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RESUMEN EJECUTIVO
Desde la época pionera de los años 80, el software libre ha ganado momento en la industria del software como uso interno y también creando nuevos sistemas comerciales por las grandes empresas y las PYMES. El afirmase del software libre ha significado un cambio de paradigma la luz a nuevos modelos de negocio en la industria del software. Este documento describe algunos de los más reconocidos modelos de negocios que se han desarrollado en el entorno del software libre. El documento está dividido en tres capítulos: el primero describe los modelos de negocios más clásicos que han surgido primeros en el mercado; el secundo describe los modelos emergentes y el tercero entinta analizar desde la perspectiva de los socios de Vulcano cuales puede ser la rentabilidad posible en el mundo del software libre. 
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1 Introducción
Desde la época pionera de los años 80, el software libre ha ganado momento en la industria del software como uso interno y también creando nuevos sistemas comerciales por las grandes empresas y las PYMES. El afirmase del software libre ha significado un cambio de paradigma la luz a nuevos modelos de negocio en la industria del software. Este documento describe algunos de los más reconocidos modelos de negocios que se han desarrollado en el entorno del software libre. El documento está dividido en tres capítulos: el primero describe los modelos de negocios más clásicos que han surgido primeros en el mercado; el secundo describe los modelos emergentes y más novedosos. La evolución de la penetración de mercado del software libre en los últimos 30 años se puede resumir con la imagen de aquí abajo extracta del catalogo Optares de software libre [Optaros 2007]. Por el año 2010 se espera que los modelos de negocios de software libre sean tan desarrollados que puedan ser facilitadores de creación de nuevos negocio  y no solamente una vía más o alternativa de facturación.  
Fuente:  [Optaros 2007]

[image: image2.emf]
La definición genérica de modelo de negocio usada en este entregable es la siguiente: Un modelo de negocio es un instrumento conceptual que contiene un conjunto de elementos y relaciones entre ellos que permiten expresar la lógica de negocio de una determinada empresa. Es una descripción del valor que una empresa ofrece a uno o más segmentos de clientes, de la arquitectura de la misma empresa y de la relaciones de capital con sus socios y aliados (actores de la cadena del valor). Las relaciones entre los actores de la cadena del valor tienen como último fin la generación de flujos de ingresos sostenible y rentable para la empresa. [Osterwalder].
La tipología presentada en los siguiente capítulos se refiere a estudios existentes y lejos de ser exhaustiva cubre todavía los modelos de negocios más conocidos en el mercado al día de hoy. 
2 Modelos clásicos
2.1 Desarrolladores de software 
· Cobrar una mínima cuota por el Software Libre (Suse)

Excepto en casos especiales la licencia GPL no impone ninguna restricción sobre cuanto puedes cobrar por distribuir una copia de Software libre.

Esta sentencia, aplicable a todas las licencias de código abierto y a la que se ciñen muchas compañías, supone un importante ingreso por diversos motivos:

El primero de todos es que, como dijo Denis de Bernardy “Vender software libre es alcanzable porque los mercados sufren de asimetría de información”

En segundo lugar, editar software con licencia de código abierto no significa que haya que distribuirlo a todo el mundo. Muchas compañías editan el software de código abierto en el mercado empresarial, por ejemplo proporcionando el código fuente a sus clientes junto con los binarios, pero cobran a sus clientes por acceder al paquete formado por el código fuente, los binarios y los servicios profesionales.

El tercero es que la disponibilidad del software no significa que sea fácil compilar las fuentes para crear un nuevo producto. En las distribuciones de Linux, por ejemplo, crear una imagen de disco a partir del código fuente requiere experiencia y habilidad en el área aunque estén disponibles los fuentes. Además, aunque el acceso al código esté garantizado, la infraestructura para compilar, empaquetar, probar y mantener el software no siempre está disponible 

Cuarto, en áreas específicas puede ser más conveniente comprar un CD en una tienda y obtener un manual impreso o de Internet que bajar un software muy grande.

Por último, y no por ello menos importante, comprar productos de código abierto es una forma que tienen los usuarios finales de dar soporte al proyecto que están utilizando. La relación de ganancia recíproca resultante de las donaciones y contribuciones asegura a los proyectos de código abierto que se desarrollen de una manera muy proactiva. El fundamento de esta economía del regalo es analizada por Richard Barbrook en el artículo “The hi-tech gift 

Economy” [Bar98] del First Monday Internet journal.

· Licencia Dual (MySQL)

Una licencia dual es un modelo de negocio en el cual una compañía que comercia con un determinado producto proporciona a sus licencias dos modelos a elegir: código abierto y código “cerrado” o propietario. En este modelo, el cliente puede elegir el tipo de licencia con las condiciones de una licencia de código abierto como GPL que le permite crear múltiples niveles de sub-licencias en forma de código abierto (normalmente bajo idénticas condiciones) o también puede elegir la licencia de código propietario bajo los términos de una licencia tradicional que limita los privilegios para re licenciar el producto. La ventaja principal, pues, de pagar una licencia por un producto que se puede adquirir con licencia gratuita es que se puede utilizar el producto para integrarlo dentro de un software propietario y distribuirlo posteriormente con licencia propietaria mientras que si se utiliza el software obtenido bajo licencia de código abierto el producto resultante debe estar bajo éstas condiciones (por ejemplo, con licencia GPL) con accesibilidad al código fuente y derecho a redistribuirlo gratuitamente [Ele06]. De esta manera la disponibilidad del código permite que este se mejore bajo los términos de la licencia de código abierto mientras que la licencia comercial ayuda a crear nuevos desarrollos y a establecer el producto como un estándar comercial.

Un ejemplo de producto que ofrece este tipo de licencia es mySQL que ofrece licencia comercial y licencia GPL modificada de código abierto, ambas ofreciendo idénticos productos. En cambio, Mandrakesoft, un popular distribuidor de Linux, ofrece múltiples tipos de licencias pero con la diferencia de que sus licencias comerciales incluyen productos propietarios mientras que las de código abierto sólo engloban componentes FLOSS.

Existen detractores de este tipo de modelo como Bruce Perens quien afirma que este modelo solo funciona con software que va a ser combinado en futuros trabajos derivados como las librerías software. No es viable para aplicaciones ya que un programador puede crear un “servidor” utilizando una librería software y exportar toda su funcionalidad a otro programa sin crear nada que pueda ser considerado como un trabajo derivado bajo las leyes del copyright o las definidas en la licencia de código abierto. En el vocabulario Linux, un “servidor” es denominado “demonio” (del inglés daemon) y la práctica de introducir software dentro de un demonio para evitar crear un trabajo derivado es denominada “demonización”. Es posible que en el futuro las licencias de código abierto puedan sancionar esta práctica [Perens 2005].

Sin embargo, dado el crecimiento experimentado por el software de código abierto en la industria es de esperar que aumente el número de productos con licencias duales, tanto librerías como aplicaciones.

Como normalmente sólo el propietario del copyright puede cambiar los términos de la licencia del software las licencias duales son utilizadas la mayor parte de las veces por compañías que poseen la totalidad del software al que dan licencia [WdlURL]. La licencia GPL proporciona derechos especiales al creador del software para distribuirlo bajo otras condiciones. Por este motivo las compañías que eligen este modelo deben asegurarse de obtener el copyright de las contribuciones al código para poder distribuirlo. 

Por tanto se puede concluir que las licencias duales incentivan la introducción del software de código abierto en los negocios a la vez que impulsa su desarrollo con los ingresos que proporciona la venta de licencias propietarias.

· Partnership o franquicias (Open Bravo)

La franquicia es un tipo de contrato utilizado en comercio por el que una parte llamada franquiciador cede a otra llamada “franquiciado” la licencia de una marca así como métodos de hacer negocios. Aunque el modelo de franquicias es un modelo general posee ciertas particularidades para el ámbito del código abierto como son el carácter inmaterial del software y los efectos de la fuerte innovación producida por la comunidad. La franquicia es, por tanto, el privilegio concedido oficialmente de ofrecer productos y servicios específicos bajo unas guias explícitas, un lugar y un periodo determinado [FfaURL]. 

Este tipo de modelo ayuda a las compañías de código abierto a pensar globalmente y actuar localmente con ayuda de participantes de todo el mundo que son capaces de trabajar en los proyectos y necesidades específicas de un país. Las empresas pequeñas pueden beneficiarse de su experiencia en soluciones adaptadas recurriendo a grandes bases de software de código abierto existentes y a comunidades de usuarios de todo el mundo, tanto particulares como otras pequeñas empresas [Mer06]. 

Se puede establecer un paralelismo entre las franquicias de código abierto y otras franquicias existentes de éxito como McDonald's. Todos los elementos que componen un McDonald's están disponibles libremente excepto su sistema de trabajo y la utilización de la marca. De la misma forma todo el software para crear una pila de software libre está disponible gratuitamente. El secreto reside  en la manera en la que este software es integrado, probado y certificado al igual que una marca comercial [Asl07]. 

El modelo de franquicias de software de código abierto presenta una ventaja adicional y es que proporciona rápida entrada y salida ya que el franquiciado no tiene que hacer una inversión estableciendo oficinas por el mundo. En esta situación todos salen beneficiados ya que los ingresos más altos de los franquiciados aumentan el margen del franquiciador sin incrementar los costes. Por último los franquiciados ayudan al franquiciador en temas de marketing estableciendo una presencia de la marca a nivel mundial y formando comunidades locales.

Un ejemplo de proyecto de software libre que utiliza este modelo es el ERP Openbravo [OpeURL].

· Liberar la penúltima versión 

En este modelo, el software se distribuye bajo una licencia propietaria pero que tenga una fecha de expiración. Por ejemplo se puede crear una licencia que permita la libre distribución, prohíba el uso comercial y garantice que el producto adquirirá licencia GPL después de un año o si el vendedor quiebra [Ray01].

Con este modelo los clientes se aseguran de que el producto es adaptable a sus necesidades ya que disponen del código. Además la futura licencia libre garantiza que una comunidad puede encargarse del desarrollo del producto si la compañía original desaparece.

Debido a que el precio está basado en las expectativas del cliente la compañía original debería obtener más ingresos que distribuyendo el software con licencia exclusivamente cerrada. Además como el código antiguo está liberado puede ser difícil tratar de ver los fallos solucionados, las revisiones y las pequeñas funcionalidades introducidas que son causa del 75% de la carga de mantenimiento.

Este modelo ha sido implantado con éxito en Aladdin Enterprises, creadores de un popular programa de Ghostscript.

El principal inconveniente de este sistema es que las previsiones de cierre  tienden a inhibir las revisiones por pares y la participación temprana en el ciclo de vida del producto que es precisamente cuando más se necesita.

2.2 Proveedores de servicios

· Soporte

El soporte es una forma de que los usuarios y administradores de software mantengan el software funcionando de manera adecuada [Ber02]. Los servicios de soporte tratan de ayudar a resolver determinados problemas con algún producto en vez de entrenar o personalizar. Esto puede hacerse a través del tradicional teléfono o por email, voz sobre IP, grupos de noticias, pizarras de mensajes, etc. El soporte para los productos de código abierto se ofrece principalmente a través de foros de la comunidad. Sin embargo, para usuarios privados o usuarios corporativos se ofrece también soporte profesional con garantía para resolver problemas. Las compañías de integración y servicios de código abierto ofrecen también soporte comercial a este tipo de productos.

Muchas compañías se muestran recelosas en el uso de soporte para software libre porque no dispone de una dirección física, no pueden verlo. En el pasado existía la creencia de que el soporte gratis era de baja calidad y pagaban por obtener soporte para sus productos de código abierto a empresas como IBM. Sin embargo, en la actualidad, el software libre dispone de numerosas ventajas. En primer lugar, la mayor parte de las veces son los propios desarrolladores del producto quienes ofrecen soporte y reflejan en la documentación del producto la forma de contactar con ellos. Esto supone una ventaja con respecto al software propietario donde los usuarios tienen que recorrer muchos escalones previos hasta contactar con los verdaderos desarrolladores [Sta03].

Otra ventaja del uso de soporte de código abierto es que la gente implicada es “curiosa e interesada” y con recursos repartidos por todo el mundo, no se reduce a un grupo concreto de trabajadores en una oficina determinada. Además al ser el código fuente de libre acceso existe multitud de información en Internet por lo que mediante cualquier buscador es muy probable encontrar a otro usuario con exactamente el mismo problema que se está intentando resolver. Las personas que proporcionan soporte a productos de software libre son verdaderos expertos en el dominio lo que no ocurre en muchas empresas de soporte de software propietario. Las respuestas suelen ser rápidas y la cobertura es de 24x7 dado que los desarrolladores están repartidos por todo el globo. Por último, dado que el código fuente es accesible, existe menos dependencia del soporte que con las aplicaciones de software propietario [Sta03].

La principal diferencia que aparece en entornos basados en Software Libre estriba en que cualquier empresa puede llegar a adquirir dicho conocimiento a través del estudio del código fuente de la aplicación, que en este caso está disponible. La disponibilidad de las fuentes potencia pues la competitividad entre las empresas para ofrecer soporte sobre una aplicación determinada y hace desaparecer la dependencia del cliente sobre una empresa concreta.

En este campo no pueden mostrarse ejemplos de operación a nivel nacional de empresas dedicadas específicamente al soporte, ya que éste suele estar asociado a la empresa que realizó el desarrollo sobre el que se ofrece dicho servicio. Tomando como ejemplo Afina S.A. podemos observar los servicios de soporte que se ofrecen sobre sistemas basados en Software Libre que no difieren mucho de las ofrecidas para sistemas propietarios. Estos servicios se suelen organizar en paquetes por nivel de servicio y aplicaciones soportadas, entre otros:
· Horario de cobertura
· Posibilidad de desplazamiento físico al lugar de la incidencia
· Tiempo de respuesta máxima
· Monitorización y estadísticas de funcionamiento de servicios
· Posibilidades de monitorización remota
· Mantenimiento

El mantenimiento de una aplicación consiste en mantener el software instalado en un estado consistente y funcionando. También consiste en instalar y mantener nuevas versiones del producto  así como solucionar problemas, etc. No existe diferencia entre software propietario y código abierto en esta materia.  El mantenimiento puede ser llevado a cabo dentro de la propia compañía (departamento de tecnologías de la información) o a través de un proveedor de servicios externo. 

Algunas empresas obtienen ingresos utilizando un software propietario sobre una pila de software libre. Parte de los beneficios obtenidos con este sistema son destinados al mantenimiento del software libre. Este modelo es llamado “Widget Frosting” por Eric Raymond.

A diferencia de los contratos de mantenimiento del software propietario que suelen tener un precio en torno al 22% del coste de la licencia y que exijen un pago extra para obtener las actualizaciones los productos comerciales de software libre ofrecen conjuntamente mantenimiento, soporte y actualizaciones. Además al no tener ataduras de contratos de mantenimiento se puede probar el software a medida que éste aparece e implantar el que ofrezca mejores condiciones [Asa07].

· Integración

Mientras el número de aplicaciones de software libre crece rápidamente la producción de sistemas a gran escala (como sistemas operativos basados en Linux) pone de manifiesto la cuestión referente al manejo de dependencias del software y el procesamiento de pruebas automatizadas de aplicaciones integradas. Esta complejidad ha supuesto a las compañías la necesidad de especializarse en el ensamblado de varios elementos de código abierto en unidades integradas que sean más fáciles de utilizar por los clientes y de integrar en sus sistemas. La integración del software consiste en repartir paquetes compuestos de un conjunto de componentes probados e integrados. Este es el trabajo de los editores de las distribuciones de Linux y de los proveedores de software que crean paquetes de elementos de código abierto bajo demanda. Por ejemplo el portal Liferay dispone, por cada versión del producto, de diversos paquetes o “bundles” con diferentes aplicaciones de código abierto probadas en integradas (liferay+tomcat, liferay+JBoss+jetty, etc.)

La ventaja que ofrecen los sistemas de código abierto respecto a la integración es que pueden ser rápidamente modificados para adaptarse a nuevas plataformas o comunicarse entre sí. Esta solución es mucho más flexible que los sistemas propietarios donde se depende del vendedor para que realice cualquier adaptación.

El desarrollo de Software Libre, por su propia naturaleza, suele estar orientado a la creación de herramientas genéricas que sirven potencialmente a un conjunto amplio de usuarios. Esta falta de “personalización” hace que uno de los servicios más demandados sea el de personalización e integración de estas herramientas genéricas dentro de un entorno empresarial definido (por ejemplo). Estas necesidades específicas suelen estar relacionadas con la interacción de la aplicación libre que se pretende implantar con otros sistemas (propietarios o no) presentes en la empresa.

De nuevo en este aspecto nos encontramos con que, en la mayoría de los casos, se requiere un conocimiento profundo del funcionamiento interno de la aplicación que se quiere integrar. De nuevo en este aspecto el Software Libre potencia la posibilidad de prestar este servicio a terceras empresas, no exclusivamente al desarrollador. Cuanto más compleja sea la implantación de un sistema, más ágil se muestra este modelo de negocio. A nivel nacional uno de los ejemplos más claros de empresas que basan su negocio en la integración es OpenBravo. El ERP que ha desarrollado y liberado esta empresa se está convirtiendo en líder dentro de este ámbito en el entorno de las PYMES. Tradicionalmente la implantación de estos sistemas estaba reservada a productos de costosa personalización y muchas veces mal dimensionados en función de las necesidades de la empressa. OpenBravo dedica los esfuerzos económicos de sus clientes principalmente al despliegue, adaptación y personalización de sus sistemas (y sus partners como veremos posteriormente), el coste de las licencias es cero. El cliente encuentra un producto mucho mejor adaptado a sus necesidades y con servicios de soporte de mayor calidad.

La dependencia de una única empresa para estos servicios suele provocar desconfianza en los clientes, por esta razón y con objetivos económicos y expansivos OpenBravo ha creado un programa de “partnership” con el objetivo de ampliar la oferta de adaptación y formación sobre sus productos.

Podría pensarse que OpenBravo esta reduciendo así su cuota de mercado, pero nada más lejos de la realidad, ya que a través de esta red de partners también recibe ingresos provenientes de cuotas, servicios de formación especializados, servicios asociados con la imagen de marca del producto, certificación…

· Formación

Las ofertas de formación y entrenamiento preparan a los usuarios y futuros administradores en el uso del software. La formación puede estar ofertada con la implantación del software, cuando se actualiza y se introducen nuevas funcionalidades o simplemente para aumentar habilidades de los usuarios. Muchas compañías ofrecen una certificación. En el contexto del código abierto este servicio se puede llevar a cabo con los tradicionales seminarios o a través de soluciones basadas en Web (e-learning). Los tipos de formación más comunes que se pueden encontrar en productos de código abierto son los siguientes:

· Ejemplos informales disponibles en la red explicados por usuarios del producto

· Tutórales online creados por los desarrolladores

· Tutórales comerciales

· Clases impartidas por los desarrolladores del producto

· Clases impartidas por empresas comerciales

A su vez la formación proporcionada por empresas es llevada a cabo por dos tipos de compañías: compañías de formación clásicas que ofrecen formación para todo tipo de software incluyendo productos de código abierto (la formación es su principal ocupación) y distribuidores de software, integradores y compañías de servicios que ofrecen formación para sus productos [Ber02]. Para ellas la formación es un servicio que ofrecen pero normalmente eso no es su ocupación principal. 

Debido a la naturaleza descentralizada del software de código abierto los desarrolladores tienen escaso acceso a los materiales docentes. Cualquiera puede nombrarse profesor de un determinado producto de código abierto por lo que las organizaciones deben evaluar cuidadosamente la calidad de la formación (tanto el personal como los recursos de formación).

Podemos entender pues la formación como un servicio de gran valor añadido ya que habilita a individuales y empresas a acceder a la prestación del resto de servicios especificados en este capítulo. En este apartado podría tener cabida también la certificación. Su aplicabilidad depende en muchos casos de la naturaleza de la aplicación a la que se esté haciendo referencia, aunque las restricciones son muy similares a las que aparecen en entornos propietarios ya que la imagen de marca seguirá perteneciendo a la empresa o entidad legal que vertebra la comunidad de desarrollo del software.

Sin embargo aparecen dos vías de negocio en este sentido:

La combinación de franquicia y certificación puede ser interesante para que la empresa que desarrolla pueda extender el uso del software que licencia a zonas sobre las que carece de influencia. El franquiciado pagará entonces a la primera empresa una cuota en concepto de prestación de una serie de servicios. Uno de ellos podría ser la cesión de la imagen de marca en las condiciones que fije el contrato para que le franquiciado pueda ofrecer certificaciones “con marca” sobre esta aplicación como distribuidor/certificador autorizado. Este modelo se aplica generalmente cuando la entidad que libera el software es una empresa que cuenta con la propiedad intelectual del software y la marca. Otra opción pasa porque la empresa participe de manera activa en el proyecto y se convierta en referente del entorno en el que se utiliza la aplicación. Esta práctica, aunque de aplicación a largo plazo, presenta una serie de ventajas:

· Si la comunidad cuenta con sistemas de meritocracia con el tiempo la empresa que participa activamente en el proceso de desarrollo llegará a contar con una posición dominante en el proceso de toma de decisiones.

· Todos los usuarios que acuden a la comunidad en busca de soluciones para su entorno concreto asociarán la imagen de la aplicación con las empresas que más relevancia tengan dentro de la comunidad.

· Adquisición de “expertise” en el funcionamiento de la aplicación

La mayoría de empresas que hacen desarrollos basados en Software libre también diversifican sus actividades hacia la formación en las tecnologías que utilizan en sus proyectos. A nivel nacional existen entidades como ITI y ESI especializadas en ofrecer estos servicios de formación, aunque como se ha mencionado la práctica totalidad de las empresas que realizan desarrollos también tienen planes de formación

· Personalización 

Para el software no estándar así como para el software estándar personalizable  una compañía puede ofrecer el ajuste de éste para cubrir unas necesidades determinadas. La personalización es proporcionada por las compañías expertas en el proceso de compilar e integrar productos de código abierto implantados en el sistema de destino al cual cobran por el servicio. Por otra parte si la propia empresa cliente decide personalizar ella misma el software para cubrir unas necesidades determinadas, el coste derivado de dicha personalización es muy inferior al de desarrollar desde cero una herramienta. Nuevamente, la solución de código abierto es más flexible para este tipo de servicio que el uso de software propietario.

En este aspecto suelen aparecer empresas que se especializan en un dominio concreto ofreciendo servicios de consultoría, desarrollo y personalización, formación etc… sobre el mismo. El caso concreto de Yaco está muy ligado a la creación de Gestores de Contenidos desde la creación de portales genéricos hasta la implantación de herramientas de desarrollo colaborativo. De manera similar a como se observó en los restantes modelos de negocio, estas actividades se combinan con formación y soporte sobre las aplicaciones instaladas.

3 Modelos emergentes

3.1 Desarrolladores de software 

· Software propietario funcionando sobre núcleos SL 

Muchas licencias de software libre permiten licencias propietarias como extensión de un componente desarrollado con software libre. Como ha notado Optarus en su estudio sobre el Mercado de Software libre, vender plug-in de código cerrado es igual que adoptar un modelo de negocio de software propietario, como aquí se explica: 
“Una versión de código abierto viene ofrecida en el mercado de software libre como producto de entrada en un alinea de productos más grande. Funcionalidades avanzadas que normalmente las empresas necesitan (por ejemplo acceso LDAP, escalabilidad avanzada, ecc) se añaden a la versión abierta pero luego bajo de un modelos de licencia propietaria. Muy conocidos ejemplos de este modelo son la línea de productos de IBM Websphere y Sugar CRM.” (Optaros, 2007). 

Este modelo es lo mismo de lo llamado “Estrategia del Patrocinador” en la clasificación de John Koenig: la empresa actúa como patrocinadora de un software libre por dar más confianza a los usuarios de la calidad del software, así que mas empresas y mas usuarios profesionales se acerquen al software y lo usen. Los ingresos son generados de la venta de software por encima de la pila del software (por ejemplo: componentes de gestión o de seguridad).  Como enfatizado de Tim O’Reilly, el éxito de este modelo de negocio es favorecido de la arquitectura del software que le está por debajo. Un software que está construido  sobre el concepto de plug-in permitirá fácilmente a los proveedores de software de vender plug-ins que funcionen como extensiones de la plataforma central. La plataforma Eclipse y el número creciente de proveedores de software independientes que desarrollan productos comerciales alrededor de  esa, son el típico ejemplo de una aplicación exitosa de esto modelo de negocio. Entre los vendedores, IBM, que actúa como “enabler” del ecosistema Eclipse, ha ido produciendo herramientas de ingeniería avanzada de la plataforma Eclipse (Websphere and Rational series). Otros ejemplos de empresas que traen beneficios y ingresos de un oferta de software propietario basado sobre un producto inicialmente de software libre son: Sendmail Inc. con diferente productos entorno al server de software libre Sendmail; varios distribuidores de Linux que añaden paquetes propietarios a la pila de paquetes de software libre. Parte de estos ingresos son luego usados por el mantenimiento y la evolución del software libre subyacente. Este modelo es especificadamente llamado “Widget Frosting” de Eric Raymond. Como descrito de en el articulo “Your guide to open-source business models” de Christopher Koch, este modelo presenta una fuerte ventaja para convencer CIOs (Chief Information Officers): CIOs pueden no necesitar software propietarios pero si es así, ya han adquirido mucha experiencia con el producto de software libre antes de comprar los plug-in. Todavía hay un problema en este modelo o sea la tendencia en crear un producto de software libre muy inferior a lo que ofrece luego el paquete propietario. Esta tendencia crea un efecto contrario de decepcionar la comunidad de desarrolladores de software libre que pueden decidir de no trabajar sobre un proyecto que juzgan comercial y no de desarrollo abierto.  En proyectos bien gestionados como Eclipse, la distinción entre el núcleo de la plataforma de software libre y sus extensiones es bastante clara.  El numero de actores comprometidos en desarrollar y mantener el núcleo de software libre acrece la confianza de la comunidad  de desarrolladores manteniendo la calidad y la novedad de la plataforma núcleo.
Crear productos propietarios derivados de una plataforma de software libre puede ser complementado con las ventas por otros canales distintos de los usados por los vendedores independientes de software: el software podría por ejemplo ser vendido con licencia por sitio u atreves de alianzas con fabricante de equipos originales.
3.2 Generar ecosistemas de negocio 

3.2.1 Creación de redes o consorcios de Empresas

La gran variedad de posibilidades de generación de negocio alrededor de modelos de desarrollo basados en Software Libre se ha hecho patente a lo largo de toda su historia y especialmente en los últimos años. De manera conjunta a las nuevas posibilidades que se ofrecen, también surgen nuevos problemas y desafíos que también sirven como base de negocio para empresas que ofrecen servicios para solucionarlos.

Cuando el Software Libre constituía un fenómeno relativamente aislado estas empresas tendían a agruparse en conjuntos relativamente horizontales unidos exclusivamente porque todos ofrecían servicios o desarrollos basados en Software Libre. A medida que estos grupos fueron madurando, estas agrupaciones evolucionaron hacia consorcios centralizados alrededor de un ámbito o tecnología concretos. Morfeo surge con la intención de convertirse en referente y punto de encuentro de empresas orientadas al desarrollo de software de plataforma. Consorcios como Orixo no surgen alrededor de ámbitos concretos sino de tecnologías específicas, en este caso, orientados a ofrecer soluciones XML basadas en Software Libre.

3.2.2 Agrupaciones o redes de empresas (Morfeo) 

MORFEO fue fundado por Telefónica I+D, y las Universidades Rey Juan Carlos y Politécnica de Madrid, aunque a lo largo de los sus varios años de vida ha ido incorporando PYMES, grandes empresas y centros de investigación.

Los objetivos principales de MORFEO pasan por :

Crear oportunidades de negocio en la integración de sistemas 

Acelerar la adopción de estándares 

Catalizar iniciativas de I+D+i 

Mejorar la productividad y calidad en el desarrollo de software libre empresarial 

Prestar asesoramiento sobre formación de comunidades y desarrollo de proyectos de Software Libre 

Convertirse en marca de calidad y referente en proyectos de Software de Libre 

Para cumplir con estos objetivos MORFEO ofrece un conjunto de servicios integrados y articulados alrededor de una forja de proyectos software. Esta plataforma actúa de nexo de unión para todos los miembros de la comunidad y ofrece, entre otros, los siguientes servicios básicos:

Repositorio de versiones para los proyectos alojados en la comunidad

Foros

Listas de correo

Alojamiento para cada uno de los proyectos alojados en la comunidad

Gestión y reporte de Bugs

Actualmente el proyecto ya es un referente indiscutible dentro del entorno del software de plataforma y atrae a un número creciente de empresas e individuales que buscan y ofrecen desarrollos y servicios dentro de este ámbito.

Si bien la historia de MORFEO es relativamente corta, ya cuenta con una estructura claramente definida que da soporte y estabilidad a la comunidad además de facilitar la integración de los nuevos miembros que aparezcan.

La organización de la comunidad está orientada a proyectos, esto quiere decir que se maximiza la independencia de los mismos. Esta autonomía está únicamente limitada por un conjunto de principios básicos que todos los socios de MORFEO deberán aceptar como paso previo a su entrada dentro de la comunidad. Estas normas básicas se especifican en el Manifiesto de la Comunidad.

Las entidades de gestión de la comunidad se organizan en tres niveles:

Comités Gestores de Proyecto, con un Director como representante del Proyecto. Asamblea General de MORFEO 

Cada proyecto contará con un comité gestor encargado de su dirección. Estará integrado por el partner o consorcio que hay creado el proyecto, o incluso por desarrolladores individuales en casos excepcionales.

Sus responsabilidades se limitan a la gestión individualizada de “su” proyecto y a realizar un resumen ejecutivo temporal al Comité Gestor de la comunidad para realizar la evaluación de dicho proyecto.

Comité Gestor de MORFEO, con un Director como representante de la Comunidad. 

Este comité está encargado de la dirección a alto nivel de la comunidad y entre otros está encargado de:

Toma de decisiones relativas a la Comunidad 

Aprobación Alta/Baja de Miembros

Aprobación Alta/Baja de Proyectos

Control de proyectos

Oficina de MORFEO

La Oficina de MORFEO tiene como función básica garantizar los servicios se soporte y asistencia necesarios para coordinar, mantener y gestionar las infraestructuras de la Comunidad.

Asamblea General de MORFEO

La asamblea general de MORFEO es el órgano de representación de más alto nivel dentro de la comunidad y estará compuesta por todos los miembros de MORFEO. 

Actúa como órgano corrector del funcionamiento del Comité Gestor de la Comunidad. Además de entre los miembros de la Asamblea se eligen los integrantes del propio Comité Gestor de la Comunidad.

Como se mencionó antes, el uso del Software Libre potencia el número de modelos de negocio que se pueden constituir a su alrededor. Si además de usar Software Libre, se crean esta federaciones de empresas que centralizan el conocimiento sobre un área determinada, las posibilidades crecen de manera exponencial. 

Los servicios que se ofrecen desde la Comunidad MORFEO (articulados en cada uno de sus miembros) en la actualidad son muy variados:

Servicios de infraestructura. Oferta de añadidos sobre los servicios básicos de la Comunidad, visibilidad, políticas de QoS o seguridad específicas…

Servicios de consultoría. Consultoría sobre procesos de liberación de software propietario, integraciones y adaptaciones de proyectos alojados en la forja, Ingeniería de Sistemas a medida partiendo de soluciones basadas en Software Libre,…

Servicios de formación

Certificación en aplicaciones que integren las soluciones desarrolladas en el ámbito de MORFEO

Incubadora de proyectos

Marca de calidad MORFEO
3.3 Software como servicio (Saas)

En esta sección se describe el modelo de negocio Software como servicio o Saas (del inglés Software as a service) aplicado al software libre.

En este modelo emergente, en el que se basan algunas de las empresas más emblemáticas del software libre como puede ser Red Hat, el software se ofrece rodeado de una serie de servicios (soporte, formación, hosting, consultoría u otro tipo de servicios, como pueden ser los Adwords de Google que se basan en posicionar un anuncio del website del cliente con respecto a palabras o frases determinadas y facturar por click o por impresión, etc.) y el cliente realmente paga por el servicio que elige, no necesariamente por el software propiamente dicho.

Este modelo de negocio, está en plena fase de expansión debido a los grandes cambios en las empresas y a la facilidad de comunicación actual. En el futuro, el software en sí mismo, tiende a convertirse en un servicio, tal como explica Tim OReilly:

“Cuando los dispositivos y programas están conectados a Internet, las aplicaciones dejan de ser artefactos software para convertirse en servicios.”[OReilly2005]

En este modelo de negocio, por supuesto, la calidad y la utilidad del software deben ser óptimas, pero los ingresos de la compañía dependen en mayor medida de los servicios que cada empresa sea capaz de ofrecer en torno al producto y de la calidad de los mismos.

Aunque el concepto anteriormente explicado de Saas es muy amplio, se han identificado dos modelos principales definidos de Saas en torno al software libre, que son el modelo de suscripción, seguido por empresas tan relevantes como Red Hat, Alfresco, JBoss o Mandriva y el modelo de construir software propietario sobre software libre, seguido por empresas como eBay o Google.

En las siguientes sub-secciones se explica más detalladamente en qué consisten estos modelos de negocio y algunas variaciones de los mismos, con ejemplos de empresas destacadas que los siguen.

3.3.1 Modelo de suscripción

Este modelo de negocio consiste en que el cliente que utiliza el software libre paga por un conjunto de servicios durante un tiempo determinado, a modo de suscripción.

Los servicios más comunes que ofrecen las empresas que trabajan con este modelo de negocio son, entre otros, acceso a las actualizaciones, soporte con un tiempo determinado de respuesta, consultoría y formación. Normalmente, existen varios tipos de suscripción, en los que el cliente paga una tasa más o menos alta dependiendo del nivel y la cantidad de servicios que contrata. Por ejemplo, en un tipo de suscripción alto, el tiempo de respuesta del servicio de soporte será menor. El acceso a estos servicios tiene una duración determinada, usualmente de un mes o un año, y pasado este tiempo, si al cliente le interesa continuar accediendo a los servicios, tiene que renovar la suscripción, con la tasa que esto conlleva.

Algunas empresas, gestionan también sus partners por medio de suscripciones, de modo que les dan acceso a información privilegiada, certificación, formación para integración, etc. pagando una tasa anual.

En el ámbito nacional, podemos citar varios ejemplos de este modelo de negocio. El ERP español Abanq [AbanQ], desarrollado por la empresa InfoSiAL de Albacete, utiliza un modelo de servicios similar al que aquí se trata. Este modelo consiste en gestionar el soporte de la aplicación con créditos. El cliente puede comprar créditos a través de su website, que más adelante irá gastando con soporte, y cuando estos créditos se terminan tiene que comprar más para poder continuar accediendo al servicio de soporte de Abanq.

Otro ejemplo nacional a tener en cuenta es la empresa Open Alliance [Open-Alliance], que ha desarrollado una herramienta CRM libre llamada OAcrm, [OAcrn] que es una adaptación de SugarCRM, uno de los aplicativos CRM libres mejor considerados en este momento. Una de las modalidades de servicio que ofrece Open Alliance sobre esta herramienta es OAdemand [OAdmand], ofreciendo el acceso a la misma por Internet y el alojamiento de los datos a cambio de unas tasas mensuales. Estas tasas consisten en un importe fijo más uno variable en función de los usuarios activos en la herramienta.

En el ámbito internacional, una de las empresas más destacadas y modelo a seguir junto con Red Hat, que tiene su negocio entorno al software libre basado en el modelo de suscripción es Alfresco. En la siguiente sub sección se describe brevemente su forma de actuación.

Ejemplo modelo de suscripción: Alfresco

[Alfresco] Alfresco es una herramienta de código abierto para la gestión de contenido empresarial (ECM) que proporciona gestión documental, colaboración, gestión de expedientes, gestión de información, gestión del contenido web e imágenes.

Desde su web están accesibles para descarga versiones demo con una licencia especial de 30 días que no permite descompilar el programa ni utilizarlo una vez ha pasado esos 30 días.

El modelo de negocio de la empresa se basa en ofrecer la herramienta junto con suscripciones anuales al soporte de la misma. Tiene dos tipos de suscripciones, las Platinum y las Gold. Los tiempos de respuesta son menores y los niveles de servicio más altos en las suscripciones Platinum.

Entre otros, los clientes suscritos disfrutan de las siguientes ventajas y servicios:

· Binarios certificados por Alfresco.

· Acceso a las actualizaciones.

· Mantenimiento.

· Resolución de incidencias.

· Consejos de puesta a punto y configuración.

· Pruebas certificadas de escalabilidad.

Además, Alfresco también ofrece servicios de consultoría y formación.

En este caso, se gestionan de un modo similar los socios o partners, utilizando un modelo de tasa anual, tipo suscripción renovable. Los socios de Alfresco pueden ser distribuidores de su producto, distribuidores de otros productos complementarios libres, formadores, ofrecer hospedaje, etc. Por el hecho de ser socios tienen una serie de ventajas y pagan una tasa anual. Los Gold pagan una tasa fija y los Platinum, con mayores ventajas, pagan una tasa que depende de sus beneficios.

Algunas de las ventajas más importantes que ofrece a empresas TIC ser socio de Alfresco son las siguientes:

· Edición Enterprise de Alfresco para pruebas, formación interna, demos, etc. 

· Alfresco con acceso rss.

· Importantes descuentos.

· Foros para socios.

· Email y teléfono de soporte.

· Acceso a materiales de marketing.

· Listado en el catálogo de socios de los sitios web de Alfresco.

· Comunicados de prensa.

3.3.2 Software propietario sobre Software Libre 
Otro modelo de negocio que utiliza Saas basándose en software libre es el modelo de software propietario sobre Software Libre.

Este modelo consiste en construir software propietario sobre una plataforma libre o utilizando herramientas libres, y después vender sus servicios, normalmente a través de Internet. Importantes empresas de la red, como son Google o eBay utilizan este modelo de negocio. Ellos cobran por diversos servicios, como anuncios en sus páginas web, servicios de búsqueda para empresas, por venta realizada, etc.

Estos modelos de negocio se han desarrollado gracias a que existen plataformas libres que han hecho posibles los desarrollos sin invertir en costosas plataformas propietarias, ni tener que realizar complicados desarrollos desde su inicio. De este modo las empresas han podido invertir sus esfuerzos en realizar un software óptimo, aunque propietario y en incrementar sus servicios.

A nivel nacional, podemos citar alguna empresa que utiliza este modelo de negocio, como es Códice Software [CSoftware] que desarrolla PlasticSCM, sistema de Gestión de Configuración del Software (SCM) propietario, para windows y Linux, y entre otras aplicaciones libres utiliza Mono [Mono]. Lo venden en base a licencia e incluye el servicio de mantenimiento y actualizaciones por un año, para continuar con el servicio hay que renovarlo con la tasa que eso implica. 

También es digna de mención en este ámbito la empresa BEIT [BEIT] que, entre otros muchos, en enero de 2008 ha lanzado un servicio de creación de portales web en menos de 24 horas y ofrecen alojamiento y estadísticas. Este servicio se basa en tres herramientas libres: Joomla, Drupal y osCommerce.

Internacionalmente, una de las empresas más destacadas, junto con eBay o Amazon.com, que tiene su negocio basado en software propietario sobre FLOSS es Google. En la siguiente sub sección se describen brevemente sus líneas de actuación.

Ejemplo de software propietario sobre Software Libre: Google

[Google] El buscador web Google, es una de las páginas web más visitadas y utilizadas a nivel mundial.

Este buscador está construido sobre plataforma libre Linux, utilizando como servidor web Apache y como base de datos MySql. Además trabajan en un entorno de programación libre, como es el basado en Eclipse.

Google comenzó ofreciendo el servicio de publicar anuncios en su página, contratando la palabra de búsqueda (Adwords) y cobrando una tasa por click o por impresión. Actualmente, además de este servicio, ofrece otros muchos servicios de pago como el buscador para empresas Google Search Appliance, servicios de estadísticas con Google Analytics y muchos más.

Pero el modelo referente al software libre de Google va más allá de ser mero software propietario sobre plataforma libre, dado que aunque muchos de sus desarrollos están patentados, por supuesto su híper-eficiente algoritmo de búsqueda lo está, otra gran cantidad de sus desarrollos, como librerías o como por ejemplo Picasa (herramienta para manejo de fotografías), están liberados e incluso se distribuyen gratis (lo que no hay que confundir con que sean libres). Además Google mantiene un repositorio donde se publican sus proyectos y librerías liberadas y donde se pueden crear nuevos proyectos libres. Está en la URL [GoogleFLOSS].

La última aportación de Google al Software Libre hasta el momento ha sido la liberación de Android, proyecto libre basado en Linux que utilizará para el próximo lanzamiento de Google Phone. Inicialmente Google creará un aplicativo similar a un sistema operativo, basado en Linux, que incluirá diversas herramientas y accesos a los servicios móviles y que se instalará en dispositivos móviles de las empresas involucradas en el proyecto. Algunas de estas empresas son Orange, Telefónica España, Motorola o Samsung. El proyecto Android de Google se define como: “la primera plataforma completa, abierta y libre para dispositivos móviles”

3.4 Hardware con FLOSS incluido (Nokia)

Nokia1 es en la actualidad el fabricante más importante de dispositivos relacionados con la telefónica móvil. Los dispositivos que produce van desde teléfonos móviles que abarcan las principales tecnologías GSM, CDM, UMTS,... hasta equipos de comunicaciones de red para telefonía móvil y fija, redes inalámbricas y sistemas de voz sobre IP. La sede principal de la compañía se encuentra en Finlandia pero cuenta con delegaciones a lo largo del globo y es, de largo, la mayor compañía Finlandesa.

En 2005, Nokia decidió comercializar una nueva línea de productos que denominaron Internet Tablets , este nuevo tipo de dispositivos estaba orientado a la interacción con la red : navegación por internet, comunicación vía correo electrónico, conexión con canales de radio a través de internet...Para cumplir con estas funcionalidades el dispositivo cuenta con hardware de conexión wireless compatible con el estándar 802.11, Bluetooth y lector de tarjetas de memoria. El primer comercializado de este tipo fue el Nokia N770.

A la hora de afrontar el proceso de desarrollo de este producto Nokia se encontró con un problema. Si bien cuenta con gran experiencia en el desarrollo del hardware asociado al funcionamiento del propio teléfono, el software que lo gestiona se ha ido haciendo cada vez más complejo hasta constituirse en un Sistema Operativo en toda regla. A pesar de que Nokia había desarrollado gran cantidad de aplicaciones todos sus teléfonos móviles estaban basados en un Sistema Operativo de terceros, Symbian2.

No contar con un sistema propio hacía que la empresa careciera de autonomía a la hora de tomar decisiones estratégicas sobre las nuevas líneas de desarrollo relacionadas con la telefonía móvil. Cada vez que Symbian modificaba algún módulo de su Sistema Operativo, Nokia se veía obligado a adaptar su software a este cambio; cambiar a otro sistema operativo también implicaba volver a desarrollar todas las herramientas con las que contaban.

Para solucionar esta situación Nokia decidió confiar en componentes basados en Software Libre, eligiendo Linux como Sistema Operativo y Debian como distribución específica. Sin embargo no todos los requisitos de Nokia quedaban cubiertos con esta arquitectura, por ejemplo no existía un navegador de ficheros apropiado ni un visor de PDF adaptados a las características de la plataforma. Como consecuencia Nokia asumió el desarrollo de estos componentes, liberándolos también como Software Libre. Al haber elegido una plataforma de uso tan extendido como Debian, también pudo “subcontratar” el desarrollo de ciertas aplicaciones a terceras empresas con mayor experiencia en el dominio específico; por ejemplo el navegador web fue desarrollado por Opera y el reproductor de vídeo por Real Networks

Hasta aquí, la experiencia de Nokia no difiere mucho del método tradicional de aplicación de Software Libre en el desarrollo de un nuevo producto. Inicialmente se contaba con varios productos que integraban la plataforma operativa del dispositivo, otros se desarrollaron a medida, y otros fueron encargados a terceros. Sin embargo el potencial real del modelo de desarrollo colaborativo basado en Software Libre se implantó cuando la compañía adoptó las prácticas existentes en cualquiera de las comunidades de desarrollo de Software Libre más importantes para dar soporte y mejorar la funcionalidad de su producto.

Nokia creó una nueva comunidad de desarrollo llamada Maemo3 y contrató a desarrolladores experimentados en el entorno de Software Libre. En esta nueva comunidad de desarrollo estaba abierta a cualquier usuario con voluntad de colaborar, y de este modo pronto adquirió relevancia.

Los usuarios del sistema no relacionados o contratados por Nokia comenzaron a portar y desarrollar aplicaciones para el nuevo producto por su cuenta; además como principal impulsor del proyecto tenía muy en cuenta las opiniones de los usuarios de la comunidad. Finalmente y después de pocos meses Nokia ya lanzó una versión renovada del producto.

Inicialmente el dispositivo incluía las siguientes aplicaciones:

· Navegador Web

· Lector de correo

· Visor PDF

· Visor de noticias RSS

· Calculadora, bloc de notas, aplicación de dibujo

· Reproductor de vídeo (sin soporte para la mayoría de los codecs)

· Reproductor de audio

· Navegador de ficheros

El producto era inicialmente relativamente lento y consumía demasiada memoria, lo que le hacía ligeramente inestable. 

Debido a que la totalidad del código estaba disponible, junto con documentación sobre la arquitectura de cada una de las aplicaciones, los engranajes de la comunidad pronto empezaron a girar y se obtuvieron gran cantidad de sugerencias, parches y desarrollos. En un breve plazo los problemas relacionados con las prestaciones del dispositivo se solventaron y gran cantidad de aplicaciones se adaptaron al dispositivo como, por ejemplo, clientes de mensajería instantánea.

Nokia volvió a publicar tras unos meses una nueva versión del sistema con todas estas mejoras, incluyendo, como se mencionó anteriormente, mensajería instantánea, soporte nativo para VoIP, integración de herramientas de desarrollo, . Sin embargo el nuevo sistema era incompatible con todas las aplicaciones desarrolladas anteriormente para el Nokia N770, a pesar de esto, como todo su código estaba disponible, pronto fueron adaptadas e integradas en el sistema.

Resumiendo pues, en vez de confiar en un proveedor independiente para la plataforma, Nokia decidió crear una comunidad de desarrollo y publicar al mundo de manera participativa el desarrollo de una nueva plataforma para sus dispositivos móviles. Los usuarios tienen la impresión de que Nokia no tiraniza el proceso de desarrollo y escucha y tiene en cuenta sus sugerencias, el resultado es el beneficio retroactivo de esta empresa a través de un catálogo crecientemente de aplicaciones, y un sistema cada vez más estable, con mejores prestaciones y adaptado al usuario final.

Finalmente la prueba del éxito de esta iniciativa cristalizó con el lanzamiento de dos nuevos dispositivos que hacen uso de esta plataforma, el N8004 y posteriormente el N8105, dichos dispositivos reflejan también las necesidades y sugerencias de la comunidad.

3.5 Publicidad
Este modelo consiste en hacer más visible un software Open Source. Mayormente el software sea conocido y sea usado, mayor serán las probabilidades que coincida con los estándares oficiales. Algunos de los medios clásicos para promocionar el uso de un software pueden ser: trabajar con distribuidores de software integrando el software OSS en esta distribución; promocionar todas las versiones y mejoras del OSS software; promocionar el software través de páginas web especializadas revistas especializadas, comunicados de prensa, screencasts sobre la documentación del software. Lo que puede no favorecer el éxito de esto modelo es una imagen demasiado comercial de la pagina web que puede pasar por comercial y no abierta a las comunidades de desarrollo de software libre. También que el desarrollo se quede en una comunidad demasiado pequeña y suficientemente abierta no favorece el éxito de este modelo de negocio. 
Ejemplos de esto modelo de negocio pueden ser Gnome y KDE. Ambos publican versiones de suyos software abiertamente y dan todos los instrumentos necesarios para que las comunidades de software libre puedan aprovecharle. También promocionan sus productos con entrevistas a revistas especializadas.
4 Rentabilidad de inversiones en Software Libre
4.1 PYME
Actualmente, el software libre puede ser utilizado en una PYME para cubrir los requerimientos informáticos dentro de la misma así como cómo también para generar aplicaciones “a medida” para sus clientes.

El bajo o nulo coste de los productos libres permiten proporcionar a las PYMES servicios y ampliar sus infraestructuras sin que se vean mermados sus intentos de crecimiento por no poder hacer frente al pago de grandes cantidades en licencias.

A la hora de necesitar realizar una extensión al programa contratado, en el caso de utilizar software libre, la empresa podrá realizar las modificaciones al software beneficiándose tanto el programador original así como la empresa que costeó la primera etapa de desarrollo. 

El acceso al código fuente permite que tanto hackers como empresas de seguridad de todo el mundo puedan auditar los programas, por lo que la existencia de puertas traseras es ilógica ya que se pondría en evidencia y contraviene el interés de la comunidad que es la que lo genera.

El funcionamiento e interés conjunto de la comunidad ha demostrado solucionar más rápidamente los fallos de seguridad en el software libre, algo que desgraciadamente en el software propietario es más difícil y costoso. Cuando se notifica a las empresas propietarias del software, éstas niegan inicialmente la existencia de dichos fallos por cuestiones de imagen y cuando finalmente admiten la existencia de esos bugs tardan meses hasta proporcionar los parches de seguridad.

El software libre reporta beneficios tanto para proveedores, clientes, programadores y usuarios. Las licencias libres ofrecen un trato más justo y equitativo, a través del cual los usuarios pueden satisfacer sus necesidades sin depender de un proveedor determinado y los programadores pueden valerse del esfuerzo y los conocimientos de sus pares, para ofrecer mejores soluciones con un coste menor.
4.2 Grande Empresas

En la actualidad Europa se está moviendo hacia el software libre más rápidamente que Estados Unidos. Además en la actualidad el uso de código abierto no está confinado únicamente al sector público sino que se extiende a otros sectores de la economía. A nivel europeo más de la mitad de las empresas en el sector de tecnologías de la información están utilizando código abierto, seguidos de bancos y compañías de seguros. Como ilustración de estos ejemplos se pueden nombrar empresas como Siemens, SITS (servicios de tecnologías de la información), France Telecom o Descours & Cabaud (empresa líder en productos comerciales en Francia) [Mer06].

El código abierto ha pasado de un modelo dirigido únicamente por las comunidades y las universidades a uno donde el principal soporte es la industria. Pero la semilla del código abierto no sólo ha prosperado en las pequeñas empresas dirigidas al desarrollo y soporte de productos específicos o actividades de integración sino que ha reorganizado el modelo de negocio y las estrategias de grandes firmas como IBM, Oracle, Philips, Nokia y SAP. El modelo de desarrollo y los términos de las licencias dan preferencia al modelo de negocios basado en servicios mientras que el centro de ganancias no es el desarrollo puro. De ahí la atracción de las firmas que tenían un modelo preexistente orientado a servicios  (IBM) o aquellas con un nicho de mercado en productos software que requieren una considerable personalización y soporte (Oracle, SAP), o firmas de hardware (Philips, Nokia). Mientras que estados unidos lleva ventaja en cuestiones de grandes empresas relacionadas con el software libre en Europa predominan las PYMES. Estudios realizados en 2002 por MERIT demuestran que el 13,7% de las pequeñas firmas utilizan aplicaciones de escritorio de código abierto en Alemania frente a un 2% de grandes empresas en el Reino Unido. Hay gran diversidad entre países, así como entre tamaños de empresas por lo que resulta difícil generalizar pero estudios más recientes demuestran que esta situación tiende a continuar en la actualidad [Mer06]. 

Figura 1: Uso de aplicaciones de código abierto en pequeñas y grandes empresas de Europa [image: image3]
En cambio el uso de código abierto juega un importante papel en Estados unidos donde la mayoría de las compañías e instituciones gubernamentales se están trasladando a sistemas de código abierto en lugar de paquetes comerciales. El 87% de las 512 compañías encuestadas por la consultora Optaros utilizaban aplicaciones de código abierto. Las grandes compañías resultaron las más inclinadas a este uso. Todas las compañías con más de 50 millones de dólares de beneficio anual utilizaban código abierto. Es más, el uso del código abierto no se limita solamente al uso de sistemas operativos sino cada vez más al uso de actividades departamentales. la clave de esta tendencia es el ahorro y la rentabilidad que producen las inversiones en código abierto [Opt05]. 

Figura 2: Uso de software de código abierto en grandes empresas en Estados Unidos[image: image4.emf]
Un reciente estudio realizado por Optaros indica que en los próximos 5 años el uso de software propietario en las grandes firmas va a descender frente al software libre. Existen diversos motivos para esta tendencia que han sido recogidos en la siguiente tabla [Opt05]:

Tabla 1: Por qué grandes y medianas empresas utilizan código abierto

	Motivo
	Porcentaje

	Reduce el coste de los paquetes comerciales
	74%

	Reduce el coste del software personalizado
	66%

	Menores costes de mantenimiento y soporte que en paquetes comerciales
	49%

	Mayor calidad, software más seguro
	47%

	Reduce el coste del hardware
	44%

	Reduce las dependencias
	44%

	Más rapidez en el desarrollo de software personalizado
	38%

	Crear estándares de software a lo largo de departamentos, funciones y/o unidades de negocio o divisiones
	38%

	Necesidad de funcionalidad no disponible en paquetes comerciales
	37%


Como se ha explicado en la sección anterior hay una expansión del software de código abierto en las grandes empresas e instituciones gubernamentales pero, ¿Está rentabilizando el software libre las inversiones realizadas tal como promete? La siguiente figura muestra el impacto del coste del código abierto en grandes empresas.

Figura 3: Impacto del coste del uso de código abierto en grandes empresas[image: image5.png]& vulcano




La anterior gráfica es muy ilustrativa, ya que demuestra que en todos los aspectos más del 40% de las empresas obtienen beneficios por el uso del software de código abierto. El porcentaje de empresas en las que su uso ha supuesto un mayor coste es muy pequeño y, si bien es cierto que hay un porcentaje significativo de empresas en las que el coste es el mismo, también hay otra franja que todavía no ha podido valorar la rentabilidad de la inversión debido a su implantación reciente. En cualquier caso no cabe duda de que existe un gran porcentaje de beneficios y eso se refleja en la tendencia del mercado. Un análisis más detallado muestra que para las compañías con más de mil millones de dólares de beneficio más del 55% afirman que el uso del código abierto ha reducido sus costes de tecnologías de información. El porcentaje es mucho mayor en compañías entre 50 millones y mil millones de dólares, el 71% afirma que el uso de código abierto ha reducido los costes [Opt05].

El uso de código abierto proporciona mayor ahorro en algunas áreas, la más notables es la de las licencias, tanto inicial como de actualización. Otras reducciones de costes, en torno al 60% en grandes empresas se observan en el proceso de obtención, compra de hardware y mantenimiento y soporte. Sólo en el área de alquiler y formación un porcentaje afirma que el código abierto es más caro, únicamente el 10%

En resumen ¿Cuánto están ahorrando las compañías con el uso de Software libre? La respuesta es que, cuanto mayor es la compañía, mayores son las reducciones de costes. Para empresas de más de mil millones de dólares de beneficios la media es de 3,3 millones de ahorro. Sin embargo, a la hora de generar beneficios, las empresas medianas se colocan por delante. En las grandes compañías (más de 1000 millones de dólares de beneficios) el 71% encontró beneficios moderados frente al 24% que halló grandes beneficios. En las empresas medianas los porcentajes fueron 46% y 49% respectivamente [Opt05].

Todos estos datos auguran un futuro prometedor al software libre en las grandes empresas que pueden obtener una alta rentabilidad de sus inversiones en software libre a medio plazo.

4.3 Universidades y Centro Tecnológicos
Los modelos de negocio que se pueden aplicar al mundo empresarial son variados y ya han sido descritos en detalle. Sin embargo las características específicas de Universidades y Centros de Investigación imponen ciertas restricciones. Como instituciones sin ánimo de lucro deben reinvertir todas sus ganancias en la propia organización (a diferencia de lo que ocurren en otros países regidos por distintas legislaciones).

Las Universidad y Centros de Investigación deben pues proveerse de los medios necesarios para garantizar su mantenimiento a través de servicios ofrecidos tanto a los propios socios del Centro de Competencia
 tanto a terceros como miembros de la entidad.

· Publicidad

· Donaciones

· Royalties sobre libros editados por la entidad

· Tiendas virtuales

· Participación en proyectos

· Servicios de consultoría especializada

· Soporte

La pregunta más importante es “¿En qué gastan dinero estas entidades?”. Una vez que se han cubierto gastos, estas entidades deben reinvertir en sí mismas sus ganancias con el objeto de garantizar el desarrollo futuro de la entidad. Las principales categorías para reinversión del gasto podrían ser:

· Publicitación de la entidad

· Apoyo al mantenimiento de infraestructuras de IT necesarias para el funcionamiento de la entidad

· Inversión en I+D (Investigaciones no enmarcadas en proyectos, formación de miembros…)

· Apoyo a la participación de la entidad en eventos relacionados con la promoción

· Servicios de apoyo legal

· Financiación de reuniones/cumbres para promocionar nuevos proyectos, acuerdos técnicos etcétera.

· Financiación de eventos de apoyo a las organizaciones en las que se enmarcan estas entidades (Concursos Universitarios, Becas…)

Estas entidades sin ánimo de lucro no deberían pues optar a mantener únicamente un balance “cero” gasto-ingreso,  sino que deben invertir en su propio desarrollo para mantener su competitividad.

5 Conclusión 
La industria del software ha desarrollado una amplia selección de modelos de negocios por generar ingresos y beneficios de soluciones basadas en software libre. En este entregable hemos intentado recompilar las informaciones de muchos modelos de negocios existentes al día de hoy en el mercado. Lo que notamos es que no existe un modelo de negocio dominante y que hay una evolución continua del modo de generar ingresos relacionado con el software libre. Un modelo de negocio sencillo no es normalmente suficiente para sostener la viabilidad económica de una empresa que desarrolla software de código abierto. La sobre posición de varios modelos generados por la misma empresa permite esta sostenibilidad económica y comercial basada sobre software libre. Se puede entonces afirmar que el modelo de negocio dominante es una mezcla de muchos modelos que cambian segundo las necesidades y la posición de mercado de las empresas que los desarrollan. 
Muchos de los proyectos pioneros y exitosos de software libre nacieron en Europa: Linux, MySQL, JBoss por nombrar algunos. Todavía desde cuando el software libre ha madurado comercialmente, la presencia de las empresas de EE. UU prevale. Una fuerte debilidad de Europa es precisamente la poca habilidad de derivar beneficios económicos a sus grandes contribuciones de desarrollo de software libre. En Europa hay pocas inversiones de grandes empresas ICT en colaboración con otras empresas desarrolladoras de software libre o grandes comunidades. Por contrasto, empresas estadunidenses como IBM, Sun o HP han invertido mucho y creado políticas innovadoras y de consecuencia modelos de negocio nuevos.

Algunos proyectos de I+D europeo, como por ejemplo, Qualipso y nacional, como Vulcano, están intentando  acrecer la cooperación entre diferentes actores (grande y pequeña industria, universidades, comunidades de software libre) con el fin de acrecer la rentabilidad de modelos de negocios basados en software libre. El rol de la forja desarrollada en Vulcano, que es parte integrante de  centro de competencia español del Qualipso Network, será precisamente lo de permitir una cooperación rentable entre industria y comunidades de software libre. Transformándose en un centro de referencia a nivel nacional, la forja adoptará probablemente una mezcla de  los modelos de negocios que aquí hemos justo descrito y quizás inventará modelos novedosos todavía no descubiertos. En el entregable 6.3 analizaremos precisamente todos los servicios que la forja pondrá en el mercado y como estos puedan salir al mercado de manera rentable y sostenible por el proyecto y su futura explotación.
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