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#foce-off

Laslicencias todavia
tienen muchorecorrido

1 cloud, que estd todavia en fases iniciales, ha llegado
para quedarse. ;Quién puede dudarlo a estas alturas,
sobre todo cuando hemos llevado a la nube nuestra
vida personal: desde ¢l correo y las fotos y videos de
la familia al listin de nimeros del teléfono del mévil?
La semana pasada estuve en una reunidn de Micro-
soft y los directivos de la compafifi no tuvieron empacho
en recordar a la audiencia —consultoras que se dedican a
vender sus programas- que los afios felices de las ventas
amansalva de Windows y Office han acabado. Es decir,
el modelo de la informitica distribuida que ha domina-
do durante décadas el escenario tecnoldgico, y que asocia
cada PC o servidor a licencias perpetuas de un sistema
operativo y de otras aplicaciones, tiene sus dias contados.
Sin embargo, me temo que la transicion no serd tan ri-
pida. La exaltacion de las virtudes del cloud por parte de
guris y analistas, muchas veces puro humo marketiniano,
nos puede hacer perder la perspectiva. Yo creo que la licen-
cia como hasta ahora la hemos conacido tiene vida para
rato, y seguird décadas entre nosotros. Primero
orque, pese a todo, los dispositivos que -
Eﬂﬂosimprmnos -dmduI::I PC dcqu Todo el
siempre a la tableta o el smartpho- mundo hoblo.

ne- siguen asociados a una licen-
del softuare en la

cia de por vida. El ordenador

que encendemos en la oficina nube pero exirte Uno
también sigue vinculado a una o
realidod innegable: los

licencia, asi como, en la mayo-

ria de los casos, ¢l sistema de licencior trOdiCiOﬂOl@f adin

correo, el servidor o la solucion - >
de almacénamiento. Una buena flquen OPOTtondO nerClO
parte de los ingresos de Micro~ o lor desarrolladore.s
soft, pero también los de gigantes g ,
como SAP, VMware, Oracle o IBM, SN MENOsA coba dd
siguen ligados a la venta de licencias
de sus programas. Los players puros de la
nube, como Salesforee o Google, hacen mucho
ruido, pero siguen representando poco en la informitica
corporativa. Las cosas no van a cambiar tan ripido y otra
prucba de ello es lo que le estd costando arrancar a la vir-
tualizacion del escritorio.
Ademis, la amortizacion de los sistemas existentes, obli-
gard a todos los clientes, incluso a los mis convencidos de
las bondades del cloud, a ir con tiento y marcar unos tiem-
pos prudenciales para la transicion. Y es que hay mucho
hardware y software instalado que kas empresas deberin
agotar antes de lanzarse a la nube publica. Por otra parte,
en las empresas la solucién no seri ni blanco ni negro. Es
previsible que se impongan los entornos hibridos donde
una parte de la informdtica estard externalizada en provee-
dores de servicios -ahi se pagard por lo que se consuma,
sin atendera programas de licenciamiento-, pero otra’ parte
quedard en casa, en un CPD local que, por muy virtuali-
zado que esté, seguird funcionando a buse de licencias.
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