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Glosario 

 

Piloto comercial: El profesional que es titular de la licencia de piloto comercial es el individuo 

que se encuentra abarcando un puesto dentro de la cabina de los aviones, lugar donde se toma el 

control del manejo del avión.  (Mi Carrera Universitaria, 2023) 

Piloto privado: La licencia de Piloto Privado, PPL(A), te otorga atribuciones como Piloto al 

mando o Copiloto en cualquier avión, sin limitación, para el cual dispongas de la correspondiente 

habilitación de clase o de tipo y siempre que sea en operaciones no comerciales.  (L'aeroclub, 

2023) 

RAC 141: Son las medidas o parámetros que se emplean para expresar el nivel de desempeño de 

la seguridad operacional logrado en un sistema.  (Unidad Administrativa Especial de Aeronáutica 

Civil, 2020) 

FAA: La Administración Federal de Aviación (en inglés) es responsable por la seguridad y las 

regulaciones de aviación. Opera el sistema de control del tráfico en el espacio aéreo.  (Usa Gov, 

2023) 

Startup: Una startup es una empresa de nueva creación que, gracias a su modelo de negocio 

escalable y al uso de las nuevas tecnologías, tiene grandes posibilidades de crecimiento. Esta 

tipología empresarial está ganando fuerza en los últimos años.  (Banca Santander, 2023) 

Curso: Un programa de instrucción o entrenamiento para el otorgamiento inicial de una licencia, 

una habilitación adicional o la renovación de una habilitación. Un programa de instrucción o 

entrenamiento para cumplir determinados requisitos para la obtención inicial de una licencia, una 
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habilitación adicional o la renovación de las atribuciones de una habilitación, o (iii) Un currículo 

de una fase del programa de instrucción o entrenamiento para la calificación de los miembros de 

la tripulación de vuelo.  (Unidad Administrativa Especial de Aeronáutica Civil, 2020) 

Centro de entrenamiento. Una organización certificada conforme con el RAC 142 que provee 

instrucción, entrenamiento, pruebas y verificaciones bajo contrato u otros arreglos para 

miembros de tripulación de vuelo.  (Unidad Administrativa Especial de Aeronáutica Civil, 2020) 

Instrucción: Capacitación proporcionada para la formación de personal aeronáutico.  (Unidad 

Administrativa Especial de Aeronáutica Civil, 2020) 

Realidad aumentada: Realidad Aumentada es un recurso tecnológico que ofrece experiencias 

interactivas al usuario a partir de la combinación entre la dimensión virtual y la física, con la 

utilización de dispositivos digitales.  (Grapsas, 2023) 

Plataforma E-learning: Una plataforma e-learning, plataforma educativa web o Entorno Virtual 

de Enseñanza y Aprendizaje es una aplicación web que integra un conjunto de herramientas para 

la enseñanza-aprendizaje en línea.  (Pampillón Cesteros, 2022) 
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Resumen ejecutivo 

 

 

Figura 1. Resumen de Aboard. 

Fuente: Realización propia  
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Palabras clave 

 

Centro de entrenamiento, Plataforma virtual, Curso de Tierra, Estudiantes de aviación, 

Aeronáutica Civil. Certificado aeronáutico, Realidad aumentada  
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Abstract 

 

 

 

Figura 2. Abstract Aboard 

Fuente: Realización propia. 
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1. Modelo de negocio ampliado 

 

 

1.1. La verbalización del modelo.   

     Somos una empresa que ofrece un curso de tierra para los estudiantes de aviación, lo hacemos 

a través de una plataforma virtual, esto es posible porque contamos con un equipo de 

desarrolladores e instructores de vuelo y contamos con contenido de última tecnología para el 

aprendizaje en el mercado. Nuestros aliados permiten hacer convenios para que sus estudiantes 

puedan hacer su curso de tierra virtual y así poder certificar para que puedan empezar sus horas 

de vuelo. La siguiente figura 3 muestra la verbalización del negocio.   
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Figura 3. Verbalización de negocio. 

Fuente: (Triana Álvarez & Tapia Naranjo, 2022) 

1.2. Análisis interno del modelo de negocio.   

     Aboard cuenta con varias fortalezas en las que se destacan que nuestra propuesta de valor tiene 

un potente efecto de red ya que logra crear convenios con varias escuelas de aviación a lo largo 

de Latinoamérica, además se logra tener fuentes de ingresos recurrentes y compras repetidas 

frecuentes ya que nuestra plataforma cuenta con iniciación del curso de tierra todas las semanas 

del mes por lo cual hace que se puedan predecir.   

     Para agregar unas de las debilidades que Aboard cuenta es que no cuenta con ingresos 

diversificados y debido al que el costo que se tiene por curso no logra tener márgenes muy altos   

La siguiente figura 4 muestra el diagnóstico estratégico de las debilidades y fortalezas de la 

plataforma Aboard.    
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Figura 4. Diagnóstico estratégico. muestra el diagnóstico estratégico de las 

debilidades y fortalezas de la plataforma Aboard. 

Fuente: (Triana Álvarez & Tapia Naranjo, 2022) 
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Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio.   

     Durante la pandemia de COVID, las instituciones tuvieron que modificar sus aulas presenciales 

a la virtualidad, como lo fueron también las escuelas de entrenamiento. Debido a esto cambio la 

metodología de aprendizaje. (Cepal, 2020) 

     Según la revista empresarial “Colombia viene apostándole a la educación virtual; su 

crecimiento en la última década ha sido exponencial, datos del Ministerio de Educación Nacional 

señalan que en el 2010 en el país se educaban virtualmente alrededor de 12.000 estudiantes, al 

2015 más de 65.000 y para el año 2017 se calculó que alrededor de 80.000 están en modalidad 

virtual. En Colombia hay cerca de 500 programas virtuales en los diferentes niveles de formación: 

Técnicos, Tecnológicos, Profesionales y de Posgrado.” (Mosquea, 2017) 

Actualmente en el mercado colombiano no hay escuelas de aviación que hagan su curso de tierra 

virtual por medio de plataformas especiales para el aprendizaje y además de eso el precio de la 

carrera es muy costosa  

     Según la revista el Pulzo aclara “En Colombia, actualmente para sacar el certificado de piloto 

comercial se deben cumplir ciertos factores: el tipo de certificación, el tiempo de vuelo y la 

academia donde se hizo el proceso de formación”. (Economía, 2022)   

Según el portal Aeroclub, el valor promedio de esta certificación es de 31,200 dólares (20 millones 

de pesos colombianos). Este valor puede ser tan bajo 23,400 dólares (90 millones de pesos 

colombianos) y tan alto cómo 41,500 dólares (160 millones de pesos).” (Economía, 2022).  

Para agregar una oportunidad que se tiene es que actualmente hay una crisis por la falta de pilotos 

y la alta demanda.  Según explica la BBC Mundo “Stuart Fox, director de Operaciones Técnicas 

y Vuelo de la Asociación Internacional de Transporte Aéreo (IATA) la actual carencia de pilotos 

es un problema que se manifestaba desde antes de la pandemia”. (Lima, 2022) 

https://www.aeroclubdecolombia.com/
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 "A largo plazo, siempre se pronosticó un déficit de pilotos, dado que habrá una mayor demanda 

de pasajeros que requerirá más pilotos y también es probable que haya un aumento de la jubilación 

de pilotos en el futuro" (Lima, 2022). Teniendo en cuenta lo nombrado anteriormente, se puede 

entender el entorno para identificar las tendencias y oportunidades del negocio. (Red 

Latinoamericana De Cooperación Universitaria, 2012)   

 

 

Figura 5. Mapa de entorno. muestra un mapa del entorno a más detalles del entorno con precisión. 

Fuente: (Triana Álvarez & Tapia Naranjo, 2022) 
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Figura 6. Cadena de valor. 

Fuente Realización propia. 

 

1.3. Matriz de impacto D.O.F.A.   

  Tabla 1. 

Matriz de impacto DOFA 

  Ayuda alcanzar el objetivo  No ayuda alcanzar objetivo  

Interno  • Curso de tierra virtual con 

amplio contenido   

• Ejercicios dinámicos para el 

aprendizaje   

• Alianzas con escuelas en el 

exterior  

• No tiene punto físico   

• No tiene aviones propios 

ni arrendados   

• No ofrece horas de vuelo   

• No tiene una amplia   
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• Gráficos en realidad 

aumentada  

Externo  

• Poca competencia en 

Colombia  

• aumento de estudiantes de 

manera remota  

• aumento de interés en 

estudiar aviación   

• Escuelas de aviación 

que quieran crear su 

propia plataforma   

• Economía inestable del  

país   

• Requerimientos de la 

aeronáutica civil   

  

 

Muestra el análisis DOFA para Aboard, Estos factores se entienden de la siguiente manera 

Fuente: (Triana Álvarez & Tapia Naranjo, 2022)  

 

1.4. Visión y misión.  

     Visión: Permitir que cualquier estudiante de aviación con un dispositivo conectado a internet 

pueda tener acceso al curso de tierra con alta calidad y fácil acceso que le permita aprender las 

habilidades necesarias para empezar a volar y así transformar sus posibilidades de hacer sus horas 

de vuelo en cualquier país ya que actualmente es costoso y en Colombia no hay ninguna escuela 

de aviación que ofrezca una plataforma para el curso de tierra como en otros países.  
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     Misión: La misión de la empresa es desarrollar estrategias para la educación en el sector de la 

aviación de forma virtual para los estudiantes de las escuelas de aviación del modo que puedan 

certificar su curso y aun menor costo, así ayudamos a nuestros clientes a traer más estudiantes a 

sus centros de entrenamiento. Somos apasionados de esta tarea porque queremos que más personas 

cumplan su sueño de volar.   

  

1.5. Modelo ampliado.  

     Para accionar el modelo de negocio debe diseñarse cada una de las áreas funcionales de la 

empresa. 

 

Figura 7. Modelo ampliado. Muestra las estrategias e indicadores a cumplir.   

Fuente: Realización propia 
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1.6. Cascada de proyectos.  

     Una vez definida la estrategia y los indicadores de las áreas funcionales, se identificaron los 

proyectos y actividades que realizará el corto y mediano plazo.  
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2. Plan piloto y validación del MVP  

  

 

     Para el plan piloto y la validación MVP se hicieron dos validaciones, en la primera se entrevistó 

a 5 escuelas de aviación y además se realizaron un total de 25 encuestas. Las cuales fueron a 15 

estudiantes y 10 a pilotos que hicieron su curso de tierra virtual por la pandemia. Con el fin de 

identificar las fortalezas y debilidades del programa del curso de tierra tanto virtual como 

presencial. Los resultados fueron los siguientes:   

• Resultados encuestas en estudiantes que estudian presencial: 10 estudiantes de 15 se 

encuentran satisfechos con las clases en su escuela, 5 de 15 estudiantes se sienten 

satisfechos con el pago del curso de tierra. 10 de 15 han tenido que financiar su carrera y 

trabajar para poder pagar su carrera. 9 de 15 estudiantes les gustaría ver clases virtuales  

     Anotaciones: clases más dinámicas, flexibilidad de pago o becas. Uso de avión real para 

explicación de clase instrumentos es un buen recurso, clases de inglés aeronáutico. 

• Resultados encuestas en Pilotos que tuvieron clases virtuales: 3 de 10 pilotos esta 

insatisfechos con las clases virtuales que tuvieron en su escuela durante la pandemia, 3 de 

10 pilotos se encuentran insatisfechos con el pago del curso de tierra y la calidad del este. 

7 de 10 pilotos tuvieron que estudiar por su cuenta debido a que no tuvieron buena 

explicación por parte del instructor, 5 de 10 estudiantes aún siguen pagando su carrera.   

     Anotaciones: el curso de tierra virtual muy costoso y el contenido era sacado de youtube o 

videos compartidos por redes.  

• Resultados de entrevistas de las escuelas: todas las escuelas subieran sus costos en sus 

horas de vuelo debido al aumento del dólar, 1 de 5 escuelas cuentan con plataforma virtual 

para hacer el curso de tierra, 3 de 5 escuelas cuentan con simuladores de vuelo. 3 de 5 

escuelas permiten que sus instructores den clases particulares. 3 de 5 escuelas ofrecen 

cursos de inglés aeronáuticos.   
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     A continuación, se explica la segunda validación y el mogup  

2.1. Hipótesis.   

     Para el proyecto de Aboard se hicieron las siguientes hipótesis:  

• La plataforma Aboard cuenta con los módulos requeridos del curso de tierra.   

• La plataforma Aboard logra interesar con su programa a estudiantes de aviación como 

alternativa para hacer el curso.   

• La plataforma presenta los servicios necesarios u opciones requeridas además de fácil 

entendimiento.   

   

2.2. Objetivos.   

     Teniendo en cuenta las hipótesis nombradas anteriormente, se hicieron los siguientes objetivos 

estratégicos a desarrollar en el corto plazo (6 meses).   

• Generar un impacto en la educación en las escuelas de aviación para que el curso de tierra 

sea virtual, más accesible y de calidad para los estudiantes.   

• Generar un flujo constante de ingresos a través de las suscripciones que los estudiantes 

pagan.   

2.3. Escenarios.   

     El prototipo de Aboard se realizó a través de un “mockup” animado para simular la página web 

y la página de inicio de la plataforma, y para finalizar un “boceto en papel sobre los módulos. A 

continuación. 
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Figura 8. Página Web. muestra la página web y sus secciones, esto es con el fin de demostrar lo que ofrecemos como 

plataforma. 

Autor: Realización propia 
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Figura 9. Prototipo plataforma Aboard. muestra el ingreso de la plataforma, aquí están los enlaces para el registro, la 

solicitud de demostración y la entrada a la plataforma. 

Fuente: Realización propia. 

     Para finalizar el prototipo, se hizo un boceto de papel la siguiente figura 9 muestra la 

conformación de los módulos. Se tomó la decisión de hacerlo en papel ya que la plataforma aun 

no cuenta con gráficos de realidad aumentada y contenido. Para agregar cada periodo semestral 

tendrá 64 horas de contenido. Nuestro plan de estudios es el siguiente que se tomó de referencia 

el plan de estudios de la escuela. 
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Figura 10. Boceto de papel módulos Aboard. 

Fuente: (Unidad Administrativa Especial de Aeronáutica Civil, 2020) 

  

     La última validación fue con una encuesta a 4 pilotos y 5 estudiantes de aviación la siguiente.    
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Figura 11. Prueba de prototipado muestra los resultados de la prueba de prototipado.    

Fuente: Realización propia 

 

2.4. Medición  

     Por último, se manejarán tres métricas, la primera será el número de estudiantes inscritos en la 

plataforma mensualmente, es decir que pagan el curso de tierra. En cuanto la segunda métrica 

serán las escuelas de aviación que solicitan ser contactadas en nuestra página y además la cantidad 

de DEMOS pedidos. Y la última calificaciones y tiempo de los estudiantes en terminar un módulo.  

  



31 

 

 

3. Estrategia comercial y comunicación.   

 

 

     En este capítulo se mostrará la estrategia comercial y comunicación, se hablará de la propuesta 

de valor, el análisis externo y el interno del mercado. Además del posicionamiento del 

emprendimiento, la identificación del segmento de mercado, la estrategia de precio, el 

entendimiento de los competidores. (Morillas, Muñoz Sastre, & Núñez Cansado, 2020) 

 

3.1. Propuesta de valor  

      Aboard es una plataforma latinoamericana de educación en línea especializada en la formación 

del curso de tierra para los estudiantes que están empezando la carrera de aviación, la plataforma 

se caracteriza por la calidad de su contenido con instructores especializados y evaluación, Además 

de contar con gráficos de última tecnología y ejercicios dinámicos para el aprendizaje. Para 

agregar cuenta con todas las materias requeridas por la aviación civil colombiana. Con esta 

plataforma se busca la adaptabilidad de las escuelas de aviación para traer más estudiantes y 

mejorar la calidad de sus materias del curso de tierra virtuales además que al ser más accesible 

para los estudiantes que quieren cumplir el sueño de volar y al ser virtual cada estudiante puede 

organizar su tiempo. (SánchezRodríguez, 2009)   

  

3.2. Marca.   

     Aboard es una marca que se distingue por ser innovadora en diseño y tecnología para inspirar 

a sus clientes finales a cumplir sus sueños a través del conocimiento, además de ser retadora y 

ambiciosa para mejorar la educación aeronáutica.  (Cepeda Palacio, 2014) 
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3.3. Fortalezas de competidores.   

     Grupo archer: Escuela de aviación colombiana que ofrece clases para el curso de tierra virtual, 

es una escuela establecida y tiene precios competitivos, manejan marketing en redes sociales, pero 

no tienen muchos seguidores y falta calidad en sus publicaciones. Y tienen más actividad en 

Facebook. Ofrecen descuentos en sus cursos y además experiencia de un día para vivir la 

experiencia de ser piloto. Para agregar tienen su propio material.   

• E-fly academy: llevan 10 años en el mercado, su página web muestra gran calidad 

en el contenido, ofrecen varias escuelas para que los estudiantes hagan sus horas de vuelo 

a nivel Latinoamérica. Ofrecen también su propio contenido. Además, clases de inglés 

enfocados en la aviación. Para agregar en su página cuenta con una pestaña que se llama 

The wild zone donde suben videos y clases en vivo de la plataforma.    

• Flightdemy: Es una plataforma americana que se dedica a dar cursos de aviación 

básica e intermedia, compran por curso y no por programa. Manejan todas las redes 

sociales. Ofrece contenido moderno y lesiones cortas. Su manejo en redes es bueno igual 

que su contenido. No ofrecen descuentos de ningún tipo. Para agregar cuenta con 

ejercicios de simulación para el aprendizaje.    

 

3.4. Debilidades de competidores.   

     Analizando los tres competidores anteriores, se aclara que hay ciertos vacíos en cada uno de 

ellos, pues lo que tiene uno como fortaleza el otro competidor le hace falta. Como por ejemplo la 

importancia del curso de inglés para preparar al estudiante ya que es obligatorio el idioma para 

trabajar, además de un sistema evaluativo de calidad y de diseño para el aprendizaje pues al ser 
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virtual es muy importante que tenga muy buenos ejercicios, contenido y gráficos. Por otro lado, 

la accesibilidad de pago pues es importante que haya diferentes posibilidades de pago.     

 

Figura 12. Posición competitiva. muestra los atributos que se pueden aprovechar para competir en el mercado.  

Fuente: Realización propia. 

  

3.5. Segmento de mercado.   

 

     El segmento de Aboard puede ser de dos tipos B2B:   

En el B2B, se tiene el sector educativo aeronáutico en Colombia. Es decir, centros de 

entrenamiento de tamaño grande y mediano, además como requisito deben tener instalaciones y 
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aviones para que los estudiantes puedan hacer sus horas de vuelo en la escuela. Para agregar se 

identifica que el decisor de compra al interior de la organización es la gerencia ya que es para 

incluir el innovador sistema de educación virtual.   

  

3.6. Objetivos  

 

     Los objetivos de la estrategia comercial y comunicación de Aboard son los siguientes:   

• Dar a conocer la marca entre el mercado aeronáutico   

• Lanzar nuevo módulo virtual para pilotos  

• Mejorar el retorno de la inversión   

• Aumentar búsquedas en Google y traer más leads por medio de la página web.    

 

3.7. Funnel de ventas  

     El funnel de ventas es el proceso para ponerse en contacto con los clientes y generar la 

conversión de estos a ventas efectivas y fidelización. Las etapas de este proceso para Aboard son:  

• Generación de leads por página web, telemarketing, redes sociales y networking  

• Conseguir reunión para los servicios de la plataforma y mostrar sus funcionalidades   

• Mandar DEMO gratuito de la plataforma   

• Dar una oferta de acuerdo con lo hablado, ofrecer precio por cantidad de estudiantes 

inscritos  
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• Una vez cerrado el contrato, semanalmente se enviarán métricas (promedio de los 

ejercicios y los exámenes) de los estudiantes inscritos de su escuela y además las notas de 

los exámenes.    

  

3.8. Actividades comerciales.   

     El funnel de ventas describe en detalle las actividades comerciales que se requieren en cada 

una de las etapas. A continuación, la siguiente figura 13.     

 

Figura 13. Actividades Comerciales. define las actividades comerciales, el presupuesto de mercadeo y puntos de 

contacto del cliente. 

Fuente: Realización propia. 
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3.9. Pronóstico de ventas.   

     El pronóstico de ventas responde a la oportunidad de mercado y el modelo de ingresos 

previamente identificados, la segmentación y la capacidad de respuesta de Aboard El servicio de 

Aboard es estacional ya que es una plataforma de estudia con periodos cada uno de 6 meses, pero 

el estudiante decide cuando empezar.   

El punto de equilibrio de la empresa es la venta de 7 unidades de un periodo del curso de tierra. 

Como metas al mes se puso un estimado de 36 módulos de $3.500.000 COP. 

 

 

Figura 14. Pronóstico de ventas. muestra el pronóstico de ventas con nuestros posibles clientes y las unidades de 

módulos vendidos. 

Fuente: Realización propia. 

  

3.10. Número de nuevos clientes y ticket promedio actual.  

     Analizando las tasas de conversión hay más probabilidad que las escuelas de aviación no tan 

reconocidas sean más altas, pues el curso de tierra virtual puede ser una oportunidad para tener 

más participación en el mercado. El número de clientes al año como es un mercado tan pequeño 

es de 15 escuelas de aviación.  

     Para agregar el ticket promedio de Aboard es $250.000.000 COP por cliente ya que se calculó 

sumando el total de las ventas dividido el número de clientes.   
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3.11. Estrategia de lanzamiento  

El lanzamiento del producto es una estrategia clave para dar a conocer nuestra propuesta 

de valor. Por tal motivo, para el lanzamiento se tiene pensado hacer en un networking del sector 

aeronáutico o de Emprendimientos, un espacio pensado para mostrar nuestra plataforma y explicar 

cómo funciona. (Sordo, 2022).  Esto es con el fin de tomar los datos y regalar DEMOS gratis para 

que nuestro cliente sienta el acercamiento con la empresa y nuestro servicio. Además de una 

plataforma, Aboard quiere ser reconocida como una empresa que ayuda a cumplir el sueño de 

volar. El valor estimado del networking es aproximadamente de $1.000.000 COP. Mas los gastos 

de publicidad que son $500.000.   

  

3.12. Presupuesto de mercadeo.   

     De acuerdo con las actividades de comunicación y comercialización el presupuesto de 

mercadeo para el primer año es de $31.200.000 COP. Que se definen $19.200.000 COP para todos 

los gastos de ventas y de lanzamiento, para agregar $12.000.000 COP para la publicidad online, 

creación de contenido entre otros. Para nuestro nicho es muy importante el telemarketing que lo 

hará el emprendedor, los DEMOS y las reunines por eso es tan bajo el presupuesto de publicidad 

online.  

 

3.13. Métricas  

     Ya analizadas las actividades de ventas, las métricas que se necesitan para medir el éxito de la 

estrategia comercial de Aboard son las siguientes:   

• Número de visitas mensuales a posibles clientes  
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• Número de DEMOS entregados al mes/número de módulos vendidos  

• Número de Leads conseguidos por publicidad paga   

• Número de leads conseguidos/ convertidos por telemarketing   

• Número de leads conseguidos/ convertidos por publicidad paga.    
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4. Estrategia legal y tributaria.   

 

 

4.1. Riesgos jurídicos y tributarios.   

     Se puede que se tiene que identificar aquellas situaciones más sobresalientes en el desarrollo 

de la actividad pueden llegar a tener un riesgo legal. Por lo cual la gerencia de las obligaciones 

legales es necesaria para el buen desarrollo de las actividades de la empresa. 

 

 

Figura 15. Documentos legales. muestra los documentos legales que necesita Aboard. 

Fuente: Realización propia. 
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4.2. Planeación legal  

     Las acciones de orden legal que se deben llevar a cabo para el buen desarrollo del modelo. 

Incluye las siguientes normativas en el siguiente orden:   

• Acuerdos de derecho intelectual con el equipo de forma escrita   

• Documentos de protección de diseño, registrar la marca y protección derecho intelectual  

• Cumplimiento de estatutos de la FAC para el curso de tierra  

• Contratos de empleo por freelance y termino indefinido   

• Contrato de colaboración y acuerdo de regalías con las escuelas de aviación   

• Acuerdo con las Condiciones de compra de los estudiantes  

4.3. Registro y formalización  

     Aún no ha habido un registro en la cámara de industria y comercio de la empresa, ya que 

primero se quiere empezar con la protección de los derechos de autor. Y la plataforma aún no ha 

empezado a operar.   
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5. Estrategia operativa  

           La estrategia operativa de Aboard consta de un proceso el cual se define de la siguiente 

manera:  

• Firma de contrato de Alianza con la escuela de aviación   

• Registro en la página web del estudiante de la escuela de aviación, para la creación del 

perfil   

• Entrar al perfil y subir los documentos y certificados médicos requeridos por la FAC  

• Validación de certificados médicos y documentos del estudiante, Examen de ingles  

• Envió carta de aceptación   

• Pago del periodo 1, selección de módulos y aceptar términos y condiciones   

• Tutorial sobre el funcionamiento de la plataforma   

• Inicio de curso de estudio en la plataforma  

• Encuesta al usuario sobre la calidad y desempeño de la plataforma en cada módulo 

finalizado   

• Atención al usuario o soporte técnico   
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5.1. Blueprint de servicios.   

 

Figura 16. Blueprint de servicios. 

Fuente: Realización propia. 

  

5.2. Equipo de trabajo  

     El equipo está formado por Laura Romero que es la primera inversionista y tiene el cargo de 

CEO, maneja el área comercial y administrativa de la plataforma. un instructore de vuelo que fue 

capitán en una aerolínea reconocida encargado de la creación del contenido teórico trabajan de la 

mano con un programador para el desarrollo de los gráficos de la plataforma además se encarga 

de construir la plataforma y el servicio técnico de esta. Para finalizar un productor y editor de 

videos que se encarga de producir material teórico para los módulos y un contador que se 

encargará de la parte financiera de Aboard, estos gastos solo estarán en la inversión inicial, después 

se continúa solo con el instructor y el programador  
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6. Estrategia financiera   

 

 

6.1. Margen de contribución por producto o servicio  

     Teniendo en cuenta que la plataforma los primeros dos años no tendrá ningún punto en 

físico, los costos fijos son casi nulos y el trabajo será totalmente remoto.   

 

 

Figura 17. Margen de contribución. muestra los cálculos para hallar el margen de contribución.   

Fuente: Realización propia. 

  

     Con los resultados del margen de contribución se analiza que es muy alto ya que los costos 

unitarios son realmente bajos, pero la inversión inicial es muy alta se explicará más adelante.   
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6.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto   

     El punto de equilibrio (PE) es la cantidad de unidades que requiere vender la empresa para que 

se absorban todos los costos y gastos de esta.     

 

 

Figura 18. Punto de equilibrio en unidades muestra los resultados. 

Fuente: Realización propia. 

 

     Para que la empresa este en punto de equilibrio debe vender un total de aproximadamente 7 

unidades mensuales de $3.500.000. Y debe vender 80 unidades al año para llegar al punto de 

equilibrio consolidado. 
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6.3. Flujo de caja mensual 24 meses (2 años)  

 

Figura 19. Flujo de caja mensual 24 meses. Flujo de caja de los dos primeros dos años en cada mes de Aboard. 

Fuente: Realización propia. 



46 

 

 

 

Figura 20. Flujo de caja Anual muestra el flujo de caja de los dos años en comparación. 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021)  
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6.4. Balance general y estado de resultados    

 

Figura 21. Estado de resultados. Muestra el Estado de Resultados y el balance general a 2 años, donde la 

información provenga y esté conectada con flujo de caja. 

Fuente: Realización propia. 
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6.5. Indicadores financieros  

     Para finalizar este proyecto se muestra la Figura 22 de los indicadores financieros donde 

vemos que el negocio es rentable desde el primer año, además que la solvencia y liquidez en los 

dos años es muy buena, y al analizarlo con respecto a la competencia al no tener gastos 

operaciones tan alto como las de una escuela normal podemos ver una ventaja   

  

 

Figura 22. Indicadores financieros. muestra los resultados de los indicadores del balance general de Aboard y los 

indicadores con respecto a la competencia 

Fuente: Realización propia. 
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