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RESUMEN: Una piedra angular del enfoque legal y econdémico
de los contratos de forma estandar es la hip6tesis de 1a “minoria
informada”: en los mercados competitivos, una minoria de
compradores conscientes de los términos es suficiente para
disciplinar a los vendedores de usar términos repetitivos
desfavorables. Este argumento se invoca a menudo para limitar
la intervencion o regular las transacciones de los consumidores,
pero ha habido poca investigacién empirica sobre su validez.
Realizamos un seguimiento del comportamiento de navegacion
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en Internet de 48.154 visitantes mensuales de 90 empresas de
software en linea para estudiar hasta qué punto los compradores
potenciales acceden al contrato de formulario estindar asociado,
el acuerdo de licencia de usuario final. Descubrimos que solo
uno o dos de cada mil compradores de software minorista
eligen acceder al acuerdo de licencia, y la mayoria de los que lo
acceden pasan muy poco tiempo para leer mas que una pequefia
parte del texto.

PALABRAS CLAVE: normas juridicas, consumidor, proteccion
del consumidor, comercio, mercado.

ABSTRACT: A cornerstone of the legal and economic
approach to standard form contracts is the “informed
minority” hypothesis: in competitive markets, a minority
of term-conscious buyers is sufficient to discipline sellers
from using unfavorable repetitive terms. This argument is
often invoked to limit intervention or regulate consumer
transactions, but there has been little empirical research on its
validity. We tracked the Internet browsing behavior of 48,154
monthly visitors from 90 online software companies to study
the extent to which potential buyers access the associated
standard form contract, the end-user license agreement.
We found that only one or two out of every thousand retail
software buyers choose to access the license agreement, and
most of those who do access it spend very little time reading
more than a small portion of the text.

KEYWORDS: legal standards, consumer, consumer protection,
trade, market.
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INTRODUCCION"

Los contratos de forma estandar, a menudo
denominados “letra pequefia” o “repetitivo”, son el tipo mas
comun de contrato econémico. Se aplican a incontables miles
de millones de transacciones comerciales por afio. En un
escenario tipico, un comprador compra un bien o servicio y
se le presenta un contrato de forma preimpresa con términos
relacionados con la resolucion de disputas, remedios por fallas
del producto y garantias, entre otros, con pocas oportunidades
para negociar los términos. Los ejemplos aparecen en cualquier
lugar, desde las exenciones de responsabilidad de seguridad
anotadas en la parte posterior de las entradas deportivas,
las garantias empaquetadas con los bienes de consumo, las
politicas de privacidad y los términos de uso en los sitios web
y las restricciones de fotocopias que aparecen en la portada de
esta revista. Cada lector de este articulo ha celebrado miles de
contratos de formulario estandar, a veces sin saberlo.

1 ‘Esta investigacion fue apoyada con una subvencién del NET Institute
(www.NETinst.org). Los autores agradecen los comentarios recibidos
por Barry Adler, Jennifer Arlen, Oren Bar-Gill, Shmuel Becher, Omri Ben-
Shahr, Kevin Davis, Clayton Gillette, Michael Levine, Ronald Mann, Yoram
Margoliath, Jacob Nussim, Jeffrey Wurgler, y los participantes en la Con-
ferencia sobre Derecho y Emprendimiento de 2008, el Taller de Economia
de los Sistemas de Informacién (WISE), la Conferencia Harvard-Texas so-
bre Realidades del Derecho Mercantil, el Coloquio de Derecho y Economia
de la Universidad de Nueva York, el Taller de Estudios Juridicos de la Fac-
ultad de Derecho de la Universidad de Virginia, la conferencia GMU-Mic-
rosoft sobre “Innovacion”: Mercados en linea vs. Mercados tradicionales”,
la Facultad de Derecho de la Universidad de Kansas, la conferencia de la
Universidad Hebrea sobre “Derecho contractual”: Perspectivas Interdisci-
plinarias”, el Taller de Derecho y Economia del Centro de Derecho de la
Universidad de Georgetown, la Serie de Coloquios de la Facultad de Dere-
cho de la Universidad de Alabama, la Conferencia de 2009 sobre Estudios
Juridicos Empiricos, el Taller de la Facultad de Derecho de la Universidad de
Fordham, el Taller de Derecho y Economia de ETH Zurich, y las Reuniones
de 2010 de la Asociaciéon Americana de Derecho y Economia. Dennis E.
Hermreck, Daniel Priest, Robert Taylor, Michael Tonkinson y Joel Will-
cher prestaron una excelente asistencia en materia de investigaciéon. Esta
nota de investigacion fue originalmente publicada en: http://citeseerx.ist.
psu.edu/viewdoc/download?doi=10.1.1.671.8119&rep=rep1&type=pdf
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Los académicos, los tribunales y los formuladores de politicas
han debatido durante mucho tiempo el grado en que se deben
hacer cumplir los contratos de forma estdndar y sise debe regular
su contenido o divulgacién. Todas las partes en este debate se
dan cuenta de que, en muchas circunstancias, la mayoria de
los compradores no lee la letra pequefia. Es demasiado largo,
dificil de entender o aparentemente sin importancia tomarse
el tiempo para leer y dar un asentimiento significativo. La
cuestion econdmica central es si el hecho de que la mayoria
de los compradores suscriban contratos de forma estandar con
esta informaciéon imperfecta da como resultado una falla del
mercado: si los compradores no tienen en cuenta los términos
del contrato en sus decisiones de compra, los vendedores
carecen de incentivos para proporcionar algo mis que lo
minimo requerido. protecciones legales minimas requeridas.?

Los defensores de la libertad contractual generalmente
han rechazado la intervenciéon basindose en limitaciones de
reputacion y en el argumento de la “minoria informada”. En este
articulo nos centramos en este ultimo argumento, que se deriva
de algunas contribuciones clasicas del derecho y la economia.
La articulacién de Schwartz y Wilde (1979) del argumento de la
minoria informada en este contexto es una aplicacion especifica
del trabajo sobre informacioén imperfecta de Spence (1977) en
el contexto de la responsabilidad del producto y de Salop y
Stiglitz (1977) en el contexto de la dispersion de precios y su
busqueda. Schwartz y Wilde argumentan que los vendedores no
necesariamente ofreceran términos unilaterales incluso cuando
la mayoria de los compradores no lean los contratos estandar.
En su modelo, los compradores que no leen se benefician de una
minoria informada cuya disposicion a pagar por el producto es
suficientemente sensible a la calidad de los términos estandar.

2 Para una revision completa de los factores que pueden contribuir a los
problemas de informacién al consumidor y las fallas del mercado sub-
siguientes, ver Howard Beales, Richard Craswell y Steven C. Salop (1981).
Véase también Steven C. Salop (1976).
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Cuando todos los compradores tienen el mismo gusto por
la calidad y los vendedores no pueden discriminar entre
compradores lectores y no lectores, los vendedores ofrecerdn
los términos preferidos por todos los compradores. Este tipo de
logica de mercados competitivos se ha utilizado ampliamente
para resistir la regulacién y para defender reglas que solo
facilitan la btsqueda de aquellos consumidores que aspiran a
unirse a la minoria informada.?

Aunque el argumento de la minoria informada ha
tenido influencia en la literatura juridica y econémica, no ha
habido un anélisis empirico sistemdtico de su validez. Si bien se
acepta ampliamente que los lectores de contratos de formularios
estandar son una minoria, la literatura no ofrece evidencia de si
esta minoria sigue siendo lo suficientemente grande como para
hacer cumplir de manera plausible términos eficientes, como
suponen algunos teoricos y tribunales, o mas bien si es tan
minusculo como para ser pricticamente irrelevante. De hecho,
no existen estudios sistematicos que exploren hasta qué punto
los consumidores se informan sobre los términos del contrato.
En este articulo presentamos amplia evidencia sobre la medida
en que los compradores realmente leen los contratos de
formulario estdndar en un entorno especifico e identifican los
factores que afectan la probabilidad de lectura y considramos
si esta probabilidad estd limitada por costos de busqueda o
de comprension.

Especificamente, examinamos hasta qué punto los
compradores potenciales de software leen los Acuerdos de
licencia de usuario final (EULA), que son contratos que rigen
el uso de productos de software. Para obtener una muestra
de empresas de software que ofrecen sus productos en linea,
utilizamos la informacion del flujo de clics de los compradores
potenciales para estudiar sus “lectores” del EULA. Realizamos

3 Por ejemplo, lo establecido por Douglas Baird (2006), Clayton Gil-
lette(2005) y Beales, Craswell y Salop (1981).

Revista Facultad de Jurisprudencia RFJ No.9 Junio 2021 613




Marotta et al. sAlguien lee la letra pequefia?

un seguimiento de 48154 visitantes de 90 empresas de software
durante un periodo de un mes, registrando su comportamiento
de navegaciéon detallado. Para cada uno de estos usuarios,
observamos la secuencia exacta de paginas web (URL) a las
que se accede en una visita en particular y el tiempo que pasa
en cada pagina. Los datos también incluyen caracteristicas
demograficas detalladas de cada usuario, como edad, sexo,
ingresos y ubicacion geografica. Nuestro principal hallazgo es
que, independientemente de cuin estrictamente definamos a
un “comprador”.

Si bien no podemos realizar una prueba directa de la
hipdtesis de la minoria informada sin controles adicionales, un
numero tan pequefio de lectores por contrato hace que sea poco
probable que los lectores informados trabajen en este contexto
para monitorear la letra pequefia. Adema3s, el hecho de que
el costo de estar informado en linea es bajo en comparacion
con otros mercados hace que este sea el escenario ideal para
explorar la validez de la hipétesis de Schwartz y Wilde. Si los
lectores informados no existen en este contexto, es posible que
no existan en un conjunto mas amplio de circunstancias, lo que
sugiere limites al mecanismo de manera mas general.

Para poner nuestros hallazgos en perspectiva,
realizamos un simple ejercicio de calibraciéon. Calculamos la
fraccion de compradores informados necesaria para inducir
a los vendedores a ofrecer “buenos” términos en el mercado
del software. Estimamos el costo marginal de proporcionar un
término favorable al comprador, mantenimiento y soporte, y
encontramos que a los vendedores les resultaria mas rentable
perder atodos los compradores informados (es decir, asumiendo
de manera conservadora que cada uno se negaria a comprar
si el término dado no es ‘ t ofrecido) que ofrecer este plazo.
Es probable que esta conclusiéon persista para una fraccion de
los compradores informados, entre 1y 2 6rdenes de magnitud
superior al 0,2%.
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Luego nos enfocamos en los factores que afectan la
probabilidad de que se acceda a un EULA. Descubrimos que
es mas probable que los compradores accedan a los EULA
de empresas mas pequeflas o empresas que ofrecen ex ante
productos algo sospechosos, como el software gratuito. Los
pocos compradores que opten por informarse podrian estar
decidiendo racionalmente ignorar los EULA de empresas mas
grandes y establecidas, confiando en cambio en la reputacion
o familiaridad de la empresa. También encontramos que los
compradores mayores y de mayores ingresos tienen mas
probabilidades de acceder a los EULA; esto puede deberse a
que estos consumidores tienen menores costos de busqueda
y lectura, por ejemplo, porque tienen un menor costo de
oportunidad por su tiempo o porque estin mas educados y, por
lo tanto, les resulta mas facil leer los términos del contrato.

Nuestra principal contribucion es el primer estudio de
muestra grande que mide hasta qué punto los consumidores se
informan realmente sobre derechos y obligaciones importantes
antes de firmar un contrato de forma estdndar. Descubrimos
que la fraccion de consumidores que lee los contratos de forma
estandar es tan pequefa que es poco probable que una minoria
informada por si sola esté dando forma a los términos de los
contratos de forma estdndar en nuestro entorno.

Sin embargo, hacemos hincapié en que la ausencia de
una minoria informada no implica inmediatamente que los
términos del EULA estén sesgados de manera ineficaz a favor
de los vendedores. Algunos vendedores, al menos los muy
destacados, podrian ser disciplinados por otros mecanismos, por
ejemplo, la preocupacion por su reputacion si eventualmente
se descubrieran términos onerosos. Ademas, los compradores
pueden asumir que no importa lo que establezcan los términos
del EULA, estaran protegidos por los tribunales y, por lo tanto,
elegirdn racionalmente no ser informados sobre los términos del
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EULA. Ademas, no podemos determinar facilmente si la calidad
de los términos se refleja en los precios observados, debido a
los muchos determinantes de precios de primer orden que
no podemos controlar. Nuestras pruebas no sugieren un gran
efecto de los términos en los precios, pero nuestras pruebas no
son poderosas.

Si bien otros factores pueden disciplinar a los
vendedores para que no ofrezcan términos de EULA adversos
en nuestro entorno, mostramos que la hipdtesis de la minoria
informada, que es el argumento mas ampliamente aplicado para
la eficiencia de los términos de contrato de forma estandar,
no parece convincente en este contexto. Nuestros hallazgos
ponen en tela de juicio 1a eficacia de las politicas para mejorar
las posibles fallas del mercado al exigir una divulgacién mayor
u obligatoria, particularmente en un entorno donde es mas
probable que surja la minoria informada.* El trabajo empirico
futuro deberia centrarse en los lectores en otros contextos
para establecer si podria existir una minoria informada, asi
como la validez potencial de los mecanismos alternativos para
disciplinar a los vendedores en nuestro contexto.

La seccion 2 ofrece antecedentes tedricos y empiricos
sobre la hipotesis de la minoria informada. La seccién 3 explica
nuestra metodologia. La secciéon 4 presenta nuestros datos. La
seccion 5 analiza los resultados. La seccion 6 concluye.

1. FORMULAR CONTRATOS Y COMPETENCIA PARA
COMPRADORES INFORMADOS: ANTECEDENTES

A pesar de los beneficios de reducciéon de costos de
transaccién asociados con el uso de contratos formales, como
la reduccién de los costos de redacciéon y negociacion, los

4 Paraun analisis de si una mayor divulgacion de contratos estd asociada con
un mayor niamero de lectores, es necesario revisar lo que menciona Floren-
cia Marotta-Wurgler (2012), también Omri Ben-Shahar y Carl Schneider
(2011)
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académicos y los formuladores de politicas han debatido sobre
su imparcialidad y la conveniencia de su cumplimiento. La
preocupacion por el bienestar del consumidor ha dado lugar
a numerosos articulos, leyes e iniciativas para regular estos
contratos. Por ejemplo, ademds de las doctrinas de derecho
contractual existentes para proteger a los compradores de
términos abusivos, como la falta de conciencia y las sorpresas
injustas, varias leyes estatales del consumidor prohiben el
uso de clausulas de seleccién de foro y renuncias de garantias
implicitas en los contratos del consumidor.® Las leyes
federales como la Ley de Veracidad en los Préstamos y la Ley
de Garantia Magnuson-Moss buscan disminuir los costos de
lectura y busqueda al requerir la divulgaciéon estandarizada
de los términos obligatorios.® Mas recientemente, ha habido
un acalorado debate sobre si los contratos en linea, como los
términos de uso, las politicas de privacidad y los acuerdos de
licencia de software, deben ser ejecutables o estar sujetos a
reglas de divulgacién obligatorias o contener disposiciones
obligatorias.”

1.1. La hipotesis de 1a minoria informada

La preocupacion de que los contratos de forma estandar
probablemente estén sesgados hacia los redactores se deriva de
la opinion de que, debido a que muchos compradores no leen
o no comprenden los términos del contrato, los vendedores
impondran términos injustos y unilaterales. Salop y Stiglitz
(1977) exploran las condiciones bajo las cuales un mercado
con consumidores heterogéneos en su disposicion y capacidad
para informarse sobre los precios de los productos puede
alcanzar un equilibrio de precios perfectamente competitivo y

5  Porejemplo, Gatton v. T-Mobile USA, Inc., 152 Cal. App. 4th 571, 585 (Cal.
App. 1st Dist. 2007); Fidelity & Deposit Co. contra Gainesville Iron Works,
Inc., 125 Ga. App. 829 (Ga. Ct. App. 1972); Cddigo de Idaho § 29-110;
NCGS § 22B-3; Mont. Codigo 36 § 18-1-403.

6  Eseesel caso de 15 USC §§ 2301-2312 (1976); 15 USC § 1601.

7  Por ejemplo, Mark Lemley (2006).
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encontrar que incluso en presencia de muchos consumidores
desinformados, un mercado puede generar un equilibrio
competitivo si suficientes consumidores informados compran
al precio mas bajo.®

Schwartz y Wilde (1979) extienden este argumento a
entornos en los que los consumidores varian en su capacidad
para informarse acerca de los términos del contrato en forma
estindar. Muestran que si se informa a un namero suficiente de
compradores sobre el precio y los términos del contrato de un
producto dado, los vendedores que no pueden discriminar entre
los tipos de compradores ofrecerdn el producto con términos
eficientes a un precio competitivo para todos los compradores,
como el costo para el vendedor de perder una masa critica de
consumidores informados supera los beneficios de ofrecer
condiciones inferiores a los consumidores inframarginales
desinformados. Concluyen que la informacion imperfecta por
si sola no es suficiente para justificar una intervencién en el
mercado. Esta conclusion se ha convertido en la piedra angular
de la visién juridica y econdémica de los contratos de forma
estandar.

Schwartz y Wilde (1979) afirman que “[en general],
hay un numero significativo de consumidores informados
en cualquier mercado antes de la intervencion legal” (s. p.).
aunque la evidencia que citan para respaldar esta afirmaciéon no
pareceria ser tan general o concluyente.’El principal problema

8  Salop y Stiglitz (1977) sefialan: “E aqui hay una externalidad informativa
en el trabajo entre recolectores de informacion eficientes e ineficientes.
Los agentes que se informan dan una economia externa a los desinforma-
dos; el peso de su busqueda mantiene los precios mas bajos. De hecho, si
hay suficientes agentes informados, el precio de mercado se establecerd en
el precio perfectamente competitivo ” (s. p.).

9  Los autores citan un estudio que examina el efecto de la Ley de Veracidad
en los Préstamos sobre el conocimiento de los consumidores sobre las
tasas de interés cobradas por sus prestamistas. Encuentran que antes
de la aprobacién de la Ley, aproximadamente el 14% de las familias de
la muestra estimaban con precision las tasas de interés que pagaban por
sus préstamos y el 33% de las familias no conocian sus verdaderas tasas
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para ellos es si estos consumidores pueden acceder a la
informacion adecuada a un costo razonable. Cuanto mas barato
sea hacerlo, mis grande y, por tanto, mds influyente sera esta
minoria informada. La determinacion de 1a proporcion exacta de
consumidores informados necesaria para producir un equilibrio
competitivo es un ejercicio complicado.'® Sin embargo, muchos
académicos, como Priest (1981) y Baird (2006), se han basado
repetidamente en el argumento de la “minoria informada” para
apoyar la libertad de contrato.

Esta suposicién de que un namero critico de lectores
puede conducir a términos de vendedor mis eficientes ha
guiado alos tribunales sobre si deben hacer cumplir los acuerdos
con los consumidores que involucran términos estandar. Los
tribunales se basan en varias doctrinas del derecho contractual
que enfatizan, entre otras cosas, que los consumidores deben
tener una “oportunidad de leer” significativa.!'? Para muchos

de interés sobre sus préstamos. Después de la aprobacion de la Ley, el
porcentaje de familias con estimaciones precisas aument6 al 21% (una
diferencia estadisticamente significativa) y el porcentaje de familias
con estimaciones inexactas de sus costos de intereses disminuy6 a 25%.
Mandell (1971). Si bien el estudio muestra que la Ley de Veracidad en
los Préstamos fue modestamente eficaz para ayudar a los consumidores
a comprender la verdadera tasa de interés de sus préstamos existentes,
no dice nada en cuanto a si los consumidores fueron informados sobre el
menu de precios o los términos del contrato disponibles para ellos cuando
estaban comprando entre acreedores. Ademas, de todos los términos del
contrato, es probable que el precio (la tasa de interés) sea el mis destacado;
la medida en que la comprension de la letra pequena de estos contratos
aumentod en presumiblemente atin mas modesto.

10 Schwartzy Wilde proporcionan un ejemplo numérico donde la presencia de
un tercio de consumidores informados generaria un equilibrio competitivo
con respecto al precio. Sin embargo, cambiar los costos relativos requeriria
un porcentaje diferente de consumidores informados. Los autores esperan
que haya menos consumidores informados sobre los términos en un
mercado dado porque comprar términos es mas costoso que comprar por
precio, pero sostienen que si el 33% de esos compradores conocedores
de precios también conocen los términos, podria resultar en un equilibrio
competitivo. Para una critica de esta ilustracion, se debe estudiar a Cruz y
Hinck (1995) o a Bar-Gill y Warren (2008).

11 Véase Specht v. Netscape Communications Corp., 306 F.3d 17 (2nd
Cir.2002) (se niega a hacer cumplir un arbitraje acuerdo disponible a
través de un paquete de navegacion algunas pantallas hacia abajo porque
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comentaristas, como Hillman (2006), una oportunidad
significativa para leer preserva la autonomia individual y reduce
el costo de estar informado.

Los tribunales actualmente no estin de acuerdo sobre
cuantas oportunidades se deben brindar. Por ejemplo, algunos
tribunales permiten el cumplimiento de los shrinkwraps y
los contratos de “pago ahora, condiciones después” (donde
los términos solo estan disponibles después de la compra),
mientras que otros tribunales no.'? Ademas, los tribunales se
basan en la doctrina de las “expectativas razonables” para negar
el cumplimiento de cldusulas que son dificiles de entender o
leer, haciendo cumplir en cambio derechos y obligaciones que
un consumidor razonable anticiparia.'

Recientemente se han presentado propuestas para
aumentar la protecciéon al consumidor en las transacciones del
mercado masivo, especialmente las que se realizan a través de
Internet, en el contexto de este estudio, buscando facilitar el
acceso a los contratos y aumentar la oportunidad de lectura.
Algunas de las propuestas mas polémicas involucran software
y otros bienes de informacion. Por ejemplo, el American Law
Institute (ALI) ha aprobado nuevos Principios de contratos
de software para armonizar y aumentar la certeza de las leyes
que rigen las transacciones de software en linea. Uno de sus

no proporciond suficiente aviso). Pero mira Hubbert v. Dell Corp., 359 I1l.
App.3d 976, 835 NE2d 113 (5th Dist.2005) (cumplimiento de los términos
en el contrato porque el hipervinculo era lo suficientemente conspicuo
como para proporcionar suficiente notic); Ticketmaster Corp. v. Tickets.
com, Inc. 2000 WL 1887522 (CD Cal.2000) (hacer cumplir el acuerdo
de navegacion por envoltura porque el demandado conocimiento de los
términos después de repetidas visitas al sitio)

12 Por ejemplo, ProCD v. Zeidenberg. 86 F.3d 1447 (7th Cir., 1996) (ejecucion
de un contrato de envoltura retractil); Step-Saver Data Systems, Inc. contra
Wyse Technology, 939 F.2d 91 (3.er Cir. 1991) (se niega a hacer cumplir
un contrato de envoltura retractil).Marotta-Wurgler (2009).

13 En este caso, Ben-Shahar (2009) y Restatement (Second) of Contract
§ 211 hace mencion a los tribunales también se basan en la doctrina de
la falta de conciencia para negarse a hacer cumplir términos onerosos.
Cédigo Uniforme de Comercio (UCC) § 2-302.
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principales objetivos es “promover la lectura y la oportunidad
de leer términos” como una forma de paliar las fallas del
mercado.*Los redactores postulan que la reduccion del costo de
acceso al contrato podria aumentar el nimero de consumidores
informados a un namero suficiente para constituir una minoria
informada de compradores.

Otros estudiosos expresan dudas de que los mercados
de términos de forma estiandar funcionen bien si se basan en
la creacién o la existencia de una minoria informada. Katz
(1990) propone que la falta de lectura es racional dada la baja
probabilidad de que los eventos adversos desencadenen clausulas
contractuales. Eisenberg (1995), Goldberg (1997) y Ben-
Shahar (2009) desafian el argumento de la minoria informada
en sus propios términos, sefialando que a los consumidores les
resultara irracional participar en la basqueda y deliberacion de
términos en letra pequefa y que, en condiciones razonables, los
vendedores le resultard mas rentable aprovechar los no lectores
que atender a los lectores. Ben-Shahar afirma que debido a que
nadie lee letra pequefa, independientemente de los costos de
lectura reducidos en entornos como Internet, las reglas que se
centran en aumentar la divulgacion de contratos son indtiles, si
no peligrosas.

Bar-Gill (2004) y Gabaix y Laibson (2006) postulan que
los prejuicios y limitaciones psicologicos de los consumidores
podrian impedirles leer o comprender los términos, volviéndolos
nuevamente susceptibles a la manipulacion del vendedor. Gillette
(2004) reconoce las limitaciones de la minoria informada,
pero sostiene que los contratos de forma estindar deberian
ser ejecutables siempre que los intereses de esos compradores
desinformados estén efectivamente representados con precisién
por laminoria informada. Hillman y Rachlinski (2002) concluyen
que, aunque es probable que el bajo costo de estar informado

14 Principios ALI de la Ley de Contratos de Software [en adelante, Principios
ALI]en 117.
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en Internet aumente el nimero de consumidores informados,
es probable que el problema del aprovechamiento gratuito
introducido por esos consumidores desinformados resulte en
una subproduccion de compradores informados.

Si bien este articulo limita su alcance a evaluar si los
niveles de lectores son consistentes con la hipotesis de la minoria
informada, esimportante sefialar que losacadémicos del derecho
y la economia también han propuesto otros mecanismos que
inducirian a los mercados a comportarse de manera competitiva
cuando los consumidores estdn mal informados. Por ejemplo,
cuando los vendedores estdn limitados por la reputacién o la
amenaza de un litigio, encontraran que les conviene ofrecer
los términos preferidos por los compradores. Tal mecanismo
podria sustituir a la minoria informada. Los vendedores también
pueden ofrecer términos unilaterales a todos los consumidores,
solo para luego relajarlos y dar cabida a las quejas razonables
de los compradores. De manera similar, en el caso de bienes
de experiencia o compras repetidas, los compradores que no
leen los términos pueden finalmente familiarizarse con el
contenido del texto estdndar de los vendedores. Nuestros datos
no son propicios para evaluar si estos mecanismos estin en
funcionamiento, lo que potencialmente hace que sea racional
que el mecanismo de la minoria informada no surja en el
mercado que estudiamos.

1.2. Evidencia previa

A pesar de la importancia tedrica de la minoria
informada, ha habido poca investigacion empirica de su validez,
presumiblemente porque es dificil observar a los “lectores”.
Hay algunas pruebas de encuestas relacionadas.
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Hillman (2006) encuesta a 92 estudiantes contratados
en la Facultad de Derecho de Cornell y encuentra que solo el
cuatro por ciento de los que compraron productos en linea
afirman leer los contratos de formulario estindar “como un
asunto general”. Becher y Unger-Aviram (2009) encuestan a
147 estudiantes de derecho y otras dreas y preguntan sobre la
probabilidad de que los encuestados lean términos estindar en
diferentes escenarios. El sesenta por ciento de los encuestados
afirman que hojean o leen partes de un contrato de forma
estindar antes de realizar una transaccion. Bartlett y Plaut
(2009) encuestan a 182 estudiantes de pregrado y descubren
que alrededor del 80% de los encuestados afirman no leer
contratos y gran parte del resto afirma leerlos. Estas encuestas
son sugerentes pero algo limitadas en lo que pueden demostrar.
Se basan en comportamientos autoinformados o escenarios
comerciales hipotéticos y los sujetos encuestados no son
representativos.

Otros estudios muestran que los términos de los
contratos de forma estindar son menos unilaterales a favor
de los vendedores de lo que seria posible si los compradores
estuvieran completamente desinformados y, por lo tanto, son
consistentes con la existencia de la minoria informada, asi
como con otros mecanismos disciplinarios. En un estudio de
62 garantias de una variedad de bienes de consumo duraderos,
Priest (1981) sostiene que las garantias no estin sesgadas
hacia los vendedores, sino que reflejan la capacidad relativa de
compradores y vendedores para prevenir y asegurarse contra
pérdidas. Marotta-Wurgler (2007, 2008) analiza los términos
de 647 EULA en linea y muestra que, si bien casi todos son mdas
restrictivos que las reglas predeterminadas relevantes, no todos
convergen al minimo legal. En un estudio de las pricticas de
contrataciéon de los minoristas en linea, Mann y Siebeneicher
(2008) encuentran que pocos vendedores ofrecen contratos
excesivamente unilaterales.
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2. MARCO DE INVESTIGACION

En este articulo exploramos la presencia de una
minoria informada de compradores mediante el estudio del
comportamiento de navegacion y compra de los consumidores
en linea. En particular, rastreamos el comportamiento de los
visitantes de Internet a 90 empresas de software y examinamos
la velocidad a la que los compradores eligen informarse sobre
los EULA que rigen el software presentado.

Las compras de software en linea proporcionan un
entorno adecuado parabuscar ala minoria informada. En primer
lugar, si bien las caracteristicas no relacionadas con el precio,
como los derechos y restricciones contractuales asociados, son
importantes para todo tipo de productos, es una consideracion
particularmente importante para los bienes de informacion
como el software porque los términos forman parte integral de
la forma en que el producto es o puede ser usado. En segundo
lugar, algunos de los términos de los EULA han sido objeto de
litigio en la ultima década.'*Por ejemplo, dado que los usuarios
finales dependen cada vez mas del software para realizar una
variedad de tareas rutinarias y funciones criticas, los dafios por
fallas del software pueden ser significativos. En tercer lugar,
comprar productos de la competencia y los términos que los
rigen es barato y ficil en linea en comparacion con la mayoria
de los entornos comerciales. Los costos de busqueda son bajos
(Bakos, 2001). En la medida en que exista la minoria informada,
esta es una de las configuraciones en las que es relativamente
probable que la encontremos, especialmente dado nuestro
acceso a los datos del flujo de clics. Finalmente, varios debates
recientes sobre la reforma legal en los contratos de forma
estdndar se centran en los contratos electronicos en general y
los contratos de software en particular. Nuestro estudio de la

15 Por ejemplo, MA Mortenson Co. contra Timberline Software Corp., 998
P.2d 305 (Wash. 2000); Davidson & Assoc. v. Internet Gateway, 344 F.
Supp. 2d 1164, 1178 (D. Mo. 2004); Altera Corp. contra Clear Logic, Inc.
424 F.3d 1079 (noveno cir. 2005); Blizzard contra BDNet, 422 F.3d 630 (8°
Cir. 2005).
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minoria informada en los mercados de software en linea nos
coloca en el centro de estos debates.

Para investigar empiricamente la presencia y el tamafio
de la minoria informada, clasificamos a los visitantes de los
sitios web de las empresas de nuestra muestra, que se describen
a continuaciéon, en compradores potenciales y aquellos que
visitan por otros motivos, como buscar foros de usuarios o
informacion de solucién de problemas. Denotamos por s la
fraccion de compradores potenciales (“compradores”); los no
compradores constituyen la fraccion restante 1-5. Denotamos
pore, la fraccion de compradores y por e,la fraccion de no
compradores queleenlos EULA enlinea. Finalmente, denotamos
por b, la fracciéon que compra el producto (“compradores”)
entre los compradores que leen el EULA y por b, la fraccion de
compradores entre los compradores que no leen el EULA. Este
marco se muestra en la Figura 1. En este escenario, la minoria
informada corresponde a la fracciéne, de compradores que
leen el CLUF en linea.'

16 Es posible que para algunos compradores acceder al EULA no afecte su
probabilidad de comprar el producto. Por ejemplo, es posible que algunos
compradores no sepan qué es un EULA, o descubran después de acceder
al EULA que no son capaces de comprender su idioma, o pueden acceder
a él accidentalmente o por curiosidad. En la medida en que tales accesos al
EULA no hagan que un comprador forme parte de la “minoria informada”,
€,sobrestimard la fraccion minoritaria informada de compradores.
Podemos explorar la importancia de esto hasta cierto punto al estudiar el
tiempo que pasan en la pagina EULA aquellos que acceden a ella. Por otro
lado, debido a que no consideramos otras formas en las que los compradores
podrian informarse sobre los términos (por ejemplo, el boca a boca o las
compras repetidas), existe la posibilidad de que € subestimara el tamafio
de la minoria informada. Comentamos sobre la posible importancia de este
efecto en la Seccion 5.

Revista Facultad de Jurisprudencia RFJ No.9 Junio 2021 625



Marotta et al. sAlguien lee la letra pequefia?

Figura 1: Marco empirico

Elaboracion propia

. . Fraccion de
Tipos de visitantes

visitantes
lectores D7 compradores Selbl
e'.
1-b, no Sel (1 N bl)

compradores compradores

compradores S(l _ el)b2

g s(1—e)(A-b,)

compradores

ey = lectores (1_ S)€2

compradores 1-e; no lectores

(1=s)(1-e,)

A continuacion, estimamos el namero de visitantes
en nuestra muestra para cada una de las seis categorias de la
Figura 1. Estimamos el nimero de lectores y no lectores entre
los visitantes clasificados como compradores, compradores
y no compradores. Usamos el acceso a una pigina de EULA
durante mas de un segundo para identificar a los lectores. Esto
sesga al alza nuestra estimacion de los lectores verdaderamente
informados en el sentido de que algunos accesos son
accidentales, intrascendentes para la decision de compra,
accedidos tan brevemente que se podria haber captado o leido
poco contenido, pero no entendido. Usamos el inicio de un
proceso de pago seguro para identificar a los compradores y
otra informacion contextual para distinguir a los compradores
de los no compradores.

Podemos dividir a los lectores en seb, lectores que
compran y se (1-b,) lectores que no compran. Adicionalmente,
s(1-¢)b, los compradores no son lectores, y s(1—e)1-b,)
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los compradores no leen ni compran. A priori, esperamos que
pocos no compradores lean EULA y, por lo tanto, esperamos
(I-5)e, ser pequefio. Por dltimo, la fraccion de no compradores
que no leen EULA es (1-s)(1—e¢,), que, como se esperaba y
como confirmamos, es grande. Con estas entradas, podemos
estimar la fraccion €, de compradores que constituyen la
minoria informada, escribiendo esta fraccion como

B seb, +se(1-b)
se,b, +se,(1-b,)+s(1—e)b, +s(1—e)(1-b,)

€

Luego, analizamos la eleccién del vendedor de qué
términos ofrecer para evaluar si nuestras estimaciones son
plausiblemente consistentes con un equilibrio minoritario
informado.

3. DATOS

Nuestro conjunto de datos de flujo de clics representa
el comportamiento de navegacion de 92,411 hogares de EE.
UU. En enero de 2007. Este conjunto de datos nos lo facilito
una importante empresa de investigacion en linea, que reclutd
un panel representativo de hogares de EE. UU. que aceptaron
instalar en sus computadoras una recopilaciéon de datos
complemento que registra la direccion URL de cada pagina web
visitada. Los datos recopilados incluyen la secuencia exacta de
las paginas web visitadas y la cantidad de tiempo dedicado a
cada pagina. En forma cruda, este es un conjunto de datos de
tamanfo significativo.”

El panel de hogares fue seleccionado por estar
equilibrado demogrifica y geograficamente y ser representativo
de la poblacién de hogares estadounidenses con acceso a

17  Se recopil6 informacion para 6.355.922 sesiones de usuario en enero de
2007, con 461.027.284 visitas a la pagina web correspondientes.
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Internet.'®La informaciéon capturada para cada pagina web
visitada por un panelista en los datos sin procesar se codifica
con un identificador de usuario que identifica de forma anénima
pero Unica a cada panelista y un identificador de sesiéon que
delimita la navegaciéon web de cada panelista en “sesiones”
separadas. La informacién adicional capturada incluye la URL
de cada pagina visitada, la hora a la que se accedi6 a la pagina
web, el tiempo pasado en esa pagina, si esa pagina estaba dentro
de una conexion segura (es decir, cifrada), el servidor web
que entrega la pagina web y una identificador de la empresa o
divisién propietaria de ese servidor web. Las vistas de pagina
registradas comprenden la mayor parte de los datos, pero se
nos proporcionaron archivos adicionales ttiles que incluian
informacion demogrifica no identificable personalmente sobre
los panelistas y una jerarquia corporativa que identifica a los
padres, si corresponde.

3.1. Construccion de muestra

Dentro de estos datos, consideramos un mercado
importante y un contrato importante dentro de ese mercado.
Especificamente, estudiamos las visitas de los usuarios a las
empresas de software que venden o distribuyen sus productos
a través de sus sitios web corporativos y ponemos sus EULA
a disposicion en su sitio para que los usuarios los examinen a

su eleccion, antes de cualquier decisiéon de compra. Utilizamos

18 El panel de este proveedor de datos se considera una de las muestras
de investigacion de medios representativas mas grandes que existen. La
muestra de participantes se define utilizando los principios de marcacion
de digitos aleatorios: la empresa selecciona un conjunto aleatorio de
numeros de teléfono de todos los numeros residenciales disponibles
en los EE. UU. E intenta reclutar a cada uno como méaximo 15 veces en
diferentes momentos del dia y en diferentes dias. El panel también incluye
estudiantes universitarios y personas en el lugar de trabajo. La empresa
actualiza su informacion demografica con regularidad, ha implementado
varios procedimientos para mantener actualizado el panel y garantiza que
el seguimiento sea discreto para evitar distorsiones en el comportamiento.
Finalmente, cada enero, el panel se compara con los datos de la Oficina del
Censo de EE. UU. Para mantener su representatividad, por lo que elegimos
enero para nuestro andlisis (esta opcion, sin embargo,
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la clasificacion de mercados del proveedor de datos para
identificar visitas solo a empresas de software. Posteriormente
identificamos en nuestros datos dos tipos de empresas de
software que hacen que sus productos estén disponibles para
su compra o descarga en linea: minoristas y proveedores de
software gratuito. Los minoristas licencian su software por un
precio a través de su sitio web corporativo. Los proveedores
de software gratuito ofrecen su software de forma gratuita a
cualquiera que desee descargarlo. Los ejemplos incluyen barras
de herramientas del navegador, complementos y navegadores.*
Nos interesa observar la propension de los usuarios a informarse
sobre los términos de estos dos tipos de software.

Con el fin de contar con una muestra suficientemente
homogénea de vendedores, excluimos subcategorias como los
proveedores que no ofrecen sus productos para su compra o
descarga en linea, proveedores de software de igual a igual y
empresas de alojamiento web. Excluimos empresas con menos
de 50 visitantes Unicos que vieron al menos dos paginas
durante su visita; nuestro interés esta en los usuarios con
intencién o potencial de compra, o “compradores”, y es menos
probable que los usuarios que ven una sola pagina tengan
esa intencion. Identificamos 197 empresas que cumplian las
condiciones anteriores.

Para cada una de estas empresas, obtuvimos las
direcciones de las paginas web (URL) de todos los EULA
disponibles en el sitio web de la empresa. Para encontrarlos,
visitamos el sitio web de cada empresa y utilizamos la
navegacion manual, busquedas de Google dentro del sitio web
y, si estan disponibles, basquedas en el sitio web proporcionado
por la empresa. Ademés, buscamos todas las visitas a la pagina

19 Clasificamos a una empresa como minorista si ofrece su nucleo o gran
parte de su software a la venta, incluso si también ofrece software de forma
gratuita. Por ejemplo, Adobe ofrece vatios complementos gratuitos, como
Shockwave y un lector de PDF, pero lo clasificamos como minorista.
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en los datos de flujo de clics correspondientes a estas empresas
para identificar posibles paginas de EULA (por ejemplo, paginas
cuya direccion web contenia “EULA” o “legales” o “términos”),
que luego investigamos manualmente.

Algunos EULA se presentaron como envoltorios de
navegacion, es decir, se publicaron como hipervinculos en
algun lugar del sitio web del vendedor. Incluimos todas estas
empresas porque podemos medir ficilmente si los usuarios
hicieron clic voluntariamente en el hipervinculo EULA.?**Una
minoria de empresas present6 sus EULA como envolturas de
clics. Este modo de presentacion requiere que los consumidores
hagan clic en un botén “Acepto” reconociendo los términos
del EULA antes de que puedan comprar un producto. Hay dos
tipos de sitios clickwrap. Un tipo de sitios clickwrap presentan
los términos del CLUF mediante un hipervinculo adyacente
al boton “Acepto” y, por lo tanto, requieren un clic adicional
para acceder al CLUF; en este caso, mientras que todos los
compradores se ven obligados a reconocer los EULA, podemos
medir qué fraccioén da el paso adicional y realmente hace clic
en el enlace del contrato, que es un paso necesario para estar
informado sobre los términos. El otro tipo de sitios clickwrap
presentan los términos en un cuadro de texto desplazable
sobre el boton “Acepto”; eliminamos las empresas que utilizan
este tipo de envoltura de clics de nuestro conjunto de datos

20 Una posible preocupacion es que estos contratos no son lo suficientemente
prominentes como para ser vinculantes. Como se sefialé en la Seccién 2.1,
los tribunales se han mostrado reacios a hacer cumplir los navegadores.
Sin embargo, este modo de presentacién del contrato no es demasiado
problematico en el mercado de software en linea porque la mayoria de los
vendedores también presentan el EULA de manera destacada después de
la compra, en el momento de la instalaciéon del software. La mayoria de
los tribunales han sostenido que este modo de presentacion del contrato,
o contrato de “pago ahora, términos mas tarde”, es valido. A pesar de que
el contrato esta disponible después de la compra, los consumidores que
aspiran a convertirse en miembros de la minoria informada tendrian un
incentivo para verificar los términos del contrato antes de comprar porque
es menos costoso comparar precios de esta manera que comprar y devolv-
er software solo para ver los términos de la licencia.
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porque no tenemos una forma de medir si los compradores
leen los términos. Si bien desplazarse y leer los términos del
EULA probablemente aumentaria el tiempo total dedicado a las
paginas de pago correspondientes, lo que podemos observar,
hay varias otras acciones que los usuarios generalmente deben
realizar en las mismas paginas. Como resultado, las medidas
basadas en el tiempo total pasado en la pagina de pago donde
se presentan los términos fueron demasiado ruidosas para ser
utiles para este tipo de empresas. Finalmente, eliminamos de
nuestro conjunto de datos las empresas que no pusieron sus
EULA disponibles en linea. Hay varias otras acciones que los
usuarios normalmente deben realizar en las mismas paginas.
Como resultado, las medidas basadas en el tiempo total pasado
en la pagina de pago donde se presentan los términos fueron
demasiado ruidosas para ser ttiles para este tipo de empresas.
Finalmente, eliminamos de nuestro conjunto de datos las
empresas que no pusieron sus EULA disponibles en linea. Hay
varias otras acciones que los usuarios normalmente deben
realizar en las mismas paginas. Como resultado, las medidas
basadas en el tiempo total pasado en la pagina de pago donde
se presentan los términos fueron demasiado ruidosas para ser
utiles para este tipo de empresas. Finalmente, eliminamos de
nuestro conjunto de datos las empresas que no pusieron sus
EULA disponibles en linea.

Después de excluir las empresas para las que no
tenemos suficientes datos o que son inapropiadas para
nuestras pruebas, llegamos a una muestra final de 78 empresas
minoristas y 12 de software gratuito. No vemos ninguna razéon
para creer que nuestros resultados o conclusiones bésicos
cambiarian significativamente si ampliamos el ntimero de
empresas en la muestra o la ventana de tiempo que se siguio
a los panelistas. Ademds, el tamafio de nuestra muestra
probablemente se caracterice de manera mas 1til en términos
de las decenas de miles de visitas a la empresa que rastreamos,
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descritas brevemente, porque cada una de ellas representa
una oportunidad para acceder a un EULA y, por lo tanto, es la
unidad esencial de observacion.

3.2. Empresa y caracteristicas del producto

En igualdad de condiciones, es posible que los
consumidores sientan menos necesidad de examinar los
términos de los EULA de empresas grandes o antiguas porque
asumen que estas empresas son mas fiables y justas. Para probar
esta hipotesis, obtenemos informacién sobre los ingresos
anuales de cada empresa, el afio de constitucion y el estado
publico o privado. Estos datos se obtuvieron de Hoovers.com,
Yahoo! Finanzas, o mediante comunicaciones directas con las
empresas de la muestra.

Tabla 1: Caracteristicas de la empresa y el producto

Elaboracion propia

N Media Minima | Mediana | Maxima
(Dakota del Sur)

Panel A. Caracteristicas de la empresa
Al por menor
Ingresos

. 78 1,560 (6,980) 0,1 5.2 51,100

(Millones $)
Ingresos
promedio
por

78 99,3 (406) 0,004 0,99 2.550
producto
(Millones
de $)
Afos de

78 15,84 (10,10) 3 14,5 56
edad)
Compaiia

. 78 0,27 (0,45) 0 0 1

publica
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Freeware

Ingresos

i 12 1.160 (4.010) 0,1 0,1 13,900
(Millones $)

Numero de
productos 12 9,25 (28,58) 1 1 100
ofrecidos

Ingresos

promedio
or

P 12 12,5 (39,8) 0,1 0,1 139

producto

(Millones

de $)

Anos de

12 9,08 (6,72) 3 6.5 27
edad)

Compaiia
. 12 0,08 (0,29) 0 0 1
publica

Panel B. Caracteristicas del producto

Al por menor

Producto de
78 0,68 (0,47) 0 1 1
consumo
Numero de
productos 78 | 14,78 (25,02) 1 6 150
ofrecidos
Precio ($) 78 407,95 9,97 | 65.12 5.295
reci , . .
ecto (1.042,92)
Precio 364,84
. 78 1 49 5,000
medio ($) (1.032,23)
Prueba
(product 78 083 0 1 1
roducto
P (0,38)
destacado)
Prueba (la
, 0.78
mayoria de 78 0 1 1
(0,42)
productos)
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Freeware
Producto
d 12 083 0 1 1
e
(0,39)
consumo

El panel A en la Tabla 1 reporta estadisticas resumidas
para las caracteristicas de la empresa para los dos tipos de
empresas analizadas. Para las empresas minoristas, los ingresos
promedio sonde $ 1,56 mil millones con una desviacion estaindar
de $ 6,98 mil millones, un nimero obviamente impulsado
por algunas grandes empresas. Los ingresos medios para esta
categoria son $ 5.2 millones. La edad media de estas empresas,
medida restando su afio de constitucion de 2009, es de 15,8
afios (la mediana es de 14,5). El veintisiete por ciento de las
empresas de esta categoria cotizan en bolsa. Por el contrario, la
edad media de las empresas de software gratuito es de 9,08 afios
(la mediana es de 6,5) y solo el 8% de estas empresas cotizan
en bolsa. Para cada empresa, anotamos la cantidad de productos
que ofrece (contando cada producto con un nombre distinto
como un producto separado), lo que nos permite calcular el
ingreso promedio por producto.

También recopilamos varias caracteristicas del producto
y registramos un producto “insignia”. Muchas pequefias y
medianas empresas comercializan un producto principal, en
cuyo caso seleccionamos ese producto como insignia. Para
las empresas mas grandes, seleccionamos el producto que
representa la mayor fraccion de las ventas o, cuando esta
informacion no estaba disponible, el producto que aparece de
manera mds destacada en el sitio web, ya que estos podrian
ser los productos que mas interesan a los consumidores.*'Por

21 Usamos un producto estrella para recopilar estadisticas relacionadas con el
producto, ya que nuestro conjunto de datos no nos permitié identificar el
producto real considerado por la mayoria de los compradores y no pudi-
mos obtener datos detallados de ventas por producto que pudiéramos usar
para sopesar el productos ofrecidos por diferentes vendedores.

Revista Facultad de Jurisprudencia RFJ No.9 Junio 2021 634



Marotta et al. sAlguien lee la letra pequena?

supuesto, los consumidores pueden estar menos inclinados a
leer los EULA de los productos mas populares (0 emblematicos),
ya que es probable que hayan establecido una reputacién mas
solida. Atn asi, la eleccion del producto estrella no deberia
afectar nuestros hallazgos generales, ya que las métricas de
lectores y visitas que informamos son para todos los productos,
no solo para los productos estrella.

Es posible que los usuarios estén mds inclinados a
informarse sobre los términos del CLUF de los productos con
precios mas altos, por lo que registramos el precio del producto
estrella, asi como el precio medio de todos los productos
disponibles en el sitio web de esa empresa. Registramos si el
producto es una licencia de un solo uso o de usos mdltiples,
ya que es probable que las licencias de varios puestos tengan
precios mas altos y si el producto se ofrece a los desarrolladores.
Observamos si la compafia ofrece una version de prueba del
producto insignia y también de la mayoria de sus productos
porque eso también puede afectar la propension de los
usuarios a leer los términos.??También notamos si el producto
estd orientado a usuarios comerciales o al publico en general.
Finalmente, clasificamos cada producto en una de las 150
categorias de productos de software, por ejemplo, antivirus
o procesamiento de texto, segin las caracterizaciones de los
productos de software disponibles en Amazon.com.

El Panel B reporta estadisticas resumidas para las
caracteristicas de los productos estrella. El nimero medio de
productos por empresa es 15 (la mediana es 6). El precio medio
del producto para las empresas minoristas es de $ 408 y la
mediana es de $ 65. Para cada empresa, calculamos el precio
medio de todos los productos de software enumerados en el

22 Lasversiones de prueba se ofrecen generalmente con funcionalidades lim-
itadas durante un periodo de tiempo limitado. Marotta-Wurgler (2007)
encontrdé que la mayoria de las licencias de prueba son notablemente dif-
erentes de las licencias del producto (por ejemplo, la licencia de prueba
dice “Licencia de prueba” y generalmente es mas corta que la licencia del
producto), por lo que un usuario no las consideraria sustitutos.
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sitio web, y la media de esas medianas es $ 365; la mediana
de la mediana es $ 49. Una fraccion del 68% de los productos
minoristas y el 83% del software gratuito parece estar dirigido
a los consumidores en lugar de a las empresas. Finalmente, el
83% de los sitios minoristas ofrecen una version de prueba de
su producto destacado o del producto que seleccionamos como
insignia, y el 78% ofrece versiones de prueba para la mayoria de
sus productos.

3.3. Caracteristicas del contrato

Queremos medir la fraccion de compradores que se
informa sobre los términos del EULA. Por lo tanto, recopilamos
todas las URL de EULA que estin disponibles en el sitio web
de una empresa. Como se senald anteriormente, muchas
empresas solo venden un producto y, por lo tanto, solo ponen
a disposicion en linea el EULA que rige el uso de ese producto.
Otras empresas venden muchos productos que se rigen por
un tnico EULA publicado en su sitio web, y otras publican
diferentes EULA para diferentes productos. Finalmente, algunas
empresas publican los EULA para todas sus versiones actuales y
pasadas de todos sus productos. Encontramos 240 URL unicas
correspondientes a EULA para nuestras empresas de muestra.

3.4. Definicion de compradores y visitas de compras

Entre los panelistas de nuestros datos que visitan
el sitio web de una empresa determinada, debemos definir
“compradores”, es decir, visitantes con cierto potencial
de compra, ya que una fracciéon potencialmente grande de
visitantes puede estar navegando sin ninguna intencion de
comprar. Definimos una “visita de usuario” como todas las
visitas a paginas (accesos a URL) desde el sitio web de una
empresa dentro de una “sesiéon” de un solo usuario.
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La primera definicion de “visita del usuario” identifica
alos compradores al examinar la intensidad de una visita al sitio
web de una empresa. Es probable que un usuario con intencion
de comprar vea varias paginas en el lado minorista del sitio
web de la empresa. Seguimos a Moe & Fader (2004) y Catledge
& Pitkow (1995) y definimos nuestra definicibn mas amplia
de visita de compras como aquella con al menos dos visitas a
dichas paginas. Una segunda definicién mads restrictiva incluye
todas las visitas de los usuarios que accedieron al menos a cinco
paginas en el sitio web de una empresa determinada. Bucklin y
Sismeiro (2003) encuentran que es cada vez mas probable que
esto excluya a los navegadores casuales.

En el otro extremo, un visitante que ha seleccionado un
producto e iniciado un proceso de pago o pago ha demostrado
su intencion de compra. Por lo tanto, utilizamos el inicio del
proceso de pago como el criterio mas estricto para identificar
las visitas con intencién de compra. Identificamos dichos
eventos identificando para las 90 empresas de nuestra muestra
las direcciones de las paginas web a las que se accederia solo
durante el proceso de pago y reconociendo posteriormente las
visitas que acceden a dichas paginas. Si bien saber que un usuario
inicié un proceso de pago no proporciona garantia de que la
transaccion se haya completado, indica una alta probabilidad de
que al menos se haya contemplado una transaccion. Es probable
que esta definicion de visita de compras sea demasiado
restrictiva, ya que excluye las visitas que no dan como resultado
el inicio de un proceso de pago.*

En resumen, las tres medidas descritas anteriormente
establecen la intencion de compra de una sesién con creciente
rigor. A medida que nuestras definiciones de visita de compras
se vuelven mads estrictas, esperamos que las estimaciones de la
minoria informada se vuelvan mas conservadoras, y es probable

23  Dadas las bajas tasas de conversion en el comercio electronico, es probable
que estas visitas representen la mayoria de las visitas de compras.
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que el nimero real se encuentre en algin lugar entre las tres
estimaciones que proporciona nuestra metodologia.

3.5. Definicion de visitas de compras: sesiones individuales
frente a agregados mensuales

Para definir una visita de compras, adoptamos los dos
enfoques que son estandar en la literatura utilizando datos de
flujo de clics. La primera, tal como la utiliza nuestro proveedor
de datos y la industria en general, define las sesiones de usuario
como periodos de actividad de navegacién web separados por
al menos 30 minutos de inactividad. Bajo esta definicion, como
se resume en Moe & Fader (2004), un usuario puede tener
multiples visitas a una empresa determinada en un dia, una
semana o un mes.

El segundo enfoque reconoce que la actividad de
compra de un usuario en una empresa determinada puede durar
varios dias o incluso semanas dado el bajo costo de acceso.
Johnson et al (2004) encuentran que las visitas repetidas a
una empresa dentro de un mes normalmente corresponden al
mismo ciclo de compras. Por lo tanto, agregamos las visitas a
una empresa unica en un mes determinado y presentamos estas
sesiones agregadas como una medida alternativa de las visitas a
la empresa con intenciéon de compra.*

24 Una posibilidad aqui es que, para algunos usuarios, podriamos combinar
varias visitas de compras en una sola, por lo que se subestima el nimero
de visitas de compras (y, a la inversa, se contabiliza en exceso la fraccion
con visitas de EULA). Por otro lado, esta medida puede permitirnos incluir
visitas breves repetidas a una determinada empresa que quedarian exclu-
idas de las medidas alternativas de visita. Como se sefial6 anteriormente,
esperamos que las visitas de compras reales se encuentren en algin punto
intermedio. En cualquier caso, los resultados para las distintas definiciones
de visitas son similares.
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3.6. Datos demograficos y geograficos

Utilizamos

informaciéon personal

sobre nuestros

panelistas para identificar las caracteristicas de los compradores
y los hogares de compras que afectan su probabilidad de recibir
informacion sobre los términos estindar. Nuestro conjunto de

datos incluye la edad y el sexo del jefe de hogar, los ingresos
del hogar, el tamafo del hogar y si hay nifios presentes en el
hogar. En la Tabla 2 informamos las estadisticas de resumen
correspondientes.

Elaboracion propia

Tabla 2: Caracteristicas del usuario

empresa de muestra

Panel A. Usuarios que acceden al menos a 2 paginas en al menos una

nifos (1 = Si)

N Media Minimo | Mediana | Maximo
(Dakota del
Sur)

Afios de edad) 48,154 | 46,22 (13,78) 18 46 99
Sexo (1= 48,154 0,50 (0,50) 0 0 1
Masculino)
Ingresos ($) 48,154 | 60.502 (39.704) 12,500 37,500 150.000+
Tamarfo del 48,154 2,78 (1,27) 1 3 5+
hogar
Presencia de 48,154 0,41 (0,49) 0 0 1

Panel B. Usuarios que acceden al meno

empresa de muestra

s a 5 paginas en al menos una

Afos de edad) | 33.655 | 46,37 (13,70) 18 46 99
Sexo (1= 33.655 0,50 (0,50) 0 1 1
Masculino)
Ingresos ($) 33.655 | 60,612 (39,782) 12,500 37,500 | 150.000+
Tamarfo del 33.655 2,79 (1,27) 1 3 5+
hogar
Presencia de 33.655 0,41 (0,49) 0 0 1
nifios (1 = Si)
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Panel C. Usuarios que inician el pago en al menos una empresa de
muestra

Afios de edad) | 2.831 | 47,39 (14,03) 18 47 99
Sexo (1= 2.831 0,52 (0,50) 0 1 1
Masculino)
Ingresos ($) 2.831 | 63,008 (41,373) [ 12,500 75.000 | 150.000+
Tamafio del 2.831 2,77 (1,23) 1 3 5+
hogar
Presencia de 2.831 0,40 (0,49) 0 0 1
nifos (1 = Si)

El panel A incluye visitantes que accedieron a un
minimo de dos péiginas en al menos una de las empresas
de la muestra durante una dnica sesion ininterrumpida. La
muestra estd compuesta por 48.154 visitantes tnicos. La edad
promedio de los usuarios de este grupo es de 46 afios y, segiin
se informa, el rango es de 18 a 99. El ingreso promedio de los
jefes de hogar es de $ 60.502 con una desviacion estandar de $
39.704. Los ingresos (y quizas la edad) estin codificados por
arriba; el ingreso medio ($ 37,500) describe mejor la muestra.
Aproximadamente la mitad de los jefes de hogar son hombres.
El nimero medio de miembros del hogar es 2,8. Hay nifios en el
41% de estos hogares.

Los paneles B y C informan estadisticas resumidas
para la muestra de visitantes que accedieron a un minimo
de cinco visitas a la pagina en al menos una empresa y para
visitantes inicos que seleccionaron un producto para la compra
y comenzaron el proceso de pago, respectivamente.
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4. RESULTADOS

Nuestro andlisis aqui se basa en visitas de empresa /
compras en las que el usuario accedié a un EULA. Identificamos
estas visitas haciendo coincidir las URL correspondientes a
todos los EULA que recopilamos con el flujo de clics de las URL
a las que acceden los usuarios durante sus visitas a la empresa.
Calculamos estadisticas descriptivas de visitas a empresas
y accesos EULA bajo definiciones alternativas de visita con
intencion de compra. Finalmente, presentamos regresiones
para estudiar los determinantes de la probabilidad (que resulta,
baja) de que se acceda a un EULA.

4.1. Visitas a la empresa y accesos al CLUF
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Queremos medir la fraccion de compradores que
busca informarse sobre los términos del EULA para decidir
si comprar y, como se sefald, hemos definido la muestra para
incluir solo aquellos sitios web de la empresa donde el acceso
al EULA es posible pero opcional. Las Tablas 3 y 4 resumen las
caracteristicas de las visitas a dichas empresas, medidas ya sea
como sesiones ininterrumpidas (Tabla 3) o visitas de usuarios
unicos, agregando todas las sesiones mensuales por usuarios
individuales (Tabla 4). En cada caso, los datos se presentan para
cada definicion de visita de empresa / compra. Separamos las
visitas de acuerdo con el tipo de empresa visitada, sefialando
que solo las visitas de minoristas incluyen visitas a la pagina de
pago seguro; no es necesario un proceso de pago seguro para un
producto gratuito. Ademads del nimero de visitas ala empresa en
cadadefinicion,las mitadesizquierdas de estastablas muestran el
numero de paginas vistas durante dichas visitas y la duracion de
las visitas en segundos. En las mitades de la derecha, tabulamos
el subconjunto de estas visitas que incluyeron un acceso al
CLUF, la cantidad de paginas vistas antes del primer acceso al
CLUF y el tiempo dedicado a ver los CLUF en las visitas en las
que se accedi6 a uno. Estas dos tltimas medidas nos dan alguna
indicacion del nivel de atencién o intencién de los compradores
al acceder a las paginas de EULA. Para simplificar, informamos
la definicién de visita a la empresa de rigor intermedio (cinco
paginas vistas) para las sesiones ininterrumpidas en la Tabla
3, pero el lector puede explorar definiciones alternativas en
las Tablas 3 y 4 y ver que nuestros resultados son robustos a
definiciones alternativas de comprador. y visita de compras. En
las mitades de la derecha, tabulamos el subconjunto de estas
visitas que incluyeron un acceso al CLUF, la cantidad de p4ginas
vistas antes del primer acceso al CLUF y el tiempo dedicado a
ver los CLUF en las visitas en las que se accedi6 a uno. Estas dos
ultimas medidas nos dan alguna indicacién del nivel de atencion
ointencién de los compradores al acceder alas paginas de EULA.
Para simplificar, informamos la definicidn de visita a la empresa
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de rigor intermedio (cinco paginas vistas) para las sesiones
ininterrumpidas en la Tabla 3, pero el lector puede explorar
definiciones alternativas en las Tablas 3 y 4 y ver que nuestros
resultadossonrobustosadefinicionesalternativas de comprador.
y visita de compras. En las mitades de la derecha, tabulamos el
subconjunto de estas visitas que incluyeron un acceso al CLUF,
la cantidad de péaginas vistas antes del primer acceso al CLUF
y el tiempo dedicado a ver los CLUF en las visitas en las que
se accedi6 a uno. Estas dos ultimas medidas nos dan alguna
indicacion del nivel de atencién o intencién de los compradores
al acceder a las paginas de EULA. Para simplificar, informamos
la definicién de visita a la empresa de rigor intermedio (cinco
paginas vistas) para las sesiones ininterrumpidas en la Tabla
3, pero el lector puede explorar definiciones alternativas en
las Tablas 3 y 4 y ver que nuestros resultados son robustos a
definiciones alternativas de comprador. y visita de compras. y
el tiempo dedicado a ver EULA en visitas en las que se accedio
a uno. Estas dos ultimas medidas nos dan alguna indicacién del
nivel de atencién o intencién de los compradores al acceder a
las paginas de EULA. Para simplificar, informamos la definicién
de visita a la empresa de rigor intermedio (cinco paginas
vistas) para las sesiones ininterrumpidas en la Tabla 3, pero el
lector puede explorar definiciones alternativas en las Tablas 3
y 4 y ver que nuestros resultados son robustos a definiciones
alternativas de comprador. y visita de compras. y el tiempo
dedicado a ver EULA en visitas en las que se accedi6 a uno.
Estas dos ultimas medidas nos dan alguna indicacién del nivel
de atencién o intencién de los compradores al acceder a las
paginas de EULA. Para simplificar, informamos la definicion de
visita a la empresa de rigor intermedio (cinco paginas vistas)
para las sesiones ininterrumpidas en la Tabla 3, pero el lector
puede explorar definiciones alternativas en las Tablas 3y 4 y ver
que nuestros resultados son robustos a definiciones alternativas
de comprador. y visita de compras.
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Cuando se define que una visita requiere el acceso a
cinco o mas paginas en la empresa visitada, hay 72.282 sesiones
/ visitas ininterrumpidas a minoristas de software y 13.715 a
empresas de software gratuito. El nimero medio de paginas
vistas en una visita determinada a un minorista es ahora de 10
paginas y la duracion media es de 183 segundos (3,05 minutos).
Las distribuciones de las visitas a la pagina y la duracion estan
sesgadas. Se accedid a los EULA 57 veces entre los minoristas
de software (0,08%) y 30 visitas entre las empresas de software
gratuito (0,22%). La mediana de paginas vistas antes de acceder
aun EULA fue de 8 para los minoristas y 4 para los proveedores
de software gratuito. Estas cifras ya son reveladoras, pero otra
consideracién es si los compradores que acceden al EULA
realmente lo leen. Para los usuarios de este grupo, el tiempo
medio en la pigina EULA fue de 62,7 segundos y el tiempo
medio fue de 32 segundos.

Para dar a estos numeros algo de contexto, el nimero
promedio de palabras de EULA para productos minoristas en
la muestra (no reportado) es 2277 con una mediana de 2187
palabras y una desviaciéon estdndar de 1148 palabras. El tiempo
dedicado a los EULA en relacién con su extensiéon indica
que la mayoria de los lectores no leyeron los términos en su
totalidad, especialmente porque generalmente estidn escritos
en una jerga legal compleja y dado que es poco probable que
los consumidores conozcan las reglas predeterminadas, incluso
si los EULA lo explican bien. algunos términos en un lenguaje
claro, todavia existe la posibilidad de malentendidos. Bailey y
Bailey (1999) encuentran que la tasa de lectura promedio de los
adultos estadounidenses es de 250 a 300 palabras por minuto,
por lo que una lectura completa del EULA tipico requeriria de 8
a 10 minutos, en lugar de menos de un minuto. En otras palabras,
incluso el pequefio nimero de EULA a los que se accede en
nuestra muestra es probable que sea una sobreestimacion,
probablemente una sobreestimacion sustancial, del nimero de
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lectores informados de manera eficaz. Por otro lado, el pequefio
numero de personas que leen EULA puede no ser representativo
del lector promedio y puede haber desarrollado la capacidad de
“hojear” rapidamente la informacion esencial.

Dado que nuestros resultados podrian haber estado
sesgados si las empresas con relativamente pocas visitas
en nuestra muestra fueran sistemiticamente diferentes en
términos de la probabilidad de que se accediera a sus EULA
(por ejemplo, porque era menos probable que los visitantes
estuvieran familiarizados ex ante con los términos ofrecidos
por dichas empresas) , recalculamos la frecuencia de accesos
al CLUF utilizando ponderaciones de frecuencia para ajustar
nuestros datos por la inversa del nimero total de visitas a cada
vendedor. Esto result6 en tasas mas bajas de acceso al EULA
en todas las definiciones y, por lo tanto, abord6 cualquier
inquietud de que la menor frecuencia de visitas a ciertos tipos
de empresas en nuestra muestra podria estar sesgando nuestras
tasas de acceso EULA observadas hacia abajo.

La agregacion de todas las sesiones mensuales de un usuario
individual en una visita mensual (que se muestra en la Tabla
4) conduce a resultados similares. Sin embargo, los resultados
generales indican que las impresiones de la Tabla 3 son solidas
para la definicion precisa de visitas a la empresa. En tltima
instancia, la fraccion més alta de lectores entre los compradores
minoristas en todas las definiciones de compradores y sesiones
es del 0,65%, lo que significa que hay alrededor de seis lectores
por cada mil compradores.

4.2. Interpretacion de los resultados: ;Puede ser esto ;Un
equilibrio minoritario informado?

Volviendo al marco empirico de la Figura 1, los
visitantes de los sitios web de las empresas de nuestra muestra
se pueden clasificar en compradores potenciales o usuarios que
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visitan por otras razones. Medimos el nimero total de paginas
vistas durante cada visita, asi como si un Se accedié al EULA y
si se inici6 una sesion de pago segura. Estos datos, informados
para sesiones individuales en la Tabla 3 y para los visitantes
mensuales en la Tabla 4, nos permiten estimar el namero de
lectores, compradores y compradores usando el acceso a una
pagina de EULA como un proxy para la lectura, iniciando el
proceso de pago como un proxy. para la compra, visitas con
5 o mas paginas vistas como un proxy para identificar a los
compradores y visitas entre 2 y 5 paginas vistas como un proxy
para identificar a los no compradores. Seguin los datos de la
Tabla 4, los sef lectores que compran y los se,(1—5,) lectores
que no compran son 9 y 47, respectivamente. Existen s(1-e)b,
0 2.982 compradores que no son lectores, y SI—e)(1=0y)
0 40.670 compradores que ni leen ni compran. Se esperaria
que pocos no compradores leyeran EULA, por lo que no es
sorprendente que (1—s)(1—e,)es pequefio; en nuestra muestra
es igual a 5 (de 25,664 visitas). Por ultimo, la gran mayoria de
los no compradores no leen EULA; este niimero es (1 — s)(1-e,)
0 25,661 basado en los poderes anteriores. Llegamos asi a una
estimacion dee,, la fraccion de compradores que constituye la
minoria informada de

seh +se(l—8) __ 56 — 0.139
seb, +se(1- b))+ s(1—e)b, +s(1—e)1—b,) 43,708

Es posible que considerar a todos los visitantes con 5
0 mas paginas vistas como compradores sobrestime el niumero
de compradores. Se podria obtener una estimacién alternativa
asumiendo que entre los compradores reales, la “tasa de
conversion” para iniciar una sesion de pago entre los no lectores
es la misma que la de los lectores con 9/56 = 16,1% (que es
mas alta que las tasas de conversion de compra de 2-5% citado
en la literatura de marketing, pero razonable si no todas las
sesiones de pago que capturamos dan como resultado compras
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reales). En ese caso, la fraccion minoritaria informada para
todos los compradores seria la misma que la fraccién para los
compradores, es decir, 9/2991 = 0,30%.232¢

La conclusién es que la fraccion de visitantes que
acceden a los EULA es muy pequefia, del orden del 0,1%.
Si bien se pueden calcular varias estimaciones alternativas,
estas estimaciones apuntan a que esa fracciéon estd muy por
debajo del 1%. Suponiendo que no haya otros mecanismos de
disciplina en juego, ;es concebible que una minoria tan pequefa
informada pueda proteger a todos los compradores y disciplinar
a los vendedores para que proporcionen términos de contrato
eficientes, evitando asi una falla del mercado. La literatura ofrece
pocas sugerencias significativas sobre el tamafio que debe tener
la minoria informada, y estas se proporcionan normalmente en el
contexto de ejemplos ilustrativos. Schwartz y Wilde ofrecen un
ejemplo en el que la minoria informada debe ser del 20% al 30%
para ser eficaz. Nuestras estimaciones aqui son imperfectas, pero
son dos 6rdenes de magnitud mas pequefas.?’

25 Lamayoria de los modelos de la minoria informada predicen que el indice
de conversion para los no lectores seria igual o superior al indice de con-
version para los lectores, ya que estos tltimos tendran menos probabili-
dades de comprar el producto si no estan satisfechos con los términos del
EULA. . Se puede obtener un limite superior del tamafio de la minoria in-
formada si asumimos que b, =100% es decir, que el 100% de los no lectores
proceda a adquirir el producto. En ese caso, la minoria informada seria 56
/ (2991 + 47) = 1,84% del nimero total de compradores.

26 Siasumimos que los compradores “reales” compraran a algin comerciante
(aunque pueden visitar a muchos), y que entre estos compradores, los que
constituyen la minoria informada tienen la misma probabilidad de acced-
er a un EULA en cualquiera de los comerciantes que visitan, entonces el
El comportamiento de los visitantes de nuestra muestra que inician una
sesion de pago es representativo de los compradores en su conjunto, y su
probabilidad de acceder a los EULA (0,30%) proporciona una estimacion
del tamafio de la minoria informada entre estos compradores mas determi-
nados.

27 Las estimaciones presentadas anteriormente se basan en visitas mensuales
como se informa enla Tabla 4. Esto es conservador en el sentido de que el uso
de visitas definidas como sesiones individuales resultaria en estimaciones
mas bajas para el tamafo de la pequeha minoria. Especificamente,
el uso de datos de sesion de la Tabla 3 darfa como resultado 7 lectores
que compran, 50 lectores que no compran, 4859 compradores que no
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Teodricamente, el tamafio de 1a minoria informada que
se requiere para inducir a los vendedores a ofrecer buenos
términos depende de la compensacién entre la ganancia bruta
de vender a compradores informados (determinada a partir
del costo marginal del producto) y el costo de proporcionar
mejores términos contractuales. Especificamente, considere un
vendedor que puede ofrecer términos contractuales estandar
que son mas o menos favorables para los compradores, a los que
llamaremos términos “buenos” y “malos”, respectivamente. La
fraccion rde compradores que se informan sobre los términos
refleja el costo de encontrar y leer el contrato de forma
estindar y el beneficio esperado de hacerlo, y se determina
en funcién de las caracteristicas del entorno (por ejemplo,
en funcién de las estrategias de busqueda de compradores
como en (Schwartz y Wilde 1979). En nuestra muestra, esto
corresponde a la fraccién e, de compradores que se encuentran
en la minoria informada. Los compradores valoran los derechos
y restricciones incorporados en el contrato de forma estdndar
(por ejemplo, términos de garantia, la capacidad de transferir
el producto, etc.); y asi los buenos términos se valoran mas que
los malos términos. Pero los buenos términos son naturalmente
mads costosos para el vendedor que los malos términos, lo que
resulta en los correspondientes costos del producto de ¢,y
¢,, con ¢, >¢, 20, Modificando nuestra notacion anterior, los
compradores informados compran con probabilidad b, si los
términos son buenos y b, si los términos son malos (b, > b;).
, ¥ los compradores desinformados siguen comprando con
probabilidad b, . Los valores exactos de b,, b, y b, se determinan
en funcion de las caracteristicas del entorno, pero es natural

son lectores y 67,366 compradores que ni leen ni compran, y 59,447 no
compradores que incluyen solo 6 lectores. La fracciéone de compradores
en la minoria informada seria 57/72282 = 0.079%. La fraccion de lectores
que inician sesiones de pago seria 7/57 = 12,3%, y asumiendo la misma
tasa de conversion para los no lectores daria 7/4866 = 0,14% como minoria
informada. Una tasa de conversion del 100% para los no lectores daria un
limite superior para la minoria informada de 57 / (4866 + 50) = 1,16%.
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considerar b, >b, >b,. El vendedor ofrece buenos términos
si la recompensa esperada de hacerlo es mayor que en malos
términos:

(rb, +(1—r}bz}(p—cg)2(rb3+(l—r)b2)(p—c,)) .

De manera equivalente, la fraccién de lectores requerida
para inducir a ofrecer buenos términos es:

s c,=¢, 9y
b b, —b '
[l—le(Cg—ch)-q- ]b 3(17_('};)

2 2

Esta fraccion se vuelve mds pequefia a medida que
disminuye el costo incremental de proporcionar buenos
términos y aumenta la probabilidad de que los compradores
que se informan acerca de los términos abandonen si ven
malos términos.

Esta conclusion teodrica general es bastante inutil por
si misma, ya que dados ciertos valores para estos pardmetros
desconocidos, cualquier fracciéon de compradores informados
podriaapoyar un equilibrio minoritario informado. Sin embargo,
el mercado de soporte y mantenimiento de software (“M&S”) se
puede utilizar para derivar estimaciones muy aproximadas del
rango probable de uno de estos pardmetros, el costo marginal de
los términos “buenos”, y poner en perspectiva nuestra fraccion
observada de lectores. M&S es un término clave en los EULA de
software,?® y, por lo tanto, el costo de suministrar M&S debe ser
una aproximacion del orden de magnitud del costo de ofrecer
buenos términos de EULA.

28  Marotta-Wurgler (2007) identifica y mide 23 términos importantes y
comunes que asignan derechos y riesgos entre compradores y vendedores
de software y M&S es uno de estos términos.
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Para estimar el costo de los términos de M&S,
obtuvimos el precio del producto y el precio anual de M&S para
520 productos de software de las 42 companias de software en
la muestra de Marotta-Wurgler (2007) que proporcionaron
M&S por separado de forma periddica (es decir, no cobraron
por incidente). En promedio, los M&S tenian un precio del
26% del precio del producto (sin incluir M&S). La mediana
es 20% y la desviacion estdndar es 22%. Dado que habia una
alta correlaciéon entre empresas, nos centramos en los medios
de la empresa. La Figura 2 muestra la distribucion para las 40
empresas restantes después de eliminar dos valores atipicos
con razones demasiado altas, que tiene una media de 0,29, una
mediana de 0,24 y una desviacion estindar de 0,16.

Figura 2: Relacion anual entre mantenimiento y precio del
producto, cuarenta empresas
Elaboracion propia
18
16
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Asi, un afio de M&S para productos de software*tiene
un precio promedio del 25-30% del precio del producto. Dado
que los costos de M&S son principalmente costos variables

29  Como se mencion6 anteriormente, un afio fue lo mas comun, asi como la
duraciéon media, de M&S gratuito para las empresas que proporcionaron
dicho periodo de M&S gratis.
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(mano de obra), si el mercado de M&S fuera perfectamente
competitivo, esto proporcionaria alguna indicaciéon del costo
marginal de M&S vy, por lo tanto, un piso en el costo marginal
de los términos del EULA pro-consumidor. Hay varias
razones por las que el 25-30% del precio del producto puede
ser una estimaciéon demasiado alta: es mas probable que los
consumidores compren M&S al vendedor del software y, por
lo tanto, las empresas de software pueden fijar el precio como
una tarifa de dos partes, con una tarifa menor. precio por la
compra inicial (el producto de software) y un precio mis alto
por la compra posterior (M&S); los consumidores que compran
M&S probablemente tengan costos de M&S mas altos debido
a una seleccion adversa y / o riesgo moral; Las empresas de
software pueden tener un poder de mercado sustancial en
el suministro de M & S debido a las barreras de entrada para
competidores que no estan tan familiarizados con su producto o
la propension de los consumidores a comprar M&S al vendedor
del software original. Todos los factores anteriores resultarian
en una relacion de M&S a precio del producto mas alta que el
costo de proporcionar M&S. Por otro lado, M&S es solo uno de
los 23 términos clave de EULA, que incluyen varios otros tipos
de garantias y permisos para copiar o distribuir el software que
pueden imponer costos de oportunidad. Ademas, los precios de
M&S son similares en los mercados de software empresarial,
donde existe una competencia significativa de proveedores
de M&S externos y la compra de contratos de M&S es casi
universal. Todos los factores anteriores resultarian en una
relacion de M&S a precio del producto mds alta que el costo
de proporcionar M&S. Por otro lado, M&S es solo uno de los
23 términos clave de EULA, que incluyen varios otros tipos de
garantias y permisos para copiar o distribuir el software que
pueden imponer costos de oportunidad. Ademas, los precios de
M&S son similares en los mercados de software empresarial,
donde existe una competencia significativa de proveedores
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de M&S externos y la compra de contratos de M&S es casi
universal. Todos los factores anteriores resultarian en una
relacion de M&S a precio del producto mds alta que el costo
de proporcionar M&S. Por otro lado, M&S es solo uno de los
23 términos clave de EULA, que incluyen varios otros tipos de
garantias y permisos para copiar o distribuir el software que
pueden imponer costos de oportunidad. Ademas, los precios de
M&S son similares en los mercados de software empresarial,
donde existe una competencia significativa de proveedores de
M&S externosy la compra de contratos de M&S es casi universal.

A fin de cuentas, es razonable suponer que el costo de
este nivel de M&S es alrededor del 20% del precio del producto,
0 0.2p en la notacion de la seccion 3.1. Dividiendo el numerador
y el denominador de la fraccién de compradores informados
necesaria para inducir al vendedor a ofrecer buenos términos
por p obtenemos

(c,—¢c,)/p
(1_bljcg—ch +b1—b3[1_ch
b, P b, P

Si (b, -b,)/b, <1, que seria el caso silos lectores compran
con al menos la misma probabilidad b 2b, que los no lectores
cuando descubren buenos términos, pero los malos términos
reducen o eliminan esta probabilidad, y por lo tanto 1-5,/b, <0
y ¢,20 y por lo tanto 1-¢,/p<1, obtenemos r2(c,~c,)/p 0
r20.2 . En otras palabras, si el costo de proporcionar buenos
términos es 0.2p y las tres suposiciones razonables en la
oracién anterior se mantienen, como es el caso en nuestros

r2

datos, entonces uno requeriria r20.2 con el fin de apoyar un
equilibrio minoritario informado. Esto es 200 veces mayor
que el valor de r=0.001 (o 0,1%) que observamos en los datos.
Alternativamente, nuestros datos sugieren que para que los
compradores informados induzcan al vendedor a ofrecer buenos
términos, el costo incremental de estos términos tendria que
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ser casi insignificante por debajo del 0,1% del precio de venta.*
En cualquier caso, es poco probable que nuestros datos sean
consistentes con un equilibrio minoritario informado.

Un enfoque similar y tal vez mas simple para determinar
si podriamos estar observando un equilibrio minoritario
informado es observar el cdlculo del vendedor para los visitantes
que inician una sesiéon de pago. En un equilibrio minoritario
informado, los vendedores estarian ofreciendo buenos términos
y, de acuerdo con la Tabla 4, se accede a los EULA en 6 de las
3534 visitas con sesiones de pago. Dado que iniciar una sesion
de pago es un requisito para completar una compra, si los
vendedores ofrecieran malos términos, podrian perder hasta
el 100% de estos lectores. Por lo tanto, si los vendedores estan
intercambiando los ingresos netos de las ventas a los 6 lectores
por el costo de proporcionar buenos términos a los 3528 no
lectores, como seria el caso si estuviéramos observando un
equilibrio minoritario informado, los vendedores seguirian
ofreciendo buenos términos si el costo de hacerlo fue inferior
al 0,17% del precio de venta.

4.3. Comprobaciones de solidez: ;Informarse sin leer?

En esta secciéon exploramos formas alternativas
en las que los consumidores pueden informarse. Algunos
consumidores pueden informarse sobre los EULA consultando
otros sitios web en lugar de leer el contrato. Internet contiene
varios sitios de resefias de productos de consumo, publicaciones
de blogs con peroratas sobre la calidad del producto y medios de
noticias especializados que quizas podrian discutir el contenido
de los términos del contrato de forma estidndar.

30 Por supuesto, se podria argumentar que ofrecer una cldusula de resolucion
de disputas a favor del comprador podria costarle al vendedor el 0,1% del
precio. Aunque en teoria es posible, nos parece poco probable que los
vendedores cambien esta cldusula a en respuesta a la amenaza de perder
uno de cada mil compradores. Mds importante atn, los términos que mas
importan a los consumidores (como M&S y garantias) se encuentran entre
los mas costosos.
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Desde el sitio web www.alexa.com obtuvimos una lista
de 25 de los sitios con mas trafico que probablemente tengan
informacion sobre los términos del EULA, informacion sobre
la calidad del producto y las practicas de los vendedores.
Luego, medimos Ia tasa a 1a que los compradores accedieron
a estos sitios. Muy pocos sitios se centran exclusivamente en
software y términos de EULA. Otros sitios que ocasionalmente
discuten los términos del EULA son sitios de noticias
relacionadas con la tecnologia, como Wired News y Ars
Techica, sitios que ofrecen noticias generales de proteccion
al consumidor y quejas sobre pricticas abusivas por parte de
vendedores como The Consumerist y BoingBoing, y noticias de
tecnologia general como PC. Revista. Por ultimo, hay informes
generales de consumidores que no se centran en el software,
sino que contienen resefnas de productos de software, como
Consumer Reports.

Revisamos las paginas particulares a las que acceden los
compradores en cada URL de estos 25 sitios para asegurarnos
de que las paginas a las que acceden contienen informacion
sobre los EULA. Descubrimos que de las 131,729 sesiones
con al menos dos paginas accedidas, solo tres compradores
accedieron a paginas con informaciéon de EULA en sitios de
resefias de consumidores.’?A nivel mensual de agregacion,
11.657 (16,8%) de las visitas accedieron al menos a uno de
los 25 sitios de consumidores, pero ni un solo aspecto de esa
actividad estaba relacionado con EULA. De este grupo, solo 69
compradores accedieron a paginas con resefas de productos
de software particulares o informacion como péiginas de
resefias de software de impuestos en ese mes.**Un total de 84
compradores accedieron a paginas de noticias o informaciéon

31 Dos compradores descargaron el software EULAlyzer de Javacool Soft-
ware para obtener una revisiéon de un EULA en particular. El tercero ac-
cedi6 a una referencia a un EULA simulado.

32 La mayoria de estos compradores accedieron a resefias de epinions, Con-
sumer Research y Consumer Reports sobre software de contabilidad,
preparacion de impuestos y edicion de fotografias.
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general sobre software, como por ejemplo, codmo obtener ciertos
complementos gratuitos. Las visitas restantes fueron a paginas
no relacionadas con el software o los términos del EULA. Por
lo tanto, no parece ser el caso de que los consumidores estén
siendo informados por estos medios alternativos.

También es posible que la calidad de los términos
se refleje en el precio del vendedor y, por lo tanto, los
compradores no necesitan estar informados sobre estos
términos. Sin embargo, como es el principio de la hipotesis de
la minoria informada, para que los términos se reflejen en los
precios observados, se debe informar a un namero suficiente
de consumidores acerca de los términos cuando comparan
las condiciones (a menos que todos los vendedores ofrezcan
los peores términos exigibles y los consumidores lo sepan).
y por lo tanto no tienen ningan incentivo para informarse
sobre los términos). Marotta-Wurgler (2007) encuentra que
la mayoria de los vendedores ofrecen términos peores que
los proporcionados por las reglas predeterminadas, pero no
tan mal como para que no se pueda obtener informacion al
estar informado sobre estos términos. Nuestros resultados
son consistentes con esto, aunque no podemos sacar ninguna
conclusion sobre 1a eficiencia econdmica de este resultado.

Marotta-Wurgler (2007) es particularmente relevante
aqui, ya que analiz6 especificamente la relacion entre el
sesgo de término del EULA y el precio y no encontrd casi
ninguna relaciéon estadisticamente detectable entre ellos. Las
estimaciones puntuales también fueron econdmicamente
pequenas. Es posible que esto se deba a que los términos para los
productos de software preempaquetados son un componente
relativamente pequefio del precio, y es dificil capturar Ila
relacion plazo / precio empiricamente sin controlar los muchos
otros atributos del producto que afectan el precio. Sin embargo,
este hallazgo también es consistente con nuestros resultados, ya
que los vendedores tendrian pocos incentivos para ajustar sus
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precios para reflejar la calidad de los términos del EULA si los
consumidores no se informan y, por lo tanto, comparan,

Ademds, aunque se podria esperar que los consumidores
tuvieran incentivos mis fuertes parainformarse sobre productos
de mayor precio, el efecto del precio sobre la propension
a leer términos no fue estadisticamente significativo. Sin
embargo, nos abstendriamos de interpretar esta evidencia con
demasiada fuerza, porque nuestra investigacion de por qué los
consumidores leen o no leen es limitada, en comparaciéon con
lo que podemos explorar directamente, es decir, la prediccion
de que leen en absoluto.

Otra posibilidad es que el grado de divulgacion de los
términos del EULA (por ejemplo, la prominencia con la que
se muestran) indique su calidad. Por ejemplo, puede surgir un
equilibrio en el que los buenos términos se muestren de forma
destacada mientras que los malos términos se hacen mas dificiles
de encontrar o inaccesibles. Nuestros resultados muestran que
tal equilibrio, si existe en nuestro medio, no se mantiene en base
a una minoria informada. Ademds, Marotta-Wurgler (2009)
descubrié que los contratos clickwrap divulgados de manera
destacada tenian aproximadamente la misma unilateralidad
que los contratos sin clickwrap que requerian mds esfuerzo
para ser descubiertos. Esto sugiere que las empresas no estian
utilizando la forma de divulgacion para senalar la calidad de los
términos. No parece que utilicen clickwraps para aumentar el
conocimiento de los buenos términos y, de forma similar, no
parecen estar utilizando los navegadores para ocultar los malos
términos.

4.4. Determinantes de las visitas de EULA

Aunque pocos compradores potenciales de nuestra
muestra hacen clic en el EULA, examinamos qué caracteristicas
de la empresa, el producto, el usuario y el sitio web distinguen
a los lectores (o, mas precisamente, los “usuarios de clics”) de
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los no lectores. La Tabla 5 informa las regresiones logit con la
variable dependiente como ficticia si se accedi6 a un EULA
durante una visita a la empresa en particular.
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Tabla 5: Regresiones logit de los determinantes de las visitas de EULA

Elaboracion propia

Variable dependiente: acceso EULA

Sesiones ininterrumpidas

Sesiones agregadas

mensuales
Al Al Al | Al
menos 2 | menos 5 menos | Al menos A menos | menos
40inas 4oinas 1CP 2 paginas | 5 paginas [ 1CP
pag pag seguro seguro
(1) (2) 3) (4) (5) (6)
Maniqui de 1.06 0,71 2,05 1,95 **
freeware (0,75) (0,81) (0,75) (0,79)
Ln Med. -0,004 -0,02 0,38 0,07
. 0,07 (0,14) | 0,06 (0,14)
Precio (0,13) (0,14) (0,39) (0,41)
Ln
IngreSOS -0,52 *** -0,55 *** -0,32 -0,52 *** -0,54 *** -0,36 **
por (0,05) (0,06) (0,21) (0,05) (0,006) (0,14)
producto
Lo 2,28 *¥* 2,57 #wk 0,29 1,85 *#* 2,13 *** 1.08
Publico
(0,35) (0,43) (1,16) (0,35) (0,39) (0.89)
N Pgs. 0,06 *** 0,03 ** 0,13 *** 0,07 *** 0,04 *** 0,12 ***
Visto (0,01) (0,01) (0,04) (0,01) (0,01) (0,03)
, -0,39 * -0,30 -1,23 -0,35* -0,36 * -0,48
Género
(0,22) (0,24) (0,94) (0,20) (0,22) (0,71)
Ingresos 0,11 0,21 -0,23 -0,21
0,13 (0,14 0,21 (0,15
Ln (0,15) (0,17) (0,43) (0.14) (0.15) (0,42)
0,40 0,14 1,45 -0,49
Edad Ln ’ ’ ’ 0,30 (0,33) | 0,19 (0,36 ’
(0,35) (0,39) (1,31) ( ) ¢ ) (1,38)
norte 160,392 85.997 4.866 80,695 49,217 2,991
Pseudo-R2 0,11 0,11 0,20 0,13 0,13 0,15

Nota:* = denota significancia al nivel 0.1, ** al 0.05 y *** al 0.01. Los

errores estdndar se agrupan por visitante.
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El dummy de software gratuito es positivo y
generalmente significativo, como se esperaba dados los
resultados anteriores. Algunos consumidores pueden temer que
haya una “trampa” en los productos que se ofrecen de forma
gratuita. El coeficiente para el precio medio del producto no es
significativo, lo que indica que la falta de propension a leer esti
presente independientemente del precio del producto.

Es menos probable que los consumidores accedan a
los EULA para productos que conocen y, por lo tanto, en los
que pueden confiar, y esta confianza puede ser representada
por los ingresos promedio del producto, ya que es probable que
indiquen un mayor grado de familiaridad entre los compradores
potenciales. Por tanto, consideramos como regresor el logaritmo
natural de los ingresos de una empresa (como un proxy del
tamafio) dividido por el nimero de productos; El coeficiente
de ingresos por productos es significativamente negativo como
cabria esperar, lo que respalda la hipétesis de “familiaridad con
el producto” o reputacion.

Las visitas extensas con una gran cantidad de paginas
vistas pueden tener una mayor probabilidad de incluir un acceso
al EULA, ya que, por ejemplo, es mds probable que representen a
compradores serios que probablemente accedan al EULA como
parte de su debida diligencia sobre su posible compra, por lo que
incluimos el numero de piginas (no EULA) a las que se accede
como regresor. Esto tiene un efecto generalmente positivo en
la probabilidad de acceder a una pagina de EULA. La Tabla 5
también informa el papel de las caracteristicas demograficas en
la probabilidad de acceder a los EULA, todos los cuales carecen
de significacion estadistica.

En regresiones no informadas, examinamos si la opcion
de descargar la version de prueba de un producto afecta la
propension del usuario a acceder al EULA. Como se indica en
la Tabla 1, una gran parte de los vendedores ofrecen versiones
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de prueba. Una hipoétesis plausible es que los usuarios que se
familiaricen con la version de prueba de un producto podrian
estar menos inclinados a leer el EULA de la version comercial,
quizas debido a una mayor familiaridad y comodidad con el
producto. Por ejemplo, estos usuarios pueden haber concluido
que no necesitaran el soporte del proveedor o pueden haber
investigado la disponibilidad y los términos de dicho soporte.
Descubrimos que practicamente no existe una relacion entre
la presencia de versiones de prueba y la probabilidad de que
los usuarios accedan a los EULA para las definiciones mas
amplias de visitas, pero cuando las visitas se definen como el
inicio del proceso de pago, el coeficiente de esta variable es
negativo y muy significativo. También estudiamos si es menos
probable que los compradores lean los EULA de los productos
que tienen mas probabilidades de ser utilizados durante largos
periodos de tiempo e implican compras repetidas (por ejemplo,
debido a actualizaciones). Los usuarios que se familiaricen con
un producto que se actualiza continuamente, como Microsoft
Office, pueden sentir menos necesidad de preocuparse por el
EULA, ya que pueden estar familiarizados con los términos del
uso anterior. Es menos probable que se compren repetidamente
otros productos, como el software de preparacion de pruebas.
Por otro lado, los productos caracterizados por un uso
prolongado pueden ser mas importantes para sus usuarios y,
por lo tanto, pueden inducirlos a leer los términos del EULA.
Creamos una variable ficticia que captura si la empresa
comercializa productos que, a nuestro juicio, es probable que
sean compras repetidas.

33 Dado que la baja probabilidad de acceso al EULA podria sesgar las estima-
ciones de los parametros obtenidas mediante regresiones logit, intentamos
corregir estas estimaciones utilizando la metodologia relogit descrita en
King & Zeng (2001). Esto proporcion6 estimaciones de pardmetros cor-
regidas para los modelos (1), (2), (4) y (5) en la Tabla 5, pero los valores
corregidos fueron esencialmente idénticos a los de la Tabla. Ademads, para
ver si las diferencias sistematicas en las empresas que tuvieron relativa-
mente pocas visitas en nuestra muestra sesgaron la probabilidad predicha
de acceso al EULA, también estimamos regresiones logit con pondera-
ciones de frecuencia; estos resultaron uniformemente en probabilidades
predichas més bajas, lo que muestra que cualquier sesgo de frecuencia en
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El resultado principal de esta seccion es que el término
mas importante de la regresion es el término constante: rara vez
se accede a los EULA y, por lo tanto, nadie los lee.

5. DISCUSION E IMPLICACIONES

El acceso de los consumidores a los términos de los
contratos de forma estdndar ha estado en el centro de un
debate legal y de politicas, y una pregunta importante ha sido
si la divulgacion de los términos en los contratos de forma
estindar que rigen las transacciones de los consumidores
debe regularse. Un debate relacionado se ha centrado en la
aplicabilidad de los términos y la posible necesidad de regular
la divulgacion del software en general y del software comprado
en linea en particular. Un tema central en estos debates es la
validez de la hipotesis de la minoria informada: la opinién de
que los compradores de comparacion de términos estandar
ayudan a mantener equilibrios eficientes en la provisiéon de
esos términos. En este documento investigamos hasta qué
punto los consumidores acceden realmente a los términos de
ciertos contratos en linea de formulario estindar: intentamos
medir directamente la “minoria informada”. Nuestra corriente
principal de informacién nos permite medir este aspecto del
comportamiento del consumidor con una precision razonable.

Encontramos muy pocos consumidores optan por
informarse sobre los contratos en linea de forma estdndar. En
particular, estimamos la fraccién de compradores de software
minorista que accede a EULA entre el 0,05% y el 0,22%, y los
pocos compradores que acceden a él, en promedio, no pasan
suficiente tiempo en él para haber asimilado mdis de una
fraccion de su contenido. También documentamos que los
compradores rara vez acceden a otras fuentes de informaciéon

nuestros resultados dard como resultado una sobreestimacion de la proba-
bilidad de acceso al EULA.
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sustitutas, como resefas de productos de consumo o sitios
de noticias relevantes, para conocer los términos del CLUF.
Incluso bajo suposiciones generosas, es dificil imaginar que la
probabilidad de que los EULA se lean y comprendan, crezca
incluso hasta el 1%. Nuestras estimaciones del tamano de la
minoria informada en este mercado son uno o dos Ordenes
de magnitud mas pequenos que los ejemplos ofrecidos en la
literatura para el tamafio requerido para sostener un equilibrio
minoritario informado.

Es posible que los compradores en el mercado de
software en linea crean que otros factores disciplinaran a los
vendedores en términos de los términos de EULA que ofrecen
y, por lo tanto, decidan racionalmente no informarse y crear
una minoria informada en este mercado. Aun asi, el mercado
que estudiamos ofrece el mejor escenario para buscar una
minoria informada de compradores debido a los bajos costos
de acceder a contratos y compras entre firmas y al surgimiento
de firmas nuevas y desconocidas que ain tienen que establecer
una reputacion.

CONCLUSIONS

Si bien nuestros resultados se aplican directamente
solo a un contexto de formulario estindar, el hecho de que la
comparacion de compras en linea sea tan barata y facil plantea
dudas sobre si los mecanismos de minorias informadas podrian
tener consecuencias en contextos mas generales donde la
comparacion de compras es mas dificil y costosa. Ademads,
si ese fuera el caso, un enfoque similar al nuestro deberia
resultar en niveles de lectores sustancialmente mas altos de lo
que observamos en nuestro entorno. Evaluar la presencia de
otros factores que disciplinan a los vendedores en el mercado
de software en linea, asi como si los niveles de lectores son
adecuados para respaldar el mecanismo de la minoria informada
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en otros mercados, es una direcciéon prometedora para futuras
investigaciones empiricas sobre la hipotesis de la minoria
informada.

El escaso ntmero de lectores de los términos del
contrato, incluso para aquellos EULA donde los consumidores
debenreconocer lalecturay estar de acuerdo con estos términos
antes de comprar un producto y los términos son accesibles de
manera prominente, sugiere que es el costo de leer y evaluar
estos términos, mas que el costo de encontrarlos, que desalienta
a los consumidores. Una posible implicacion de estos hallazgos
es que la regulaciéon que aspira a promover el surgimiento de
una fraccion informada de consumidores que posteriormente
pueda afectar las condiciones ofrecidas por los vendedores
puede ser demasiado ambiciosa. En particular, es probable
que exigir una mayor divulgacién de los términos del contrato
en este entorno sea ineficaz; si el objetivo es alcanzable, sera
necesario que los términos del contrato sean mds faciles de leer,
evaluar y comparar.
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