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Introduccié

Quan un servidor és professor, és inevitable que en un moment donat hagi de fer una reflexio
sobre la propietat intel-lectual i I'Us que se’n fa. Avui en dia, fora inconcebible enfocar una activi-
tat docent sense tenir en compte I'eina omnipresent d’Internet. Sens dubte, les informacions que
hi podem recollir no formaran mai el tronc essencial de I'activitat docent, perd sovint permetran
completar, exemplificar, proposar activitats complementaries a I'alumne, etc.

D’altra banda, I's docent que es fa de la propietat intel-lectual no es troba tan sols entre les mans
del professor, sind també entre les de I'alumne, qui fa un Gs molt natural dels recursos de la xarxa
al seu abast. En principi, tan sols ens podem felicitar d’aquest Us que enriqueix I'aprenentatge i
afavoreix I'autonomia de I'estudiant.

Ara bé, tant per al professor com per a I'alumne, sempre ens pot quedar el dubte de conéixer
amb precisié fins a on arriba el limit entre I'Us legitim d’'una propietat intel-lectual aliena, i I'abus
del dret dels seus autors o productors.

D’altra banda, no solament com a professor sind més exactament com a professor d’informatica
estic exposat a una segona serie de qliestions, aquesta vegada relacionades amb el programa-
ri. Gairebé sempre, quan instal-lem un programari comercial," hem de donar mitjangant un clic
del ratoli el nostre acord a una llicencia d’us [un End-User Licence Agreement (EULA)].

Aquest tipus de document presenta algunes dificultats. A més de ser redactat en termes sovint
poc clars (i en llengua anglesa), sol disposar la jurisdicci6 dels tribunals americans. En poques
paraules, l'usuari que s’adhereix a aquest tipus d’acord pot estar entrant en un contracte del qual
a penes pot entendre els termes, en qué s’invoca una llei estrangera —que també desconeix— i
I'aplicacio efectiva de la qual implicaria potencialment despeses considerables.

Es davant d’aquestes dificultats que he cregut oportd proposar aquesta breu analisi de qué és
la propietat intel-lectual, on es troba a Internet, quin Us se n’esta fent en I'actualitat i quines
possibilitats s’obren davant de I'usuari o empresari andorra.

On esta la propietat intel-lectual?

La primera pregunta que ens hauria de venir al cap, navegant per Internet, és on esta la propietat
intel-lectual i quines formes pren?

Si examinem qualsevol pagina web una mica moderna, hi trobarem una série d’elements. Imme-
diatament ens salten a la vista els elements grafics, com poden ser imatges o videos previstos
perqué els puguem descarregar —fotografies o imatges de disseny—, altres elements com marques
0 logotips —presents en gairebé totes les pagines web de natura comercial—-, o fins i tot elements
com el mateix disseny de la pagina.

Perd no sempre pensem en altres items que també formen part del patrimoni immaterial dels
seus autors o drethavents respectius. Aquests items poden ser les fotografies que formen part
de la mateixa estructura de la pagina. En aquestes fotografies poden apareixer persones, que
tenen els drets corresponents a la seva imatge. També inclouen el grafisme del fons de pagina,
0 altres elements menys casualment visibles com podrien ser el domini d’Internet.

En aquest sentit, potser convé recordar el comerg que s’ha fet dels dominis de certs paisos, com
podrien ser les illes Tuvalu. La seva extensié a Internet, .tv, no deixa de tenir atractiu per a qual-
sevol cadena de televisio. L'extensio d’Andorra,.ad, també hauria pogut ser objecte d’aquest
tipus de comerg. Al seu moment es va creure més aconsellable no permetre‘n I'Gs indiscriminat,
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al meu entendre amb bon criteri, pel que fa a la nostra imatge com pais.
Recentment (maig del 2011) va tenir lloc el G20-G8 Summit (Deauville, 2011) on es van tractar
diferents problematiques, entre les quals trobem la proteccié efectiva de la propietat intel-lectual
a Internet. En el seu comunicat final, podem trobar la frase seguient:

“We are thus renewing our commitment to ensuring effective action against vio-

lations of intellectual property rights in the digital arena.”

G8 Declaration: renewed commitment for Freedom and Democracy?
Queda doncs clara quina és la voluntat politica d’alguns paisos: donar una protecci6 efectiva als
drets de la propietat intel-lectual. Tot i aixd, queden dues problematiques que caldra aclarir:
La primera és establir una clara distincio entre I'esfera penal, d'una banda, i I'esfera civil i
mercantil, de I'altra. Existeixen infraccions penals a Internet, com la pornografia infantil o altres
activitats. Perd convé no fer-ne una barreja malsana amb les problematiques relacionades amb
la propietat intel-lectual, tot i que a vegades es facin servir els mateixos recursos tecnics.
La segona problematica si que és compartida. Existeix el principi de territorialitat (’ordenament
juridic de cada pais s’aplica tan sols en el territori d’aquell pais), i d’aquest principi resulta la
necessitat d'una col-laboracié més gran i més efectiva entre els paisos per poder donar protec-
cio efectiva als drets. Les informacions —i les infraccions— circulen molt rapidament per la xarxa
mundial; malauradament a la seva protecci6 encara li falten mitjans per seguir el ritme imposat.

En qué consisteix la propietat intel-lectual?

Arribats a aquest punt, ens resultara util establir una breu classificacié de la propietat intel-lectual.
No sera tan exhaustiva com la que podria fer un jurista, perd ens permetra situar alguns conceptes.
En primer lloc, els drets d’autor son els drets que corresponen en el seu inici al creador d’'una obra,
i que li corresponen directament pel mer fet de la seva creacié. Alguns d’aquests drets s6n perso-
nalissims: tan sols els podra exercir el mateix autor o, en algunes condicions, els seus descen-
dents. Per exemple, trobariem el dret de retracte de I'obra, 0 encara el de refusar-ne les alteracions
i modificacions.

D’altres drets d’autor es poden transmetre i ser objecte de trafic comercial. Son els drets d’explota-
ci6 econdmica. En aquest sentit, pot ser interessant tenir present I'element d’exclusivitat en la seva
transmissio: se cedeix 'is una fotografia de manera exclusiva a una Unica revista, o se cedeix una
vegada i altra a diversos periodics? També es poden plantejar condicions o terminis a la cessio6 dels
drets.

Des del punt de vista de l'usuari d’Internet, a vegades podem desconéixer el contingut exacte dels
pactes entre el creador d’'una obra intel-lectual (per exemple, una fotografia o un disseny), i el dret-
havent ('empresa propietaria de la pagina web en que apareix aquesta fotografia o que empra
aquell disseny).

Aquesta propietat intel-lectual en el sentit tradicional del terme sol gaudir d’'una proteccid que va
generalment fins al termini de setanta anys després de la mort de I'autor.® La proteccié de molt llar-
gadurada es fa efectiva tant a escala nacional, com també internacionalment a través, per exemple,
del Tractat OMPI sobre drets d’autor.

Ens podem plantejar el dubte si aquestes durades encara s6n apropiades en el context economic
i tecnologic actual, en qué sembla raonable suposar que I'esfor¢ que implica la creaci6 es pot veure
retribuit en terminis més breus.
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Un segon dubte que podem tenir és, davant de I'element d’extensi6 geografica que comporta
Internet, quina proteccio6 efectiva pot tenir un propietari de drets d’autor, davant de les possibles
despeses de litigacid —o simplement les despeses associades a saber si els nostres drets s’han
vulnerat o no.

A més dels drets d’autor en el sentit tradicional, també ens trobem amb els anomenats drets
afins. Aquests consisteixen essencialment en els drets que correspon a una prestacié o execu-
ci6. Podeu pensar, per exemple, en el cantant que interpreta una cangd. EI compositor és autor
de la lletra o de la mUsica, pero l'interpret és autor de la prestaci6 de cantar la cango.

Aquests drets també gaudeixen de protecci6 —tant nacional, com internacional—* pero de durada
menor. També convé notar que 'abast exacte d’aquests drets varia segons la legislacio, i segons
el tipus de dret i el seu titular (prestacié personal de I'executant, prestacié empresarial del
productor...).

Tampoc no podem oblidar I'entramat de drets diversos que pot representar una obra derivada,
com seria el cas de la traduccié d’un llibre.

Finalment, els drets immaterials també es presenten en I'ambit industrial o comercial. Aquests
drets poden ser de patent, de marca comercial o d’altres, i tenen la protecci6 corresponent. En
aquest cas també, la protecci6 pot variar perd sol ser de durada considerablement inferior, al
voltant d’'una vintena d’anys.

El contingut de la proteccié pot ser condicionat a I'explotacio efectiva del dret, responent aixi a la
funcié economica que ha de tenir, i el seu abast pot ser diferent segons el pais en qué ens tro-
bem. També sol resultar necessari fer efectiva aquesta proteccié dipositant la patent o la marca
en cada un dels paisos en que es vol quedar protegit,® cosa que complica singularment la seva
gestio.

Per exemple, a la pregunta “es pot patentar un algoritme d’ordinador?”, obtindriem una respos-
ta divergent segons si contestem seguint 'ordenament juridic america (en qué probablement
s’admetria) o un ordenament juridic d’un estat europeu (on generalment un algoritme no es
protegeix emprant el mecanisme de la patent).

Com s’esta protegint la propietat intel-lectual?

El conflicte més gran entre la proteccio de la propietat intel-lectual i Internet consisteix en el fet
que, per fer Us de material amb dret de propietat intel-lectual a través de la xarxa, practicament
sempre cal fer-ne una reproduccio. | és clar, fer-ne una copia —encara que sigui temporal, i que
ni tan sols arribi a ser gravada en un disc dur— té diverses implicacions.

La primera implicacio és la possibilitat que donen els mitjans tecnics actuals de desar i reproduir
més tard el contingut de la transmissio original de dades. Es aixi fins i tot per als materials que por-
tin protecci6 criptografica ja que, en algun moment del procés, caldra reproduir la imatge o el so
en un aparell a qué 'usuari tingui accés. En aquell moment, un usuari sense massa escripols
podra fer-ne una copia, encara que potser emprant una altra forma tecnica.

La segona implicacio, derivada de I'anterior, és la possibilitat de modificar i transformar la copia
obtinguda. No és cap secret que els mitjans informatics actuals, tant de materials com del pro-
gramari, han generalitzat les possibilitats d’edicié domestica de tot tipus de suport multimedia i
els ha posat a I'abast del public en general.

Convé posar aquestes possibilitats materials en relacié amb el fet que les llicencies d’Us de
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contingut amb drets d’autor solen ser llicéncies no transmissibles. Per exemple, quan un compra
una pel-licula en suport DVD, sol estar adquirint el dret de visionar-la en un ambient domestic o
familiar —perd no un dret més ampli que li permeti tornar a vendre aquest DVD o la pel-licula.
Fins a quin punt és licita la creacio de treballs derivats? Tot depen. Sembla clar que per a un Us
estrictament personal pot existir una certa tolerancia. D’altra banda, sembla igualment clar que
un Us comercial de treballs derivats sense I'autoritzacié dels propietaris dels drets originals
donara lloc amb molta probabilitat a un conflicte. Perd no queda massa clar en quin punt es pot
tracar la frontera entre un Us no estrictament legal —per0 si tolerat en la realitat dels fets—, i un Us
que no es tolerara sota cap concepte.
Davant d’aquestes vulneracions, ens podem trobar diferents mecanismes de proteccio. Potser
la primera que ens ve al cap és la proteccid legal. | en efecte, a la lectura de la premsa tant nacio-
nal, com dels estats veins i del mén en general podem constatar un recent augment de I'activitat
litigant. Aquesta se sol dirigir sobretot contra les xarxes peer-to-peer, tot i que recentment el seu
objecte semblen cada vegada més els usuaris individuals.
En aquesta activitat, existeixen dos enfocaments de la protecci6 dels drets immaterials. El pri-
mer —meés rapid, i fins a cert punt més eficient— és emprant el vessant penal. Ara bé, convé recor-
dar que, per acordar proteccié als drets mitjangant el dret public, cal que la seva vulneraci6 esti-
gui tipificada com a falta o delicte. Si no esta previst en el codi penal d’aquell pais, no existeix
proteccié penal dels drets immaterials.
D’altra banda, la branca del dret civil també admetria certes possibilitats de proteccio per als
drethavents. L'opcié més emprada no és —com potser podriem pensar— a través del dret de
danys, sin6 a través del dret de contractes. Tots hem vist la llicéncia d’Us que apareix en tot el
programari comercial, i que cal acceptar mitjangant un clic abans de poder fer-ne Us. També hem
vist I'anunci legal que apareix en les pellicules en DVD —i que sol incloure indicacions precises,
i a vegades no exemptes d’humor, sobre I'Us a qué es pot destinar el material:

“The definition of home use excludes the use of this Digital Video Disc (DVD) at

locations such as clubs, coaches, hospitals, hotels, motels, oil rigs, prisons,

schools and all public places.”

Exemple de les estipulacions tipiques trobades en un DVD comercial (la negreta

és nostra).
A vegades, sembla que I'Gs dels mecanismes d’aquesta proteccio legal pot anar més enlla del
que es pot considerar com a raonable.
L'activitat de certs lobbies o grups de pressié a Francga i als Estats Units va desembocar en una
legislacié que permet desactivar la connexio a Internet d’aquells usuaris que —després d’un cert
nombre d’avisos— persisteixin a descarregar continguts que sap que no son de provinenca licita.
Ara bé, aquestes desconnexions s’han aplicat a vegades de manera incorrecta (els fets no cons-
tituien una lesio de drets de propietat intel-lectual), i s’operen en la practica sense que el consu-
midor hagi pogut defensar préviament la seva bona fe. Amés, plantegen el problema de la prova
de I'activitat il-licita, i de la seva atribucié a I'activitat d’'una persona o persones concretes. En
efecte, sembla desproporcionat castigar la totalitat de les persones que visquin en un pis pel
comportament d’'un sol entre ells. En aquest sentit, en un informe recent de la Comissié de drets
humans de les Nacions Unides,® el comissari La Rue va expressar el seu neguit per aquesta
manera de protegir legalment els drets immaterials.
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Un altre tipus d’activitat, menys coneguda a casa nostra, consisteix en el class action portat per
un advocat en defensa de certs drets de propietat intel-lectual contra una col-lectivitat de perso-
nes. En certa activitat litigant duta a terme tant als Estats Units i al Regne Unit es poden detectar
tactiques legals que es poden qualificar de desafortunades. La base acusatoria sol ser amplia,
sense tenir préviament suficients elements materials en que fonamentar-la. D’altra banda, la pri-
mera gesti6 duta a terme pels advocats en questio sol consistir en I'enviament d’una carta d'inti-
midacio, del tipus “pagueu, si no...” Com no podia ser altrament, aquest tipus de tactiques no ha
deixat indiferent els magistrats d’aquells paisos, que es mostren cada vegada més dificils de
convencer per admetre a tramit accions dirigides a col-lectius amplis o poc fonamentades.
L'altra manera de protegir la propietat intellectual s emprant recursos técnics. Sota denomina-
cions tecniques diferents, en general es basen en una forma o altra de criptografia. El contingut
(sobretot audio o video) es codifica mitjan¢ant una clau principal que resta entre les mans de I'e-
ditor. Cal que I'usuari tingui accés a una clau de desxifrat per poder-lo reproduir, clau que s’obté
a través d’'una transaccié comercial o un abonament.

Aquesta proteccid tecnologica —també coneguda com Digital Rights Management Systems
(DRMS)- és important en el context comercial actual. En efecte, sense un sistema de proteccid
semblant, el paradigma de distribucié de continguts electronics contra pagament no podria fun-
cionar. En aquesta casuistica es troben empreses tan importants com Amazon, Barnes & Noble
(per a l'edicio i la venda de llibres electronics), Apple iTunes Store o Jamendo (per a la venda de
musica): sense un sistema de proteccio eficag contra la copia il-licita, seria poc probable que els
productors i drethavents sobre el material permetessin la seva venda a través d’aquests canals.
Tot i el seu atractiu comercial, ja que s’eviten els costos de distribucié del suport fisic, la protec-
ci6 tecnologica pot plantejar certes dificultats. Una de les primeres a aparéixer concerni els CD
de musica. Els primers sistemes de proteccié d’aquest suport provocaven dificultats fins i tot per
als clients de bona fe, ja que tan sols es podien reproduir en ordinadors —i no en els reproduc-
tors domestics corrents o0 en els dels vehicles—. Ara bé, a vegades no s’informava el comprador
d’aquesta limitaci6 de manera clara abans de procedir a la compra del disc.

Un altre cas similar és el sistema de proteccio per zones geografiques de les pel-licules en for-
mat DVD. El Content Scramble System (CSS) permet restringir la possibilitat de reproduir una
pel-licula a certs lectors concrets, repartits en diverses zones geografiques. Naturalment, aixo
presenta dificultats per a la persona que estigui viatjant i vulgui comprar un DVD de produccio
local, ja que és forga possible que, una vegada hagi tornat a casa, constati que esta codificat per
a una altra zona que la seva propia i per consegiient no el pugui veure en el seu reproductor de
DVD habitual.

En un altre ordre d'idees, també podem lamentar el fet que alguns sistemes de distribucio de lli-
bres electronics limitin I'accés a la lectura del document descarregat als dispositius fisics de cert
model o de certa marca.

Podem concloure, doncs, certament en la justificacié de I'existéncia de mecanismes tecnics de
protecci6 enfocats a garantir la protecci6 dels drets dels productors, pero a la vegada hem de
constatar que a la practica aquests sistemes poden ser invasius i restringir —al meu entendre, de
manera abusiva— els drets dels clients de bona fe.

D’altra banda, i parlant aquesta vegada de clients amb menys bona fe, arribem a la conclusi6 de
la ineficacia de gairebé totes les mesures técniques aplicades a la protecci6 contra accions de
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copia i/o de transformacié. La practica ens ensenya que, per a aquell que hi vulgui aplicar els
mitjans suficients, els mecanismes de proteccié es poden transgredir d’'una manera o altra.

Quins nous paradigmes comercials trobem?

Es pot veure Internet com un fenomen social. Com altres manifestacions de la cultura popular
humana, pateix mutacions i canvis interns de manera regular. La situaci6 actual és doncs bas-
tant allunyada dels paradigmes comercials que hom podia trobar en el primer periode comercial
de l'existéncia de la xarxa.

En el moment —a mitjan década dels 90— en que 'accés a Internet es va comencar a estendre i
a popularitzar, I'activitat comercial es basava en primer lloc en I'Us, per part de les empreses, de
pagines web amb contingut més o menys estatic i enfocament gairebé exclusiu de marqueting.
Era el moment en qué calia tenir pagina web propia per donar una imatge d’empresa moderna
—perd en que el gros de les relacions comercials efectives es duien a terme emprant mitjans més
tradicionals.

Posteriorment, coneixem tots la propagaci6 de propostes dites de comerg on-line, o sigui pagi-
nes web de segona generacid, ja amb contingut dinamic i que permetien efectuar una transaccio
de compravenda directament des de I'Internet.

Avui en dia, qué en podem dir?

Naturalment, segueixen existint moltes empreses que, per les seves condicions de treball i la
clientela a qui donen servei, els continua satisfent aquest tipus de preséncia a Internet. Pero
també comencen a sorgir propostes més elaborades. Tot seguit en descriurem algunes.
Second Life” és un entorn virtual que permet als usuaris navegar a través d’'una serie d’espais
virtuals tridimensionals. Emprant un avatar, o representacié tridimensional del propi ésser,
també poden interactuar amb altres usuaris, tot establint dialegs o altres contactes. Aquest
entorn incorpora molts elements originaris de la tecnologia dels jocs d’accié on-line.

Pero el seu desenvolupador, Linden Research Inc., va anar més lluny. A través de la creacid
d’'una moneda virtual —el Linden dollar- va introduir la possibilitat d’afegir els intercanvis comer-
cials al seu entorn virtual. Aquests intercanvis poden consistir en la compravenda de terrenys
(evidentment, virtuals), tot i que la majoria del mercat sembla concernir els béns immaterials,
sobretot de disseny.

Aixi, si a un li desagrada la propia aparenca (el seu avatar), es poden contractar els serveis d’un
dissenyador per fabricar-ne una versié millorada, eventualment amb el vestuari acompanyant.
També es poden crear objectes tridimensionals de consum, com poden ser vehicles o altres
objectes.

Eltema de la convertibilitat del Linden dollar a moneda real, tangible, és una qliestio complexa. A
I'inici era gairebé totalment lliure en ambdoés sentits, i en I'actualitat aquesta conversié segueix
essent lliure —almenys en el sentit de dolars reals a dolars Linden—. En el sentit invers, s’han esta-
blert algunes limitacions, després de constatar-ne I'abus per alguns empresaris del mon virtual.
Per aquest motiu, tot i que s’estima un mercat de béns virtuals valorat en uns 567 milions de
dolars (reals) I'any 2009, la utilitzacié comercial efectiva que s’esta fent de les possibilitats de
Second Life es troba principalment en un altre pla. Consisteix a fer la conjuncié entre el mén
virtual i el real tot anunciant productes reals en I'espai cibernétic. La comunicacié es fa en el pla
virtual, pero la venda es fa en el mon real i amb totes les seves condicionants.
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Un exemple poden ser els fabricants d’automobils. Alguns han dissenyat centres d’exposicio vir-
tuals a Second Life. En aquests centres, els usuaris poden visitar les exposicions i els vehicles a
voluntat, sense dependre d’horaris d’obertura i des de la comoditat dels propis domicilis. D’altra
banda, queda clar que la despesa en que va incérrer el fabricant per establir aquest edifici i
omplir I'exposicié dels seus Ultims models va ser molt inferior a la necessaria per construir una
sala d’exposicions real, de formigd i metall. A més, I'exposicio virtual pot ser més eficag ja que
permet el seu accés a la totalitat de la poblacié mundial —o, almenys, del mon virtual- sense
despeses de transport.

Un altre exemple de nou paradigma comercial podria ser el de 'empresa [fixit. Aquesta empresa
permet a un consumidor d’un aparell electronic qualsevol accedir al coneixement necessari per dur
a terme personalment el seu manteniment —tal com diu el seu nom, / fix it, “Jo mateix I'arreglo”.
Tot i que la gamma de productes a la qual déna suport és en l'actualitat bastant amplia, en els
origens aquesta empresa va naixer per proposar solucions i peces de recanvi per als productes
de la casa Apple, empresa coneguda per proposar un servei postvenda molt complet i d’alta
qualitat, pero a unes tarifes igualment elevades.

El model comercial d’[fixit consisteix en dos aspectes. En primer lloc, I'aspecte informatiu és
totalment gratuit. Es proposen una serie de manuals i d’informes técnics, ben documentats i
il-lustrats. L'usuari del servei no només no ha de pagar I'accés a aquest servei, sind que a més hi
pot interactuar aportant els seus propis coneixements.

D’altra banda, aquesta informacié grafica s’acompanya de la proposta comercial de venda tant
de components per als ginys electronics (reproductors de musica, ordinadors, etc.) i també dels
instruments o eines necessaris per poder fer la reparacio.

Aquest model destaca per la connexi6 que fa entre ambdds aspectes, I'informatiu i el comercial.
En acabat, el consumidor del servei n’obté la maxima utilitat ja que, en un mateix lloc i sense per-
dua de temps, pot accedir no només a la informaci6 necessaria, sind també als mitjans per fer la
reparacio. El fet que una part de la seva interaccio6 sigui virtual (accés a la informacid), mentre
que laltra és totalment real (contracte de compravenda a distancia de béns fisics). demostra
que aquesta empresa ha aconseguit un model comercial que connecta amb facilitat les dues
esferes, real i virtual.

Finalment, un tercer model que connecta el mén virtual amb el real podria ser el de I'ensenya-
ment universitari a distancia. En el nostre entorn, la Universitat Oberta de Catalunya és for¢a
coneguda per proposar I'accés a ensenyaments universitaris de qualitat, sense obligar I'estu-
diant a deixar la seva feina per emprendre estudis universitaris. Tot i que el cas catala va ser una
de les primeres propostes, potser es coneix menys I'existéncia d’altres propostes a escala mun-
dial. Es poden citar 'Open University anglés, o les dues organitzacions equivalents a la Xina o
I'india —que, prou ldgicament, sén també les dues universitats pabliques amb més nombre
d’estudiants de tot el mén.®

Aquestes universitats obertes han hagut d’encarar el pas dificil entre 'ensenyament presencial i
I'ensenyament emprant noves tecnologies. Aquest pas no sempre és facil, per la senzilla ra6 de
la manca de la immediatesa que hi ha en les relacions docents presencials. Han aparegut dife-
rents models pedagogics i maneres de tractar aquest problema, amb més o menys implicacio
d’eines tecnologiques.®

En aquesta situacié, una de les maneres més senzilles per a les universitats virtuals per donar-se a
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coneixer és posant una part més o menys extensa dels seus materials docents a disposicié dels estu-
diants potencials. Aixi, es poden consultar a mode de prova abans de prendre la decisié de matricu-
lar-se formalment. De fet, no hi ha cap inconvenient per deixar lliure accés al material ja que, a I'hora
de la veritat, el que realment acaba de donar el seu valor al procés universitari no és només I'ense-
nyament i la transmissié de coneixements, sind també el procediment avaluador i el lliurament d’un
titol que certifiqui els coneixements adquirits.

En aquest sentit, podem esmentar el cas de la mateixa UOC, que posa lliurement a disposicié dels
internautes una part del seu material tot participant en el projecte OpenCourseWare. No hi figuren la
totalitat dels seus cursos, perd en tot cas permet al futur estudiant tenir una visié de com son els seus
materials docents i en quina diversitat de formats es poden disposar (fitxers PDF, llibres electronics,
audiollibres, etc.)

Es, doncs, un model que permet donar-se a congixer en el mercat mitjancant la distribucié d’algun
servei de manera gratuita (freebies). Notem que es tracta de material que en tot cas ja s’ha hagut de
fabricar previament, és a dir que la universitat en gliestio no incorre en despeses suplementaries per
dur a terme aquesta proposta.

També és una mica el cas de la Massachussets Institute of Technology (MIT), que posa una bona part
dels seus cursos a disposicio, amb apunts i models d’examen. Fins i tot es troben algunes gravacions
en video de classes impartides presencialment en aquesta institucid. Ara bé, cal notar que la major
part d’aquest material correspon a cursos de fa uns quants anys, cosa que li resta actualitat.
Finalment, podem esmentar un dels problemes que té aquest model comercial: el fet que no es
requereixi cap contrasenya per accedir-hi fa que sigui facil copiar el contingut integre de la plana web
en questio, i tornar-la a reproduir en un altre servidor. En aquest sentit, pot ser interessant la consulta
de pagines com www.core.org.cn/mirrors/Tufts/ocw.tufts.edu/. El lector en traura les seves propies
conclusions.

En tot cas, aquest fet ens pot fer pensar que qualsevol model comercial que inclogui la posada a dis-
posicio de materials o informacions de manera gratuita a la xarxa haura de tenir en compte la facilitat
de material de la seva reproduccio, i, doncs, haura d’incloure algun mecanisme que lligui en certa
manera el client al seu propi servei (per exemple, el fet de rebre 0 no un titol universitari), o bé basar-
se en l'actualitat de les informacions perqué la seva copia pugui tenir una utilitat restringida en el
temps (per exemple, informacions tecniques sobre ginys electronics recents).

Através d’aquests exemples, hom també té la impressid que els models comercials amb éxit solen
barrejar tant elements de I'activitat més tradicional amb els elements innovadors. No es tracta, doncs,
de planificar una revolucié de la propia activitat comercial, sind tan sols una evolucio, raonada.

Com podem gestionar la nostra propietat intel-lectual?

Arribats a aquest punt, se’ns planteja el dubte de com podem —empresaris o simples particulars—
gestionar la nostra propietat intel-lectual en el marc de les xarxes de comunicacio actuals.
Abans d’encetar aquesta discussio, potser és important recordar que, en el seu origen, tots els
drets relatius a una obra de la nostra creacié ens corresponen a nosaltres com a autors originals
de I'obra. Altres usuaris de la xarxa no poden en cap moment suposar que els estem atorgant
cap dret concret, a menys que ho fem de manera clara i explicita. Aixi, el raonament que consis-
teix a dir que “ho van posar a la xarxa és, doncs, un document public i que qualsevol pot fer servir
lliurement” és una fal-lacia certament facil de fer, perod que no es fonamenta en res. El fet de
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posar un contingut a la xarxa indica tan sols la voluntat del seu autor que d’altres el puguin
consultar a través de la xarxa, sense poder anar més lluny i fer-ne un altre Us.

La primera opci6 per cedir els nostres drets és simplement a través d’una llicencia comercial.
Ara bé, la gestio dels drets economics i dels ingressos corresponents pot ser massa complex o
costos quan la quantitat en qliestio és petita: unes poques imatges o reproduccions sonores. Per
aquest motiu se sol procedir a través d’un organisme o entitat que gestioni els nostres drets de
forma centralitzada, en certa manera actuant com a representant nostre. Aixi també és més facil
per als clients potencials saber a qui adregar-se per comprar el dret legal de fer servir la nostra
propietat intel-lectual per als seus proposits.

Un exemple d'iniciativa interessant en aquest sentit és el portal d'imatges Flikr (www.flikr.com).
En aquest portal, podem pujar les nostres fotografies o imatges, i compartir-les amb diferents
resolucions.

Imatge pujada al portal Flikr. Autor: Alan Ward

Una vegada pujada la imatge, Flikr ens proposa diferents opcions quant a la gesti6 dels nostres
drets. Una primera —'opci6 per defecte— és la tradicional all rights reserved. Es a dir, no estem
donant explicitament cap dret als altres usuaris. Si ells volen fer servir la nostra imatge per a la
seva propia utilitat, en tot cas ens ho hauran de comunicar i demanar-nos el permis, permis que
som lliures d’atorgar o no, possiblement a canvi d’'una contraprestacié econdomica.

Una segona opcid que tenim en aquest portal es basa en la relacié que té Flikr amb I'empresa
Getty Images. Aquesta empresa té fama en la gestié de fotografies, sobretot del mén del perio-
disme perd cada vegada més en altres ambits. Tot i que gestionen sobretot els treballs de foto-
grafs professionals i reconeguts, també es mostren oberts a la col-laboracié amb altres perso-
nes o empreses. Naturalment, el fet de poder incloure les propies imatges a la base de dades de
Getty és tota una garantia en termes de visibilitat envers els usuaris principals d’'imatges (els
mitjans de comunicacié i editorials).

Una altra possibilitat que podem considerar per a la gestio de la nostra propietat intel-lectual és
acordar una llicéncia gratuita a tots els altres usuaris de la xarxa. Aquesta opcié respon més
aviat a certa producci6 intel-lectual, que pot consistir en documents creats en una optica de lleure
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0 educativa. En aquests casos, la prioritat del seu autor no sera forcosament limitar I'accés a la
seva propietat intel-lectual, sind més aviat evitar-ne I'abUs.
Perd ens pot resultar complex redactar la nostra propia llicéncia d's. Es per aquest motiu que
I'organisme Creative Commons ha preparat una gama de llicéncies gratuites d’Us, entre les
quals podem escollir lliurement la que més convingui als nostres proposits. Aquestes llicencies
proposen:

- I'ts lliure, perd atribuint en tot moment I'autoria original de I'obra (llicencia CC-BY)

- Us lliure, perd especificant que tota obra derivada ha de ser objecte de la mateixa

llicencia (CC-BY-SA, Share-Alike)

- Us lliure, perod excloent la realitzacié i distribucié d’obres derivades (CC-BY-ND, No

Derivatives)

- Us lliure, pero excloent-ne la utilitzacié comercial (CC-BY-NC, Non-Commercial)
També s’han definit altres llicencies que combinen diversos aspectes.
Entre els organismes que n’estan fent un Us estés en I'actualitat convé destacar Wikipedia,
certes universitats, o fins i tot alguna agéncia de noticies.

2 g
POUER alog i
UGnd 8 5432

Exemple de placa electronica (projecte Arduino), alliberat amb llicencia Creative
Commons CC-BY-SA. Autor: Nicholas Zambetti

Finalment, una dltima opcio per a la gestié dels nostres drets pot ser simplement mantenint la
reserva total dels nostres drets. En aquest cas, estem seguint el model més tradicional i comer-
cial. Ara bé, en aquest cas ens tornem a trobar el problema de la gesti6 del servei. Una possibi-
litat que s'esta estenent és una nova possibilitat que proporcionen els establiments de comerg
electronic i que consisteix a combinar les activitats de fabricacio del producte amb les de distri-
bucié.

Per exemple, la coneguda empresa Amazon ha creat una filial, CreateSpace, que permet a
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particulars crear el propi contingut. Pot ser un llibre en format paper o electronic, un CD de musi-
ca o un DVD de pel‘licula. Aquesta filial gestiona el fet de registrar el titol (namero ISBN...) pel
compte de 'autor, que tan sols ha de proporcionar el contingut (text del llibre, fitxers de musica o
video, portada del llibre o de la caixa del CD) en un format ja preparat per a la produccio.
Aleshores, la produccio6 fisica es pot encomanar i dur a terme de manera automatica. Els seus
mitjans de produccié fisica permeten la producci6 individual d’exemplars, cosa que permet
modular la produccio directament en funcié de les comandes, sense necessitat d’invertir en un
estoc previ a la seva comercialitzacio.

Posteriorment, es pot proposar el noutitol ala venda a través del mateix CreateSpace 0 d’Amazon.com.

amazoncom Hello. Signim e cusiomer? Start bare
S— Your Amazoncom | (i f Today's Deals | Gifts & WishLists | Gift Cards W
3 <

Advanced Search | Browse Sutiects | New Reeases | Beatsaters | The New ork Tamess Bestebers | L

Climate change and the spread of Buddhism

to East Asia [Paperback]
s W (Paer)

click to LOOK INSIDE!
rice: §7.99 & edgite for FREE Super Saver Shipping on orders
over 525, Details

Special Offers Avaable

In Stock.
Ships from and sokd by Amazon.com. Git-wran avainbie.

Want it delivered Wednesday, June 17 Order £ in e next 72 hours and 10
s, A chocse One-Diy Shipping at checkou Dol

[I] | —" Exemple de llibre editat pel propi autor i
See 81 4 customey insasy posat a la venda de manera electronica.
Captura de pantalla de www.ama-
Soarch nside #i book
I zon.com

El model comercial d’aquest tipus d’empresa es basa en dos aspectes. El primer és el fet que, tot
i que la preparacié dels productes sigui gratuita per al seu autor, en molts casos I'autor no sera
professional del ram i no tindra les competéncies técniques necessaries. Per exemple, fer una
bona maquetacié d’un llibre o dissenyar-ne la portada necessita I'ofici corresponent. Per aquest
motiu, les empreses en questid proporcionen assessorament tant sobre aquests aspectes de
disseny com per a les activitats posteriors de publicitat —assessorament que, logicament, és de
pagament.

El segon aspecte destacat és el nexe entre 'empresa filial, que es dedica a la produccié del
document, i la casa mare, que es dedica a la seva comercialitzacid. Encara que 'activitat de pro-
duccié cobreixi tan sols les despeses, 'augment de volum de negoci que pot representar per a la
casa mare sempre proporciona un guany suplementari al conjunt.

En tot cas, abans d’optar per una d’aquestes opcions per a la gestio dels nostres drets és forca
recomanable llegir detingudament la lletra petita dels contractes d’adhesi6 que se’ns proposen,
i comparar les diferents propostes.
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Segons el cas, pot resultar una bona inversi6 cercar una opini6 professional abans de procedir i
comprometre’s. Tinguem en compte que pot ser dificil retirar el nostre contingut de la xarxa una
vegada que s’hi ha presentat.

Qué es pot fer a Andorra i des d’Andorra?
Es ben sabut que Andorra es va construir sobre un model comercial eminentment material, de
venda de béns materials o de serveis tangibles per al consumidor. Si considerem els tres pilars
sobre els quals es va basar el seu desenvolupament al llarg de I'Gltim segle, ens trobem amb:
- El turisme, hotels i pistes d’esqui; ram en qué la competéncia no ha parat de créixer
tant a escala regional com europea.
- El comerg. Perd aqui també la nostra posicié comercial s’ha vist dificultada per les
facilitats que proporciona la Unié Europea als paisos veins, fins al punt que el nostre
atractiu no ha pogut fer sin6 que minvar.
- Laimmobiliaria, ram en el qual la crisi en qué es troba Andorra no sembla pas menys
greu que en les comarques veines.
Davant d’aquesta situacio, possiblement una part de la soluci6 pot provenir de la cerca d’altres
tipus d’activitat. Pels mateixos elements que han posat en crisi les nostres tres activitats tradicio-
nals, sembla que les noves activitats es puguin trobar sobretot en el ram dels serveis, ja que per-
meten reduir la dependencia al transport —el gran desavantatge de la nostra situacio geografica.
Entre aquestes activitats de serveis, a més de les activitats més tradicionals com poden ser les
activitats financeres és possible encarar noves activitats com podrien ser la venda electronica
on-line de béns materials o intel-lectuals. Ara bé, fer-ho amb éxit requereix un bon coneixement
de la clientela potencial.
S’han fet menys estudis socials de I'is d’Internet del que la seva importancia economica podria
mereixer. Ara bé, una constant que hi trobem és destacar que, malgrat la potencial distribucio
geografica de la xarxa, les relacions humanes se solen fer a l'interior d’ambits o cercles relativa-
ment reduits. Factors culturals o d’idioma restringeixen automaticament I'abast dels nostres
contactes, fins al punt de formar el que gairebé podriem qualificar de guetos.
Pero al mateix temps, altres factors com I'edat i els interessos (per exemple, els practicants d’'un
esport concret) creen ambits de contactes més amplis o transversals als cercles de contactes
humans del que ens podriem esperar.
Davant d’aquesta situacié complexa —i que no sempre correspon als cercles de contactes creats
en la vida fisica o real—-, el coneixement de la clientela potencial d’activitats comercials dut a
terme des d’Andorra no només és necessari, sind que a meés resulta extremament complex.
Un element que segurament s’haura de tenir en compte pot ser I'idioma. L'anglés sembla un clar
requisit per poder-se adrecgar a un mercat globalitzat, perd potser no és I'inic. Ja estem acostu-
mats a veure cartells en alfabet ciril-lic en les principals avingudes del pais, pero si ens volem
dedicar a un mercat veritablement globalitzat potser I'arab o el xines també resultin primordials.
Un altre element que s’haura de tenir en consideracio son els contactes fisics amb subministra-
dors 0 bé amb clients. Segons les circumstancies, també poden resultar necessaris.
Ens trobem, doncs, en la posicio d’haver de dedicar un cert temps i esfor¢ al coneixement dels
nous mercats als quals Internet ens donara accés. Malauradament, tampoc no podem pretendre
ser els Unics a fer-ho, sind que d’altres estan tant 0 més preparats que nosaltres.
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Per posar-ne un exemple, un dels centres més actius de produccié de pel-licules en I'actualitat
és la indUstria cinematografica india, coneguda com Bollywood. Aquesta industria ha estat
objecte de critiques per la suposada falta de qualitat d’algunes de les seves produccions. Perd
al mateix temps, destaca el coneixement de la seva clientela —que avui en dia inclou no tan sols
els residents del subcontinent indi, siné també de molts altres paisos: de I'Orient Mitja, d’Europa
i també els Estats Units. El seu resultat és molt positiu, fins al punt que pel-licules recents com
Dhoom Il no només han recuperat les seves despeses de produccio (8 milions de dolars), sind
que els han superat amb escreix tan sols amb la recaptacio als cinemes (32 milions de dolars).
No cal dir que a moltes indUstries cinematografiques més tradicionals també els agradaria arribar
a aquests nivells de rendiment economic.

Aprofitar les ocasions que ens proporcionen les noves tecnologies és certament una possibilitat
interessant per al nostre pais, pero és una oportunitat que ens haurem de meréixer.

NOTES

1- S’entén programari comercial com a programari de pagament, en contraposicié tant al programari gratuit (freeware) com
al programari lliure (open source).

2- Podeu trobar el text complet d’aquesta declaracio a I'adreca:
http.//www.g20-g8.com/g8-g20/g8/english/live/news/renewed-commitment-for-freedom-and-democracy. 1314.html

3- Aquest és el criteri de la Uni6 Europea, perd convé tenir present que algunes jurisdiccions poden establir condicions
diferents per a la seva proteccio.

5- Existeixen tractats en I'ambit de la Uni6 Europea i d’altres que faciliten aquests tramits.

4- Per exemple, en aplicacio6 del Tractat OMPI sobre interpretacié o execucio i fonogrames

5- Existeixen tractats en I'ambit de la Uni6 Europea i d’altres que faciliten aquests tramits.

6- URL: http://arstechnica.com/tech-policy/news/2011/06/un-free-speech-watchdog-blasts-three-strikes-rules.ars

7- URL: http.//secondlife.com

8- Respectivament: The Open University of China (22222222 , http.//en.crtvu.edu.cn/) amb gairebé tres milions d’estu-
diants, i The Indira Ghandhi National Open University ( m el U‘fm Aod maﬁmﬁ,tp://wwwignou.ac.in/) amb
entre 3 i 4 milions d’estudiants. ) 2 N

9- Tinguem en compte que un dels objectius basics de I'ensenyament a distancia pot ser suplir la manca de formaci6 inicial
d’algunes poblacions, amb la qual cosa hom no sempre pot assegurar I'accés a tecnologies punta per part de I'alumne. Les
universitats obertes o a distancia dels paisos més desenvolupats juguen amb avantatge en aquest aspecte.
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