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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 avién. (Mi Carrera Universitaria, 2023)

Piloto privado: La licencia de Piloto Privado, PPL(A), te otorga atribuciones como Piloto al
mando o Copiloto en cualquier avion, sin limitacion, para el cual dispongas de la correspondiente
habilitacion de clase o de tipo y siempre que sea en operaciones no comerciales. (L'aeroclub,

2023)

RAC 141: Son las medidas o parametros que se emplean para expresar el nivel de desempefio de
la seguridad operacional logrado en un sistema. (Unidad Administrativa Especial de Aeronautica

Civil, 2020)

FAA: La Administracion Federal de Aviacion (en inglés) es responsable por la seguridad y las
regulaciones de aviacion. Opera el sistema de control del trafico en el espacio aéreo. (Usa Gov,

2023)

Startup: Una startup es una empresa de nueva creacion que, gracias a su modelo de negocio
escalable y al uso de las nuevas tecnologias, tiene grandes posibilidades de crecimiento. Esta

tipologia empresarial estd ganando fuerza en los ltimos afios. (Banca Santander, 2023)

Curso: Un programa de instruccidn o entrenamiento para el otorgamiento inicial de una licencia,
una habilitacion adicional o la renovacion de una habilitacion. Un programa de instruccion o

entrenamiento para cumplir determinados requisitos para la obtencion inicial de una licencia, una
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habilitacion adicional o la renovacion de las atribuciones de una habilitacion, o (iii) Un curriculo
de una fase del programa de instruccion o entrenamiento para la calificacion de los miembros de

la tripulacién de vuelo. (Unidad Administrativa Especial de Aeronautica Civil, 2020)

Centro de entrenamiento. Una organizacion certificada conforme con el RAC 142 que provee
instruccion, entrenamiento, pruebas y verificaciones bajo contrato u otros arreglos para

miembros de tripulacion de vuelo. (Unidad Administrativa Especial de Aeronautica Civil, 2020)

Instrucciéon: Capacitacion proporcionada para la formacion de personal aerondutico. (Unidad

Administrativa Especial de Aeronautica Civil, 2020)

Realidad aumentada: Realidad Aumentada es un recurso tecnologico que ofrece experiencias
interactivas al usuario a partir de la combinacion entre la dimension virtual y la fisica, con la

utilizacion de dispositivos digitales. (Grapsas, 2023)

Plataforma E-learning: Una plataforma e-learning, plataforma educativa web o Entorno Virtual
de Enseflanza y Aprendizaje es una aplicacion web que integra un conjunto de herramientas para

la ensefianza-aprendizaje en linea. (Pampillon Cesteros, 2022)



Resumen ejecutivo

Somos una empresa que ofrece un curso de Lierra para los
estudiantes de aviaclon, o hacemos a través de una

platatorma virtual, esio o5 posible parque conlamos con un
5 cquipo de desarrofladores @ Instructores de vuelo y contamos
con contenldo de altima tecnologia para ef aprendizaje on of

ABOARD

MODELO DE NEGOCIO

Plataforma digital que
ofrece curso de tierra
virtual para los estudiantes
de avtacion.

MERCADO

Escuelas de aviacion
colombianas, medianas y
pequefias

mercado. Nuestros allados permiten hacer convenles para quo
sus estudlantes puedan hacer su curso de tierra virtual y asi
poder certificar para que puedan empezar sus horas de vuelo.

DATOS FINANCIEROS

inversion inicial
% 86 MILLION COP

Punto de equilibrio Anual
UNIDADES

80

INDICADORES

ANOD 1
Margen Bruto

o W 79%

Margen EBITDA Solvencia

75%
Margen Operacional m -

- 74%

Margen Neto
48%

Endeudamiento total m e
35%

Apalancamiento total
55%

Figura 1. Resumen de Aboard.

Fuente: Realizacion propia
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Figura 2. Abstract Aboard

Fuente: Realizacion propia.
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Aeronautical certificate, Augmented Reality.

1. Modelo de negocio ampliado

1.1. La verbalizacion del modelo.

Somos una empresa que ofrece un curso de tierra para los estudiantes de aviacion, 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 ultima tecnologia para el
aprendizaje en el mercado. Nuestros aliados permiten hacer convenios para que sus estudiantes
puedan hacer su curso de tierra virtual y asi poder certificar para que puedan empezar sus horas

de vuelo. La siguiente figura 3 muestra la verbalizacién del negocio.
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VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
un curso de tierra

Para:
los estudiantes de aviaciacion
Lo hacemos a través de:
una plataforma virtual

Y nuestra relacién con ellos es:
Estos es posible por que contamos con:

un equipo de desarrolladores e instructores de vuelo

Y porque hacemos mejor que nadie:
nuestro contenido es de ultima tecnologia para el aprendizaje

Nuestros aliados permiten que:
convenios para que los estudiantes puedan hacer el curso virtual

Y asilogramos :
que puedan certificar su curso de tierra y empezar a volar

Figura 3. Verbalizacion de negocio.

Fuente: (Triana Alvarez & Tapia Naranjo, 2022)
1.2. Analisis 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 aviacion a lo largo
de Latinoamérica, ademds se logra tener fuentes de ingresos recurrentes y compras repetidas
frecuentes ya que nuestra plataforma cuenta con iniciacion 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 margenes muy altos
La siguiente figura 4 muestra el diagndstico estratégico de las debilidades y fortalezas de la

plataforma Aboard.
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3. EYALUACION DE INFRAESTRUCTUA [5]4[3[2[1]1]2[3[4]5]

La competencia no puede imitar facilmente § MNuestros recursos clave se pueden imitar
nuestros recursos clave facilmente
Las necesidades de los recursos clave son Las necesidades de los recursos clave no son
decibles| - = - ecibles
L y ol aots | o
Aplicamos recursos claves en la cantidad ;i ‘: (JJ I i I Cj @mos problemas para aplicar los recursos
adecuada y en el momento indicado Yot adecuados en el momento adecuado
Reali ) ividades clave de forma ¥ Reali )5 nUestras idades clave de forma
eficiente ineficiente
MNuestras actividades clave son dificiles de copiar ] Nuestras actividades clave son dificiles de copiar
La ejecucion es de alta calidad|x La ejecucion es de baja calidad
El equilibrio entre trabajo interno y colaboracidn Reali ) has o muy pocas idad
externa es ideal internamente
Estamos especializados y trabajamos con socios Mo estamos especializados ni colaboramos con
cuando es necesario socios lo suficiente
Tenemos buenas relaciones profecionales con los : ¥ S
i % Las relaciones con socios clave son conflictivas
socios clave
4. INTERACCION CON LOS CLIENTES [1[1]2]3]4]5]
Elindice de migracin de los clientes es bajo| [ Elinidce de migracidn de clientes es elevado

3

La cartera de clientes est bien segmentada La cartera de clientes no esta bien segmentada

Captamos nuevos clientes constantemente

=

Mo captamos nuevos clientes

Nuestros canales son muy eficientes H Nuestros canales son ineficientes
Nuestros canales son muy eficaces ] Nuestros canales sonineficaces
Los canales establecen un contacto estrecho con Los canales no establecen contacto adecuado
los clie?vw.l r a cg clientes potenciales
Los clientes pueden acceder Facilmente a nueiﬂ? . ‘-‘ I c &u stros canales no llegan a los clientes
canal el Yot potenciales
Los canales estan perfectamente integrados H] Los canales no estan bien integrados

Los canales no proporcionan economias de

Los canales proporcionan economias de campo H]
campo

Los canales no se adeclan alos segmentos del
mercado

Los canales se adeciian alos segmentos del
mercado

Estrecha relacidn con los clientes Pocarelacién con los clientes

=

La calidad de la relacidn esta en consonancia con La calidad no estd en consonancia con el
los segmentos del mercado segmento del mercado

Las relaciones vinculan a los clientes mediante un

: El costo de cambio es bajo
elevado coste de cambio

Nuestra marca es fuerte Firfees MNuestra marca es debil




GNOSTICO ESTR

1. E¥ALUACION DE PROPUESTA DE [sT4]3]2]1[1]2][3[4]5]
Muestra propuesta de valor esta en consonancia Muestra propuesta de valor y las necesidades de
con las necesidades de nuestros clientes? los clientes no estan en consonancia
Muestras propuestas de valor tienen un potente b Muestras propuestas de valor no tienen efecto de
efecto de red? red
Hay fuertes sinergias entre nuestros productos y " Mo hay sinergias entre nuestros productos y
servicios? servicios
Muestros clientes estan muy satisfechos | & Recibimos quejas con frecuencia
2. E¥YALUACION DE COSTOS E [sTal3[2]1J1]23[4]5] _
Y oo = s - 4
., ™ XD F b " .
Tenemos margenes elevados| | ' H [lf [ ar MNdestros margenes son reducidos
Pl ™ ot Qs ¥
. o b . . =
MNuestros ingresos son predecibles ® Muestros ingresos son impredecibles
Tenemos fuentes de ingresos recurrentes y i Muestros ingresos son transaccionales y tenemos|
compras repetidas frecuentes pocas compras repetidas
Tenemos fuentes de ingresos diversificadas & Dependemos de una sola fuente de ingresos
& X La sostenibilidad de nuestros ingresos es
Muestras fuentes de ingresos son sotenibles ® 3
cuestionable
L B . - Tenemos que incurrir en muchos gastos antes de
Percibimos ingresos antes de incurrir en gastos ® Sy
percibir ingresos
Cobramos a nuestros clientes por lo que estan u Mo cobramos alos clientes cosas por las que
dispuestos a pagar estan dispuestos a pagar
Muestros mecanismos de fijacidn de precios 2 P Muestros mecanismos de fijacidn deja dinero
incluyen todas las oportunidades de ingresos d sobre lamesa
Muestros costos son predecibles % Muestros costos son impredecibles
Muestra estructura de costos se adecua u Muestra estructura de costos y nuestro modelo de
perfectamente a nuestro modelo de negocio negocio no estan en consonancia
Muestras operaciones son rentables |z Muestras operaciones no son rentables
Aprovechamos las economias de escala ® Mo aprovechamos economias de escala

Figura 4. Diagnostico estratégico. muestra el diagndstico estratégico de las
debilidades y fortalezas de la plataforma Aboard.

Fuente: (Triana Alvarez & Tapia Naranjo, 2022)
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Analisis 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
metodologia de aprendizaje. (Cepal, 2020)

Segun la revista empresarial “Colombia viene apostandole a la educacion virtual; su
crecimiento en la ultima década ha sido exponencial, datos del Ministerio de Educacion Nacional
sefialan que en el 2010 en el pais se educaban virtualmente alrededor de 12.000 estudiantes, al
2015 mas de 65.000 y para el afio 2017 se calculd que alrededor de 80.000 estan en modalidad
virtual. En Colombia hay cerca de 500 programas virtuales en los diferentes niveles de formacion:
Técnicos, Tecnologicos, Profesionales y de Posgrado.” (Mosquea, 2017)

Actualmente en el mercado colombiano no hay escuelas de aviacién que hagan su curso de tierra
virtual por medio de plataformas especiales para el aprendizaje y ademas de eso el precio de la
carrera es muy costosa

Segun la revista el Pulzo aclara “En Colombia, actualmente para sacar el certificado de piloto
comercial se deben cumplir ciertos factores: el tipo de certificacion, el tiempo de vuelo y la
academia donde se hizo el proceso de formacion”. (Economia, 2022)

Segun el portal Aeroclub, el valor promedio de esta certificacion es de 31,200 ddlares (20 millones
de pesos colombianos). Este valor puede ser tan bajo 23,400 ddlares (90 millones de pesos
colombianos) y tan alto como 41,500 ddlares (160 millones de pesos).” (Economia, 2022).

Para agregar una oportunidad que se tiene es que actualmente hay una crisis por la falta de pilotos
y la alta demanda. Segun explica la BBC Mundo “Stuart Fox, director de Operaciones Técnicas
y Vuelo de la Asociacion 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 pronostico un déficit de pilotos, dado que habra una mayor demanda
de pasajeros que requerira mas pilotos y también es probable que haya un aumento de la jubilacion
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 Cooperacion Universitaria, 2012)

Mapa del entorno
Investigar y entender la oportunidades del mercado y contexto L

Tendencias

Tecnokigicas. kgaks, politcas,
£0ONTICSS, 3008kL
medicambentikes

Sector (oferta)
Mercado (demanda)
£0ué e=td pasanda en o entomo de
a dermanda®

Nusvos consumidones, nuevas
patas de consumo

Nusvat provesdores,
competidores, productores,
dstriburicres Qué camiics o
navedades pueden afectar al
woyecta y 2 bos umuanas

Figura 5. Mapa de entorno. muestra un mapa del entorno a mas detalles del entorno con precision.

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

Fuente Realizacion 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 * No tiene punto fisico
amplio contenido * No tiene aviones propios
* Ejercicios dinamicos para el ni arrendados
aprendizaje * No ofrece horas de vuelo
* Alianzas con escuelas en el * No tiene una amplia

exterior




e (Qraficos en realidad

aumentada

Externo
* Poca competencia en
Colombia
* aumento de estudiantes de
manera remota
* aumento de interés en

estudiar aviacion

Escuelas de aviacion
que quieran crear su
propia plataforma
Economia inestable del
pais

Requerimientos de la

aeronautica civil

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

Fuente: (Triana Alvarez & Tapia Naranjo, 2022)

1.4. Vision y mision.

21

Vision: Permitir que cualquier estudiante de aviacion con un dispositivo conectado a internet

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

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

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

de aviacion que ofrezca una plataforma para el curso de tierra como en otros paises.
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Mision: La mision de la empresa es desarrollar estrategias para la educacion en el sector de la
aviacion de forma virtual para los estudiantes de las escuelas de aviacion del modo que puedan
certificar su curso y aun menor costo, asi ayudamos a nuestros clientes a traer mas estudiantes a
sus centros de entrenamiento. Somos apasionados de esta tarea porque queremos que mas personas

cumplan su suefio de volar.

1.5. Modelo ampliado.

Para accionar el modelo de negocio debe disefiarse cada una de las areas funcionales de la

cmpresa.

INDICADORES

LIQUIDEZ ‘ 3%|% | 4% %
INDICE DE SOLVENCIA 17]% 19]%
ENDEUDAMIENTO 29% 25%

FIDELIDAD DEL CLIENTE ‘ UNIDAD UNIDAD

SATISFACCION DEL CLIENTE CALIFIC CALIFIC
UNIDAD 250 |UNIDAD

EFICIENCIA DE LA PLATAFORMA 7|BTS |
CALIDAD DE GRAFICOS

|INGRESO POR EMPLEADO ‘ 5% |PESOS 7%|PESOS
CAPACITACIONES MENSUALES 1 (UNIDAD 4 |UNIDAD

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

Fuente: Realizacion propia
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1.6. Cascada de proyectos.

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

proyectos y actividades que realizara el corto y mediano plazo.
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2. Plan piloto y validacion del MVP

Para el plan piloto y la validacion MVP se hicieron dos validaciones, en la primera se entrevisto
a 5 escuelas de aviacion y ademas 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:

e 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 gustaria ver clases virtuales

Anotaciones: clases mas dinamicas, flexibilidad de pago o becas. Uso de avion real para
explicacion de clase instrumentos es un buen recurso, clases de inglés aeronautico.

e 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
explicacion por parte del instructor, 5 de 10 estudiantes atun siguen pagando su carrera.

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

videos compartidos por redes.

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

horas de vuelo debido al aumento del ddlar, 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 aeronauticos.
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A continuacion, se explica la segunda validacion y el mogup
2.1. Hipdtesis.

Para el proyecto de Aboard se hicieron las siguientes hipotesis:

e La plataforma Aboard cuenta con los modulos requeridos del curso de tierra.

e La plataforma Aboard logra interesar con su programa a estudiantes de aviacién como
alternativa para hacer el curso.

e La plataforma presenta los servicios necesarios u opciones requeridas ademas de facil

entendimiento.

2.2. Objetivos.

Teniendo en cuenta las hipdtesis nombradas anteriormente, se hicieron los siguientes objetivos
estratégicos a desarrollar en el corto plazo (6 meses).
e Generar un impacto en la educacion en las escuelas de aviacion para que el curso de tierra
sea virtual, mas accesible y de calidad para los estudiantes.
e Generar un flujo constante de ingresos a través de las suscripciones que los estudiantes
pagan.
2.3. Escenarios.
El prototipo de Aboard se realiz6 a través de un “mockup” animado para simular la pagina web
y la pagina de inicio de la plataforma, y para finalizar un “boceto en papel sobre los mdédulos. A

continuacion.



INICIO NOSOTROS CURSO DETIERRA LOGIN CONTACTO

DISPOSICION B

VIDEO

Aprende a volar OnLine.

EN LA COMODIDAD DE TU'CASAY. CON CURSOS DISENADOSPARAEL APRENDIZAJE

Ventajas de tomar
el curso de tierra OnLine.

En tu escuela de aviacién.

i E2 &

Aumente su aprendizaje Cuide su dinero manejo de tiempo

Los gréficos de dltima tecnologia y los ejercicios Ahorre dinero en su curso de tierra, y pague segun sn Avance a su ritmo, segén su desempefioy
dindmicos capacidad monetaria disponibilidad.

le ayudaran a su aprendizaje
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DISENO DE LA
CUADRICUI A

Da un salto y aprende a volar con nuestra

plataforma.

Con nuestra exclusiva plataforma estudiar es muy facil, a su disposicién tiene una
variedad de herramientas virtuales que te facilitan el aprendizaje por medio de nuestras

e e e e e
ejercicios dinamicos, evaluaciones y instructores de vuelo que te guian durante el proceso
e aprandie.

Nuestro curso de tierra virtual

conoce el curso y los requisitos

1 2 3 4

Requisitos Inscripcion Moédulos Horas de vuelo
o Prueba SABER ICFES o Crear perfil * Motores De Aviacién Aerodinamica « Examen de curso de tierra FAC
« Diploma de bachiller o Llenar el formulario de inscripeién o Procedimientos De Radio » Simulador estatico
« Fotocopia de documento ID * Subir documentos requeridos « primeros auxilios o inicio horas de vuelo
o Certificado médico * Hacer pago de los médulos o Navegacién Aérea

Libreta Militar « Prueba de ingles Meteorologia Aeronautica

Mercancias Peligrosas
CRM

Seguridad Aérea

Factores Humanos

Ingles aeronautico

Eres una escuela de aviaciéon

Contactanos para ser aliados.

Mavinn Mexico ‘S’;;;}a
Colombia Cuba .
il PusrtoRice Mauritani
View larger map
812 Garibeansea
Nicaragua

Guinea

Guyana
Surina

me
A RRIGERISER

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

plataforma.

Autor: Realizacion propia
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—4— ABOARD BELINEICH  Solicita una demostracion

% PRO

CURSO DE TIERRA

\PARA PILOTOS password y
)
\'ar Médulos con realidad aumentada
« Ejercicios dinamicos para el aprendizaje LOG IN
« Reduce tus gastos de tu curso de tierra en tu
escueia Manejaremos sus datesideicont
= |

P

Figura 9. Prototipo plataforma Aboard. muestra el ingreso de la plataforma, aqui estan los enlaces para el registro, la
solicitud de demostracion y la entrada a la plataforma.

Fuente: Realizacion propia.

Para finalizar el prototipo, se hizo un boceto de papel la siguiente figura 9 muestra la
conformacion de los modulos. Se tomo la decision de hacerlo en papel ya que la plataforma aun
no cuenta con graficos de realidad aumentada y contenido. Para agregar cada periodo semestral
tendra 64 horas de contenido. Nuestro plan de estudios es el siguiente que se tomo6 de referencia

el plan de estudios de la escuela.



[materias complementarias)

@

(Aerodinamica I

Aeronaves y Motores |
Control de Transito Aéreo |
Derecho Aéreo

Factores Humanos (ADM)
Inglés Técnico

Manual de vuelo (POH)
Meteorologia |

Navegacion 1

Operaciones Aeronauticas [

Telecomunicaciones |

-
Aerodinamica I

Aeronaves y Motores 11

Control de Transito Aéreo 11
Derecho Aéreo 11

Factores Humanos (CFIT/ALAR)
Inglés Técnico

Meteorologia 11

Navegacion 11

Operacicones Aeronauticas II

Telecomunicaciones en Inglés

ATP
.

s
Etica profesional

Introduccion a la cabina de cristal
Legislacion aeronautica
Factores Humanos (CRM)

Manuales de informacion aérea

Seguridad Aérea
.

@

70 Horas

?

70 horas

?

30 Horas

Figura 10. Boceto de papel modulos Aboard.

Fuente: (Unidad Administrativa Especial de Aeronautica Civil, 2020)
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La ultima validacion fue con una encuesta a 4 pilotos y 5 estudiantes de aviacion la siguiente.



Prueba de prototipado

Herramienta

upng

Proyecto de Emprendimiento

sboard

Equipo Emprendedor

Nombre de la Prueba BEGEEEEEEEEEE

] Tiempo de Cantidad

Descripcion

se quiere saber si la pagina ylas materias llamanla
atencion para tomar el curso de tierra virtual

Hipotesis para prototipado
Claridad en el plan de estudios y los servicios de |a plataforma
Lz plataforma es modernz y llama |z atencion

prueba participantes

El plan de estudios esclaro
I3 pagina llama |a atencion por los servicios que ofrece

verificar plan de estudios

pagina facil y clara de entender

[l VI verificar |z parte fisica de |a plataforma

ser explicitos con |as escuelas que se tienen convenios

Daterminar gue factores mejorar o agregar

notiene |z certificacion de Iz FAC en |z pagina

Metrica de la prueba

Oportunidades de mejora

ofrecer curso de ingles de aviacion
Medeens Buotox Claro 88,90 Féeil 88,907 ofrecer otros curso como de piloto comercial y helicoptero
colocar los datos de contacto como el numero
Sirple Jvotos Ovecto 107 Moemsl 1.70%

Figura 11. Prueba de prototipado muestra los resultados de la prueba de prototipado.

Fuente: Realizacion propia

2.4. Medicion
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Por tltimo, se manejaran tres métricas, la primera sera el nimero de estudiantes inscritos en la

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

serdn las escuelas de aviacion que solicitan ser contactadas en nuestra pagina y ademas la cantidad

de DEMOS pedidos. Y la altima calificaciones y tiempo de los estudiantes en terminar un médulo.
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3. Estrategia comercial y comunicacion.

En este capitulo se mostrara la estrategia comercial y comunicacion, se hablara de la propuesta
de valor, el andlisis externo y el interno del mercado. Ademas del posicionamiento del
emprendimiento, la identificacion del segmento de mercado, la estrategia de precio, el

entendimiento de los competidores. (Morillas, Mufioz Sastre, & Nufiez Cansado, 2020)

3.1. Propuesta de valor

Aboard es una plataforma latinoamericana de educacion en linea especializada en la formacion
del curso de tierra para los estudiantes que estan empezando la carrera de aviacion, la plataforma
se caracteriza por la calidad de su contenido con instructores especializados y evaluacion, Ademas
de contar con graficos de ultima tecnologia y ejercicios dinamicos para el aprendizaje. Para
agregar cuenta con todas las materias requeridas por la aviacion civil colombiana. Con esta
plataforma se busca la adaptabilidad de las escuelas de aviacion para traer mas estudiantes y
mejorar la calidad de sus materias del curso de tierra virtuales ademas que al ser mas accesible
para los estudiantes que quieren cumplir el suefio de volar y al ser virtual cada estudiante puede

organizar su tiempo. (SanchezRodriguez, 2009)

3.2. Marca.

Aboard es una marca que se distingue por ser innovadora en disefio y tecnologia para inspirar
a sus clientes finales a cumplir sus suefios a través del conocimiento, ademas de ser retadora y

ambiciosa para mejorar la educacion aerondutica. (Cepeda Palacio, 2014)
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3.3. Fortalezas de competidores.

Grupo archer: Escuela de aviacion 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 mds actividad en
Facebook. Ofrecen descuentos en sus cursos y ademads experiencia de un dia para vivir la

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

o E-fly academy: llevan 10 afios en el mercado, su pagina 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. Ademads, clases de inglés
enfocados en la aviacion. Para agregar en su pagina cuenta con una pestafia que se llama
The wild zone donde suben videos y clases en vivo de la plataforma.

o Flightdemy: Es una plataforma americana que se dedica a dar cursos de aviacion
basica 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 ningun tipo. Para agregar cuenta con

ejercicios de simulacion para el aprendizaje.

3.4. Debilidades de competidores.

Analizando los tres competidores anteriores, se aclara que hay ciertos vacios 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, ademas de un sistema evaluativo de calidad y de disefio para el aprendizaje pues al ser
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virtual es muy importante que tenga muy buenos ejercicios, contenido y graficos. Por otro lado,

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

Posicion Competitiva
Encontrar la manera de
destacarte entre tus

competidores

PLANTEAMIENTO
COMPETITIVO

MANERAS DE SER
MEJOR QUE SUS
COMPETIDORES

MANERAS DE SER
DIFERENTE DE SUS
COMPETIDORES

ELEMENTOS

COMPETITIVOS FORMAS DE DESTACARSE PRIORIDAD
mejores graficos y contenido con realidad virtual, curso de ingles
para aviacion, aprendizaje con simualciones para las materiasque |, -,
Mejor diseho de preducto z . = ¢ ALLA
lo necesitan, curso en ingles y espanol, clases con instructor para
aclarardudas
e Proceso de compra de rapido i
Mejor ” VEDIA
rexperienciade g cacion
compra para los clientes \ .
version gratuita del programa antes de compra
Servicio al cliente e
Mejores relaciones . R ALTA
con los clientes descuentos por numero de estudiantes traidos a |2
plataforma
calidad de disefio de |z plataforma
Valor de marca calidad en educacion y evaluacion del estudiante ALTA
maés fuerte A% N 2 ;
cumplimiento de los requerimintos de |2 Aerocivil
Al servirtual hay una gran disminucion en el precio del curso, EOA
Mejoces puntos de precio Y g P £ MEDIA
que normalmente se ofrece
El sector aeronautico es amplio pero |a educacion es costosa y al
Definicion mas amplia

de La industria mismo tiempo reducida, saunque actuzlmente hay financiacion con
los bancos, es una de |as carreras tecnicas mas costosas.

Concéntrese ennicho  NUestro nicho son los centros de entrenamiento aeronautico

especial del cliente

Definicién del producte P l3taforma virtual de educacion de curso téorico para
mis amplia estudiantes de aviacion

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

Fuente: Realizacion propia.

3.5. Segmento de mercado.

El segmento de Aboard puede ser de dos tipos B2B:

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

entrenamiento de tamafio grande y mediano, ademas 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 organizacion es la gerencia ya que es para

incluir el innovador sistema de educacién virtual.

3.6. Objetivos

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

e Dar a conocer la marca entre el mercado aeronautico
e Lanzar nuevo modulo virtual para pilotos
e Mejorar el retorno de la inversion

e Aumentar busquedas en Google y traer mas leads por medio de la pagina web.

3.7. Funnel de ventas

El funnel de ventas es el proceso para ponerse en contacto con los clientes y generar la
conversion de estos a ventas efectivas y fidelizacion. Las etapas de este proceso para Aboard son:
e Generacion de leads por pagina web, telemarketing, redes sociales y networking
e (Conseguir reunion para los servicios de la plataforma y mostrar sus funcionalidades
e Mandar DEMO gratuito de la plataforma
e Dar una oferta de acuerdo con lo hablado, ofrecer precio por cantidad de estudiantes

inscritos
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e Una vez cerrado el contrato, semanalmente se enviardn métricas (promedio de los

ejercicios y los examenes) de los estudiantes inscritos de su escuela y ademas las notas de

los examenes.

3.8. Actividades comerciales.

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

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

Mezcla de Mercadeo
Seleccione mensajes y medios
de comunicacion para sus
grupos de clientes

MEDIA TYPE MEDIOS DE COMUNICACION

i

o lnes

Dharas

Revatas

Revatas professnslen

Cuias de mano

Fuera [postales. atobuses, otc )
Interret (Barmers)

Tole llecat/racamall

Rass Docalnacenall

FolintoaNaan de producte
Presestacds de la smpresa
Volarces

Cartales

Pare de caverdran

Pagna med
Redes voc i
Boletin slectrdno
Bog

Correo postal drecie
Corrao slecirinin durwits
Telerarheting

Visitas o clienie

Boletoes
Revatay
Estudios de cave

Fena

Conferencias

Muastras de producto
Patrsoing

Productos promoonses

Priecidad  PARA OUE SEOMENTOS

113 tickd OF CLENTES
x B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B
X B2B

COMO USAR EL MEDIO

Ipubicaciones. meraae. hora wic )

curso de tierra pilotos

plataforma Aboard

COSTES
ESPERADOS

$330.000

$200.000

Quienes somos y plataform $300.000

info de |z empresa, otros

promociones, info

info plataforma y promos

info plataforma

info plataforma y DEMO

Networking y DEMOS FREE

Networking
DEMOS free

Clases gratis xdia del
piloto

$250.000
$300.000
0

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

Fuente: Realizacion propia.
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El prondstico de ventas responde a la oportunidad de mercado y el modelo de ingresos

previamente identificados, la segmentacion 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 modulos de $3.500.000 COP.

Progndstico de ventas

Prognostico de ventas por cliente

Grupo de clientes Nombre del cliente |unidades x mes|unidades x afio| Precio Unitario Ingresos Participacion %

Escuela de aviacién Aeroandes 5 60| S 3,500,000.00 | S 210,000,000.00 14%

Adevia 8 96| S 3,500,000.00 | S 336,000,000.00 22%

AAA 3 36| $ 3,500,000.00 | $ 126,000,000.00 8%

Aeroccidente 7 84| $ 3,500,000.00 | S 294,000,000.00 19%

Openfly 6 72| $ 3,500,000.00 | $ 252,000,000.00 17%

Acahel 7 84| $ 3,500,000.00 | S 294,000,000.00 19%

Total revenue 36 432 S 1,512,000,000 100%
Prognostico de ventas por producto o servicios

categoria de productos | nombre de producto |unidades x mes|unidades x afio| Precio Unitario Ingresos Participacion %

Plataforma de aprendizaje |Curso de tierra 36 432( $ 3,500,000.00 | $ 1,512,000,000.00 100%

Figura 14. Prondstico de ventas. muestra el pronostico de ventas con nuestros posibles clientes y las unidades de
modulos vendidos.

3.10.

Fuente: Realizacion propia.

Nuimero de nuevos clientes y ticket promedio actual.

Analizando las tasas de conversion hay mas probabilidad que las escuelas de aviacion no tan

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

mas participacion en el mercado. El numero de clientes al afio como es un mercado tan pequefio

es de 15 escuelas de aviacion.

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

sumando el total de las ventas dividido el namero 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
aeronautico o de Emprendimientos, un espacio pensado para mostrar nuestra plataforma y explicar
como 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. Ademas de una
plataforma, Aboard quiere ser reconocida como una empresa que ayuda a cumplir el suefio 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 comunicacion y comercializacién el presupuesto de
mercadeo para el primer afo 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,
creacion de contenido entre otros. Para nuestro nicho es muy importante el telemarketing que lo
hara el emprendedor, los DEMOS vy las reunines por eso es tan bajo el presupuesto de publicidad

online.

3.13. Meétricas

Ya analizadas las actividades de ventas, las métricas que se necesitan para medir el éxito de la
estrategia comercial de Aboard son las siguientes:

e Numero de visitas mensuales a posibles clientes



Numero de DEMOS entregados al mes/nimero de modulos vendidos
Numero de Leads conseguidos por publicidad paga
Numero de leads conseguidos/ convertidos por telemarketing

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

4.1. Riesgos juridicos y tributarios.

Se puede que se tiene que identificar aquellas situaciones mds 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.

Documentos Legales

Escoja documentos legales

importantes para ser escritos ‘
o reescritos

PRIORIDAD  ESCRITO | quéN NECESITA

CATEGORIA TP0 DE DOCUMENTO liu:r-:,.'o o wo ELOGCUMENTO? PUNTOS CLAVE DEL DOCUMENTO
Acuerdes de sCUerY
Mﬁ‘f Estataten X X Aboard estatutos de I3 FAC
,""",“'",""" Aeuarda de contidencaistod X X equipotrabajo Propiedad intelectual
Contratan 80 emvelen X X equipotrabajo prestacion de servicios
Aciardes do barvioacdn
Contrmton 80 ey de darechon morincival Xi X equipotrabajo Propiedad intelectusl
onplontes Opcrdn o garantls de programas
Fa1p0m 2010 S0 procats
Aghzactn de patertes
Preductes Protecorbe de Saeds X X Aboard Propiedad intelectusl
yservicios  Megaire de macas X x Aboard Propiedad intelectua
Deciarsticres de dorpchon o suser X X Aboard Propiedad jntelectus
Consecrones pomersias 8o wets X ¥ aboard Terminosvcol’:diciones

Combrmucnres de pedaden
Contrates de Comtrats de srimiga

ylirmings  Acute e vervice X escuelas terminos y condiciones
Merarte de icencia & regetion X escuelas terminos y condiciones
Comdranes goneraies e tomprs X X estudiantes  terminosy condiciones
Contratas e compre XN escuelas terminos y condiciones
Contratos CO8 4. urgos ce squins de arrandameene
provesderes y [
thrmines 4 G oA ma » matalacones
Comtrats de vepum
Qutribocitn se contrate X X equipo Nomina
Contrats de spmon
Comtrate de Colmberatrsm X escuelas Regalias
Acuerdes de Acuerds 8¢ marca compartids
aseclatdn Acuerie de ervprens colectve

Acuerte de v angecia
Aurta de patrotine

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

Fuente: Realizacion propia.
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4.2. Planeacion 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:
e Acuerdos de derecho intelectual con el equipo de forma escrita
e Documentos de proteccion de disefio, registrar la marca y proteccion derecho intelectual
e Cumplimiento de estatutos de la FAC para el curso de tierra
e Contratos de empleo por freelance y termino indefinido
e Contrato de colaboracion y acuerdo de regalias con las escuelas de aviacion

e Acuerdo con las Condiciones de compra de los estudiantes

4.3. Registro y formalizacion

Aun no ha habido un registro en la camara de industria y comercio de la empresa, ya que
primero se quiere empezar con la proteccion de los derechos de autor. Y la plataforma atin 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:
e Firma de contrato de Alianza con la escuela de aviacion
e Registro en la pagina web del estudiante de la escuela de aviacion, para la creacion del
perfil
e Entrar al perfil y subir los documentos y certificados médicos requeridos por la FAC
e Validacion de certificados médicos y documentos del estudiante, Examen de ingles
e Envio carta de aceptacion
e Pago del periodo 1, seleccion de mddulos y aceptar términos y condiciones
e Tutorial sobre el funcionamiento de la plataforma
e Inicio de curso de estudio en la plataforma
e Encuesta al usuario sobre la calidad y desempefio de la plataforma en cada modulo
finalizado

e Atencion al usuario o soporte técnico
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5.1. Blueprint de servicios.

Use Case/process B (s p
i pagodel : 7 m
Reuniony encuests regl'ssr oen Sy examende . ., Periodo1 Periodo2 Periodo3 atencién
1) Actions /39 R e ISR SR inglesy 4 ; 8 alcliente
i s 3 moY  web, documentos lidacié seleccion  examén examén  examen
gratis firma na requeridosyva idacion del periodo ejercicios  ejercicios ejercicios
contrato  pacfil cortiicatos d°°_ Umento practicos  practicos ~ practicos
3 enviode  verificacion Verificacion verificacio P, imi
2) Touchpoints —()— ofrecer il P o o seguimiento seguimientoSSEUIMIENto soporte
f th t Propuesta . neveo e ?osv % pago estudlanteyesmdiamevesmdlﬂ'“ev técnico
e ¥ email de syde nivel plataforma oo plataforma
€ontrato  confirmacio deingles platatorma
3) Actors R% ejecutivo  ejecutivo  administr instructor 2dMinistr  instructor instructor jnstructor Sesafrellado
: : deventas deventas ador devuelo ador devuelo  devuelo geyyelo I
administrad
4) Visible activities @ visitas
riom of activ ° seguimiento
visibiity Ane
5) Invisible activities - ' Estrategias funcionami funcionam fyncionam funcionam funcionam
o of oct ' de ., ento dela ientodela ;.niodels ientodelz ientodels
” negociacio plataforma plataform plataform plataform plataform
n
E é . . .
.
Findings -9:
Los desarrolladores tienen muchas tareas, por lo cual 2l aumento de estudiantes aboard necesitara sumento de manode ﬂ
obra deingenieros

Figura 16. Blueprint de servicios.

Fuente: Realizacion propia.

5.2. Equipo de trabajo

El equipo esta formado por Laura Romero que es la primera inversionista y tiene el cargo de
CEO, maneja el area comercial y administrativa de la plataforma. un instructore de vuelo que fue
capitan en una aerolinea reconocida encargado de la creacion del contenido tedrico trabajan de la
mano con un programador para el desarrollo de los graficos de la plataforma ademads 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 tedrico para los modulos y un contador que se
encargara de la parte financiera de Aboard, estos gastos solo estaran en la inversion inicial, después

se contintia solo con el instructor y el programador



6. Estrategia financiera

6.1. Margen de contribucion por producto o servicio

Teniendo en cuenta que la plataforma los primeros dos afios no tendra ninglin punto en

fisico, los costos fijos son casi nulos y el trabajo sera totalmente remoto.

Costeo General Costos y gastos totales fijos

Costos fijos S 7,000,000 | $ 84,000,000
Gastos fijos S 15,100,000 [ § 181,200,000
Inémina ing desarrollo | S 7,000,000 I $ 84,000,000 |

Total $ 7,000,000 $ 84,000,000 Total s 22,100,000 $ 265,200,000

Monto mensual | Montoanual |

T Wonto mensual |_Wontoanal |
Publicidad $ 1,000,000 [$ 12,000,000 Tipe | Cantidad  [Unidaddemedida] Valorunitario |  Total |
némina instructor de vuelo $ 7,500,000 [$ 90,000,000 | [housting [ Costounitario | 740 [ horas s 213[s 157,867 |
Gastos de ventas S 1,600,000 | S 19,200,000 IDominio | Costo unitario | 1 l unidad |S 16,900'5 16,900'
—
P ——
= PE Excluyente (En | PE Exluyente (En
Concepto Costo unitario Precio MC (En pesos) MC (En%) : Participacion
pesos) unidades) :

|cURsO DE TIERRA PP Vs 1] s 3,500,000 |[§  33050] g5l |5 23061506 | 1| 1003

Figura 17. Margen de contribucion. muestra los calculos para hallar el margen de contribucion.

Fuente: Realizacion propia.

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

unitarios son realmente bajos, pero la inversion inicial es muy alta se explicara mas adelante.



6.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto
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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.

Punto de equilibrio consolidado (Men
': o g g U R :JJ‘___,"'. TEE e

sual)
E e Tomsasaal

g

8

He ettt d e e Y

|cURSO DE TIERRA PP | 7 [ s 1,161,526 |[$ 23261526 [$ 22,100,000 |

Total s TS 1,161,526 $ 23,261,526 S 22,100,000
Utilidad Neta S -

Punto de equilibrio consolidado (Anual)

: [ mgreso | Utiidad Bruta _

L

[CURSO DE TIERRA PP | 80 [s 13938306 [s 279138306 S 265,200,000 |

Total $ 80 S 13,938,306 $ 279,138,306 $ 265,200,000
Utilidad Neta S -

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

Fuente: Realizacion 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 afio para llegar al punto de

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

—n-:-n_a_a—n-l—n—a
_ $ 42,000.000 | $ 63,000,000 | ¢ 84.000.000 | $ 105,000,000 126,000,000 | $ 147000000 | ¢ 168,000,000 | $ 189.000.000 [ ¢ 210.000.000 | $ 231,000,000 | $ 252.000.000 JEMEIGEATIIL
3 1617.000,
mmxmlmzmmmmxm 80.742.
inventario Final \s - s | Is S s |s Ls Is Ls I's Ls I's
$  261.000,000
[Costosinditectosdefabias _1s s Js __J¢ ___Js ¢ ¢ s T+ s [+ _ |[COS
66,200,
gastoventas '+ isoooo|s  sooom) s 1600000 & 1600000|$  1800,000] $ 1600000 | & 1600000 ¢ 1600000] 1800000 & 1600,000| & 1600000 ¢ 1600,000 |
i Is s - |s - |s - |s Z 5000000 | $ 5000000 | $ 5,000,000 | & 5000000 & 5000000 | § 5000000 | $ 5,000,000
Publicidad s 1,000, nno] $ 1000000 § 1000000] 1000000 & 1000000 § 1000000 | & 1000000 | $ 1000000 | $ 1000000 $ 1,000,000 | $ 1000000 | & 1,000,000 |
[FLUJO DE CAJA NETO OP($ 24.350.000 | $ 15.552.800 | $ _35.504.200 | $ 55.455.600 | $ 75.407.000 | $ _90.358.400 $ 110.303.800] $ 130.261200| $ 150.212.600 | $ _170.164.000 | $ _190.115.400 | ¢ _210.066.500 | NN
[s - s -Is - ¢ -Is -Is -Is -Is - [ »Is -Is
1on 00| & - [s ['s - [s I's ['s ['s ['s e [s ['s

T T P I B T e [ S | P [ TZ.MII.
CAJA INCLUYENDO EGRE{$ -96.350,000 | $ 15.552.800 | $  35.504.200 | $ 55.455.600 | $ 75.407.000| $ 90.358.400 | $ 110.309.800 [ $ 130.261.200 | $ 150.212,600 | $ 170.164.000 | $  190.115.400 | $ 210.066.300 | |

Aportes socios $ 47.000000] § - s [s [s - s - s - s - s - s - s ol i - [s_7.000.000
Creditos obtenidos m,onn.nnol B I's I's I's - s - s - [s - [s - s - [s - [s 50.000.000
S botatingresos financier's s700n000 | 3 13— s T SR T s | $  97.000.000
Comisiones Bancarias I [+ 7.000] & 7.000] & 7.000] & 7.000] & 7.000] § 7.000] § 7.000] $ 7.000] & 7.000] 77.000
Intereses s - I $ 1350000 | & 24543 | & 1180445 | & 1135157 | & 1088.646 | & 1040380 | $ 991823 | § 941482 [ & 889,701 12419407
Capital Is T s 1507.731] s 1,633, zasl s 1677, aasl s |7zzsz«| s 1,769 mil s 1816, snz[ s |ss5m| s 1916, ml s 168,080 | 19.016.186
(s 31512594
Caja neta acumulada 650,000 13.338.019 45.977.438 | $ 98.568.256 | $ 171.110.475 | $ 258.604.034 366.043.113 | $ 493.445.531 [ $ 640.793.350 | $ 808.092.563 995.343.188 | $ 1.202.545.206

Impuestos. s - It - It K} B E B - |s - s - s - s - \s - s [ |
Impuesto alarenta 3 B - s - s - s - s - Is =5 - s B E BE - Is

3 [ ___

l:n|n del peribdo despues de Impu) s 57 m s|s

50,000 3

12, m 013 s 32 633, 413 $ 72542213 $
0 33 56

S $
CAJA NETA ACUMULADA s 650.000 13, 393 013 45. 977 433 s 98.568. 255 171110475 s 258, sru 034 3ss rus ||9 493 445.531 s sw 739 350 $ sox 092. ass 395,343,188 : 1.202.545. 2ns

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
“““ =
Unidades Yendidas 138
Ventas | $ 267.120.000 | $ 289.380.000 [ $ 311.640.000 | $ 333.900.000 | $ 356.160.000 | $ 378.420.000 [ $ 400.680.000 | $ 422.940.000 [ $ 445.200.000 | $ 467.460.000 | $ 489.720.000 | $ 511.980.000 | FELXTZIIIKITH

TOTAL INGRESOS| $ 267,120,000 | $ 289,380,000 311.640.000 | $ 333.900.000 | $ 356.160.000 | $ 378.420.000 400.680.000 | $ 422.940.000 445.200.000 467.460.000 | $ 489.720.000 [ $  511.980.000 J SN ICIXII]
|

“Inventario Incial
mmm $  229.014.240
“Inventario Final \ $ | } s | | | | | s s |
l-smm $ 589,860,000
___________ ]
Gastos administrat $ 9.700.000 | $ 9.700.000 | $ _9.700.000| $ _9.700.000| $ _ 9.700.000| $ _ 9.700.000 | $ __9.700.000| $ _9.700.000| $ _ 9.700.000| $ _ 9.700.000 | $ _9.700.000 | $ _9.700.000 00,000
gasto ventas $ 1700000 $  1700000] $ 1700000 $ 1700000 $ 1700000 | $ 1700000 $ 1700000 $ 1700000 $ 1700000 $ 1700000 $ 1700000 $ 1700,000 |

‘Salatio grupal emprende § 7,000,000 | $ 7.000,000 | § 7.000000 | § 7,000,000 | § 7,000,000 | § 7,000,000 | § 7,000,000 | § 7,000,000 | $ 7,000,000 | § 7,000,000 $ 7,000,000 § 7,000,000

Publicidad $ 1000000 | $ 1000000 $ 1000,000] $ 1000000 $ 1000000 | $ 1000000 | $ 1000000 | $ 1000000 $ 1000000 $ 1000000 | $ 1000000 | $ 1,000,000

\:I

Egresos No Operacion? $ - s - [s B ES - s B - s B K - s B E AR

‘Aot Fijos Depreciables s K} K K BES K} BRE} - s BREY -l - Is I's

I T Fa———
- [s

Aportes socios [s - [s B ES - [s B E - [s B E - [s B E - [s - [s - [s =0 |
Creditos obtenidos | § - s EE - [ - s - s K - [s - [s - s - s - s $ =
[Subtotalingresosf ¢ s | s - |

Comisi ias| & 7.son| $ 7.800] & 7800 & 7800] $ 7800] & 7800] $ 7800] $ 7.800] & 7800] $ 7800] § 7800] & 7.300 93.600
Intereses s 836563 | $ 781990 | & 725344 [ § 668,384 [ & 603270 | § 548,561 | § 486212 | 422079 & 3664E | & 288881 & 219521 | & 148,288 6.092.211
Capital $ 2021218 | ¢ 2075.791] $ 2131838 [ § 2183397 ¢ 224850 § 2303221] & 2371570 | ¢ 2435602 $ 2501363 | ¢ 2568300 § 2638280 $ 2709433

Total Egresos Final $ 2.865.581 34.386.975
Caja neta acumulad $1.394.858.097 | $ 1.608.340.444 | $1.842.992.247 | $ 2.098.813.505 | $2.375.804.220 | $ 2.673.964.391 $ 2.993.294.018 | $ 3.333.793.101| $ 3.695.461.639 | $ 4.078.209.634 | $4.482.307.085 | $4.907.483.952 | I |
impuestos E3 s s B Bl K - I - s - s - s - ¢ - s 3 |
Impuesto alarenta | § - s - s - s 415912487 | & TR S B K S K -

Total Impuestos | $ -
Caja del periddo aespué 4 192312891 | & 213482347 & 231 ss 03 s
Cejainicial [$ 1202595206| § 1094358097 | § 1608, 2577, asmn s

tso.os 222 s

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

Fuente: Realizacion propia.



FLUJO DE CAJA

Afio 2

Unidades Yendidas

Yentas
TOTAL INGRESOS

Materiales
+lnventario Inicial
+Compras Mes
-Inventario Final

I

“

462 |

1.260

»| |

1,617.000,000 |

4,674,600.000

L o

1,617,000,000 |

4.674.600,000

80.742.200

229,014,240

Mano de obra [incluyendo prestaciones)

Costos indirectos de fabricacion

L o

Gastos administrativos vy operacionales
gasto ventas

L s

261,000,000 |

589.860.000

Ls

66.200.000

116,400,000

Salario grupal ernprendedores

Publicidad

O D AJA O OPERA O

Ezresos No Cperacionales (nada que ver con el

nesS

Act. Fijos Depreciables

Total Egreso no Operacional

CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL

'S

"

Aportes socios

47,000,000

Creditos obtenidos

50,000,000

97,000,000

Comisiones Bancarias

77,000

93,600

Intereses

12,415,407

6,092,211

Capital

Total Egresos Financieros

Caja neta acumulada

19,016,186

28,201,164

B nl|nlnln

31,512,594

Bnnn|| Nl nln

34,386,975

Impuestos

Impuesto a |a renta

"

Total Impuestos

415,912,487

Caj= del periodo despues de Impuestos

Caja inicial

CAJA NETA ACUMULADA DESPUES DE IMPUESTOS

Figura 20. Flujo de caja Anual muestra el flujo de caja de los dos afios en comparacion.

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

Informes financieros e indicadores

Estado de resultados

Ano 1 Ano 2

¥entas netas $ 1.617.000.000 | $ 4.674.600.000

+Inventario inicial materia prima $ - # -
+Compras materia prima $ 80,742,200 | $ 229,014,240
-Inventario final de materia prima $ -l % -
=Materiales directos consumidos $ 80,742,200 | $ 229.014.240
+Mano de obra directa $ 261,000,000 | $ 589,860,000
+Costos indirectos de Fabricacion $ -l # -
=Costo de productos terminados $ 341742200 | $ 818.874.240
-Descuentos de proveedores $ -

$ -
s seiazzoo s Si6.873.240
$ $

Depreciacion y Amortizacion 3,240,000 3,240,000
Gastos de administracion y ventas $ 66,200,000 | $ 116,400,000

EBITDA $ 1.209.057.800 | $ 3.739.325.760
UTILIDAD OPERACIONAL $ 1.200.817.800 | $ 3.731,085.760

Gastos financieros | # 12,496,407 | $ 6,185,811
Impuestos (337 s 315912457 | & 1303,714,982

UTILIDAD NETA $ 772,408,905 | $ 2,421,184 967

Balance general
Ano 1 Ano 2

1.202,545.206

Cajay Bancos
Cuentas por Cobrar
Inversiones
Inventario Final

4,491,571.504

wlalala
S oAb cdhcdhd
'

Wil

hcdbodhcdhod

Total Activo Corriente 1.202.545.206 | $ = 4.491.571.504 |
Activos fijos [ = 72,000,000 | $ 72,000,000
Depreciacion acumulada + 2,240,000 | 16,480,000
Activos fijos netos $ 63.760.000 55.520.000
Anticipos 3 -1 % -
Obligaciones Bancarias 3 22,201,164 | 2,782,650
Empleados + -1 ¥ -
FProveedores 3 -1 #® =
Prowvision Impuestos + 415,912,487 | & 1.303,714,382
Pasivos Corto Plazo EE T T 1.306.497.632
Obligaciones Bancarias 1= 2782650 | $ -
Prowvision Impuestos + -1 % -
Pasivos Largo Plazo $ 2.782.650

Capital Suscrito y Pagado | = 47,000,000 | & 47,000,000
Perdida/Utilidad A.cumulada | = 772408905 | $ 3.193.533.872
[Sumas iguales- s = S N |

Figura 21. Estado de resultados. Muestra el Estado de Resultados y el balance general a 2 afios, donde la
informacion provenga y esté conectada con flujo de caja.

Fuente: Realizacion propia.



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 afio, ademds que la solvencia y liquidez en los
dos afios 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

Indicadores

Ano 1 Ano 2
‘Yentas $ 1,617,000,000 | $ 4,674,600,000
Margen Bruto 9% 82%
Margen EBITDA 75% 80
Margen Operacional T4 80
Margen Neto 48% 527
Solvencia 2.7 3.4
Liquidez pura 2.7 3.4
Endeundamiento total 35% 29%
Apalancamiento total 55% 402
——
[ Aeroandes | nalcones | Falon | Empresas | Empresas || Tomvenwms | [ G T
$ 1,884,000,000 |5 7,641,000,000 | $ 4,555,000,000 ['s 14,080,000,000 | 13%) 545 325 03] 03%)
38%| 40% 25%)| 5% 22% 8% 0% 03|
45| 29% 35% 1% 15%| 11% 03| 0%
4% | 30% 1% 0% 10% 0% 0%
2% 0% 15| 0% 0% 0% 0% 0%|
17 17 19 0.2 0.9 0.6 -
1.7 1.2 0.7 0.2 0.7 0.2
40%| 48% 53% 5% 26% 17% 0%
38%) 35% 30%| 5% 19% 10% 0%

Figura 22. Indicadores financieros. muestra los resultados de los indicadores del balance general de Aboard y los
indicadores con respecto a la competencia

Fuente: Realizacion propia.
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