (la excepcion, mas que la regla) [SH].

También merece la pena observar que la ilusion de la facturacion
favorece estructuras de precios que estan patologicamente
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desalineadas con la composicion actual de los costes de desarrollo. Si
(como se acepta generalmente) mas de un 75% de los costes del ciclo
de vida de un proyecto tipico de software se dedicardn a
mantenimiento, depuracion y extensiones, entonces la politica habitual
de precios de cargar un coste de adquisicion alto y tarifas de
mantenimiento relativamente bajas o incluso cero estd abocada a
conducir a resultados negativos para todas las partes.

Los consumidores pierden porque, incluso aunque el software es una
industria de servicios, los incentivos en el modelo de fabrica trabajan
en contra de que un fabricante ofrezca un servicio competente. Si el
dinero del fabricante viene de vender bits, la mayoria del esfuerzo ira
a fabricar bits y echarlos por la puerta; el centro de soporte a usuarios,
que no es un centro de beneficio, serd un vertedero donde colocar a los
empleados menos eficaces y tendra los minimos recursos necesarios
como para no perder un nimero critico de clientes.

Todavia es peor. El uso real significa llamadas de soporte, que minan
el margen de beneficio a menos que cobre por el servicio. En el
mundo open-source, buscara la base de usuarios mayor posible, para
tener el maximo feedback y los mercados secundarios mas vigorosos
posible; en el mundo cerrado buscara tantos compradores pero tan
pocos usuarios como sea posible. Por tanto la l6gica del modelo de
fabrica recompensa con mayor fuerza a los fabricantes que producen
shelfware: software con un marketing suficientemente bueno como
para conseguir ventas pero inusable en la practica.

La otra cara de esta moneda es que la mayoria de los fabricantes que
creen en este modelo fracasaran a largo plazo. Financiar gastos de
soporte que crecen indefinidamente por un precio fijo es solo viable
en un mercado que se expande tan rapido como para cubrir los costes
de soporte y de ciclo de vida que implican las ventas de ayer con los
ingresos de mafana. Una vez que el mercado madura y las ventas se
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desaceleran, la mayoria de los fabricantes no tendrdn mas opcién que
cortar los gastos dejando huérfano el producto [DPV].

Tanto si esto se hace explicitamente (discontinuando el producto) o
implicitamente (haciendo el soporte dificil de obtener), tiene el efecto
de derivar a los clientes hacia la competencia, porque destruye el valor
futuro esperado del producto, que es dependiente de este servicio. A
corto plazo, uno puede escapar de esta trampa haciendo que las
versiones de correccidon de errores parezcan nuevos productos con un
nuevo precio aparejado, pero los consumidores se cansan rapidamente
de esto. A largo plazo, por tanto, la Uinica manera de escapar es no
tener competidores: esto es, tener un monopolio efectivo en el propio
mercado. Al final, s6lo puede haber uno.

Y, sin duda, hemos visto repetidamente a este fallo de privacion de
soporte matar incluso a competidores fuertes que tenian una segunda
posicion en un nicho de mercado. (El patron deberia ser
particularmente obvio para cualquiera que haya analizado la historia
de los sistemas operativos de PC, los procesadores de texto,
programas de contabilidad, o software de negocios en general.) Los
incentivos perversos establecidos por el modelo de fabrica conducen a
una dindmica de mercado del tipo “el ganador se lleva todo” en la que
incluso los clientes del ganador salen perdiendo.

LY si no vale el modelo de fabrica, entonces cual? Para manejar la
estructura real de costes del ciclo de vida del software de manera
eficiente (tanto en el sentido informal como en el econdomico de
“eficiencia”), necesitamos una estructura de precios basada en
contratos de servicios, suscripciones, y un intercambio continuo de
valor entre el fabricante y el cliente. Esta es ya la estructura de precios
de los mayores fabricantes de productos de software como los
sistemas ERP (Planificacion de Recursos Empresariales), para los que
los costes de desarrollo son tan grandes que ningin precio fijo de
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compra podria cubrirlos; compafitas como Baan y Peoplesoft en
realidad ganan su dinero en las tarifas de consultoria post-venta. Bajo
las condiciones de busqueda de eficiencia en el mercado libre
podemos predecir que este es el tipo de estructura de precios que la
mayor parte de una industria del software madura seguird al final.

Lo anterior comienza a darnos alguna intuicién acerca de por qué el
open-source, cada vez mas, aparece no solamente como un reto
tecnologico sino también econdmico al orden establecido. El efecto de
hacer el software ‘“gratis”, parece, es obligarnos a entrar en este
mundo dominado por las tarifas de servicios; y desvelar que apoyo
mas débil era después de todo la propuesta de valor de venta de los
bits secretos del software cerrado.

Esta transicién no sera tan violenta como parece en un principio.
Muchos consumidores saben que las copias piratas del software
empaquetado  (especialmente  juegos, sistemas operativos |y
herramientas de productividad populares) son muy faciles de
conseguir. Por tanto, el precio de venta del software propietario, desde
el punto de vista del consumidor, s6lo merece la pena ser pagado si se
obtienen otros bienes: soporte del fabricante, manuales en papel, o un
sentimiento de virtud. Las distribuciones comerciales del llamado
“software libre” a menudo justifican su precio a los clientes
exactamente de la misma manera; la Unica diferencia es que sus
fabricantes no se enganan pensando que los bits por si mismos tienen
valor para el cliente.

El término “gratis” es equivoco en otro sentido también. Bajar el coste
de un bien tiende a incrementar, mas que decrementar, la inversion
total en las personas y la infraestructura que lo soportan. Cuando el
precio de los coches baja, la demanda de mecanicos sube; lo que
significa que incluso ese 5% de programadores que ahora recibe
compensacion por el valor de venta tiene muy pocas probabilidades de
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sufrir en un mundo open-source. La gente que pierda en la transicion

no seran programadores, seran inversores que han apostado en
estrategias de cddigo cerrado cuando no son econdémicamente viables.
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El mito “La Informacion
quiere ser gratis”

Hay otro mito, igual y opuesto a la ilusién del modelo de fabrica, que
a menudo confunde la opinion de la gente acerca de la economia del
software open source. Es el que establece que “la informacioén quiere
ser gratis”. Normalmente esto conduce a la pretension de que como el
coste marginal de la reproduccion digital es cero esto implica que su
precio de salida debe ser cero (o que un mercado lleno de duplicadores
le obligara a ser cero).

Es verdad que algunos tipos de informacion quieren ser libres, en el
sentido débil de que su valor crece cuanta mas gente tenga acceso a
ella: un documento técnico de estandares es un buen ejemplo. Pero el
mito de que toda la informacion quiere ser libre se viene abajo al
considerar el valor de la informacidon que constituye un indicador
privilegiado para conseguir un bien valioso: el mapa de un tesoro, por
ejemplo, o el nimero de cuenta de un banco suizo, o un derecho para
acceder a servicios tal como una contrasefia de una cuenta de
ordenador. Incluso aunque la informaciéon para cobrar pueda
duplicarse a coste cero, el bien que se consigue con ella no. De aqui
que el coste marginal distinto de cero para el bien pueda ser heredado
por la informacion que sirve para conseguirlo.

Mencionamos este mito principalmente para afirmar que casi no tiene
relacion con los argumentos de utilidad econdémica para el open
source; como veremos mas tarde, éstos en general se sostienen incluso

21
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bajo la suposicion de que el software en realidad tiene la estructura de

valor de un bien manufacturado. Por tanto no tenemos necesidad de
abordar la cuestion de si el software “deberia” ser libre o no.
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Los Comunes Inversos

Habiendo echado un ojo escéptico en un modelo prevalente, veamos si
podemos construir una explicacion econdmica afinada acerca de lo
que hace a la cooperacion open source sostenible.

Esta es una cuestion que requiere ser examinada en un par de niveles
diferentes. En un nivel, necesitamos explicar el comportamiento de los
individuos que contribuyen a los proyectos open source; en otro,
necesitamos entender las fuerzas econOmicas que sostienen la
cooperacion en proyectos open source como Linux o Apache.

De nuevo, primero debemos demoler un modelo popular que interfiere
con nuestra comprension. Sobre cada intento de explicar el
comportamiento cooperativo se cierne la sombra de la “tragedia de los
comunes” de Garret Hardin.

Hardin nos pide que imaginemos un campo que es propiedad comun
de un pueblo de campesinos, que llevan a su ganado a pastar en ¢él.
Pero el pastar degrada el campo, arrancando la hierba y dejando trozos
de barro, donde la hierba tarda en volver a crecer. Si no hay ninguna
politica acordada (e impuesta) para asignar derechos de pasto que
eviten la sobreexplotacion, todos los incentivos empujan a llevar tanto
ganado y tan rdpidamente como sea posible, intentando extraer el
maximo valor antes de que el campo comun se degrade hasta
convertirse en un mar de barro.

La mayoria de la gente tiene un modelo intuitivo del comportamiento
cooperativo que funciona de manera muy semejante a este. La

23



Los Comunes Inversos

tragedia de los comunes en realidad surge de dos problemas ligados,
uno de sobreexplotacion y otro de infraprovision. Por el lado de la
demanda, la situacidon de los comunes anima a una carrera hasta el fin
hacia la sobreexplotacion: lo que los economistas llaman un problema
de bien publico congestionado. Por el lado de la oferta, los comunes
recompensan el comportamiento egoista, eliminando o disminuyendo
los incentivos para que los actores individuales inviertan en
desarrollar mas pastos.

La tragedia de los comunes predice solo tres posibles resultados. Uno
es el mar de barro. Otro es que algiin actor con poder coercitivo
imponga una politica de asignaciones por el bien del pueblo (la
solucién comunista). El tercero es que el campo comun se deshaga
cuando los habitantes del pueblo vallen parcelas que pueden defender
y gestionar de manera sostenible (la solucion de los derechos de
propiedad).

Cuando la gente aplica este modelo a la cooperacién open source,
esperan que sea inestable y que tenga una vida corta. Como no hay
una manera evidente de imponer una politica de asignacion para el
tiempo de programador en Internet, este modelo conduce directamente
a la prediccion de que el comun se rompera, varios fragmentos de
software se volveran cerrados y decrecerd rapidamente la cantidad de
trabajo dedicada al fondo comun.

En realidad, es empiricamente claro que la tendencia es opuesta a esto.
La tendencia en amplitud y volumen de desarrollo open source puede
medirse por las remisiones diarias a Metalab y SourceForge (los sitios
lideres en codigo para Linux) o los anuncios por dia en freshmeat.net
(un sitio dedicado a anunciar nuevas versiones de software). El
volumen en ambos estd creciendo constante y rapidamente.
Claramente hay un aspecto critico en el que el modelo de la “tragedia
de los comunes” falla a la hora de interpretar lo que estd pasando en
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realidad.

Parte de la respuesta, por supuesto, yace en el hecho de que el uso del
software no decrementa su valor. Sin duda, el uso extendido del
software open source tiende a incrementar su valor, cuando los
usuarios aportan sus propias mejoras (parches en el cddigo). En este
comun inverso, la hierba crece mas alta cuando se pasta.

Que este bien publico no pueda degradarse por el sobreuso da cuenta
de la mitad de la tragedia de Hardin, el problema de los bienes
publicos congestionados. No explica por qué el open source no sufre
infraprovision. jPor qué la gente que sabe que la comunidad open
source existe no muestra universalmente un comportamiento egoista,
esperando a que otros hagan el trabajo que necesitan o (si hacen el
trabajo por si mismos) sin molestarse en contribuir con su trabajo al
comun?

Parte de la respuesta radical en el hecho de que la gente no necesita
simplemente soluciones, necesita soluciones a tiempo. Raramente es
posible predecir cuando otro terminara una pieza dada de trabajo
necesario. Si el pago por arreglar un bug o anadir una funcionalidad es
suficiente para cualquier contribuyente potencial, esa persona lo hara
(y en ese punto el hecho de que los demds sean egoistas se hace
irrelevante).

Otra parte de la respuesta yace en el hecho de que el valor de mercado
putativo de los pequefios parches a un cddigo base comun es dificil de
capturar. Suponiendo que escriba un arreglo para un defecto irritante,
y suponiendo que mucha gente se da cuenta de que el arreglo tiene un
valor monetario: ;como cobro a toda esa gente? Los sistemas de pago
convencionales tienen tantas complicaciones que hacen de esto un
verdadero problema para el tipo de micropagos que habitualmente
serian apropiados.
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Puede ser mas acertado incluso observar que este valor no so6lo es
dificil de cobrar, sino que generalmente es incluso dificil de asignar.
Como experimento mental, supongamos que Internet viniera equipado
con el sistema seguro de micropagos teoricamente ideal, accesible
universalmente, sin sobrecoste. Ahora digamos que ha escrito un
parche titulado “Arreglos diversos al kernel de Linux”. ;Como sabe
qué precio pedir? ;Coémo podria un comprador potencial, que todavia
no ha visto el parche, saber cual es un precio razonable?

Lo que tenemos aqui es casi como una imagen en un espejo
deformante del “problema de célculo” de F. A. Hayek: se requeriria un
superser, a la vez capaz de evaluar el valor funcional de los parches y
respetado como para definir los precios en consecuencia, para lubricar
el negocio.

Desafortunadamente, hay una tremenda escasez de superseres, de
modo que al autor del parche J. Cualquier Hacker le quedan dos
opciones: sentarse en el parche o echarlo al comun gratis.

Sentandose en el parche no gana nada. Sin duda, incurre en un coste
futuro: el esfuerzo que implica refundir el parche en el coédigo base en
cada nueva version. Asi que el pago para esta opcion es en realidad
negativo (y estd multiplicado por la rapida velocidad de publicacion
caracteristica de los proyectos open source).

Para expresarlo de manera positiva, el contribuyente gana trasladando
las cuestiones de mantenimiento del parche a los propietarios del
codigo fuente y el resto del grupo del proyecto. También gana porque
otros mejoraran su trabajo en el futuro. Finalmente, ya que no tiene
que mantener el parche por si mismo, puede ser capaz de disponer de
mas tiempo para otras personalizaciones incluso mayores que se
ajusten a sus necesidades. Los mismos argumentos que favorecen la
apertura del codigo para los paquetes completos se aplican también a
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los parches.

Echando el parche al comun puede no ganar nada, o puede animar el
esfuerzo reciproco de otros que resolveran alguno de los problemas de
J. Cualquiera en el futuro. Esta opcidn, aparentemente altruista, es en
realidad 6ptimamente egoista en el sentido de la teoria de juegos.

Al analizar esta clase de cooperacion, es importante observar que
aunque hay un problema de egoismo (el trabajo puede estar
infraprovisionado en ausencia de dinero o compensacion equivalente)
¢ste no escala con el niimero de usuarios finales (vea la nota final en
[ST] para su discusion). La complejidad y el sobrecoste de
comunicaciéon en un proyecto open source e€s casi por entero una
funcion del ntmero de desarrolladores involucrado: tener mas
usuarios finales que nunca miran el cédigo fuente cuesta en la practica
nada. Puede incrementar el nimero de preguntas tontas que aparecen
en las listas de correo del proyecto, pero esto se mitiga facilmente
manteniendo una lista de Preguntas Frecuentes e ignorando
descaradamente a los que preguntan sin haberla leido (y de hecho
ambas practicas son tipicas).

Los verdaderos problemas de egoismo en el software open source son
mas una funcion de los costes de friccion al remitir parches que otra
cosa. Un contribuidor potencial con poco terreno en el juego de la
reputacion cultural (ver Colonizando la Noosfera) puede, en ausencia
de compensacién econdémica, pensar “no merece la pena remitir este
arreglo porque tendré que adecentar el parche, escribir una entrada en
el ChangelLog, firmar los papeles de asignacion de la FSF...” Es por
esta razon que el nimero de contribuyentes (y, en segundo orden, el
¢xito de los proyectos) esta fuertemente e inversamente
correlacionado con el numero de pasos por los que cada proyecto
obliga a pasar a un usuario que quiere contribuir. Estos costes de
friccion pueden ser politicos o mecanicos. Juntos, creo que explican
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por que la cultura floja y amorfa de Linux ha atraido a ordenes de
magnitud mas de energia cooperativa que los esfuerzos mas
estrechamente organizados y centralizados de BSD; y por qué la Free
Software Foundation ha retrocedido en importancia relativa con
respecto al ascenso de Linux.

Todo esto esta bien hasta aqui. Pero es una explicacion a posteriori de
qué hace J. Cualquier Hacker con su parche después de que lo ha
creado. La otra mitad que necesitamos es una explicaciéon econémica
de coémo JCH pudo escribir ese parche en primer lugar, en lugar de
tener que trabajar en un programa cerrado que podria haberle devuelto
un valor de venta. ;Qué modelos de negocio crean nichos en los que el
desarrollo open source puede florecer?
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Razones para cerrar los
Fuentes

Antes de clasificar los modelos de negocio del open source,
deberiamos tratar el tema de los beneficios de la exclusion en general.
(Qué estamos protegiendo exactamente cuando cerramos el codigo
fuente?

Digamos que contrata a alguien para escribir (por ejemplo) un paquete
de contabilidad especializado para su negocio. Ese problema no se
resolverd mejor si los fuentes estan cerrados en lugar de abiertos; los
unicos motivos racionales por los que querria que fueran cerrados es si
quiere vender el paquete a otra gente, o negar su uso a los
competidores.

La respuesta obvia es que lo que estéd protegiendo es el valor de venta,
pero para el 95% del software escrito para uso interno esto no se
aplica. Asi que ;qué otras ganancias hay en que esté cerrado?

La segunda opcion (proteger la ventaja competitiva) merece un poco
de examen. Suponga que abre el codigo del paquete de contabilidad.
Se hace popular y se beneficia de las mejoras hechas por la
comunidad. Ahora, su competidor también empieza a usarlo. El
competidor tiene el beneficio sin pagar el coste de desarrollo y le quita
negocio. (Es este un argumento contra la apertura de fuentes?

Tal vez... y tal vez no. La verdadera pregunta es si su ganancia por
repartir la carga de desarrollo excede su pérdida debida al incremento
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de competicion del egoista. Mucha gente tiende a razonar pobremente
acerca de este trueque (a) ignorando la ventaja funcional de reclutar
mas ayuda para el desarrollo y (b) no tratando los costes de desarrollo
como ya incurridos. Por hipdtesis, tiene que pagar los costes de
desarrollo de todas maneras, luego contabilizarlos como coste de abrir
los fuentes (si elige hacer esto) es erroneo.

Otra razén citada a menudo es el miedo a que la difusion de los
fuentes de una funcion especial de contabilidad pueda ser equivalente
a revelar aspectos confidenciales de su plan de negocio. Este
realmente es un argumento no para cerrar el codigo, sino contra el mal
disefo; en un paquete de contabilidad bien escrito, el conocimiento
del negocio no debe expresarse de ningin modo en el codigo sino en
el esquema o lenguaje de especificacion implementado por el motor
de contabilidad (para un caso paralelo, considere la manera en que los
esquemas de bases de datos separan el conocimiento del negocio de la
mecanica del motor de la base de datos). La separacion de la funcion
deberia permitirle guardar las joyas de la corona (el esquema) al
tiempo que obtiene el maximo beneficio de abrir el codigo fuente del
motor.

Hay otras razones para cerrar el codigo que son categdricamente
irracionales. Puede, por ejemplo, trabajar bajo la ilusion de que cerrar
el codigo haréd que sus sistemas de negocio sean mas seguros frente a
crackers e intrusos. Si es asi, le recomiendo una conversacion
terapéutica con un experto en criptografia inmediatamente. Los
paranoicos profesionales saben que no se puede confiar en la
seguridad de los programas cerrados, porque han aprendido de
experiencias duras. La seguridad es un aspecto de la fiabilidad; sélo
los algoritmos e implementaciones que han sido revisados a fondo
entre colegas pueden ser considerados seguros.
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Modelos de financiacion de
valor de uso

Un hecho clave que la distincion entre uso y valor nos permite
observar es que solo el valor de venta estd amenazado por el cambio
de cerrado a abierto; el valor de uso no.

Si el valor de uso mas que el valor de venta es en realidad el mayor
conductor del desarrollo de software, y (como se argumentd en La
Catedral y el Bazar) el desarrollo open source es en realidad mas
eficaz y eficiente que el desarrollo cerrado, entonces debemos esperar
encontrar circunstancias en las que solo el valor de uso esperado baste
para financiar el desarrollo open source.

Y de hecho no es dificil identificar al menos dos modelos importantes
en los que los salarios de desarrolladores a tiempo completo para
proyectos open source estan financiados estrictamente a partir del
valor de uso.

El caso de Apache: compartir el coste

Supongamos que trabaja para una firma que tiene un requerimiento
critico para el negocio de un servidor web de alta fiabilidad y
capacidad. Quiza es para comercio electronico, quiza se trata de una
publicacion de gran visibilidad que vende publicidad, quiza es un
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portal. Necesita disponibilidad 24x7, necesita velocidad y necesita
personalizacion.

(Como puede conseguir esto? Hay tres estrategias basicas que puede
seguir:

Comprar un servidor web propietario. En este caso, estd apostando por
que la agenda del fabricante coincide con la suya y que el fabricante
tiene la competencia técnica para implementar adecuadamente.
Incluso suponiendo que estas cosas sean ciertas, es probable que el
producto quede corto en personalizacion; sera capaz de modificarlo
s6lo mediante los enlaces que el fabricante haya elegido
proporcionarle. Podemos ver en los estudios mensuales de Netcraft
que este camino propietario no es el mas popular, y se hace menos
popular cada vez.

Lanzar el suyo. Construir su propio servidor web no es una opcion
para descartar a priori; los servidores web no son muy complejos,
ciertamente menos que los navegadores, y uno especializado puede ser
muy delgado y pequefio. Siguiendo este camino, tendrd exactamente
las funcionalidades y personalizacién que quiere, aunque pagara por
ello en tiempo de desarrollo. Su empresa también podria descubrir que
tiene un problema cuando se retire o deje el puesto.

Unirse al grupo de Apache. El servidor Apache fue construido por un
grupo de webmasters conectado por Internet que se dio cuenta de que
era mas inteligente unir sus esfuerzos para mejorar un cddigo base que
desarrollar una gran nimero de esfuerzos de desarrollo paralelos.
Haciendo esto fueron capaces de capturar la mayoria de las ventajas
del desarrollo propio y el poderoso efecto de depuracion de la revision
entre pares masivamente paralela.

La ventaja de la opcion Apache es muy fuerte. Exactamente como de
fuerte, podemos juzgarlo por el estudio mensual de Netcraft, que ha
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mostrado que Apache estd ganando cuota de mercado constantemente
frente a todos los servidores web propietarios desde su nacimiento. En
noviembre de 2.000, Apache y sus derivados tenian el 60% de cuota
de mercado: sin propietario legal, sin promocién, y sin organizacion
de servicios contratada detras de todo ello.

La historia de Apache se generaliza en un modelo en el que usuarios
de software que compiten entre si encuentran una ventaja en financiar
cooperativamente el desarrollo open source porque al hacerlo asi
obtienen un producto mejor, a menor coste, del que podrian tener de
otra manera.

El caso de Cisco: Extender el riesgo

Hace algunos afios, a dos programadores de Cisco (el fabricante de
equipos de red) les asignaron el trabajo de escribir un sistema de
impresion por colas distribuido para su uso en la red corporativa de
Cisco. Esto suponia un desafio importante. Ademas de soportar la
capacidad del usuario arbitrario A para imprimir en la impresora
arbitraria B (que podria estar en la habitacion contigua o a miles de
kilémetros), el sistema tenia que asegurarse de que en el caso de falta
de papel o de toner el trabajo se redirigiera a una impresora alternativa
cercana al objetivo. El sistema también necesitaba ser capaz de
reportar estos problemas a un administrador de impresoras.

La pareja salid con un inteligente conjunto de modificaciones al
software de colas de impresion estandar de Unix, mas algunos scripts,
que hacian el trabajo. Entonces se dieron cuenta de que ellos, y Cisco,
tenian un problema.

El problema era que no era probable que ninguno de ellos

35



Modelos de financiacién de valor de uso

permaneciera en Cisco para siempre. En algin momento ambos
programadores se habrian ido, y el software estaria sin mantener y
comenzaria a corromperse (esto es, a perder sintonia con las
condiciones del mundo real). Ningun desarrollador quiere ver que esto
le sucede a su trabajo, y el intrépido diio sentia que Cisco habia
pagado por una soluciéon bajo la expectativa razonable de que
sobreviviria a su propia situacion de empleados alli.

De acuerdo con esto, hablaron con su jefe y le pidieron que autorizara
la libracion del software de colas de impresion como open source. Su
argumento era que Cisco no tenia ningiin valor de venta que perder, y
si mucho que ganar. Animando el crecimiento de una comunidad de
usuarios y co-desarrolladores extendida en muchas empresas, Cisco
podria protegerse efectivamente contra la pérdida de los
desarrolladores originales del software.

La historia de Cisco muestra que el open source puede funcionar no
solo para reducir los costes sino para repartir y mitigar el riesgo. Todas
las partes encuentran que la apertura del codigo, y la presencia de una
comunidad cooperativa  financiada por multiples fuentes
independientes de ingresos, proporciona una proteccion frente a fallos
que es en si misma econdOmicamente valiosa: suficientemente valiosa
como para atraer financiacion.
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Por qué el valor de venta es
problematico

El open source hace bastante dificil capturar el valor de venta directo
del software. La dificultad no es técnica; el codigo fuente no es ni mas
ni menos facil de copiar que el binario, y la imposicion de las leyes de
copyright y licencia para capturar el valor de venta no tiene que ser
necesariamente mas dificil para los productos open source que para
los cerrados.

La dificultad radica mas bien en la naturaleza del contrato social que
soporta el desarrollo open source. Por tres razones que se refuerzan
entre si, las principales licencias open source prohiben la mayoria de
tipos de restricciones en el uso, redistribuciéon y modificacion que
podrian facilitar la captura de beneficios por la venta directa. Para
entender estas razones, debemos examinar el contexto social en el que
las licencias evolucionaron: la cultura hacker de Internet.

A pesar de los mitos acerca de la cultura hacker que todavia estain muy
extendidos fuera de €I, ninguna de estas razones tiene que ver con la
hostilidad hacia el mercado. Mientras que una minoria de hackers sin
duda permanece hostil a la motivacion del beneficio, la disposicion
general de la comunidad para cooperar con paquetes comerciales
Linux como Red Hat, SuSE y Caldera demuestra que la mayoria de
los hackers trabajaran felizmente con el mundo corporativo cuando
sirva a sus intereses. Las verdaderas razones de los hackers para
recelar de las licencias de captura directa del beneficio son mas sutiles
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e interesantes.

Una razén tiene que ver con la simetria. Mientras que la mayoria de
los desarrolladores open source no tiene intrinsecamente nada que
objetar a que otros se beneficien de sus regalos, también demanda que
nadie (con la posible excepcion del creador de una pieza de cddigo)
esté en una posicion privilegiada para extraer beneficios. J Cualquier
Hacker esta dispuesto a que UnaSA se beneficie vendiendo su
software o parches, pero sélo si el mismo JCH puede también hacerlo.

Otra tiene que ver con las consecuencias no deseadas. Los hackers han
observado que las licencias que incluyen restricciones y tarifas para
uso comercial o venta (la manera mas normal de intentar recapturar el
valor directo de venta, y que en principio parece razonable) tienen
serios efectos de congelacion. Uno especifico es arrojar una sombra
legal sobre actividades como la redistribucién en recopilaciones
baratas en CD-ROM, que idealmente tenderiamos a fomentar. Mas
generalmente, las restricciones en el
uso/venta/modificacion/distribuciéon (y otras complicaciones en el
licenciamiento) imponen un sobrecoste para el seguimiento de la
conformidad y (segin aumenta el nimero de paquetes que maneja una
persona) una explosion combinatoria de la incertidumbre percibida y
los riesgos legales potenciales. Este resultado se considera perjudicial,
y por tanto hay una fuerte presion social para mantener las licencias
simples y libres de restricciones.

La razén ultima y mas critica tiene que ver con la preservacion de la
dindmica de revision entre pares y cultura del regalo descrita en
Colonizando la Noosfera [HtN]. Las restricciones de licencia
disenadas para proteger la propiedad intelectual o capturar el valor
directo de venta a menudo tienen el efecto de hacer legalmente
imposible ramificar el proyecto. Este es el caso, por ejemplo, con las
licencias de Sun llamadas “Fuentes de la Comunidad” para Jini y Java.
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Aunque la bifurcacién se ve con recelo y se considera el ultimo
recurso (por razones discutidas en profundidad en Colonizando la
Noosfera), se considera criticamente importante que ese ultimo
recurso esté presente en caso de incompetencia o defeccion del
mantenedor (por ejemplo, para pasar a una licencia cerrada).

La comunidad hacker ha cedido algo en la cuestion de la simetria: asi,
tolera licencias como la Licencia Publica de Netscape (NPL) que
concede algunos privilegios a los creadores del codigo
(especificamente en el caso de NPL, el derecho exclusivo a usar el
codigo fuente de Mozilla en productos derivados, que pueden incluir
codigo cerrado). Ha cedido menos en la cuestion de las consecuencias
no deseadas, y nada en absoluto en preservar la opcion de bifurcar (lo
cual es la razén de que las Licencias de Fuente de Comunidad para
Java y Jini de Sun hayan sido ampliamente rechazadas por la
comunidad).

(Merece la pena repetir aqui que nadie en la comunidad hacker quiere
que los proyectos se dividan en lineas de desarrollo competidoras; sin
duda (como observé en Colonizando la Noosfera) hay una presion
social muy fuerte contra la bifurcacion, y por buenas razones. Nadie
quiere estar en un piquete, en un juzgado o disparando. Pero el
derecho a bifurcar es como el derecho a la huelga, a litigar o el
derecho a llevar armas: no quiere ejercitar ninguno de estos derechos,
pero es una sefal seria de peligro que cualquiera intente quitarselos).

Estas razones explican las clausulas de la Definicion Open Source,
que fue escrita para expresar el consenso de la comunidad hacker en lo
que respecta a las caracteristicas criticas de las licencias estandar (la
GPL, la licencia BSD, la licencia MIT y la licencia Artistica). Estas
clausulas tienen el efecto (aunque no la intencién) de hacer que el
valor directo de venta sea muy dificil de capturar.
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Modelos de Valor de Venta
Indirecto

Existen maneras de crear mercados en servicios relacionados con el
software que capturan algo semejante al valor de venta indirecto. Hay
cinco modelos conocidos y dos potenciales de este tipo (podrian
desarrollarse mas en el futuro).

Lider en pérdidas / Posicionador de mercado

En este modelo, se usa software open source para crear o mantener
una posicion de mercado para el software propietario que genere una
fuente de ingresos directa. En la variante mas comtn, el software de
cliente open source posibilita las ventas de software de servidor, o
ingresos asociados a suscripciones o publicidad en un portal.

Netscape Communications perseguia esta estrategia cuando libero el
navegador Mozilla en 1.998. La parte de navegador de su negocio
suponia el 13% de los ingresos y seguia descendiendo cuando
Microsoft lanzé Internet Explorer (IE). Un marketing intenso de IE (y
ciertas practicas de empaquetamiento que mas tarde serian el asunto
central de un juicio antimonopolio) redujo rapidamente la cuota de
mercado de Netscape, creando la preocupacion de que Microsoft
pretendia monopolizar el mercado de navegadores y después usar el
control de facto de HTML y HTTP para echar a Netscape del mercado
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de servidores.

Liberando el todavia popular navegador Netscape, Netscape negaba
de manera eficaz a Microsoft la posibilidad del monopolio en
navegadores. Esperaban que la colaboracion open source aceleraria el
desarrollo y depuracion del navegador, y esperaban que Explorer se
viera reducido al papel de segunddn, evitando que pudiera definir
HTML en exclusiva.

Esta estrategia funcion6. En Noviembre de 1.998 Netscape empez6 a
recuperar cuota de mercado con respecto a IE. Para cuando Netscape
fue comprado por AOL a comienzos de 1.999, la ventaja competitiva
de mantener a Mozilla en juego era tan clara que uno de los primeros
compromisos publicos de AOL fue continuar soportando el proyecto
Mozilla, incluso aunque estaba todavia en estado alfa.

Endulzar dispositivos

Este modelo es para fabricantes de hardware (hardware, en este
contexto, incluye cualquier cosa, desde tarjetas Ethernet hasta
ordenadores completos). La presion del mercado ha obligado a las
compaiias de hardware a escribir y mantener software (desde drivers
hasta herramientas de configuracion, incluso sistemas operativos),
pero el software en si mismo no es un centro de beneficio. Es un
sobrecoste; y a menudo uno muy importante.

En esta situacion, abrir el cédigo es obvio. No hay una fuente de
ingresos que perder, asi que no hay inconvenientes. Lo que el
fabricante gana es un equipo de desarrollo mucho mas grande,
respuestas mas rapidas y flexibles a las necesidades de los usuarios y
mejor fiabilidad mediante la revision entre pares. Consigue
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migraciones a otros entornos gratis. Probablemente también gana en
mayor lealtad de los usuarios segln los técnicos de sus clientes van
invirtiendo cada vez mas tiempo en el codigo para mejorarlo segin
sus necesidades.

Hay un par de objeciones que los fabricantes presentan habitualmente
a la liberacion de los drivers de hardware. En lugar de mezclar estas
objeciones con la discusion de temas mdas generales aqui, he escrito un
epilogo especifico sobre este tema.

El efecto de “proteccion frente al futuro” del open source es
particularmente fuerte con respecto al Escarchar dispositivos. Los
productos hardware tienen un ciclo de vida de producciéon y soporte
finito; después, los clientes se las tienen que arreglar por si mismos.
Pero si tiene acceso al codigo del driver y pueden ajustarlo segin sus
necesidades, es mas probable que sean clientes felices que vuelvan a
comprar.

Un ejemplo dramatico de la adopcion del modelo Endulzar
dispositivos fue la decision de Apple Computer en marzo de 1.999 de
liberar “Darwin”, el nicleo de su sistema operativo Mac OS X.

Regala la receta y abre un restaurante

En este modelo, uno libera software para crear una posicion de
mercado, no para el software cerrado (como el caso del lider en
pérdidas / posicionador de mercado) sino para los servicios.

(Solia llamar a esto “Regala la maquinilla, vende hojas de afeitar”,
pero la relacidon no es tan precisa como la analogia de la maquinilla de
afeitar implica.)
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Este modelo lo usé por primera vez Cygnus Solutions, probablemente
el primer negocio open source (1.989). En aquella época, las
herramientas GNU proporcionaban un entorno de desarrollo comun
entre varias maquinas, pero cada herramienta usaba un proceso de
configuracion diferente y requeria un conjunto diferente de parches
para correr en cada plataforma. Cygnus domestico las herramientas
GNU y cred el script “configure” para unificar el proceso de
construccion (la receta), y después vendid servicios de soporte y
binarios empaquetados con su version de las herramientas GNU (el
restaurante). De acuerdo con la GPL, permitian a los clientes usar,
distribuir y modificar libremente el software que distribuyeron, pero el
contrato de servicios terminaria (o se requeriria pagar una tarifa
superior) si habia mas usuarios de los servicios de soporte de los
estipulados en el contrato (no se permite compartir el bufé de
ensaladas).

Esto es también lo que hacen Red Hat y otros distribuidores de Linux.
Lo que en realidad venden no es el software, los bits en si mismos,
sino el valor afiadido al ensamblar y probar un sistema operativo
funcional del que se garantiza (aunque sea de manera implicita) que es
vendible y que es compatible con otros sistemas operativos de la
misma marca. Otros elementos de su proposicion de valor incluyen el
soporte gratuito para la instalacion y la provision de opciones para
contratos de soporte continuado.

El efecto de construcciéon de mercado del open source puede ser
extremadamente poderoso, especialmente para compaiiias que estan
inevitablemente en una posicion de prestacion de servicios para
empezar. Un caso reciente muy instructivo es Digital Creations, una
empresa de disefo de sitios web fundada en 1.998 que se especializa
en sitios con transacciones y bases de datos complejas. Su principal
herramienta, la joya de la corona de la propiedad intelectual de la
compafiia, es un publicador de objetos que ha pasado por diversos
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nombres y encarnaciones pero ahora se llama Zope.

Cuando la gente de Digital Creations estaba buscando financiacion, el
socio capitalista que incorporaron evalud cuidadosamente su nicho de
mercado, su personal y sus herramientas. El socio capitalista
recomendo a Digital Creations que liberara Zope.

Segun los estandares tradicionales de la industria del software, esto
parece un movimiento completamente absurdo. La sabiduria
convencional de las escuelas de negocios dice que la propiedad
intelectual como Zope es la joya de la corona de una compaiia, y
nunca, bajo ninguna circunstancia, debe cederse. Pero el socio
capitalista tenia dos ideas relacionadas.

Una es que el verdadero valor central de Zope es en realidad los
cerebros y habilidades de su gente. La otra es que es mas probable que
Zope genere valor como creador de mercado que como herramienta
secreta.

Para ver esto, compare dos escenarios. En el convencional, Zope
permanece como el arma secreta de Digital Creations. Establezcamos
que es muy efectiva. Como resultado, la firma sera capaz de producir
con mas calidad en menos tiempo, pero nadie lo sabe. Serd facil
satisfacer a los clientes, pero mas dificil construir una base de clientes
con la que empezar.

El socio capitalista, en cambio, vio que liberar Zope podria ser una
publicidad critica para el verdadero activo de Digital Creations: su
gente. Esperaba que los clientes que evaluaban Zope considerarian
mas eficiente contratar a los expertos que desarrollar conocimientos
internos en Zope.

Uno de los directivos de Zope ha confirmado publicamente que su
estrategia open source ha “abierto muchas puertas en la que no

46



El Caldero Mégico

habriamos entrado de otra manera” [sic]. Los clientes potenciales
responden sin duda a la logica de la situacion; y Digital Creations esté
prosperando.

Otro ejemplo actual es e-smith. Esta compafiia vende contratos de
soporte para software de servidores de Internet que es open source, un
Linux personalizado. Uno de los directivos, describiendo la cantidad
de descargas gratuitas del software de e-smith, dice “La mayoria de
las empresas lo considerarian pirateria de software; nosotros lo
consideramos marketing gratuito”.

Accesorios

En este modelo, usted vende accesorios para el software open source.
En la gama baja, tazas y camisetas; en la gama alta, documentacion
editada y producida profesionalmente.

O’Reilly & Associates Inc., editores de muchos volimenes excelentes
de referencia sobre software open source, es un buen ejemplo de este
tipo de compainia. En realidad, O’Reilly contrata y da soporte a
muchos hackers reconocidos (como Larry Wall y Brian Behlendorf)
como una via para construir su reputacion en el mercado que han
elegido.

Libera el futuro, vende el presente

En este modelo, produce software en codigo binario y fuente con una
licencia cerrada, pero que incluye una fecha de caducidad en sus
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condiciones. Por ejemplo, puede escribir una licencia que permita la
libre distribucion, prohiba el uso comercial sin licencia, y garantice
que el software se acogera a la licencia GPL un afio después de su
lanzamiento o si el fabricante cierra.

Bajo este modelo, los clientes pueden estar seguros de que el producto
es adaptable a sus necesidades, porque tienen el fuente. El producto
estd protegido frente al futuro: la licencia garantiza que una
comunidad open source puede adoptar el producto si la compaiia
original muere.

Debido a que el precio de venta y el volumen estan basados en las
expectativas de los clientes, la compaifiia original deberia disfrutar de
mayores ingresos por sus productos que si los lanzara con una licencia
completamente cerrada. Mas aun, como el cdodigo antiguo tiene
licencia GPL, conseguird una revision seria, correccion de errores, y
pequefios anadidos de funcionalidad, que reduciran parte de la carga
del 75% de mantenimiento del fabricante.

Este modelo lo ha seguido con éxito Aladdin Enterprises, fabricante
del popular programa Ghostscript (un intérprete de PostScript que
puede traducir al lenguaje nativo de muchas impresoras).

El principal inconveniente de este modelo es que las condiciones de
cierre de licencia tienden a inhibir la revision y la participacion en las
fases tempranas del ciclo del producto, precisamente cuando se
necesitan mas.

Libera el software, vende la marca

Este es un modelo de negocio tedrico. Usted libera una tecnologia de
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software, retiene un juego de pruebas o un conjunto de criterios de
compatibilidad, y luego vende a los usuarios una marca que certifica
que su implementacion de la tecnologia es compatible con todos los
demas que llevan la marca.

(Asi es como Sun Microsystems deberia manejar Java y Jini).

Actualizacion: en Julio de 2.000, Sun anuncié que liberaria Star
Office, y que venderia el uso de la marca Star Office a desarrollos del
cddigo base que pasan el juego de pruebas de Sun.

Libera el software, vende el contenido

Este es otro modelo de negocio hipotético. Imagine algo como un
servicio de suscripcion a datos de bolsa. El valor no estd ni en el
software cliente ni en el servidor, sino en proporcionar informacion
objetivamente fiable. Asi que libera todo el software y vende
suscripciones al contenido. Segun los hackers vayan migrando el
cliente a nuevas plataformas y lo mejoren de cualquier manera, su
mercado se expande automaticamente.

(Esta es la razon por la que AOL deberia liberar su software cliente).
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Cuando ser abierto, cuando
ser cerrado

Habiendo revisado modelos de negocio que soportan el desarrollo de
software open source, podemos aproximarnos a la pregunta general de
cuando tiene sentido desde el punto de vista econdomico ser abierto y
cuando ser cerrado. Primero, debemos aclarar cuales son los
beneficios de cada estrategia.

. Cuales son los beneficios?

La aproximacion de cerrar el fuente le permite obtener rentas de sus
bits secretos; por otro lado, cierra la posibilidad de una revision entre
pares verdaderamente independiente. La aproximacion open source
establece condiciones para la revision entre pares, pero no consigue
rentas de sus bits secretos.

El beneficio de tener bits secretos se entiende bien; tradicionalmente,
los modelos de negocio de software se han construido alrededor de
ellos. Hasta recientemente, el beneficio de la revision entre pares
independiente no se entendia bien. El sistema operativo Linux, sin
embargo, nos trae una leccion que deberiamos haber aprendido
probablemente hace afios de la historia del software central de Internet
y otras ramas de la ingenieria: que la revision entre pares del open
source es el Uinico método escalable para conseguir alta fiabilidad y
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calidad.

En un mercado en competencia, por tanto, los clientes que buscan alta
fiabilidad y calidad recompensaran a los productores de software que
opten por el open source y descubran como mantener una corriente de
ingresos en los mercados de servicios, valor afiadido y accesorios
asociados con el software. Este fenomeno es lo que estd detras del
sorprendente éxito de Linux, que surgiéo de la nada en 1.996 para
convertirse en el segundo sistema operativo mas popular en el
mercado de servidores para empresas a mediados de 2.000 (y algunos
estudios muestran que sobrepaso la cuota de mercado de Microsoft a
finales de 2.000). A comienzos de 1.999 IDC proyecté que Linux
creceria mas rapido que todos los demds sistemas operativos juntos
hasta 2.003: esta proyeccion se ha mostrado cierta hasta la fecha.

Un beneficio casi tan importante como del open source es su utilidad
como manera de propagar estandares abiertos y construir mercados a
su alrededor. El dramatico crecimiento de Internet debe mucho al
hecho de que nadie es duefio de TCP/IP; nadie tiene un cerrojo
propietario en los protocolos centrales de Internet.

Los efectos de red que estan detras del éxito de TCP/IP y Linux estan
bastante claros y se reducen al final a cuestiones de confianza, y
socios potencialmente simétricos que comparten una infraestructura
confiaran mas en ella si pueden ver cémo trabaja hasta el fondo, y
preferiran una infraestructura en la que todas las partes tengan
derechos simétricos a una en la que una parte estd en una posicion
privilegiada para extraer beneficios o ejercer el control.

No es, sin embargo, necesario en realidad suponer efectos de red para
que las cuestiones de simetria sean importantes para los consumidores
de software. Ningun consumidor de software elegird racionalmente
cerrarse a si mismo en un monopolio controlado por un suministrador
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haciéndose dependiente de un cddigo cerrado si estd disponible alguna
alternativa open source de calidad aceptable. Este argumento gana
fuerza segun el software se hace mas critico para el negocio del
consumidor de software: cuanto mas vital es, menos puede tolerar el
cliente que esté controlado por un tercero.

Hay una cuestion tangencial a esta. Los economistas saben que, en
general, la informacién asimétrica hace que los mercados trabajen con
ineficacias. Los bienes de mayor calidad quedan fuera cuando es mas
lucrativo obtener beneficios de la informacion privilegiada que
invertir en la produccion de mejores productos. En general, y no solo
en el software, el secreto es enemigo de la calidad.

Por ultimo, un beneficio importante para el cliente del software open
source que tiene que ver con la cuestion de la confianza es que esta
protegido frente al futuro. Si el fuente esta abierto, el cliente tiene
algn recurso si el fabricante quiebra. Esto puede ser particularmente
importante para el “escarchado de dispositivos”, ya que el hardware
tiende a tener ciclos de vida cortos, pero el efecto es mas general y se
traduce en incremento de valor para todo tipo de software open
source.

.Como interactuan?

Cuando el beneficio de los bits secretos es mayor que el retorno del
open source, tiene sentido desde el punto de vista econdmico ser
cerrado, Cuando el retorno del open source es mayor que el beneficio
de los bits secretos, tiene sentido hacer open source.

Por si misma, esta es una observacion trivial. Se hace no trivial
cuando observamos que el beneficio del open source es mas dificil de

53



Cuando ser abierto, cuando ser cerrado

medir y predecir que el beneficio de los bits secretos; y dicho esto, el
beneficio es infravalorado mucho mas a menudo que sobrevalorado.
Sin duda, hasta que el mundo corporativo comenzd a repensar sus
premisas siguiendo la liberacion de los fuentes de Mozilla a
comienzos de 1.998, se suponia, equivocada pero comunmente, que el
beneficio del open source era cero.

(Asi que cdmo podemos evaluar el beneficio del open source? Es una
pregunta dificil en general, pero podemos aproximarlo como hariamos
con cualquier otro problema predictivo. Podemos empezar por los
casos observados en los que la aproximacion open source ha tenido
éxito o ha fracasado. Podemos intentar generalizarlos a un modelo que
proporcione al menos una indicacion cualitativa para los contextos en
los que el open source es una ganancia neta para el inversor o el
negocio que intentar maximizar los beneficios. Después podemos
volver a los datos e intentar refinar el modelo.