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Resumen

Este trabajo analiza las decisiones relacionadas con el momento de entrada de las empresas ya
instaladas (incumbents) en la industria del software de seguridad (ISS). A partir de la estimacion de
un modelo Tobit generalizado de las decisiones de entrada observadas, encontramos que los activos
de cada empresa antes del momento de entrada, que deberian aportar una ventaja competitiva en soft-
ware de seguridad, no afectan a las decisiones relacionadas con el momento de entrada de las empre-
sas ya instaladas. Por tanto, deducimos que las decisiones de entrada de las empresas ya instaladas
en el software de seguridad presentan unas caractéristicas mds cercanas a reglas generales de inercia
que a decisiones racionales a largo plazo basadas en los diferentes activos estratégicos.
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Abstract

This study analyzes entry time decisions of incumbent firms in the security software industry. In this
young software market niche, incumbents from other industries were first technological movers but
start-ups dominate the downstream market. With a generalized Tobit estimation of observed entry
decisions, we find that pre-entry firm assets that should configure a competitive advantage in security
software do not affect the incumbent entry time decisions. In this respect, we deduce that incumbent
entry decisions in Security Software are more similar to inertial rules of thumb than to a rational long-
run decision based on different strategic assets.
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1. Introduccion

(Pueden los imitadores, en términos de tecnologia, beneficiarse del desarrollo del
conocimiento de los innovadores pioneros y de sus eventuales errores estratégicos?
Como respuesta a la pregunta, consideramos que el momento de entrada de los pio-
neros en innovacién en los mercados finales adquiere una posicién central como una
de las decisiones mds importantes a elegir por parte de la empresa. En la literatura
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actual, nuestra impresion es que este hecho es un aspecto infraestimado si lo com-
paramos con la relacion entre los activos pertenecientes a la empresa y las trayecto-
rias de diversificacion (Silverman 1999).

A este respecto, debemos subrayar dos aspectos esenciales. Uno de ellos es que
las empresas de mayor dimension ya consolidadas realizan la parte mds importante
de las inversiones en I+D con el fin de investigar nuevas direcciones tecnoldgicas y
de configurar una cartera tecnoldgica diversificada. Dichas empresas producen tam-
bién, sin lugar a dudas, la mayor parte de patentes e innovaciones a nivel mundial
(Pavitt, Robson y Townsend, 1989; Hall, 1993). Especialmente en software, las
patentes son concedidas cada vez en mayor medida a grandes empresas (Bessen y
Hunt, 2003).

El segundo aspecto es que una amplia variedad de casos a nivel industrial mues-
tran como las compaififas ya instaladas (incumbents en la terminologia anglosajona)
que poseen todos los activos necesarios para la apertura de nuevos mercados prefie-
ren adoptar estrategias del tipo «esperar a ver», dejando a las start-ups dicha tarea
de apertura (Schnaars, 1994; Christensen, 1997). Ademads, la evidencia empirica
(Bhide, 2000) sugiere que no sélo los creadores de negocios innovadores son a
menudo antiguos empleados de grandes empresas ya consolidadas, sino que ellos
también configuran sus proyectos mediante la explotacién de recursos «dormidos»
de organizaciones maduras.

A partir de este punto de vista, la creacién de nuevos mercados y la difusién de
innovaciones se ven influidas por dos diferentes fuerzas: la habilidad de las empre-
sas ya instaladas, que entraron con retraso, en superar los productos y los mercados
pioneros y la importancia de las ventajas de first-movers obtenidas por los entrantes
tempranos que son, a menudo, imitadores de la tecnologia lider (Carrol, Bigelow,
Seidel y Tsai, 1996). Es obvio que la decision sobre el momento de entrada de los
ya instalados es la clave para entender este mecanismo.

El propdsito de este trabajo consiste en entender si, conscientes del contexto en
el que nos encontramos, las empresas ya instaladas toman decisiones de entrada
estratégicas dentro de los nuevos mercados innovadores explotando todos sus recur-
sos existentes. O si en caso contrario, mantienen la visién opuesta que sostiene que
las decisiones de entrada de los ya instalados estd dirigida por reglas de inercia con
limitaciones a la hora utilizar toda la informacién disponible.

Conjeturando sobre este aspecto, en un contexto racional, las decisiones sobre el
momento de entrada deberian verse influidas por los activos poseidos antes de la
entrada y que son estratégicos para el mercado objetivo. Por otro lado, la inercia priva
a las empresas de una importante herramienta estratégica como el momento de entra-
da y, como corolario, de la éptima explotacion de todos los recursos de la empresa.

Estudiamos en las empresas ya instaladas los impulsores de las decisiones de
entrada con datos obtenidos a partir de la industria del software de seguridad (ISS).
La ISS representa un elemento ideal de observacion para estudiar el comportamien-
to de las empresas instaladas. En la ISS, las grandes empresas, que fueron las pri-
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meras promotoras tecnoldgicas, se retrasaron en lo referente a la entrada en merca-
dos finales de productos, dejando a las recién llegadas la oportunidad de dominar la
industria. Por tanto, nos centramos principalmente en las pautas de entrada de las
empresas ya instaladas en la ISS!. Estimamos una ecuacién mediante el modelo
Tobit generalizado para predecir impulsores significativos de las decisiones de
entrada de las empresas ya instaladas en la ISS. De esta forma, seleccionamos en
primer lugar la muestra de las ya instaladas que entraron en la industria y posterior-
mente, construimos una muestra de control de las ya instaladas que podrian ser
potenciales entrantes. Observamos que aquellos activos estratégicos pertenecientes
a una empresa que podrian ser fundamentales para explicar decisiones referentes al
momento de entrada no son significativos. Esta evidencia parece apoyar la hipétesis
de que la decision referente al momento de entrada de las compaiifas ya instaladas
en la ISS no es la consecuencia directa de un proceso basado en un horizonte tem-
poral a largo plazo, sino més bien un subproducto del algoritmo de decisién dado
por las decisiones de entrar frente a no entrar.

Este trabajo estd relacionado con dos corrientes de la literatura. Muchas contri-
buciones al respecto muestran como las organizaciones ya instaladas son con mayor
probabilidad seguidores que first-movers en las nuevas dreas de producto. La deci-
sion de comportarse de forma rezagada, es interpretada como un comportamiento
racional de muchas grandes compaiifas que prefieren adoptar una estrategia de espe-
ra hasta que la incertidumbre de los nuevos mercados se reduzca y las preferencias
de los consumidores se consoliden (Scherer, 1980; Mitchell, 1991; Schnaars, 1994
Christensen, 1997). Por otro lado, los problemas de inercia de las grandes empresas
fueron analizados en detalle en varios articulos de investigacion. Las grandes orga-
nizaciones muestran ineficiencias durante la fase de reconocimiento, interpretacién
y uso de las diversas carteras de I+D y por tanto, las organizaciones de este tamafio
no son las formas organizativas mas adecuadas para hacer frente a innovaciones y
mercados adelantados (Henderson y Clark, 1990; Levinthal y March, 1993). Este
estudio constituye ademds un intento de evaluacién simultdneo de la validez de estas
dos corrientes usando como banco de pruebas una industria joven donde la forma
organizativa dominante es del tipo start-up.

A partir de lo comentado con anterioridad, este articulo proporciona uno de los
pocos estudios empiricos sistemdticos dedicados a entender los causantes reales de
la decision de entrada de las organizaciones ya instaladas en un ambiente turbulen-
to. Asi, este trabajo valora el papel jugado por una empresa que todavia no ha entra-
do en el mercado en las decisiones referentes al momento de entrada. Mientras
varias investigaciones han estudiado ya los efectos del momento de entrada en la

' De hecho, excluimos dinamicas del tipo start-up de este estudio, debido a que aceptamos el punto
de vista de ciertos académicos en lo referente a que la entrada mediante estrategias de diversificacion
supone un fenémeno diferente comparado con una entrada del tipo start-up (SMITH y COOPER,
1988). Ademds, la inercia no sélo suele afectar a las organizaciones con mayor antigiiedad (LEVINT-
HAL y MARCH, 1993).
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actuacion de la empresa (Lieberman y Montgomery, 1988; Mitchell, 1991), poco se
sabe sobre los causantes especificos de las decisiones de entrada. Consideramos que
esta parte de la literatura, que no estd lo suficientemente estudiada, podria arrojar
alguna luz novedosa sobre las razones internas de los problemas de inercia que las
grandes empresas tienden a mostrar.

El resto del trabajo se organiza como se muestra a continuacién. La préxima sec-
cion desarrolla el marco tedrico mientras que la secciéon 3 propone un modelo sim-
ple. La seccién 4 muestra los resultados empiricos obtenidos a partir de los datos de
la ISS y la seccién 5 incluye las conclusiones de este articulo.

2. Una simple representacion probabilistica

La heterogeneidad en la distribucién de los activos especificos de cada empresa
dirigidos a la obtencién de beneficios en nuevos mercados indica que el ajuste del
momento de entrada podria modelar la asignacién de ventajas competitivas. Como
consecuencia, dado el mercado objetivo de la empresa, algunas organizaciones tien-
den a mostrar una mejor actuacién con una entrada posterior, evitando con ello cual-
quier tipo de inestabilidad inicial, mientras otras empresas muestran grandes habili-
dades en el asalto de jovenes y turbulentas industrias.

Supondremos que para cada empresa i, los beneficios totales netos descontados
de un entrante en un nuevo mercado son:

I/ = II'(v) M

donde 7 estd comprendida entre 0 < ¢ < 7, siendo T el horizonte temporal final a largo
plazo. v; indica los activos especificos de la empresa dedicados a la obtencion de
beneficios en el nuevo mercado.

Las empresas difieren segun los diferentes valores de v; que poseen, el cual refle-
jala aptitud de la empresa a tener éxito mediante un entrada temprana o la habilidad
para, de forma exitosa, retrasar la entrada superando las ventajas de los first-movers
gracias a sus productos pioneros. Imponemos que v, ~ ¥, donde W es una distribu-
cién continua aleatoria. Las empresas comparan los beneficios potenciales de entra-
da con aquéllos obtenidos en el caso en que no se produce la entrada en el corres-
pondiente mercado. Los beneficios asociados a esta tltima opcién son iguales a:

119 = Tl(z) 2

donde z es un vector que incluye variables predeterminadas asociadas a cada empre-
sa, caracteristicas exdgenas o cuasiexdgenas de la empresa (principal sector en el
que se desarrolla la actividad de la empresa, rentabilidad de la misma, pais al que
pertenece...) y que no estdn estrictamente relacionadas con la actuacién de la
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empresa en el nuevo mercado, sino con la actuacion de la linea de negocio existen-
te. Para un z dado, cada empresa es identificada por el vector (v,) que define la posi-
cion estratégica de la empresa en lo referente a la decision de entrada.

De acuerdo con un enfoque de capacidades dindmicas (Winter, 2003), las orga-
nizaciones se caracterizan a partir de distintos activos, parte de los cuales estd pre-
determinada y, en cierto modo, «fija», y parte de los cuales funciona estratégica-
mente para competir en unos mercados finales. Consideremos el caso de una
decision de un productor de radio estadounidense referente a la entrada en el emer-
gente mercado de receptores de television de EE.UU. durante los afios 40 (Klepper
y Simons, 2000). Este productor de radio podria poseer unos conocimientos o capa-
cidades tecnoldgicas particulares (por ejemplo, una tecnologia shadow mask tube
patentada) o haber adquirido recientemente algun distribuidor fundamental para el
mercado de receptores de television. Por el contrario, el hecho de que este entrante
potencial sea una empresa americana o europea, o venga de la industria de la radio
en lugar de la industria aeroespacial, son variables que, evidentemente, controlan
algunas caracteristicas predeterminadas o cuasiexdgenas. De aqui en adelante, deno-
taremos con v; a las variables estratégicas y con z a las variables exdgenas.

Suponiendo una prevision perfecta, las empresas eligen si entran o no en el nuevo
mercado, y a continuacidn, en el caso que se produzca una entrada, el momento Opti-
mo de entrada. Por tanto, una empresa i decidird entrar en el nuevo mercado si exis-
te al menos un 10 € [0, T] para el que se cumpla que ' (v) > I19z). Por contra, si
() < I1°(z) Vt € [0, T] no se producird la entrada de esta empresa. Dada la situa-
cion en la que la empresa decide entrar, la empresa que actie de forma racional deci-
dird el ¢ 6ptimo que maximice IT'(v,) de forma que el momento de entrada sea igual
a

r¢ |117(v) > I(w) V1 € [0, T]

En otras palabras, las empresas sin inercia observan en primer lugar si merece la
pena entrar y, posteriormente, eligen el momento en que lo hacen. En este marco,
los primeros en entrar podrian contar con métodos de aprendizaje del mercado y
ventajas de first-movers, mientras que los rezagados, evitando la turbulencia e incer-
tidumbre de la evolucién de la industria en los momentos iniciales, tendrian que
enfrentarse a barreras de entrada.

En el segundo experimento, relajamos la hipétesis de prevision perfecta median-
te la introduccién de inercia en el proceso de decision. Siguiendo un enfoque con-
solidado (véase Depalma, Myers y Papageorgiou, 1994), llamamos inercial a aque-
lla empresa que no tiene la capacidad de procesar la informacién para comparar
directamente todas las asignacién econémicas viables. No es relevante el hecho de
que sea una forma débil de inercia, lo que importa es que cumple los requisitos de
nuestros propdsitos. Bajo este supuesto, no se concede a las empresas la capacidad
de tomar decisiones referentes a la entrada observando de forma simultidnea todas



116 CUADERNOS ECONOMICOS DE ICE N.° 73

las opciones disponibles, incluso si calculan sus pagos correctamente. Las compa-
fifas deciden si entran en T 0 no. En caso negativo, revisarian la decision en T;. La
Tabla 1 resume las reglas de decision en los dos casos comentados.

TABLA 1
REGLAS DE DECISION PARA LA ENTRADA DE UNA EMPRESA
Comportamiento de la empresa
Decision No inercial Inercial
No entrar 7L <TI0 A TI7E < TT10 7L < 19 A TI7E < 110
Entrar temprano 7t < TITEi ~ TT7E > T10 17 > 110
Entrar con retraso I7E < 1178 ~ T17Li > 110 7t > 119 A T17E: < 110

Merece la pena percatarse de que las compaififas ya instaladas toman su decision
de entada asumiendo que el efecto de su entrada sobre la competencia en la indus-
tria es insignificante.

Suponiendo que la poblacién consta de N potenciales entrantes, podemos derivar
facilmente las siguientes probabilidades de no entrar (NE), entrar temprano (ET) y
entrar con retraso (ER) para el caso sin inercia:

Probabilidad de no entrar:
Prob (NEg) = ¥[g 'h(2)] - g 'h(2)] (4.2)
Probabilidad de entrar temprano:
Prob (ETj) = [1-Prob (NEp)] - ¥{g '[g(¥)]} (5.2)
Probabilidad de entrar con retraso:
Prob (ERy) = [1-Prob (NER)] - ®{g '[g(w)]} (6.2)

La decision de entrar frente a la de no hacerlo depende sélo de las variables de
control, mientras que la decision de entrar temprano o con retraso se ve influencia-
da por las variables estratégicas de la empresa v;, w,. Esto significa que la decision
de una empresa en cuanto a entrar (0 no entrar) en un nuevo mercado depende de
variables que describen las caracteristicas a largo plazo de la empresa, mientras que
la decision referente al momento de entrada, dado que dicha entrada se produce, esta
relacionada con la actitud endégena de la empresa de alcanzar el éxito con una
entrada temprana/tardia en un mercado concreto.
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Por el contrario, bajo el supuesto de inercia, las tres probabilidades descritas
anteriormente se convierten en’:
Probabilidad de no entrar:

Prob (NE)) = ¥[g'h(z)] - P[g'h(2)] (4.b)
Probabilidad de entrar temprano:
Prob (ET) = 1-®{g 'h(z)} (5.b)
Probabilidad de entrar con retraso:

Prob (ER) = ®{g~'h(2)} - {1 - V[g'h(2)]} (6.b)

Si cambiamos la senda del proceso de decision, la principal diferencia que sub-
yace es que las decisiones de la empresa referentes a la inercia son causadas por
variables de control. De otra forma, el proceso de decisiones con inercia es similar
a una decision repetitiva de entrar frente a no entrar que cada periodo se repite para
las empresas. Por el contrario, las decisiones completamente racionales de las
empresas en lo referente a entrar o no hacerlo dependen de variables de control,
mientras que la decision de entrar temprano o con retraso, dado que la entrada se
produjo con anterioridad, depende de los activos especificos de la empresa, esen-
ciales para el mercado objetivo. A este respecto, la decision racional perfecta de una
empresa es un proceso doble que incluye la decision de entrada y el momento en que
ésta se produce. Mientras que en el escenario con inercia, las empresas convierten
este doble proceso de decision en un unico juicio. Estas afirmaciones resultan bas-
tante intuitivas: si el momento de entrada se usa como una herramienta estratégica,
la decision de entrar (si/no) deberia llevar asociadas diferentes variables que la deci-
siéon del momento de entrada. La literatura (Lieberman y Montgomery, 1988) asume
que existen dos tipos de decisiones a las que una empresa se enfrenta en el proceso
de determinacién de la entrada: i) decisiones de entrada y ii) decisiones de momen-
to de entrada, dado que ésta se ha producido. En resumidas cuentas, la decision de
entrada es un proceso compuesto por dos etapas que tiene en cuenta la rentabilidad
efectiva de entrar en nuevos mercados, y la forma en que esta rentabilidad podria ser
estratégicamente mejorada a través de decisiones correctas del momento en que se
debe producir la entrada. Si las empresas no usan esta dimensién temporal para com-
petir, el arbol de decisién se ve reducido a una tnica decision.

2 Podrfamos haber enlazado w ; con el nimero de las organizaciones que entraron temprano y sobre-
vivieron en el segundo periodo. Optamos por dar al modelo la forma mds simple. Merece la pena indi-
car que los resultados no cambian e incluso se refuerzan debido a este supuesto. El supuesto de bene-
ficio medio constante en los dos periodos podria sostenerse con la presencia de un nimero creciente
de empresas en el mercado y una demanda creciente.
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3. La industria del software de seguridad

La ISS es un banco de pruebas ideal para nuestros propésitos. La ISS muestra
como los primeros innovadores no pudieron explotar todas las competencias tecno-
l6gicas que ellos crearon y de alguna forma, pudieron perder su ventaja inicial en
beneficio de los nuevos entrantes. La historia de la ISS comienza a mediados de los
afos 70, cuando las oportunidades de mercado, procedentes del sector militar, inci-
taron a las compaiiias electrénicas consolidadas a acumular conocimientos en la
ISS3. La Tabla 2 muestra las empresas mas importantes y sus patentes concedidas y
citadas en la clase 380 de la US Patent Office and Trademark Office (USPTO)
«Criptologia» entre 1976 y 1992. Las grandes empresas de tecnologias de la infor-
macién y comunicacién (TIC) y los departamentos universitarios fueron los first-
movers tecnoldgicos.

TABLA 2

EMPRESAS MAS CITADAS EN LA CLASE 380 DE LA USPTO,
MUESTRA DE PATENTES 1976-1992

Empresa Citaciones (C) Patentes (P) C/P
IBM 528 46 11,47
Motorola 226 24 941
Scientific Atlanta 202 18 11,22
Pitney Bowes 165 16 10,31
Qualcomm 97 3 32,33
AT&T 97 8 12,12
Pioneer 95 9 10,55
Philips 95 7 13,57
Aisin Seiki 83 6 13,83
Stanford University 80 2 40
M.IT. 75 2 37,5
NEC 72 6 12
General Instruments 68 8 8.5
NCR 63 5 12,6
Hitachi 62 4 15,5
VISA 53 2 26,5
Total 2.061 166 17,34
Otras 2.520 224 11,81

FUENTE: Elaborada a partir de la USPTO.

3 Una historia detallada de la ISS se puede encontrar en GIARRATANA (2004), trabajo en el cual
se basa este pdrrafo.
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Los algoritmos patentados, especialmente en la clase 380 de la USPTO «Cripto-
logia», son fundamentales para competir en la ISS. Un algoritmo criptico es un pro-
cedimiento que toma los datos del texto sin formato y los transforma en un texto
cifrado. Este proceso podria invertirse con una clave secreta (la contrasefia usual).
La esencia de los productos de seguridad es el procedimiento matemdtico que se
encuentra detrds de la codificacion de los datos. Las patentes ofrecen ademds un
buen mecanismo de proteccién contra la imitacién y favorecen la proteccion de los
derechos intelectuales de la propiedad.

A partir de la segunda mitad de los afios 80, el panorama de la industria cambio
drasticamente. El desarrollo del mercado de ordenadores personales (PC) e Internet
provocé un aumento de la demanda para fines domésticos, introduciendo nuevas
necesidades de mercado y nuevos productos en la industria. Los cdlculos a partir de
la International Data Corporation* contabilizaron el mercado mundial de la ISS en
2,17 billones de ddlares en 1997 y 3,2 billones de ddlares en 1998, con una estima-
cion de 4,4 billones de ddlares para 1999.

Con una amplia linea de productos, la ISS podria ser definida en la actualidad
como una industria especializada en el disefio, desarrollo y soporte de soluciones de
software de seguridad, a saber productos que protegen datos y software para orde-
nadores y redes.

La creciente demanda doméstica ha estimulado un flujo de entrada de empresas
desde 1989, fecha en que el primer producto fue sacado al mercado, haciendo de la
ISS uno de los sectores candentes de los noventa (The Economist, 2002). En el pro-
ximo parrafo veremos en detalle que la mayor parte de las empresas entran en la ISS
mediante start-ups, y no mediante una estrategia de diversificacion llevada a cabo
por una empresa ya instalada. Ademads, también en la ISS, los promotores de la
mayoria de denominadas start-ups fueron antiguos empleados de grandes empresas
y departamentos de investigacion universitarios. Con todo esto, no es sorprendente
que los datos de Hoover muestren que hacia 1998 las quince mejores compaiiias, en
lo que a liderazgo de mercado en la ISS se refiere, eran todas start-ups, que repre-
sentaban en torno al 43 por 100 del total del mercado mundial.

A estas quince compaiiias les fueron concedidas 88 patentes en la clase 380 de la
USPTO en 1999, con un total de 446 citaciones de patentes antiguas que aparecen
escritas en estas patentes (backward citations). Fijandonos en las empresas mas
importantes citadas por estas 88 patentes, las grandes empresas de TIC también ocu-
pan las posiciones de cabeza. Esto pone de relieve una dependencia tecnoldgica en
las consideradas start-ups del conocimiento creado por las grandes compaiias
(véase Tabla 3).

Las grandes empresas de TIC que fueron los first-movers tecnoldgicos y los
mayores productores de inventos patentados, entraron en la ISS con sus propios pro-
ductos en los tultimos afios de los 90, en media diez afos después de los primeros

4 «El mercado mundial de software de seguridad de internet rondard los 4,4 billones de ddlares en
1999» (EDP Weekly’s IT Monitor, 40(32), 1999, p.18).
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TABLA 3
EMPRESAS TOP CITADAS VIA
PATENTES LIDERES DEL
MERCADO DE 1998 EN 1999
Empresa Nimero de
citada citaciones
IBM 43
Motorola 27
Compaq-HP 23
Science Applications 19
AT&T 18
Sun Microsystems 14
Matsushita 13
Secure Computing 13
NSA Labs 11
Interdigital 9
Total 190
Otras 256

FUENTE: Elaborada a partir de la USPTO.

productos exitosos de las start-ups. En particular, IBM y H&P en 1999 comenzaron
a ofrecer un amplio abanico de productos de software de seguridad®.

La evidencia presentada sugiere firmemente que, en la ISS las organizaciones
con mayor antigiiledad decidieron entrar s6lo cuando el nuevo mercado se encontra-
ba consolidado para intentar explotar su fortaleza en la distribucién. Este hecho se
produjo incluso cuando las grandes empresas eran first-movers tecnolégicos y prin-
cipales poseedores de patentes de la tecnologia base.

3. Evidencia empirica

3.1. La muestra

La informacién sobre la entrada de empresas se obtuvo a partir de los datos de
introduccién de productos. Recurrimos a la base de datos de Infotrac Promt que, a
partir de un amplio conjunto de publicaciones, revistas y otra prensa especializada,
aporta informacién sobre varias categorfas de «hechos» como la introduccién de
productos, alianzas estratégicas y fusiones clasificadas por sectores industriales.
Esta base de datos es la nueva version de la base de datos Predicast, que se ha usado
con frecuencia en la literatura. Buscamos todos los articulos de prensa que informen
sobre un «anuncio de un producto», una «puesta en venta de nuevo software» y una
«evaluacién de software» en la ISS (con Cédigo SIC 73726).

5 «H&P e IBM encabezan conjuntamente la seguridad de red» (Unix and NT News, feb. 1999, p. 14).



(POR QUE LOS INNOVADORES HAN FRACASADO? 121

A grandes rasgos, en este trabajo la entrada de una empresa se produce cuando el
primer producto de la empresa puesto en circulacion en la ISS es anunciado. De 1989
a 2003, entre las 471 empresas que entraron en el mercado compuesto por productos de
codificacion, un 6,15 por 100 fueron empresas ya instaladas (la entrada se produjo por
medio de una estrategia de diversificacién), mientras que un 93,85 por 100 fueron start-
ups (entrada a partir de la creaciéon de una nueva empresa). En este trabajo nos centra-
mos sélo en los momentos de entrada de las ya instaladas. Coincidimos con algunos
autores (Smith y Cooper, 1988) en lo referente a que una entrada por medio de la estra-
tegia de diversificacioén es un fendmeno diferente comparado con una entrada a partir
de la creacion de una nueva empresa. En realidad, la evidencia muestra que s6lo 29
empresas ya instaladas entraron en la ISS a lo largo de quince afios de historia de la
industria. El total de productos sacados al mercado desde 1989 es 1.269; las grandes
empresas consolidadas suponen un 16,39 por 100 de estos paquetes de software.

Para nuestros propdsitos econométricos, necesitamos una muestra de control de
entrantes potenciales ya instalados en la ISS que no entran en el mercado. Con el fin de
contrastar nuestras hip6tesis de forma mds severa, seleccionamos s6lo las organizacio-
nes ya instaladas que podrian haber tenido la probabilidad mds alta de entrar en la ISS.

De esta forma, identificamos como potenciales entrantes aquellas empresas a las que
les fue concedida, al menos, una patente en la clase 380 o aquellas empresas que firma-
ron al menos una alianza de marketing en la ISS durante el intervalo de tiempo de la
muestra. De hecho, tanto las patentes como las alianzas son una sefial de que las empre-
sas poseen, al menos, cierta tecnologia y activos necesarios para entrar en la ISS. Con
este criterio, construimos una muestra de control de 145 empresas consolidadas, las cua-
les podrian definirse como entrantes potenciales en la ISS. La muestra total de empre-
sas consta de 174 empresas. La Tabla 4 muestra algunos estadisticos preliminares de los
potenciales entrantes por sector. Debemos sefialar que se han realizado otras regresio-
nes que no se presentan en este articulo, resultantes de usar una muestra aleatoria de
empresas como control, y que confirmaron los resultados previamente comentados.

TABLA 4
COMPOSION DE LA MUESTRA. ENTRANTES POTENCIALES EN LA ISS
POR SECTOR (VALORES MEDIOS)

. Patentes Patentes

Sector Empresas Allan?as después antes Yentas

comerciales de 1992 de 1992 (‘000%)

Electronica 46 1,61 17,25 1,42 16.612

Hardware 29 2,30 29,05 4,70 9.137

Software 32 1,78 9,54 0,09 2.084

Telecomunicaciones 29 1,81 25,08 2,21 13.274

Otras 38 1,81 8,29 0,19 71.177
Total 174

FUENTE: Elaborada a partir de Infotrac, USPTO, Hoover.
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La Figura 1 muestra la distribucién del momento en que se produce la entrada de
las empresas ya instaladas; el valor mediano es igual a 8, lo cual indica que el 50 por
100 de todas las ya instaladas entran transcurrido un tiempo de 8 afios desde la entra-
da de los productos pioneros. Por lo tanto, la respuesta de las organizaciones ya ins-
taladas se caracteriza por ser del tipo «esperar a ver».

FIGURA 1
DISTRIBUCION TEMPORAL DE LA ENTRADA DE EMPRESAS
YA INSTALADAS EN LA ISS
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FUENTE: Elaborada a partir de Infotrac.

3.2. Modelo econométrico y variables dependientes

Usaremos el modelo Tobit generalizado para llevar a cabo la estimacién (Ame-
miya, 1987), se trata de un modelo de ecuaciones simultdneas que fusiona una regre-
sién de una decision dicotdmica y una ecuacion de una regresion temporal. El Tobit
generalizado se puede escribir de la siguiente forma:

Y=Bv+Bw+pz+
{ v 2+ € o

J=0 v+ w+0oz+p
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donde Y = 0,1 es la variable dependiente que captura la decisiéon de entrada, J =1,
2, 3... es la variable dependiente que captura la decision del momento de entrada,
dado que ésta se produce. El Tobit generalizado permite en realidad contrastar
simultdneamente los dos tipos de decisiones y la correspondiente magnitud y signi-
ficatividad de los coeficientes en las dos ecuaciones. Antes de avanzar trataremos
otra cuestion. Podriamos haber definido J como una variable dicotémica, dividien-
do la muestra en dos cohortes diferentes con un limite ad hoc, entrantes tempranos
y entrantes con retraso. En realidad nos enfrentamos a un trade off: por un lado, el
hecho de dividir la muestra de entrantes en dos grupos enlazaria perfectamente con
nuestro modelo construido, por otro lado, introducirfa algtiin elemento discrecional
con el riesgo de llegar a cuestionarnos la robustez de los resultados. Por tanto, opta-
mos por dejar el momento de entrada con su forma original, para preservar las bue-
nas cualidades de los datos, puesto que los resultados son también confirmados con
una dummy asociada a la forma de entrada (temprano-con retraso).

De acuerdo con las intuiciones del modelo, bajo el supuesto de la existencia de
inercia esperamos que solo las variables de control sean significativas a la hora de
explicar tanto la decisién de entrada como la decisién del momento en que ésta se
produce. En el caso en que no exista inercia, las variables de control explicaran prin-
cipalmente la decision de entrada, mientras que las variables estratégicas explicardn
la decisién del momento de entrada. En términos econométricos:

B,=8B,=0
5,=8,=0 8)
5,B,%0

si el supuesto de inercia se confirma, mientras que

B,=B,=8=0

6,6,B,#0 ©)
si el supuesto de inercia no se confirma.

3.3. Predictores y controles

Dividimos las covariables en dos diferentes grupos; uno estd compuesto por
variables (las variables y del modelo) que podrian definirse como activos especifi-
camente adaptados para influir sobre la entrada en la ISS, ficilmente modificables
en el corto plazo. El otro grupo estd formado por controles estdndar (la variable
incluye estos controles en el modelo), concretamente variables que, sin estar direc-
tamente relacionadas con el mercado de la ISS, no son controladas por las empresas
ni modificables en el corto plazo.
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Predictores del momento de entrada

PATENTE es el nimero de patentes, antes de que se produzca la entrada, de cada
empresa en la clase 380 de la USPTO (Criptologia). Usamos tres especificaciones:
PATENTEL el nimero aproximado de patentes; PATENTE2 el nimero de patentes
dividido por el logaritmo de las ventas de la empresa; PATENTE3 el niimero de
patentes multiplicado por las citaciones recibidas como una medida del valor de la
patente. En un modelo de regresion del momento de entrada, Schoenecker y Cooper
(1998) utilizan los gastos en I+D para introducir la intensidad de I+D de la empre-
sa debido a la estrecha relacion que guardan. En este trabajo, las patentes represen-
tan una medida lo suficientemente adecuada dado que podemos seleccionar con una
alta precision la clase tecnoldgica que resulta estratégica para la industria en cues-
tién. Los datos de patentes y citaciones se pueden descargar de la pdgina web de la
USPTO. Consideramos PATENTE como la mejor proxy para v;, porque cuanto mas
sabe una empresa sobre una clave tecnoldgica para un mercado, mds rapido debe
crecer la oportunidad de negocio.

ALIANZA es el nimero de alianzas comerciales, antes de que se produzca la
entrada, que una empresa tiene en la ISS. Bajo nuestro punto de vista esta variable
tiene una estrecha relacion con la evaluacion de la empresa sobre un nuevo riesgo
del mercado. Esta es una estrategia comun para usar nexos de colaboracién con la
intencion de construir una fuerza dedicada a las ventas y contrastar la rentabilidad
efectiva del mercado (Mitchell y Singh, 1996; Hagedoorn y Duysters, 2002). El
hecho de que una empresa firme un nimero de alianzas comerciales en un sector,
antes de entrar con sus propios productos, podria sefializar el alto nivel de incerti-
dumbre del mercado que se percibe. Si el nimero de alianzas anteriores a la entra-
da mide la demanda de informacién de la empresa, cuanto mas informacion se nece-
site, mayor serd la percepcion del riesgo del mercado por la empresa. Adoptamos la
misma precision en cuanto al sector usado en todo el trabajo, seleccionando sélo los
acuerdos clasificados bajo el cédigo SIC 73726. La informacién sobre la alianzas
fue también extraida de la base de datos de Infotrac’s Insite Promt. Descargamos dos
categorias de acciones empresariales: alianzas estratégicas y joint ventures, ambas
con un claro propdsito de marketing, comercializacion y distribucién. Para ser cla-
ros, bajo estos tipos de alianzas una empresa ya instalada estd actuando principal-
mente como un distribuidor de mercado, revendiendo o incluyendo productos de la
ISS de otros competidores en sus paquetes de software. Se usan dos especificacio-
nes: ALIANZAT1 para referirnos al nimero de alianzas y ALIANZA?2 definido como
el nimero da alianzas dividido por el logaritmo de las ventas de la empresa. ALIAN-
ZA sirve como proxy de w;, puesto que cuanto mayor sea el riesgo que la empresa
percibe del mercado, mds tiempo tardard en entrar.
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Controles

Antes de entrar en el detalle de las variables de control, anticipamos que adopta-
remos una actitud conservadora y parsimoniosa a la hora de elegir los controles.
Esto es en realidad, un resultado suficientemente robusto si nuestras variables estra-
tégicas no son significativas mas alla de los efectos de un limitado nimero de con-
troles. La razén subyacente es que estamos mds interesados en la evaluacién de la
significatividad de v; y w; ademas de z, que en seleccionar a la perfeccion la com-
posicién del vector z.

VENTAS representa las ventas de la empresa en el afio de entrada. Esta es la cla-
sica proxy del tamafio de la empresa, en este articulo se usa la especificacion loga-
ritmica de las ventas. Los datos referentes a dichas ventas se obtienen de Hoover
(www.hoovers.com), una base de datos online, la cual recoge datos financieros para
la industria del software de seguridad y servicios. Ademads, el tamafio se podria inter-
pretar como una proxy apropiada del nivel de diversificacién de la empresa. Por
tanto, podria servir también para contrastar la capacidad de las empresas con un
mayor grado de diversificacion para absorber rdpidamente el conocimiento externo,
reconocer nuevas oportunidades de negocio y explotar economias de alcance (Hen-
derson y Cockburn, 1996). Por tdltimo, el tamafio estd altamente correlacionado con
la antigiiedad, y podria medir también la experiencia de la empresa.

BENEFICIO es el ratio entre el beneficio de una empresa en un negocio existente
y los beneficios medios de las empresas consolidadas en la ISS en el afo de entra-
da de la empresa en cuestion. Dicho ratio mide la proporcién entre la rentabilidad
del nuevo mercado y el beneficio que una empresa ya instalada tiene en su negocio
actual. Esta covariable pretende contrastar el supuesto de Aron y Lazear (1990) que
sostenia que la empresa tiende a buscar nuevos mercados con riesgo cuando los
beneficios en los actuales negocios estdn cayendo. Los datos provienen de Hoover.

DUMMIES DE SECTOR, dichas dummies persiguen capturar la distancia tec-
noldgica y entre mercados que existe entre los sectores principales de la compaiifa
ya instalada y la ISS. De hecho, deberia ser mds sencillo entrar en la ISS mediante
una empresa de software que una de telecomunicaciones o un productor de aparatos
electrénicos (Teece, Rumelt, Dosi y Winter 1994). Introducimos cuatro variables
dummy: software (SFW), hardware (HDW), aparatos electrénicos (ELE) and tele-
comunicaciones (TLC), tomdndose como dummy de referencia «otros sectores». El
negocio central de la empresa fue obtenido a partir de Hoover. Las empresas para las
cuales no se produjo una entrada en el mercado durante el periodo de la muestra
suponemos que nunca entraran (los datos estan censurados por la derecha). La Tabla
5 proporciona los estadisticos basicos para las covariables.
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TABLA §
ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS DE LAS COVARIABLES
(174 OBSERVACIONES)

Media Desviacion tipica Minimo Maximo
PATENTEI1 13,046 29,391 243
PATENTE2 2,546 14,420 0 187,674
PATENTE3 2.567,247 15.640,666 0 144.981
ALIANZA1 1,040 1,567 0 29
ALIANZA2 0,167 0,266 0 1,76107
BENEFICIO 2,210 10,812 —-1,444 132,358
VENTAS 7,568 2,790 0,027 11,251
HDW 0,167 0,374 0 1
SFW 0,184 0,389 0 1
ELE 0,264 0,442 0 1
TLC 0,167 0,374 0 1

3.4. Resultados

Estimamos un modelo Tobit generalizado usando las covariables anteriores. Si
nos fijamos en los resultados (véase Tabla 6), los pardmetros estratégicos de la
empresa, PATENTE y ALIANZA, en todas sus especificaciones, no son significati-
vos. El comportamiento inercial parece ser confirmado por los datos de la ISS.

Respecto a los controles, BENEFICIO es significativo tanto en las decisiones de
entrada como en las referentes al momento de entrada. El signo estd en linea con la
prediccion: a menor nivel de beneficios en el negocio actual, mayor es la probabili-
dad de que la empresa entre en un nuevo negocio. En la regresiéon que estudia el
momento de entrada el signo es negativo. Su interpretacion es que, dado que se pro-
duce la entrada, la mayoria de las empresas esperan hasta que los beneficios obser-
vados en el nuevo mercado sean lo suficientemente altos.

VENTAS tiene un efecto significativo y positivo sobre la probabilidad de que la
entrada se produzca, mientras que no afecta al momento de entrada. El efecto es el
esperado y podria tener varias explicaciones: las empresas de mayor dimensién
podrian contar con mds recursos para intentar la entrada o aumentar su grado de
diversificacién con una mayor experiencia en el establecimiento del modelo de
negocio para una nueva entrada.

Las dummies de sector son muy importantes en el proceso de decision de entra-
da. Todas las dummies tienden a ser significativas. Los datos confirman una impor-
tante regularidad: entrar en la ISS resulté més sencillo para productores de softwa-
re o hardware. Las proximidades entre sectores marcan la diferencia. Aunque de
forma intuitiva, esta afirmacion es remarcable, porque resulta poco comin encontrar
esta hipétesis contrastada en la literatura. En el proceso de decision del momento de
entrada, de nuevo las empresas de software y hardware entran antes en comparacién
a otras compaiiias.
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TABLA 6
RESULTADOS DE LA ESTIMACION DEL TOBIT GENERALIZADO
(174 OBSERVACIONES)
Decision de entrada Y = 0, 1
Constante —3,904%* —3,904** —3,8927%* —4,449%* —4,640%* —4,642%*
(0,719) (0,719) (0,763) (1,022) (0,897) (1,011)
PATENTEL -0,004 -0,005
(0,005) (0,007)
PATENTE2 0,000 0,003
(0,001) (0,004)
PATENTE3 0,000 0,003
(0,001) (0,001)
ALIANZA1 0,371 0,371 0,350
(0,281) (0,291) (0,274)
ALIANZA2 0,511 0,546 0,551
(0,333) (0,362) (0,369)
BENEFICIO 0,196%: 0,196%: 0,197%* 0,229%:* 0,247 0,246%:
(0,074) (0,074) (0,073) (0,073) (0,089) (0,075)
TAMANO 0,085 0,085%* 0,087 0,147 0,152%%: 0,1527%:
(0,035) (0,051) (0,051) (0,073) (0,058) (0,064)
HDW 2,334 2,334 2,317%* 2,870% 2,99 2,986%:
(0,569) (0,569) (0,561) (0,721) (0,682) (0,739)
SFW 2,240 2,240%* 2,241 %* 2,688 2,835%: 2,820
(0,613) (0,613) (0,612) (0,724) (0,749) (0,750)
ELE 0,619 0,619 0,628 1,531 1,614%* 1,251%*
(0,580) (0,580) (0,572) (0,641) (0,613) (0,602)
TLC 1,095%:* 1,095%:* 1,090%* 1,145% 1,252%* 1,617%*
(0,508) (0,508) (0,505) (0,589) (0,586) (0,639)
Decision del momento de entrada Z =1, 2, 3, ...
Constante 13,990%* 13,9907 13,504 15,2273 15,635%* 15,719%:
(2,855) (2,855) (2,504) (3,194) (4,549) (3,380)
PATENTEI 0,000 -0,024
(0,013) (0,023)
PATENTE2 0,000 0,002
(0,001) (0,003)
PATENTE3 0,000 0,0002
(0,001) (0,001)
ALIANZA1 -0,837 -0,837 -0,675
(0,522) (0,922) (0,481)
ALIANZA2 —-1,245 -1,082 -1,144
(1,109) (1,918) (1,851)
BENEFICIO —0,016%* —0,016%* -0,016% —0,025%* —0,033%* —0,033%*
(0,008) (0,005) (0,009) (0,015) (0,014) (0,018)
TAMANO 0,044 0,044 0,097 -0,096 -0,139 0,144
(0,293) (0,293) 0,217) (0,279) (0,537) (0,325)
HDW —4,2933%:* —4,293%* —4,165%* —4,516% -5,092%* —5,154%*
(1,882) (1,882) (1,957) (2,488) (2,919) (2,488)
SFW —4,0827%* —4,082%* —4,039%* —5,369%* —5,659%* —5,673%*
(1,686) (1,686) (1,675) (2,095) (2,720) (2,153)
TLC —5,490%* —5,490%* —5,511%* —5,297%* -5,563%* —5,581%*
(2,103) (2,103) (2,080) (2,531) (3,086) (2,724)
ELE —5,839%:* —5,839%* —5,857%* —5,074%* -5,515 -5,510%
(1,926) (1,926) (1,895) (1,957) (3,490) (3,053)
Log-Verosimilitud -95,7 -97,8 -96,5 -104,8 -105,1 -105,3

NOTAS: Errores estandar entre paréntesis.

Nivel de significatividad ** 0,05, * 0,10.
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A continuacién se trazan unas ideas generales a partir de estos resultados, la deci-
sion de entrada se ve influenciada principalmente por la proximidad entre el nuevo
mercado y el negocio principal de la empresa, por el nivel de rentabilidad medio del
nuevo mercado y por el tamafio de la empresa, mientras que la patente ad hoc y los
activos para el establecimiento de redes de la empresa no tienen ninguna influencia.
Los datos de la ISS parecen apoyar el supuesto de que las empresas ya instaladas
utilizan mecanismos adaptados de decision que no tienen en cuenta el momento de
entrada como una herramienta estratégica. Las variables estratégicas de la empresa
no afectan al proceso de entrada, mientras que los controles tienden a explicar la
mayor parte de las decisiones de entrada y el momento en que la misma se produce.
En otras palabras, en la ISS las decisiones del momento de entrada de una empresa
ya instalada son similares a un proceso repetitivo de la interpretacion de una regla
general del panorama competitivo. Si nos fijamos, la seleccién del momento de
entrada por una empresa no parece ser resultado directo de un proceso de decision
racional en el tiempo, dada la decisiéon de entrada, sino un subproducto de un algo-
ritmo de entrar frente a no hacerlo que en alguna ocasién las empresas activan.

Con la intencidon de corroborar esta afirmacion, calculamos el coeficiente de
correlacion de Pearson entre los residuos de las dos estimaciones, £ y p. Como era
de esperar, el coeficiente de correlacion es igual a 0,377 con un nivel de significati-
vidad de 0,032.

Por otra parte, la Tabla 7 muestra algunos estadisticos descriptivos para las
cohortes del momento de entrada mas pobladas. Es evidente que existe una alta hete-
rogeneidad entre empresas dentro de las cohortes. ;Por qué empresas tan diferentes
toman la misma decision en lo que al momento de entrada se refiere? Nuestra res-
puesta es que, dados los controles, las decisiones del momento de entrada de empre-
sas distintas pueden coincidir si las variables estratégicas son elementos insignifi-
cantes en el proceso de decision de la empresa.

TABLA 7
ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS DE LAS COHORTES DE ENTRADA
CON MAYOR POBLACION
Cohortes del 12 10 9 8 ”
momento de entrada
Alianzas
Media 3,5 2,8 22,6 4,42 3,33
Desviacion tipica 2,12 2,38 7,76 3,69 3,21
Miéximo 5 7 29 10 7
Minimo 2 1 14 1 1
Patentes
Media 42 11,8 32 34,1 20,6
Desviacion tipica 16,97 7,46 22,11 72,8 35,7
Maximo 54 19 57 198 62
Minimo 30 2 15 0 0

FUENTE: Elaborado a partir de Infotrac, USPTO.
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Queremos destacar que introducimos como covariables estratégicas dos variables
que estdn dirigidas a modelizar la entrada en la ISS. Ademads, trabajos previos sobre
la ISS (Giarratana, 2004) mostraban que éstos son los principales factores a parte del
éxito de los, ya comentados, start-ups. Consideramos que esta evidencia es uno de
los puntos mds importantes de este trabajo: las competencias especificas de la
empresa que deberian influir en el momento de entrada no son fundamentales para
las ya instaladas. Si pensamos que estas compaiifas ya instaladas son hasta cierto
punto inerciales, el efecto mas obvio es la similitud en los patrones referentes al
momento de entrada entre diferentes empresas. Los datos de la ISS muestran que las
empresas toman las decisiones relacionadas con el momento de entrada sin consi-
derar sus activos especificos que podrian favorecer el proceso de entrada. Este hecho
corrobora la evidencia de que la entrada no es fendmeno suave y homogéneo, sino
que ocurre por oleadas (Geroski, 1995).

Por tltimo, en forma de test de robustez, se concluye que los resultados son con-
firmados si adoptamos diferentes modelos econométricos como una regresion Logit
para la decision de entrada y una regresion simple Tobit para el momento de entrada.

4. Conclusiones

Este trabajo pretende descubrir los causantes de las decisiones del momento de
entrada de una empresa ya instalada en la Industria del Software de Seguridad (ISS).
La ISS es un banco de pruebas ideal porque las organizaciones ya instaladas fueron
los first-movers tecnoldgicos, pero start-ups dominan el mercado final de los pro-
ductos. Hemos separado las diferentes consecuencias estratégicas dependiendo del
nivel de inercia en el proceso de decisién. Hemos contrastado nuestros supuestos
sobre los datos de la ISS, encontrando evidencia en favor de un comportamiento
inercial de las empresas ya instaladas. De forma mds precisa, hemos averiguado que
los activos especificos de una empresa preparada para competir en la ISS no juegan
un papel significativo a la hora de predecir el momento de entrada si dicha empresa
se encuentra ya instalada.

Estos hechos abren la puerta a nuevas discusiones. Siguiendo la corriente de
Henderson y Clark (1990) y Levinthal y March (1993), la hipétesis apoyada por este
trabajo reivindica que las organizaciones ya instaladas sufren inercia en el proceso
de decision de entrada, pasando por alto algunos activos que podrian mejorar su
posicién competitiva en nuevos mercados. Esto implica que la actuacién en lo refe-
rente a la entrada de una empresa ya instalada es subdptima y podria mejorarse si
los gestores adoptaran un uso mds racional de los recursos de esta empresa.

Sin embargo, la ISS da un ejemplo muy claro de lo perjudicial que podria ser una
decision errénea del momento de entrada. SystemSoft, una mediana empresa espe-
cializada en el disefio de sistemas operativos, intentd explotar la creciente demanda
en la ISS desde 1995 implementando una estrategia de diversificacién. De esta
forma, la empresa firmé varios acuerdos tecnolégicos y de marketing con grandes
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empresas de TIC y en 1996 compré Radish Communications System, con el prop6-
sito de integrar las competencias de Radish en la tecnologia de transmisién de datos.
Sin embargo Systemsoft nunca pudo con sus competidores directos como Network
Associates y Symantec que entraron en el sector algunos afios antes. Después de
haber sufrido pérdidas en 1997, Systemsoft intenté reaccionar con estrategias de
reduccidén de costes pero en 1999 la compaiiia presentd una declaracién de protec-
cién por quiebra. En 1999 liquid6 sus activos, vendiéndolos a Rocket Software.
«Llegamos tarde en muchos sentidos, y habia demasiados competidores especiali-
zados ya consolidados. Dificil de creer, hubo una demanda creciente de productos
para seguridad y no fuimos capaces de encontrar buenos clientes», afirmé un geren-
te de produccion de Systemsoft (BusinessWire, 1999).

Nuestro trabajo presenta algunas limitaciones y se deberfan plantear algunas
advertencias. Un inconveniente evidente es que no pudimos medir la actuacién pos-
terior a la entrada de entrantes ya instaladas en la ISS. Con el fin de tener una proxy
adecuada de la actuacion de estas empresas ya instaladas en la ISS, hemos inspeccio-
nado en la base de datos de marcas de EE.UU. si las empresas que entraron en la ISS
todavia tienen algunas marcas relacionadas con los productos de software de seguri-
dad. Para las veintinueve ya instaladas que entraron en la ISS, inspeccionamos para
todos las marcas que 1) siguen vivos en septiembre del 2004; 2) en la descripcién de
Bienes y Servicios se incluyen las palabras «software» y «codificacion, cédigo, segu-
ridad, seguro o proteccidén». Se debe sefalar, que una marca podria ser voluntaria-
mente dada de baja por el duefio o cancelada por la autoridad de la USPTO si dicha
marca no se usa mas en el mercado. Doce de las veintinueve organizaciones ya insta-
ladas (41,3 por 100) no tenian ninguna marca que hubiera sobrevivido en software de
seguridad. Es bastante evidente que estas empresas salieron muy rdpidamente del
mercado. Las dos compafiias ya instaladas que poseen el mayor nimero de marcas
sobrevivientes relacionadas con productos de software de seguridad son, como era de
esperar, las dos mayores empresas de nuestra muestra: IBM (28) y H&P (10). Ade-
mds, las entrevistas directas realizadas a algunos gestores de start-ups confirman que
las principales start-ups que entraron temprano han conseguido ventajas de first-
mover, especialmente en términos de activos necesarios en los mercados finales y
reputacion del producto. En estas entrevistas, sorprendentemente, se observo que a
menudo las start-ups no perciben a las grandes compafiias ya instaladas como com-
petidores directos, incluso si comenzaron a vender sus propios productos en la ISS.

Segundo, somos conscientes de que el proceso de entrada se analiza para un
nicho concreto de la industria del software, caracterizado por reducidas barreras de
entrada y salida y una alta tasa de innovacién en productos. Estas caracteristicas
podrian afectar el modo de entrada y el proceso de decision de los entrantes poten-
ciales. Por ejemplo, dadas las caracteristicas del sector, las organizaciones ya insta-
ladas podrian formar expectativas ex-ante de escasas ventajas asociadas a first-
movers, y por tanto, adoptar un comportamiento inercial. Trabajos futuros deberian
investigar estas cuestiones en otras industrias.
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Por ultimo, presentamos un reto. Este articulo ha revelado como un comporta-
miento inercial reduce el valor estratégico de los activos estratégicos de la empresa.
Incluso con informacién perfecta sobre todas las variables, los gestores con mayor
jerarquia de la empresa deberian ser conscientes de que los errores estratégicos tam-
bién podrian deberse a un reconocimiento sesgado de los activos disponibles. En
conclusién, pensamos que la diferencia en el alcance de la actuacién de la empresa
podria descansar no sélo en la calidad de la observacion de los recursos disponibles,
sino también en la validez de la inferencia de los gestores.
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