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Cada vez mas, el progreso tecnoldgico requiere de la contribucion de un gran nimero de
empresas gue aportan sus innovaciones para el correcto funcionamiento de nuevos pro-
ductos. Su éxito depende en gran medida de la coordinacion de las decisiones de investi-
gacion y desarrollo de las empresas que aportan tecnologias complementarias, haciendo
asi posible que interactien de la manera correcta.

Cuando estas tecnologias requieren de la participa-
cién de un nimero pequeno de empresas, su cola-
boracion se puede articular de forma mds o menos
informall. Si aparecen incompatibilidades entre los di-
ferentes componentes a menudo la solucion es téc-
nicamente poco costosa. Sin embargo, algunas de
las tecnologias mdas importantes de los Ultimos tiem-
pos involucran un gran nimero de empresas, lo que
hace virtualmente imposible la coordinacion de su
actividad de manera informal. Tecnologias como la
telefonia mévil de tercera generacioén han requerido
la participacion de decenas, sino centenares, de
empresas con caracteristicas y objetivos muy distin-
tos. Coexisten los desarrolladores de componentes
de los dispositivos mdviles con empresas que propor-
cionan la infraestructura para su funcionamiento y
otfras que fabrican los diferentes dispositivos, ya sean
teléfonos maviles, tabletas, etc. En estos casos, la co-
ordinacion de su actividad de manera informal es
obviamente inviable, lo que ha obligado a la crea-
cién de foros en los que las empresas puedan discu-
tir las caracteristicas de sus innovaciones y la inferac-
cién entre ellas. Estos foros, que a menudo han go-
zado del apoyo institucional y han proliferado en los

Uitimos anos, han recibido el nombre de Organiza-
ciones para el Establecimiento de Esténdares (OEES)
(1). En Europa, el foro en el que se discute la tecno-
logia relevante para la telefonia movil se denomina
ETSI (acronimo de European Telecommunicacions
Standards Institute) (2).

En estas OEEs las empresas definen mediante estan-
dares las caracteristicas que los nuevos productos
deben satisfacer con el objetivo de hacer el mejor
uso posible de las diferentes innovaciones que los in-
tegran. Estos estdndares son, por tanto, el resultado
de varios anos de discusiones técnicas entre empre-
sas sobre como implementar de la mejor manera po-
sible las diferentes especificaciones y cémo resolver
los retos que las tecnologias plantean. En estas dis-
cusiones las empresas participantes aportan sus in-
novaciones con el objetivo de que sean incorpora-
das como parte del estdndar y se adapten al resto
de los componentes. En muchas ocasiones, varias
empresas aportan diferentes implementaciones del
mismo componente, cumpliendo funciones muy pa-
recidas. En estos casos el tfrabajo de las OEEs es tam-
bién determinar cudl de las empresas proporciona
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la mejor implementacion vy la gque mejor se adapta
a los requisitos de los demds componentes.

El estdndar resultante de estos anos de discusiones
incorporard contribuciones de muchas empresas,
gran parte de ellas protegidas por patentes. Por tan-
to, empresas que quieran fabricar un producto que
sea compatible con el estdndar deberdn conseguir
una licencia para utilizar las patentes que cubren ca-
da una de las innovaciones que constituyen la tec-
nologia definida por el estdndar. En el caso de la tele-
fonia movil, por ejemplo, se calcula que es necesa-
rio obtener la licencia de mds de mil patentes para
producir un dispositivo que cumpla con las especifi-
caciones del estdndar de tercera generacion. Estas
patentes se llaman «Patentes Esenciales para el
Estdndar» o PEEs (3).

En productos como la felefonia mévil que ha dado Iu-
gar a un mercado muy lucrativo y donde participa una
gran cantidad de empresas, la negociacion del impor-
fe de los licencias se ha convertido en una fuentfe im-
portante de conflictos legales. Por un lado, los litigios re-
lacionados con la infraccién de patentes han prolifera-
do. Por ofro, y de manera muy destacada, a peticién
de las empresas usuarias de la tecnologia, las autorida-
des de poliica de competencia se han involucrado con
el objetivo de determinar si las condiciones en las que
los desarrolladores de fecnologia licencialoan sus paten-
fes eran abusivas.

¢(Cudnto deberian cobrar los innovadores por licen-
ciar sus patentes? (COmMo deberia ser la negociacion
entre las diferentes empresas? Con el objetivo de dotar
de criterios econdmicos a preguntas como las anterio-
res, en los Ultimos anos se ha desarrollodo una incipien-
fe literatura econdmica que ha utilizado los ideas y he-
ramientas bdsicas de la teoria de juegos. El objetivo de
este frabajo es hacer una revision critica de los aspec-
fos principales de esta literatura y discutir los argumen-
tos econdmicos esgrimidos por las diferentes partes de
este conflicto. En particular, nos concentraremos en tres
aspectos: primero, como la seleccion de una tec-
nologia afecta la valoracion y el precio de la licencia
que se cobra por la misma; segundo, el efecto de la
complementariedad entre diferentes tecnologias y co-
Mo organizaciones como los consorcios de patentes
pueden mitigar los efectos negativos de la falta de co-
ordinacion; y tercero, el efecto de las caracteristicas del
contrato de licencia sobre el precio y los incentivos a in-
novar.

Como se ha mencionado en la infroduccién, un par-
te importante del trabajo en la determinacion de un
estdndar incluye escoger entre las diferentes innova-
ciones que puedan aportar caracteristicas parecidas
a la tecnologia, aguella que sea mejor ya sea des-
de el punto de vista tecnolégico o de interaccion
con el resto de los componentes. En estas negocia-
ciones raramente se habla del precio al que las em-
presas creadoras de cada una de las innovaciones
licenciardn las patentes que las cubren a los fabrican-

tes del producto final. El motivo principal por el que es-
fo sucede es el hecho de que en estas negociaciones
participan ingenieros cuyo objetivo es aportar solucio-
nes a problemas puramente técnicos sin relacion con
los departamentos encargados de la fransferencia tec-
nologica. Ofro motivo es que en los procesos de es-
tandarizacién se contempla un gran nimero de op-
ciones para funcionalidades parecidas y se pretende
evitar malgastar tiempo en negociar contratos de i
cencia de componentes que en revisiones futuras del
estédndar pueden dejar de ser esenciales (4).

Sin embargo, aungue no se formalizan las condicio-
nes en las gue las empresas licenciardn sus paten-
tes esto no significa que los innovadores gocen de
fotal libertad a la hora de establecer sus contratos de
licencia. La mayor parte de las OEEs obligan a las
empresas a comprometerse a licenciar sus patentes
en condiciones justas, razonables y no discriminato-
fias 0 FRAND (iniciales para su denominacion en in-
glés: «Fair, Reasonable and Non-Discrimatory»). Por
supuesto, un concepto tan vago como FRAND pue-
de sery ha sido el objeto de disputas legales entre em-
presas. El litigio entre fabricantes de dispositivos como
Broadcom, Nokia y Ericsson contra Qualcomm, una
empresa que desarrolla algunas de las innovaciones
consideradas como esenciales en la telefonia de fer-
cera generacion constituyd un hito en este aspecto.
Los fabricantes acudieron a las autoridades de com-
petfencia tanto europeas cComo americanas argumen-
tando que los acuerdos de licencia que Qualcomm
proporcionaba no eran FRAND vy por ello, constituian
un caso de abuso de posicidn de dominio debido a
la imposicién de precios excesivos (5).

Las empresas basaban sudemanda en un argumen-
to cldsico en la literatura econdmica: la existencia
de comportamiento oportunista (en inglés, hold-up)
por parte de Qualcomm. Este concepto aparece en
la negociacién cuando existen costes de transac-
cién y consiste en el uso que los agentes hacen de
estos costes de transacciéon para exigir unas condi-
ciones mds favorables. Como ilustracion considere-
mMos el siguiente ejemplo. Supongamos que existe un
consumidor que estd dispuesto a comprar un produc-
to por 10 euros pero llegar a la tienda tiene un coste
de 2 euros. Asi, el consumidor solo estard dispuesto
a ir a la tienda si anticipa que el precio del produc-
o estd por debajo de 8 euros. El vendedor estard dis-
puesto a ofrecer el producto a ese precio en la medi-
da en que cubra su coste. Supongamaos, sin embargo,
que una vez el consumidor llega a la tienda y ha incu-
rmdo en el coste de 2 euros el vendedor puede modi-
ficar el precio. En ese caso es dptimo para el vende-
dor incrementar el precio y cobrar 10 euros, la mdxi-
ma disponibilidad a pagar del consumidor, dado que
el coste de 2 euros de llegar a la tienda es algo que
ya se ha pagado y por tanto, no afecta su futura deci-
sibn de compra (es un coste hundido). Este comporta-
miento oportunista que deriva de los costes de trans-
accion, en este caso los 2 euros del transporte, tiene
COMO consecuencia gue un consumidor que anticipe
que el precio en la tienda puede ser distinto del anun-
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ciado, evite llevar a cabo una transacciéon potencial-
mente provechosa para ambas partes.

En el contexto de los estdndares, trabajos como
Shapiro (2001) o Lemley y Shapiro (2007) han argumen-
fado fervientemente que el proceso de estandariza-
cién crea costes de fransaccion similares al del ejem-
plo anterior. Cuando un estdndar selecciona la inno-
vacién de una empresa para un componente entre
varias opciones, se estaria dotando de poder de mo-
nopolio a una empresa, pemitiendole asi que ponga
precios mayores de los que halbrian sido posibles cuan-
do todas las alternativas estaban disponibles. Si los
usuarios Nno aceptaran las condiciones de este innovao-
dor seria necesario redefinir el esténdar, generando
enormes costes de tiempo y dinero para todas las em-
presas. Asi, igual que en el caso del ejemplo anterior
se deberia limitar el precio mdximo a lo que el consu-
midor estaba dispuesto a pagar antes de incurrir en el
coste de tfransporte a la tienda, 8 euros, en este caso
el valor de la licencia deberia limitarse al importe que
las empresas habrian estado dispuestas a pagar ex-
ante, es decir, antes del proceso de estandarizacion.

¢Cudl deberia ser, por tanto, el precio adecuado de
una licencia? Por simplicidad, nos concentraremos en
el caso del confrato de licencia que solo contempla
una condicion, los royalties, enfendidos como porcen-
taje del valor del producto final que el fabricante debe
pagar altenedor de la patente —el innovador)- para ha-
cer uso de su tecnologia (6). En esta seccion supondre-
nMos que existe un solo innovador y propietario de la Uni-
ca patente y un solo fabricante del producto final.
Ademds, supondremos que el vendedor debe incunir
en un coste por unidad ¢ y enfrenta una funcién de de-
manda que defermina una cantidad D (p) = p™®, don-
de b > 1yp es el precio del producto. Esta funcion
de demanda, tiene una elasticidad constante e igual
a b, lo que facilita los cdiculos. Sin embargo, los re-
sultados son muy parecidos con otras formas de de-
manda (7).

Si el propietario de la patente cobra una proporciéon
del ingreso por las ventas de la empresa que produ-
ce en elmercado final, Liobety Padilla (2014a) mues-
fran que el precio que emerge en equilibrio y la li-
cencia optima corresponden a

P = (1—35)((:b—1) :[bb—zjc

Como es de esperar, €l precio crece cuando el por-
centaje de ingresos que reclama el innovador aumen-
ta, debido al tipico resulfado de doble-marginaliza-
ciéon: el encarecimiento del coste del insumo oca-
sionado por la licencia se traslada, en presencia de po-
der de mercado, en un mayor margen en el mercado
final. Este encarecimiento reduce la cantidad vendida
del producto. Por este motivo, el porcentaje de los in-

gresos que el innovador reclama por su licencia es me-
nor cuanto mayor es la elasticidad de la demanda, do-
do que el mismo incremento en el porcentaje se tras-
lada en una mayor disminucion de la demanda en el
mercado final.

Algunos trabajos como Farrell, Shapiro y Sullivan (2007)
han argumentado gue este royalfy no seria el mismo
que se habria negociado antes de la estandariza-
cién, puesto que podrian haber habido otfras imple-
mentaciones disponibles. Asi, supongamos que ade-
mds de la implementacion escogida existia una se-
gunda implementacion creada por un segundo inno-
vador, que permitia fabricar el mismo producto a un
coste mayor, ¢’> c¢. En ese contexto los dos innova-
dores competirian por ofrecer las mejores condicio-
nes. Esta competencia conllevaria un royalfy para la
empresa con la segunda mejor innovacion igual a
0, mientras que la otfra empresa fijaria 1o suficiente-
mente bajo como para que fuera dptimo para el fa-
bricante escoger su innovacién en lugar de emplear
la alternativa disponible sin coste. El royalty méximo
se puede calcular como s = CC ° que, como es I6-
gico, crece cuanto mayor es la diferencia entre los cos-
tes que cada innovacion permite alcanzar. Esta 16gi-
ca ha dado lugar a lo que articulos como Swanson y
Baumol (2005) han llamado la «Regla del Valor
Incremental», que ha sido propuesto como referencia
gue dé contfenido al concepto de FRAND. Sin embair-
Qo es importante puntualizar dos cosas. La primera es
que la relacion entre s* y s no es ni mucho menos
clara. Asi, s* es inferior a s”si, por ejemplo, la altema-
tiva es una fecnologia mucho peor o si la demanda es
muy eldstica (b es grande). Por tanto, no podemos de-
ducir que el royalty que se aplica en la prdctica sea
nmayor del gque se aplicaria si se hubiera negociado an-
fes del proceso de estandarizacion, no siendo pues una
prueba de oportunismo.

La segunda puntualizacion es que ambas expresiones
para los royalties se hacen una vez el innovador ha lle-
vado a cabo parte de su inversion en 1+D, que no apa-
rece en ninguno de los cdlculos anteriores. Irdnicamen-
te, no tener en cuenta estos efectos seria un caso de
oportunismo mucho mds parecido a la ilustracion del
ejemplo inicial que el que ha dado lugar a la Regla del
Valor Incremental. De la misma manera que en ese
ejemplo, el riesgo de oportunismo podia hacer que el
consumidor no fuera a la tienda, Layne-Farrar, Liobet y
Padila (2014) muestran que en el contexto de los estdn-
dares, reglas como la del valor incremental pueden re-
ducir los incentivos a innovar y a participar en una OEE.

La seccién anterior se concentraba en el caso de un
solo innovador, algo que como discutia en la intro-
duccidn es muy distinto de lo que sucede en la prdc-
tica. Habitualmente existen un nimero significativo
de empresas que poseen patentes que consideran
esenciales para el estdndar (PEEs) y que los falbrican-
tes deben licenciar obligatoriamente. La preocupa-
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cién de muchos economistas ha sido que este com-
portamiento podria dar lugar a royalties demasiado
altos debido a la complementariedad entre las inno-
vaciones. Asi, cuando un innovador negocia con un
fabricante un royalfy mdas alto, el precio en el mer-
cado final se ve incrementado y, tal y como hemos
visto, con ello disminuyen las unidades vendidas. Esta
disminucién en las ventas genera una externalidad
negativa en todos los demds innovadores, que ven
sus ventas disminuir debido al mayor royalfy de uno
de ellos. Como esto sucede para todos 1os innova-
dores, la suma de los royaltfies termina siendo mayor,
dando como resultado un efecto clasico de com-
plementos a la Cournot (8). Este efecto ha sido re-
bautizado en este contexto en frabajos como Lemley
y Shapiro (2007) con el nombre de royalties apilados
(eninglés, royalty stacking). El resultado de este efec-
to es que los precios finales terminan siendo dema-
siado altos desde el punto de vista del consumidor y
ademds, se reducen los beneficios de todas las em-
presas.

Como ilustracién de este fendmeno, volvamos al
modelo de la seccidn anterior y supongamos que en
lugar de un solo innovador tenemos ahora un nime-
ro N de innovadores idénticos. Cada uno de ellos pro-
porciona un componente que es imprescindible pa-
ra el correcto funcionamiento del producto final vy,
por tanto, las patentes son esenciales para el estdn-
dar. En ese caso, el fabricante enfrenta un royalty to-
tal S, que es la suma de los royalties de todas las em-
presas. Cdlculos parecidos a los anteriores permiten
calcular que en equilibrio el royalty total serd

- N
b+N-1
y €l precio final

\ bo b(b+N-1)
= = C.

LI

Podemos observar que a mayor N mayor es el royalty
agregado y, consecuentemente, el precio final.

{Por qué salen las empresas perdiendo? ¢y en com-
paracién con qué caso? SupongamMos que una so-
la empresa fuera la propietaria de todas las paten-
tes y las licenciara en blogue al Unico fabricante del
producto final. En ese caso, ¢qué royalty pediria? El
resultado de la seccién anterior estudiaba precisa-
mente ese caso, dado que para ambas partes el
numero de patentes que se licencia es irelevante
para los cdlculos. Es decir, el royalty y el precio seri-
an los que corresponderian a N = 1. Los beneficios
serian en ese caso mayores porgue la Unica empre-
sa escoge el royalfy teniendo en cuenta todos los
efectos que pueda tener en sus beneficios. Obtene-
mos como resultado que la apilacion de royalties
genera un royalty agregado mayor, y consecuente-
mente un precio final mayor, del que escogeria un
monopolista.

Este resultado ha llevado a algunos académicos a
proponer mecanismos que permitan evitar estos re-
sultados no deseables. Inicialmente se propuso que
las autoridades de politica de competencia fueran
las que definieran los royalties que las empresas de-
bian pagar. En sus versiones mds simples, se argu-
mentaba que se debia fijar un royalfy agregado ma-
ximo (por ejemplo, un 10% del precio final) a repar-
tir entre todas las patentes esenciales para el estan-
dar. Dejando de lado como debian estas autorida-
des calcular este royalty agregado, la pregunta inte-
resante era como dividirlo entre todos los innovado-
res. Trabagjos como Chappatte (2006) partian de Ia
idea de que si todas las patentes eran esencidles, to-
das deberian recibir la misma remuneracion. Es de-
cir, si existion M patentes, cada una deberia recibir
una proporcion 1/M de los ingresos por royalties.
Como es légico, sin embargo, este tipo de divisiones
podria generar fodo tipo de problemas. El mds obvio,
es la proliferacion de patentes. Es decir, los innovado-
res podrian dividir sus innovaciones en el mayor nime-
ro posible de patentes y asi aumentar su remuneracion.
Ademds, podrian declarar que todas sus patentes son
esenciales para el estdndar, algo que en la prdctica
es dificil de dilucidar. Finalmente, al remunerar de la
misma manera tecnologias que siendo esenciales tie-
nen un coste de desarrollo mucho mayor que ofras que
no lo tienen, se podrian distorsionar los incentivos de las
empresas.

Una altemnativa mucho mds razonable desde el punto
de vista de su significacion practica es la promocion
de «consorcios de patentes» (en inglés patent pools).
Estas son entidades a las que innovadores ceden sus
patentes con el objetivo de que gestionen conjunta-
mente los royalties que cobran a los fabricantes de
los productos. Articulos como Lerner y Tirole (2004)
muestran que estos consorcios pueden tener efec-
tos positivos al disminuir el royalfy agregado. Las au-
toridades de politica de competencia, sin embargo,
son siempre criticas con este tipo de acuerdos en la
medida en que pueden llevar a comportamientos co-
lusivos por dos vias. Primero, puede permitir que em-
presas que licencian patentes substitutivas, y no com-
plementarias, participen y con ello se coordinen ha-
cia precios superiores. Segundo, en la medida en que
este tipo de consorcios aumenta la interacciéon en-
tre las empresas, pueden permitir la coordinacion de
sus precios en ofros productos en los que si compi-
ten. Lemery Tirole (2014) muestran que el primer efec-
fo puede ser mitigado si estos consorcios no obligan
a las empresas a licenciar sus patentes Unicamente
dentro del consorcio y pueden hacerlo fambién in-
dividualmente. En cualquier caso, los consorcios no
solucionan uno de los problemas bdsicos discutidos
anteriorente: cdmo repartir los ingresos por royalties
entre todas las empresas involucradas.

La evolucidon de mercados como el de los moviles
de tercera generacion, sin embargo, permite dar res-
puesta a muchas de las preguntas anteriores. Por un
lado, pone en duda hasta qué punto los royalties api-
lados puede ser un problema relevante en el merco-
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do. Existiendo la posibilidad de formar un consorcio de
patentes, en la prdctica esencialmente solo existe uno
relevante, que involucra a pequenos innovadores (9).
Por el otfro, si como algunos argumentaban, todas las
patentes son esenciales, deberiamos esperar que €l
royalty que las empresas reclaman es parecido e in-
dependiente de la calidad de las innovaciones que
contribuyen. En cambio, en la préctica hay una gran
variabilidad en los importes de los royalfies que las em-
presas cobran a los fabricantes, 1o que cuestiona el su-
puesto de la proporcionalidad. Finalmente, fralbbajos co-
mo Gerardin, Layne-Farrary Padilla (2007) muestran que
en los datos sobre este mercado no existe relacion en-
fre la concentracion en la propiedad de las patentes y
el royalty que las empresas cobran por las mismas.

Liobety Padilla (2014b) explican esta dispersion en los
royalties a tfravés de los litigios como manera que tie-
nen los fabricantes e innovadores de dirimir si una pa-
tente es esencialy, por tanto, si se ha infringido cuan-
do no se ha licenciado. En ese trabagjo se parte de
la idea de gue las empresas pueden ser heterogé-
neas, bien por el nimero de innovaciones patenta-
das o por la calidad de las mismas. Como resulta-
do, la probabilidad de que en caso de juicio las pa-
tentes que protegen esas tecnologias sean rechaza-
das serd distinta y eso afectard al proceso de nego-
ciacion de los contratos de licencia entre los innovado-
res y los fabricantes. No muy sorprendente, ese mode-
lo implica gue empresas con Mds y/o mejores inno-
vaciones tenderdn a obtener mayores royalfies. El pro-
blema de royalfies apilados solo apareceria para estas
empresas, mientras que para aquellos innovadores
con patentes cuya esencialidad es cuestionable el
royalty seria muy pequeno, y no inferferiria en demasia
con el beneficio de los otros innovadores.

Este modelo permite también entender como la he-
ferogeneidad entre los innovadores afecta al royalfy
agregado. Se muestra gue para un nimero dado de
tecnologias, o de patentes, cuanto mds heterogéneo
sedq su reparto entre innovadores, entendido como una
mayor parte de las tecnologias en manos de pocas
empresas, menor es el royalfy agregado, y por tanto el
problema de royalfies apilados.

Por Ultimo, este modelo reconcilia el modelo estadndar
con lo que observamos en mercados como el de los
teléfonos maoviles. Asi, el motivo por el que bdsicamen-
fe no observamos consorcios de patentes en el caso
del estandar de tercera generacion (3G) es que existen
un pequeno nUmero de empresas gque poseen la gran
mayoria de las patentes esenciales para el estandar y,
por tanto, el problema de royatties apilados no seria sig-
nificativo. Es inferesante comparar este resutado con lo
que sucede con su sucesor, el esténdar de cuarta ge-
neracion (4G). En ese caso, observamos gue existe un
significante nUmero de empresas con innovaciones
esenciales. Consistente con el modelo, en ese estdn-
dar si que observamos consorcios de patentes.

Finalmente, el modelo en Liobet y Padilla (201 4b) sugie-
re que los consorcios de patentes solo deberian apa-

recer o bien enfre empresas que tienen un nimero de
grande de patentes y, por tanto, cComo una manera de
coordinarse hacia un royafty agregado mds pequehno
0 enfre empresas con pocas patentes, cuyas posioili-
dades individualmente en un juicio son limitadas. En es-
fe caso un consorcio de patentes permite defender to-
das las patentes conjuntamente y aumentar el poder
de negociaciéon de los innovadores frente a los falori-
cantes. Este resultado es consistente con la evidencia
empitica que obtienen Layne-Farrary Lemer (2011) que
muestran como los consorcios de patentes se acostum-
bran a formar cuando las empresas tienen un peso pPao-
recido en la tecnologia.

ROYALTIES POR UNIDAD O SOBRE VENTAS ¥

Otro aspecto gue ha sido objeto de discusién en ca-
$0s cOMo los mencionados anteriormente es el tipo de
contfrato que los fenedores de la patentes negocian
con los fabricantes. Tipicamente estos contratos defi-
nen en la actualidad un royalfy calculodo como un
porcentaje del valor de las ventas de los productos
que incluyen la tecnologia (10). En los Ultimos fiem-
pos los fabricantes han propuesto que los royalties se
basen en el nimero de unidades vendidas. Como
resultado, se trataria las patentes de manera muy pa-
recida a lo que sucede con cualquier otro insumo
de la empresa. De la misma manera que el fabri-
cante paga una cantidad constante por unidad de
cada componente independientemente del precio
que termine cobrando por el producto final, el fabri-
cante deberia pagar una cantidad fija cada vez que
venda una unidad del producto que integre la inno-
vacion que protege la patente.

La motivacion de este debate acerca de los royalties
sobre ventas, fambién conocidos como ad valorem,
y royalties por unidad partié de la literatura juridica y
en concreto del requerimiento que las empresas hao-
cian de los triounales a la hora de determinar cudl
es el royalty adecuado para una patente. Articulos
como Love (2007) argumentan que los royalfies so-
bre ventas, al basarse en el valor total del producto
podian dar lugar a confusién al cobrar un porcenta-
je sobre el valor del producto a una innovacion que
es solo una parte del mismo. Por el contrario, Sherry
y Teece (1999) argumentan que si el royalty es por
unidad vendida, ese royalfy no depende de como
influye la innovacién sobre el valor del resto de los
componentes del producto vy, por tanto, podria in-
fraestimar su confribucion. Por supuesto, este es un
debate estéril si no tenemos en cuenta otras distor-
siones que los diferentes tipos de royalfies pueden
generar. Sin estas distorsiones siempre podriamaos ajus-
tar el royalty sobre ventas para que fuera equivalente
al royalty por unidad vendida.

La literatura ha discutido dos posibles distorsiones aso-
ciadas a los diferentes tipos de royalty: la inceridum-
bre que el fabricante enfrenta sobre la calidad de la
innovacion que licencia y el hecho de que el precio
del producto final responde al tipo de royalfy.
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En el primer caso, tfrabajos como Bouquet y coauto-
res (1998) muestran que en general los royalties so-
bre ventas proporcionan un mecanismo de asegu-
ramiento mas efectivo para el fabricante contra el
riesgo de que la innovacion que licencia no tfenga
el valor que se espera de ella. Es por este motivo que
los royalties sobre ventas acostumbran a ser mds de-
seables, dado que si la innovacion tiene un valor me-
nor del esperado esto reduce el royalfy que el fabri-
cante paga por dos motivos, una menor cantidad
vendida y un menor precio (11).

En el segundo caso, Liobet y Padilla (2014a) enfatizan
que el importe del royalty tiene un efecto sobre el pre-
cio finaly sobre qué parte del beneficio fermina en ma-
nos del fabricante y del innovador que puede ser dis-
tinto segun a qué se aplique. Siguiendo con el ejem-
plo inicial, consideremos de nuevo el caso de un solo
innovador y un fabricante. El royalfy sobre ventas que
calculomos en ese ejemplo daba lugar a:

P (1—s*b)((;b—1) :[btiJ .

Supongamos ahora que el royalfy es por unidad. En
este caso, el fabricante debe pagar un royalfy igual
a r por cada unidad vendida. Esto significa que el
coste unitario de la empresa se incrementa de ¢ a
c + r. Cdiculos parecidos a los anteriores nos permi-
fen obtener los siguientes importes para el royalty y
el precio de equiilibrio,

Aligual que en el caso del royalfy sobre ventas, unincre-
mento en conlleva un aumento en el precio. Cuando
este royalty se escoge dptimamente, el precio es idén-
fico en ambos casos. Este resultado implicaria que los
consumidores no deberian verse afectados por el
mismo. Sin embargo, en la prdctica esta afirmacion
no es cierta por dos motivos.

El primer motivo es que, aunque es cierto que el pre-
Cio coincide en ambos casos, 10 mismo No es cierto
para los beneficios del innovador y del fabricante. En
particular, se puede demostrar que el fabricante sa-
le ganando de manera sistemdtica con los royalties
por unidad, mientras que lo contrario es cierto para
el innovador. Esta division de los beneficios afecta al
retorno de las inversiones que hagan las empresas.

Asi, el fabricante tiene mds incentivos a invertir bajo
royalties por unidad que bajo royalfies sobre ventas,
mientras qgue lo opuesto es cierto para el innovador.

El segundo motivo es que el resultado anterior, que el
precio es el mismo independientemente del tipo de ro-
yalfy empleado, es algo especifico del eiemplo de de-
manda empleado. En particular, Liobet y Padilla (2014aq)
muestran que bajo la mayor parte de las funciones de
demanda gque podamaos considerar, los royalfies por uni-
dad conllevan mayores precios en el mercado final que
los royalties sobre ventas. Por este motivo, utilizar royalties
por unidad perjudica a los consumidores, que enfrenta-
rén precios Mmayores por el producto.

Este Ultimo resultado, aungque es nuevo en la literatu-
ra sobre innovacion, es algo reminiscente de la lite-
ratura sobre imposicion indirecta. De la misma ma-
nera gque existen royalfies por unidad y royalties sobre
ventas, también existen impuestos sobre el valor del
producto (como el IVA) e impuestos por unidad ven-
dida (como el impuesto a los carburantes). Suits y
Musgrave (1953) mostraron que a la hora de esco-
ger entre ambos tipos de impuestos, era preferible
uno que grabara el valor del producto (el IVA), dado
que permitia obtener la misma recaudacion afec-
tando menos el precio final del producto.

Llobet y Padilla (2014a) tambiéen muestran que el resul-
tado anterior inferactia con el problema de royalties
apilodos. Asi, incluso en el caso en que con un Unico
innovador el precio final es igual bajo ambos tipos de
royalty, cuando existen varios innovadores con paten-
tfes complementarias el resultado tampoco se preser-
va. En particular, el royalfy sobre ventas reduce el pro-
blema de royalfies apilados comparado con el royalty
sobre unidad vendida.

En este trabajo el autor ha querido hacer una peque-
Aa revision a la literatura sobre licencia de patentes
en entormos como los esténdares tecnoldgicos. La evo-
lucién de la investigacion en este drea es especialmen-
te ilustrativa de los beneficios de la utilizacion de la te-
oria de juegos en economia industrial. Inicialmente la
préctica empresarial y la litigacion dio lugar a una lite-
rafura juridica que infenfalbba deferminar el valor apro-
piado para una licencia. La intervenciéon de las autori-
dades de politica de competencia y la necesidad de
introducir criterios econdémicos que permitieran deter-
minar si las practicas de las empresas podian ser no-
civas para el bienestar social ha dado lugar a una li-
teratura econdémica que ha cuestionado algunos de
los postulados que se habian convertido en practica
legal establecida.

Por necesidades de espacio, mi revision de la literatu-
ra se ha centrado en tres aspectos, aunque existen
ofras dreas de debate. Entre ellas me gustaria mencio-
nar dos. Primero, las autoridades, particularmente en Es-
tfados Unidos, han puesto su foco en las entidades cuyo
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objetivo es la monetizacion del valor de sus patentes
(conocidas en inglés como Patent Assertions Entfifies
(PAEs) o con el nombre despectivo de Patent Trolls). En
nmuchos casos estas empresas No llevan a cabo ningdn
tipo de investigacion y desarrollo y compran patentes
con el objetivo de solicitar el cobro de licencias a em-
presas gque puedan estar infingiéndolas. Se argumen-
ta que este comportamiento es extorsivo y que cons-
fituye una amenaza gque se lleva a cabo con el obje-
fivo de que la empresa demandada prefiera pagar un
royalty independienfemente de si esa patente es vdli-
da o si ha sido infringida para evitar un procedimiento
legal que puede costar millones de ddlares.

El segundo aspecto que ha sido parte del debate en
los Ultimos tiempos es la posibilidad que tiene el in-
novador en un juicio sobre patentes de solicitar la pro-
hibicion de la venta del producto que pudiera estar
infringiendo la patente (injunctive relief). El hacerlo o
no afecta el beneficio que las partes pueden obte-
ner de ir a juicio y con ello su poder de negociacion.

M En inglés, Standard Setfting Organizations o SSOs. Mucha
de la ferminologia utilizada en este articulo, como en es-
te caso, no tiene en la actualidad una traduccion estable-
cida al espanal. Es por ello que, en general, he optado
por proporcionar mi propia fraduccion, a la vez que inclu-
yo el término original en ingles.

[2] Ver htfo:/fwww.etsi.org . Este foro no solo ha contribuido a
la estandarizacion de la tfecnologia UMTS (0 3G) a la que
nos referiremos en este articulo sino también a muchas
otras, como su antecesor GSM (0 2G) y actualmente su su-
cesor, 4G, etc.

[3] En inglés, «Standard Essential Patents» o SEPs.

(4] A diferencia de lo que pueda parecer a primera vista, 10s
estdndares evolucionan en el tiempo. A partir de la prime-
ra especificacion del esténdar se suceden varias revisio-
nes donde las empresas proporcionan maneras alternati-
vas de implementar la misma tecnologia. Como resulta-
do, innovaciones que parecian esenciales en la primera
especificacion dejan de serlo en revisiones posteriores. De
manera similar, innovaciones que en una primera especi-
ficacién no fueron consideradas pueden convertirse en
esenciales en revisiones posteriores.

[5] En Estados Unidos, Broadcom vs Qualcomm, Inc, No 06-
3350, En Europa, Broadcom, Ericsson, NEC, Nokia,
Panasonic y Texas Instruments presentaron una demanda
en 2007 contra Qualcomm por infraccién del Articulo 82
del Tratado de la Unién Europea (actualmente articulo
102). Este caso fue archivado en 2010.

[6] El Diccionario Panhispdnico de Dudas en su edicion de
2005 considera la palabra royalfy un anglicismo evitable,
que se podria substituir por palabras como «derechos de
patente». Sin embargo, en este frabajo he optado por uti-
lizar el anglicismo debido a que «derechos de patente»
puede indicar cualquier pago que el fabricante realiza,

mientras que en inglés royally se refiere a pagos que rela-
cionados con la cantidad vendida del producto final.

71 Los cdliculos necesarios para obtener las siguientes expre-
siones ademds del resto de los resultados discutidos en es-
fe trabajo aparecen en el anexo.

[8] El nombre proviene del frabajo de Coumnot (1838) que es
el primero en identificar este efecto.
9] Ver Amstrong y co-autores (2014).

[10] A veces, el royalty se complementa con un pago fijo que
el fabricante hace independientemente de sus ventas.

[11]  Elarticulo analiza tanto el caso de una innovacién de pro-
ducto, donde el valor depende de la innovacién que se
licencia y donde el mecanismo coincide con el discutido
en este texto y el caso de una innovacion de proceso,
donde el valor del producto es independiente de Ia inno-
vacion, cuyo Unico efecto es la reduccion del coste.
Consistente con la intuicion anterior, en este caso, el ran-
king entre los dos tipos de royalfy es menos claro.
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ANEXO

En esta seccién desarrollo los principales resultados discutidos en el articulo. El modelo y muchos resultados adicionales
se pueden consultar en Llobet y Padilla (2014aq).

Royaties sobre ventas

Consideremos el caso de N innovadores distinfos que desarrollan componentes esenciales para el producto final. Cada
innovador i/ cobra un royalty sobre el ingreso de la empresa pD (p). El royalty total que paga el fabricante es por tanto
s =2X"_,s. Porello, el fabricante escoge el precio gque maximiza

moxp ((1—S)p— c)p"o

L * ch
y que resulta en un precio optimo p (S) =

“(1-s)(6-)
Cada innovador escoge su royalty para maximizar
* * x/ \-b
max, 5,0 (S)D o (S)) =max ;P (S)
lo que origina una condicidn de primer orden

R R

2
(1- s) b-1
* 1
y en un equiliorio simétrico, s, = s* para todo i, obtenemos. S = b+N_] + Reemplazando este royalfy enla expresion para
. b(b +N- 1)
el precio obtenemos p = —20. El caso con N = 1 coresponde al ejemplo en el apartado segundo relativo a

(6-1)
Costes de negociacion y oportunismon.

Royalties por unidad vendida

Supongamos ahora gue cada innovador i cobra un royalfy r;por unidad vendida. El royalfy fotal que paga el fabricante

es, porfanto, R = X"_ r. En ese caso, el fabricante escoge el precio que maximiza
I=1"]

moxp(p—(c+l?))p_b
y gue resulta en un precio éptimo p* (I?) = %(c + I?)

Cada innovador escoge su royalty para maximizar

moxﬂriD(p* (I?)) = moxﬂrl.p* (R)fb

lo que origina una condicidn de primer orden

y en un equilibrio simétrico, r, = r* para todo /, obtenemosr” = ﬁ . Reemplazando este royalfy en la expresion para

9 _

mc . El caso con N = 1 coresponde al ejemplo en el Ultimo apartado relativo a
b-1){b-N

«Royalties por unidad o sobre ventas».

el precio obtenemos p* =

Es facil mostrar que el precio en este segundo caso es mayor que el precio obtenido bajo royalties sobre ventas para to-
doN > 1.
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