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OBJETIVOS DE APRENDIZAIJE

Introducir las etapas para la creacién de un modelo de negocio: incubacion,
aceleracién y transicién

llustrar, através del estudio de caso de dos aerolineas, laetapa deincubacién

Comprender las actividades relacionadas con la etapa de incubacién, asi
como los objetivos y desafios



https://player.vimeo.com/video/805264389
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INTRODUCCION

Un gran esquema o prototipo de un modelo de negocio es el primer gran paso o
emblematico para posicionarse delante de una oportunidad. No se convertird en un
negocio por si mismo a menos que analices las hipdtesis y extraigas lecciones de ellas
para poder hacer ajustes a medida que el negocio toma forma.

El término implementacién se conceptualiza de esta manera: un esfuerzo para analizar
y validar suposiciones mientras se integran los recursos y procesos clave necesarios
para entregar la propuesta de valor y la férmula de ganancias. La implementacién
involucra 3 fases: incubacidn, aceleracién y transicion. (Reinvent your Business Model,
Mark Johnson, p. 178).
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INCUBACION

En la incubacidn, el enfoque debe estar en analizar, establecer y estabilizar el modelo
de rentabilidad del producto o servicio y olvidarse un poco de cualquier accién que
implique aumentar los ingresos.

Esta primera etapa tiene como objetivo identificar los puntos mas criticos para el éxito
de la propuesta, analizando sistematicamente y llegando rapidamente a
conclusiones sobre lo que funciona y lo que no, haciendo viable o no la iniciativa.
En esta etapa es necesario aportar mucha creatividad e imaginaciéon para
disenar alternativas a los problemas que eventualmente puedan surgir y la
capacidad de aprender rdpidamente de los errores.

Las iniciativas a menudo fallan en esta etapa porque los lideres del proyecto
pueden asumir las hipdtesis como un hecho, no validandolas y, en consecuencia, ya
consumiendo recursos sin tener pruebas de que la idea es prometedora. Esta
actividad, que separa la hipdtesis del hecho, es la mejor manera de reducir el
riesgo inherente a cualquier nuevo emprendimiento.

Otra actividad que tenemos que abordar durante la incubacién es identificar un
mercado, es decir, una pequefa regién o un pequefio grupo de consumidores,
para que sirva de laboratorio. El modelo analizado en este mercado ayudara con la
validacién a menor escala y en el proceso de aceleracién, el modelo se replicard a
clientes potenciales mas ampliamente.

La sinergia entre todos los elementos clave que mantienen la propuesta de
valor aportard mucha consistenciay congruencia a esta nuevaideay, por el contrario,
puede hacer inviable todo el modelo de negocio.

llustremos con el caso de 2 aerolineas que tenian propuestas de valor muy similares,
pero lograron resultados muy diferentes: Southwest Airlines y Delta Song Airlines.



LAS FASES PARA LA IMPLEMENTACION DEL MODELO - INCUBACION + 5/9

SOUTHWEST AIRLINES

Southwest tenia como objetivo atender a una parte de la poblacién, ignorada por
las grandes empresas, que no estaban acostumbradas a trasladarse del punto A al
punto B por transporte aéreo, sino terrestre. Su propuesta de valor era promover un
transporte mas rapido a precios similares a los de las empresas de autobuses. Para
hacer esta magia, tendria que operar a bajo costo y obtener el maximo rendimiento
de su equipo.

Cuando comenzé a delinear los elementos clave dentro de esta propuesta de valor,
tomo decisiones que la apoyaron, como la venta directa de tickets, eliminando las
tarifas de las agencias de viajes que intermediaban en el proceso; tampoco se ofrecid
comida ni entretenimiento a los pasajeros; utilizé un solo tipo de aeronave que facilité
el mantenimiento y redujo los costos y; optd por volar a aeropuertos secundarios,
donde las tarifas eran mas bajas. Estos elementos clave hablaron entre si, respaldando
la propuesta de valor y la férmula de ganancias, lo que hizo que su modelo de negocios
fuera cohesivo y altamente exitoso.
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https://player.vimeo.com/video/805264761
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DELTA SONGS

Por otro lado, tenfamos a Delta, que en un intento por ingresar al mercado de bajo
costo lanzé Song. Los ejecutivos de Delta pasaron afios estudiando Southwest, pero
decidieron agregar toques de lujo y estilo de Delta a su avién centrado en las mujeres.
También fueronla primeraaerolinea de bajo costo en ser establecida por unaaerolinea
tradicional, recordando que esto es extremadamente peligroso ya que necesitamos
distanciarnos lo mas posible del core business de la empresa matriz,
reduciendo cualquier intervencién o creencia que podamos llevar a un nuevo
proyecto.

En el esquema de su modelo de negocios, eligieron comercializarlo de manera un
poco diferente a Southwest. Delta formé asociaciones y acuerdos de apoyo con
marcas para darle a Song la reputacién profesional y moderna que buscaba Delta.
Hicieron un trato con el ex propietario de la aerolinea (Trump Shuttle), Donald
Trump, para que Song Airlines apareciera en su programa de television The
Apprentice y abrieron una tienda en SoHo, Nueva York, llamada “Song in the City".

Darle la bienvenida a una propuesta de bajo costo a Song no parecia
congruente. Ofrecié comida organica, cécteles personalizados, sistema de
entretenimiento y comisarios uniformados con mucho disefio y estilo. Estos
elementos definitivamente agregaron costos e impidieron que la operacién fuera
lo mejor posible en términos de eficiencia y bajo costo.

Estos conflictos eran muy dificiles de reconciliar dentro de la propuesta de valor.
Y lo que queda muy claro de esta historia es la dificultad de cambiar la cultura
de Delta en la implementacién de este nuevo proyecto. En todo momento vimos
rastros y artefactos que pertenecian a Delta, haciendo que este nuevo modelo no
resultara viable.

En este proceso de incubacién inicial que acabamos de describir aqui, es
sumamente relevante que la empresa defina exactamente a qué llamarad éxito y
cdmo podrda medirlo. Algunas empresas con excelentes propuestas de valor
pueden terminar sin tener éxito debido a algunos errores mas basicos y al querer
ganar escala en un momento que aun no es propicio para ello.
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VN

CONOZ2CA MAS

“INCUBADORAS"

Demuestra el conceptoy los objetivos de unaincubadora. Disponible
en: <https://youtu.be/8mxk5pbE5uY?si=FKrQyG2fMosZrX-E>
“INCUBADORAS DE EMPRESAS Y ACELERADORES DE NEGOCIO" -

¢ Cudl es la diferencia entre una incubadora empresarial y un acelerador

de negocios?, ;cdmo pueden ayudar a los emprendedores a desarrollar

sus empresas en su fase inicial?. Conozca mas en el video disponible en:

https://youtu.be/TOzp4)3GfAE?si=C_CfrW|3GdWnEyhA


https://youtu.be/8mxk5pbE5uY?si=FKrQyG2fMosZrX-E
https://youtu.be/TOzp4J3GfAE?si=C_CfrWJ3GdWnEyhA
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