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Resumen 

Las organizaciones enfrentan dificultades para mantener la capacitación y 

actualización de habilidades de sus empleados, debido a los cambios en tecnología y al 

avance flexible de la educación a la medida. Este desafío es aún mayor en sectores con 

recursos financieros y tiempo limitado para la formación. 

Palabras Clave: Rutas de aprendizaje, flexibilidad educativa, evolución tecnológica, 

recursos financieros. 
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Abstract 

Organizations face challenges in maintaining employee training and skill development 

due to technological advancements and the growing flexibility of tailored education. This 

issue is particularly pronounced in sectors with limited financial resources and time 

constraints for professional development. 

Keywords: Learning paths, educational flexibility, technological evolution, financial 

resources. 
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 Introducción 

En un mundo caracterizado por la transformación digital y la automatización, las 

organizaciones enfrentan un desafío crucial: garantizar la capacitación continua y la 

actualización de habilidades de sus empleados. La rápida evolución tecnológica y el aumento 

de la competencia en el mercado laboral han generado una brecha de habilidades, afectando 

tanto a empresas como a trabajadores. Según el Foro Económico Mundial (2023), se estima 

que el 44% de las habilidades laborales actuales requerirán actualización en los próximos 

cinco años, lo que evidencia la magnitud del problema. 

Este reto es especialmente crítico en sectores con recursos financieros limitados y 

disponibilidad reducida de tiempo para la formación, lo que dificulta la implementación de 

programas de aprendizaje efectivos. Diversos estudios, como el informe de McKinsey & 

Company (2022), destacan que el déficit de habilidades impacta la productividad y la 

competitividad empresarial, lo que subraya la necesidad de soluciones innovadoras. 

Abordar esta problemática no solo es relevante para la sostenibilidad y crecimiento de 

las organizaciones, sino que también tiene un impacto social significativo al mejorar la 

empleabilidad y la estabilidad laboral. En el campo disciplinar de la gestión del talento 

humano y la educación corporativa, desarrollar estrategias accesibles y efectivas de 

formación es clave para responder a los desafíos del mercado actual y futuro. 
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 Definición del Problema 

La mayoría de las veces las organizaciones cuentan recursos limitados para ofrecer 

capacitación a la medida de las necesidades, como también, la falta de tiempo, los altos 

costos y la escasez de soluciones, no permite que los colaboradores puedan tener 

oportunidades para las actualizaciones y el crecimiento laboral. 

2.1.  Hipótesis de Problema / Cliente  

La hipótesis fundamental que guía esta investigación es que las organizaciones tengan 

la libertad de diseñar sus propias rutas de formación en línea, sin limitaciones de 

prerrequisitos y con acceso a una variedad actualizada de cursos y módulos, los cuales 

pueden se homologables. 

La demanda de educación continua está siendo impulsada por la búsqueda de 

flexibilidad, relevancia y actualización constante por parte de los estudiantes. En un mercado 

competitivo, es importante tener alianzas estratégicas, usar tecnología avanzada y adaptarse 

a las tendencias emergentes para satisfacer las necesidades del cliente moderno. 

2.2. Validación del Problema 

Se llevó a cabo una investigación exploratoria de mercado mediante la aplicación de 

una encuesta cualitativa, con el objetivo de analizar los hábitos de estudio de los 

participantes, sus motivaciones para continuar formándose y sus preferencias en cuanto a 

actualizaciones de conocimientos. Para ello, se entrevistó a 16 profesionales mayores de 20 

años. 

2.3. Análisis de Contexto 
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2.3.1. Análisis de la Industria 

El análisis de la industria en este proyecto revela una serie de aspectos significativos que 

impulsan y transforman el mercado de la educación continua, tanto desde la perspectiva del 

cliente como de la oferta.  

2.3.1.1. Situación actual del sector. La educación continua está 

experimentando una transformación debido a la creciente demanda de opciones 

personalizadas y flexibles. Además, las tecnologías educativas han permitido 

ofrecer programas en línea sin problemas de distancia y horarios. Los 

estudiantes quieren diseñar sus propias rutas de formación sin restricciones de 

tiempo ni lugar. Los clientes buscan programas actualizados que se adapten a 

las tendencias del mercado laboral.  

2.3.1.2. El mercado está cambiando. Los clientes cada vez buscan programas 

personalizados y flexibles para actualizar sus competencias y así poder 

mantenerse activos en el mundo laboral. Las instituciones o plataformas están 

ofreciendo programas de educación flexible virtual pero también están 

buscando nuevas tecnologías educativas para diseñar nuevas estrategias.  

2.3.2. Tendencia de los clientes 

Los clientes buscan ofertas más relevantes, con garantía y certificadas. Por eso, la 

educación sigue siendo más digital y enfocada en la experiencia del usuario.  
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2.3.2.1. Segmentación. El grupo más importante es el de los trabajadores que 

quieren mejorar su trabajo y avanzar en sus carreras. Estos profesionales 

pueden crecer porque buscan programas personalizados y flexibles. 

2.3.3. Análisis de Tendencias  

2.3.3.1. Tendencias tecnológicas. Las principales tendencias tecnológicas que 

pueden impactar el modelo de negocio incluyen: 

2.3.3.1.1. Inteligencia Artificial (IA) y Automatización. La adopción de 

IA y automatización en la formación laboral puede mejorar la 

personalización del aprendizaje, pero también reducir la demanda de 

capacitación tradicional. 

2.3.3.1.2. Plataformas de e-learning y microaprendizaje. El auge de 

plataformas como Coursera, Udemy y LinkedIn Learning representan 

una oportunidad para desarrollar modelos de formación más accesibles 

y eficientes. 

2.3.3.1.3. Realidad Virtual y Aumentada (VR/AR). Estas tecnologías 

están revolucionando la capacitación práctica en sectores como la 

salud, la manufactura y la educación. 

2.3.3.2. Oportunidades y Amenazas. 

2.3.3.2.1. Oportunidad. Integración de IA y análisis de datos para 

personalizar el aprendizaje. 
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2.3.3.2.2. Amenaza. Dependencia de tecnología avanzada que puede 

generar barreras de adopción en empresas con recursos limitados. 

2.3.3.3. Normativas y Regulaciones 

2.3.3.3.1. Protección de datos. Legislaciones como el GDPR en Europa o 

la Ley de Protección de Datos Personales en Latinoamérica afectan la 

recolección y uso de información en plataformas de formación. 

2.3.3.3.2. Normativas laborales. Regulaciones sobre educación 

corporativa y certificaciones pueden influir en la demanda de 

programas de capacitación. 

2.3.3.3.3. Impuestos y subsidios. Políticas gubernamentales que fomentan 

la formación continua mediante incentivos fiscales pueden impactar el 

financiamiento de estos programas. 

2.3.4.  Tendencias sociales 

2.3.4.1. Creciente importancia del aprendizaje continuo. Los profesionales 

valoran cada vez más la actualización constante de habilidades debido a la 

rápida evolución del mercado laboral. 

2.3.4.2. Flexibilidad y trabajo remoto. La digitalización ha impulsado la 

demanda de capacitaciones online y formatos híbridos de aprendizaje. 

2.3.4.3. Cambio generacional. Las nuevas generaciones prefieren métodos de 

aprendizaje interactivos y dinámicos en comparación con la educación 

tradicional. 
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2.3.5. Tendencias en el Comportamiento del Consumidor 

2.3.5.1. Preferencia por contenido autodidacta y on-demand. Los usuarios 

buscan formación accesible en cualquier momento y desde cualquier lugar. 

2.3.5.2. Mayor interés en certificaciones y microcredenciales. El mercado 

laboral valora cada vez más certificaciones específicas que acreditan 

habilidades en corto tiempo. 

Tendencias Demográficas y Distribución de la Riqueza 

2.3.5.2.1. Envejecimiento de la población activa. La necesidad de 

actualizar habilidades no solo afecta a los jóvenes, sino también a 

trabajadores mayores que deben adaptarse a nuevas tecnologías. 

2.3.5.2.2. Concentración en zonas urbanas. La mayoría de la población 

económicamente activa vive en áreas urbanas, facilitando el acceso a 

formación digital, aunque las zonas rurales aún enfrentan brechas 

tecnológicas. 

2.3.5.2.3. Desigualdad de ingresos. La accesibilidad a formación de 

calidad sigue siendo un reto, lo que destaca la importancia de modelos 

inclusivos y gastables. 

2.4. Descripción del problema validado y su impacto 

El proceso de validación lo realicé enviando el MVP a los contactos de las cuentas 

clave que manejo, las cuales son consideradas VIP para la universidad. Entre ellas están: 
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Colombina, Comfandi, FVL, y otros clientes internos de la Universidad, como algunos 

directivos de programas. En resumen, los cometarios fueron: 

2.4.1. Temas clave 

Los usuarios valoran la flexibilidad y la autonomía para elegir sus propios cursos y 

definir rutas personalizadas de aprendizaje. Esto es fundamental para que se adapten a sus 

horarios y necesidades. 

2.4.2. Dolores 

Existe el riesgo de desmotivación y abandono de los cursos si no se implementan 

estrategias de seguimiento o incentivos. Además, se menciona la alta competencia de 

plataformas como Platzi y Coursera, lo que destaca la necesidad de ofrecer una propuesta 

diferenciadora clara. 

2.4.3. Beneficios 

Se espera que la plataforma ofrezca una solución a la falta de tiempo de los usuarios, 

permita cursos a medida, y se perciba como una inversión rentable, tanto en términos de 

tiempo como de dinero. 

En general, el proyecto es visto como innovador, pero es importante abordar los riesgos 

de deserción y la competencia existente para lograr un valor único. 

2.5. Análisis de la Competencia 

2.5.1. Panorama Competitivo 

El panorama competitivo de las plataformas de aprendizaje virtual es diverso y 

dinámico, con actores que abordan diferentes segmentos del mercado y ofrecen propuestas 
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de valor. Estas plataformas pueden segmentarse en líderes de mercado, jugadores 

establecidos, jugadores de nicho y nuevos entrantes, cada uno con un enfoque particular en 

modalidades de aprendizaje, precios, modelos de negocio y atención al cliente. 

2.5.2. Líderes del mercado 

Plataformas como Udemy, Coursera y LinkedIn Learning dominan el sector gracias a 

su alcance global, robustez tecnológica y amplios catálogos de cursos en múltiples 

disciplinas. Estas plataformas están dirigidas tanto a individuos como a empresas, ofreciendo 

opciones personalizables, certificaciones y rutas de aprendizaje estructuradas. Su modelo de 

negocio incluye precios accesibles para individuos y soluciones empresariales escalables. 

2.5.3. Jugadores establecidos 

Plataformas como Platzi, edX y UBits han consolidado su posición en mercados 

específicos. Platzi y UBits, con un enfoque en el público hispanohablante, ofrecen 

suscripciones accesibles y contenido adaptado al contexto de Latinoamérica. edX, es 

destacada por su asociación con universidades de renombre y programas que incluyen 

certificaciones académicas y microcredenciales. 

2.5.4. Jugadores de nicho 

Soluciones como Moodle y Chamilo están diseñadas para instituciones educativas y 

corporaciones que buscan plataformas de código abierto para personalizar completamente 

sus experiencias de aprendizaje. Estas plataformas no cuentan con un catálogo propio de 

cursos, su flexibilidad para adaptarse a necesidades específicas las posiciona como opciones 

viables para proyectos internos. 
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2.5.5. Nuevos jugadores 

Plataformas como Hotmart, Teachable y EdCast están emergiendo con propuestas 

innovadoras, enfocándose en creadores de contenido independientes Hotmart y Teachable o 

en soluciones empresariales avanzadas EdCast. Estas plataformas exploran modelos de 

negocio que incluyen suscripciones y herramientas avanzadas como inteligencia artificial 

para personalizar rutas de aprendizaje. 

2.5.6. Tendencias clave en el sector 

2.5.6.1. Modalidad asincrónica predominante. La mayoría de las 

plataformas opta por contenido pregrabado, lo que permite a los usuarios 

acceder a su propio ritmo. Sin embargo, algunas, como Platzi y Coursera, 

combinan actividades sincrónicas para enriquecer la experiencia de 

aprendizaje. 

2.5.6.2. Foco en la personalización. Algunas plataformas, especialmente las 

orientadas a empresas, ofrecen rutas de aprendizaje personalizadas basadas en 

necesidades específicas, como lo hacen LinkedIn Learning, UBits y EdCast. 

2.5.6.3. Estrategias de precios. Se observa una amplia gama de modelos de 

negocio, desde suscripciones accesibles (por ejemplo, UBits a partir de $9.99 

USD/mes) hasta soluciones empresariales personalizadas de alto costo 

(EdCast, Moodle). 
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2.5.6.4. Integración con credenciales. Cada vez más plataformas, como 

Coursera y edX, permiten acumular créditos académicos que pueden aplicarse 

a programas de especialización o grados. 

2.5.6.5. Enfoque regional. Plataformas como Platzi y UBits están 

capitalizando la necesidad de contenido adaptado al contexto latinoamericano, 

posicionándose como referentes en la región. 

2.5.7. Comparación de Competidores 

El mercado de plataformas de aprendizaje en línea es altamente competitivo y está 

dominado por líderes globales como Udemy, Coursera y LinkedIn Learning , que ofrecen 

amplios catálogos de cursos, certificaciones y soluciones empresariales escalables. Platzi, 

UBits y edX han consolidado su presencia en mercados específicos, destacándose por su 

enfoque en el público hispanohablante y sus alianzas con instituciones académicas. Por otro 

lado, Moodle y Chamilo se posicionan como soluciones de código abierto, atractivas para 

empresas e instituciones que buscan personalización. Nuevos actores como Hotmart, 

Teachable y EdCast están innovando con modelos de negocio centrados en creadores de 

contenido independientes e inteligencia artificial para personalizar el aprendizaje. La 

competencia se intensifica con tendencias como la personalización de rutas de aprendizaje, 

la integración con credenciales académicas y estrategias de precios diversificadas, donde las 

plataformas buscan diferenciarse mediante contenido de calidad, accesibilidad y 

adaptabilidad a las necesidades del mercado. 
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Tabla 1  

Comparación de competidores 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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2.5.8. Ventaja Competitiva 

El mercado de plataformas de aprendizaje en línea es altamente competitivo y diverso, 

con actores bien posicionados que atienden diferentes segmentos de usuarios. Udemy y 

Hotmart dominan la venta de cursos individuales, mientras que Coursera, Platzi, LinkedIn 

Learning y UBits se enfocan en modelos de suscripción con estructura contenido y 

soluciones para empresas. Moodle y Chamilo, por su parte, ofrecen plataformas de código 

abierto altamente personalizables para instituciones educativas y corporaciones. Finalmente, 

edX y EdCast se diferencian por su vínculo con las universidades y el uso de inteligencia 

artificial para la personalización del aprendizaje. 

A pesar de la fuerte competencia, existen oportunidades estratégicas para diferenciarse 

y obtener una ventaja competitiva: 

2.5.8.1. Personalización Avanzada. Aunque varias plataformas ofrecen rutas 

de aprendizaje personalizadas, el uso de inteligencia artificial y análisis de 

datos para adaptar el contenido según el rendimiento y preferencias del usuario 

sigue siendo un área de mejora. La incorporación de sistemas de 

recomendación inteligente y metodologías adaptativas puede mejorar la 

retención y efectividad del aprendizaje. 

2.5.8.2. Modelos de Aprendizaje Híbridos y Experienciales. La mayoría de 

las plataformas dependen de contenido asincrónico, con pocas opciones de 

interacción en tiempo real. Integrar experiencias sincrónicas, como tutorías en 

vivo, mentorías personalizadas o simulaciones prácticas con realidad 
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aumentada o virtual, puede mejorar el compromiso y la aplicabilidad del 

conocimiento. 

2.5.8.3. Enfoque en Microcredenciales y Certificaciones Reconocidas. La 

integración con instituciones educativas o empresas para ofrecer 

certificaciones acreditadas o microcredenciales que sean reconocidas en el 

mercado laboral puede atraer a profesionales en busca de validación formal de 

sus conocimientos. 

2.5.8.4. Accesibilidad y Segmentación Regional. Aunque plataformas como 

Platzi y UBits han aprovechado el mercado hispanohablante, aún existe una 

oportunidad para ampliar la oferta en mercados emergentes, adaptando los 

contenidos a idiomas, regulaciones y necesidades específicas de diferentes 

regiones. 

2.5.8.5. Estrategias de Precios Flexibles. Mientras algunas plataformas 

operan con suscripciones fijas o precios elevados de instalación (Moodle, 

Chamilo), ofrecen planos modulares, suscripciones de bajo costo o modelos 

freemium con acceso básico gratuito podrían captar a más usuarios y 

fidelizarlos a largo plazo. 

2.5.8.6. Integración con Empresas y Desarrollo de Habilidades 

Específicas. Muchas empresas buscan capacitación alineada con las 

necesidades del mercado laboral. Desarrollar programas en alianza con 

empresas, centrados en habilidades técnicas y blandas de alta demanda, puede 
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fortalecer la conexión entre formación y empleabilidad.  

Por lo anterior podemos concluir que, para obtener una ventaja competitiva en 

este mercado, es clave diferenciarse a través de la personalización del 

aprendizaje, la combinación de modalidades sincrónicas y asincrónicas, el 

desarrollo de certificaciones con valor en el mercado laboral, y la expansión en 

mercados emergentes con estrategias de precios accesibles. Apostar por 

tecnologías innovadoras como la inteligencia artificial y la realidad virtual 

puede ser un factor determinante para destacar en un entorno cada vez más 

digitalizado y exigente. 
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 Definición del cliente y/o usuarios 

3.1. Descripción del adoptador temprano y/o usuarios 

Basado en los hallazgos de la validación, el análisis del contexto y la competencia, y 

mi experiencia profesional como KAM en de la Universidad los compradores potenciales 

para la plataforma de aprendizaje se identifican como las principales organizaciones del 

Valle del Cauca y sus colaboradores, ya que estas organizaciones  cuentan con los mayores 

ingresos por venta, seguido de esto, las principales organizaciones a nivel nacional, 

asimismo, las empresas medianas del Valle del Cauca y, cuando la plataforma ya esté 

probada en Colombia, se abrirá el mercado de las principales organizaciones de Suramérica.  

Por lo anterior se ha identificado que las empresas grandes necesitan programas 

personalizados para mejorar sus habilidades y alcanzar objetivos específicos. Estas 

organizaciones, al contar con recursos humanos sólidos y presupuesto destinado al desarrollo 

del talento, tienen más disposición para adoptar soluciones innovadoras y escalables que 

optimizan tiempo y costos. Su experiencia con plataformas de aprendizaje resalta una 

oportunidad de mercado, ya que enfrenta barreras con sistemas tradicionales que no ofrecen 

flexibilidad ni personalización suficiente. Este segmento tiene potencial para establecer 

relaciones a largo plazo, dado su interés en herramientas que promuevan productividad, 

retención de talento e innovación. 

Las empresas medianas también son consideradas un mercado objetivo clave debido a 

su creciente necesidad de profesionalizar y optimizar sus operaciones mientras enfrentan 

limitaciones de recursos. Estas organizaciones, a menudo en fase de expansión o 
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consolidación, buscan soluciones accesibles para formar a su talento sin comprometer sus 

presupuestos ni la productividad diaria. Las empresas medianas usan herramientas 

tecnológicas flexibles y personalizables para mejorar su competitividad frente a empresas 

más grandes. La estructura y tamaño permiten implementar programas de capacitación 

innovadores con menor complejidad que en grandes corporaciones, lo que las convierte en 

un segmento estratégico con alto potencial de adopción temprana. 

También hemos analizado el mercado de las principales empresas de Sudamérica, ya 

que en diversos temas nos consideran un referente en la región. Esto se debe a nuestra 

trayectoria, innovación y capacidad para ofrecer soluciones adaptadas a las necesidades 

específicas del mercado. Esto se debe a nuestra experiencia, innovación y habilidad para 

ofrecer soluciones adecuadas a las necesidades del mercado. Este enfoque estratégico ayuda 

a las organizaciones a mejorar sus habilidades y mantenerse competitivas en un entorno 

empresarial cada vez más exigente. 

3.2. Perfil del cliente y lo que desea lograr 

3.2.1. Organizaciones 

Las empresas buscan soluciones de formación para mantener los empleados 

actualizados y competitivos en sus respectivos roles, además desean plataformas que 

permitan a sus empleados aprender de manera flexible, adaptándose a sus horarios, sin 

interrumpir su productividad diaria. Buscan alternativas adicionales que les permitan ofrecer 

capacitación de alta calidad sin recurrir a los costosos programas presenciales o sincrónicos 

que afectan la operación y el presupuesto. 
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3.2.2. Los colaborades de estas organizaciones 

Buscan nuevas formas de aprender para tener éxito en su trabajo y alcanzar sus metas 

personales y laborales.  

3.2.3. Dolores 

3.2.3.1. Altos costos de capacitación tradicional. Las soluciones de 

formación convencionales son costosas en términos de tiempo, recursos y 

desplazamientos, lo que limita su implementación efectiva. 

3.2.3.2. Falta de flexibilidad en los programas de capacitación. Las 

soluciones actuales suelen poco flexibles y no permiten a los empleados 

adaptar su aprendizaje a sus horarios y responsabilidades, lo que genera 

desmotivación y baja participación. 

3.2.3.3. Programas de formación genéricos y no personalizados. Las 

organizaciones enfrentan la dificultad de encontrar contenido que responda a 

sus necesidades específicas, lo que hace que muchos programas de 

capacitación no resulten relevantes ni efectivos para los empleados. 

3.2.3.4. Dificultades en la adopción tecnológica. Muchas organizaciones, 

especialmente las medianas, tienen dificultades para integrar plataformas 

digitales de capacitación eficientes, ya que requieren procesos complejos y 

tiempo de capacitación adicional. 
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3.2.4. Beneficios que se espera obtener 

3.2.4.1. Capacitación eficiente y rentable. Buscan soluciones que les 

permitan capacitar a su personal de manera efectiva, sin los altos costos de los 

modelos tradic  ionales, y con un retorno de inversión claro. 

3.2.4.2. Mejoramiento en la productividad y competitividad. Esperan que 

sus empleados adquieran nuevas habilidades que les permitan mejorar su 

desempeño, lo que se traduce en una mayor competitividad y eficiencia 

organizacional. 

3.2.4.3. Flexibilidad y accesibilidad. La posibilidad de acceder a programas 

de formación en cualquier momento y con precios accesibles y con rutas de 

aprendizaje a la medida. 
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3.2.5. Buyer persona 

3.2.5.1. Datos demográficos 

Tabla 2  

Perfil demográfico del buyer persona: Elena Cardona 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.2.5.2. Información psicográfica. Elena es una profesional destacada, 

ambiciosa y proactiva que busca constantemente oportunidades para mejorar 

sus habilidades y conocimientos. Es una persona motivada y comprometida 

con su desarrollo profesional, siempre dispuesta a asumir nuevos retos y 

desafíos. Valora la flexibilidad y la adaptabilidad en su aprendizaje, ya que su 

agenda laboral suele ser intensa y variable. 

3.2.5.3. Necesidades y desafíos.  Requiere personalizar una ruta de educación, 

además quiere estudiar en los horarios que ella tiene disponibles. Además, 
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busca cursos de actualización donde ella misma pueda determinar su ruta de 

aprendizaje. También, busca una universidad de alto nivel que pueda 

certificarla. 

3.2.5.4. Motivación. Desarrollar nuevas competencias que le permitan asumir 

roles de mayor responsabilidad y liderazgo en su empresa. Como también, 

conectar con una comunidad de profesionales que comparten sus intereses y 

objetivos de desarrollo profesional. 

3.2.5.5. Datos demográficos 

Tabla 3 

 Perfil demográfico del buyer persona: Andrés Mejía 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.2.5.6. Información psicográfica 
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Andrés es un empleado apasionado por la tecnología y la innovación. Como ingeniero 

de soporte, está constantemente buscando oportunidades para aprender y crear nuevas 

opciones para agilizar el trabajo en la compañía. Es creativo, audaz y está dispuesto a asumir 

desafíos para llevar la empresa al siguiente nivel. Valora la flexibilidad y la accesibilidad en 

su formación, ya que su tiempo puede ser limitado. 

3.2.5.7. Necesidades y desafíos 

busca contenido flexible y relevante con enfoque en agilismo organizacional.  

3.2.5.8. Motivación. Andrés busca una universidad que esté conectada con las 

empresas y que le permita recibir mayor asesoría para la creación de nuevas 

estrategias en tecnología. Como también, busca fortalecer su conocimiento. 

3.2.5.9. Datos demográficos 

Tabla 4  

Perfil demográfico del buyer persona: Laura Romero 
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Fuente: Elaboración propia. 

3.2.5.10. Información psicográfica. Laura es una mujer dinámica y versátil 

que encuentra el equilibrio entre su carrera profesional, su vida familiar y sus 

intereses personales. Como gerente de marketing, está constantemente 

buscando oportunidades para crecer y desarrollarse en su campo, mientras 

administra su tiempo de manera eficiente para cumplir con sus 

responsabilidades familiares. Valora la flexibilidad y la calidad en su 

aprendizaje, ya que su agenda puede ser exigente y variada. 

3.2.5.11. Necesidades y desafíos. Necesita programas que se adapten a su 

agenda, busca programas de actualización en marketing digital. Además, 

necesita mantenerse competitiva y avanzar en su carrera, buscando obtener 

certificaciones reconocidas que validen su experiencia y competencias en el 

campo del marketing, aumentando su perfil y posibilidades de crecimiento 

laboral. 

3.2.5.12. Motivación. Laura busca ampliar su conocimiento para lograr crecer 

dentro de la empresa. 
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 Definición de Mercado 

Según el ministerio del trabajo en Colombia en el año 2023, la población ocupada era 

de 22.8 millones de personas.  

El potencial de mercado que se espera obtener es el 1% del total del mercado. 

Por otro lado, cuando la plataforma ya esté en funcionamiento y teniendo en cuenta 

que según el observatorio demográfico CEPAL 2023, la población ocupada en América 

Latina en total es de 331 millones de personas. 

4.1. Potencial de Mercado (Total Addressable Market – TAM) 

El potencial de mercado se estima en el 1% de la población ocupada en Colombia, 

tomando como referencia los 22.8 millones de personas ocupadas según el Ministerio del 

Trabajo en Colombia en 2023. Esto representa aproximadamente 228,000 personas que 

podrían acceder a la plataforma en el territorio nacional. Además, considerando la futura 

expansión regional, se estima que el potencial de mercado en América Latina, con base en 

los 331 millones de personas ocupadas según el Observatorio Demográfico de CEPAL 2023, 

también se fijaría en el 1%, equivalente a 3.3 millones de personas. 

4.2. Mercado Disponible (Serviceable Available Market – SAM) 

El mercado disponible se concentra en organizaciones medianas y grandes de los 

sectores de servicios, tecnología y comercio que cuentan con programas de capacitación o 

están interesadas en implementar soluciones de aprendizaje para sus colaboradores, 

principalmente en el Valle del Cauca. 
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4.3. Mercado Objetivo (Serviceable Obtainable Market – SOM) 

El mercado objetivo está pensado para las organizaciones del Valle del Cauca con más 

de 50 empleados debido a que su capacidad de inversión, ya que las organizaciones con más 

de 50 empleados suelen contar con presupuestos destinados a la capacitación y desarrollo de 

su talento humano, lo que aumenta la probabilidad de adquirir servicios de aprendizaje 

continuo. 

  



 

 

36 

 
 

 Diseño de la solución  

Para una plataforma innovadora y escalable es crucial implementar tecnologías SMAC 

y DAR. Las herramientas sociales y móviles facilitan la interacción y el acceso, mientras 

que las analíticas y la computación en la nube permiten personalizar la experiencia. Además, 

la inteligencia artificial y blockchain mejoran la asistencia y la seguridad, y la realidad 

extendida enriquece la capacitación práctica, respondiendo a las demandas de 

transformación digital. 

5.1. Análisis de alternativas competitivas y tendencias tecnológicas 

5.2. Priorización de las funcionalidades 

A continuación, se relacionan las funcionalidades de la plataforma: 
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Ilustración 1 

Landing page 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Los usuarios podrán ver todo el portafolio que contiene la plataforma, ver las tendencias de 

búsqueda y crear la cuenta en cualquier momento. 

Ilustración 2 

Interfaz de exploración del portafolio 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Cuenta con posicionamiento de lo que más hacen búsqueda, y siempre mostrando que, 

al finalizarlo, pueden combinar con otros cursos o certificaciones que les permite alcanzar 

peldaños más altos profesionalmente. 

Ilustración 3 

 Interfaz de certificaciones destacadas 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Siempre se mostrará un acceso a más información que posibilitará llegada de clientes 

potenciales. 

Ilustración 4 

Interfaz de formulario de contacto 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La propuesta de valor de la plataforma se centra en que los usuarios llevan su 

desempeño según sus gustos, lo que los lleva a escalar en lo que buscan profesionalmente y 

hacerlo en el momento que deseen. 

Ilustración 5 

Interfaz de creación de rutas de aprendizaje personalizadas 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Además, se ofrecerá cursos cortos en alianza con organizaciones reales, que dinamicen 

la propuesta de valor y con retos que las empresas soliciten de manera anticipada, que podrán 

funcionar como experimento. 

Asimismo, la certificación se da por la organización y por la universidad 

Ilustración 6  

Módulos gratuitos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Contiene un módulo que posibilitará a las organizaciones hacer la inscripción a 

capacitaciones guiadas, sin embargo, serán atendidas por expertos que crearán las rutas de 

aprendizaje según las necesidades de las empresas. 

Ilustración 7 

Módulo de inscripción corporativa 
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Al registrarse, lleva a los clientes a esta landing, donde los usuarios pueden iniciar su 

ruta de aprendizaje, incluyendo dentro del módulo.  

Ilustración 8 

Landing page de perfil de usuario 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Cada vez que agrega un curso se ve cómo va el desempeño: 

Ilustración 9 

Sección de progreso académico 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Los usuarios pueden ver los títulos obtenidos aquí: 
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Ilustración 10 

Sección de logros académicos 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Los usuarios pueden agregar cursos según su plan que se hayan inscrito, además, 

ingresar al momento que deseen para continuar con sus clases. 
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Ilustración 11 

Panel de gestión de aprendizaje 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En esta parte, los usuarios pueden contactar a un asesor para poder solicitar planes a la 

medida de la organización. 
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Ilustración 12 

Módulo de contacto con asesores 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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En la parte de la compra. La plataforma contempla varios ítems de pago: 

5.2.1. Básico 

 accesos ilimitados a cursos cortos y certificaciones. Con plazo de un mes. 

Standard: accesos ilimitados a cursos cortos, certificaciones y especializaciones. Con 

plazo de un mes. 

5.2.2. Premium 

accesos ilimitados a cursos cortos, certificaciones, especializaciones y maestrías. Con 

plazo a un mes. 

Ilustración 13 

Módulo de selección de planes de suscripción 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3. Roadmap de la solución 

Ilustración 14 

Roadmap de producto o servicio 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.4. Prototipado rápido 

https://xd.adobe.com/view/db3eb315-c9f8-4e29-a5bb-f28b6541e2dd-

8e6d/?fullscreen  

5.5. Experimentación de la solución 

https://xd.adobe.com/view/db3eb315-c9f8-4e29-a5bb-f28b6541e2dd-8e6d/?fullscreen
https://xd.adobe.com/view/db3eb315-c9f8-4e29-a5bb-f28b6541e2dd-8e6d/?fullscreen
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Tabla 5 

Tablero de experimentación - Javelin 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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 Diseño de la propuesta de valor 

6.1. Mapa de valor   

A continuación, se describen los atributos del mapa de valor 

6.1.1. Flexibilidad y Accesibilidad 

6.1.1.1. Aprendizaje Asincrónico. Los usuarios pueden acceder a los cursos 

en cualquier momento y desde cualquier lugar, lo que les permite adaptar el 

estudio a su propio ritmo y horario. 

6.1.1.2. Acceso Multidispositivo. La plataforma puede ser accesible desde 

computadoras, tabletas y teléfonos móviles, asegurando la disponibilidad en 

cualquier momento y lugar. 

6.1.2. Rutas de Capacitación Personalizadas 

6.1.2.1. Rutas a la Medida. Los usuarios pueden crear rutas de aprendizaje 

personalizadas según sus necesidades profesionales o educativas, lo que les 

permite centrarse en los temas más relevantes para su desarrollo. 

6.1.2.2. Variedad de Cursos. La plataforma ofrece una amplia variedad de 

cursos que abarcan desde habilidades técnicas hasta soft skills, permitiendo a 

los usuarios diseñar una formación integral. 

6.1.3. Autonomía 

6.1.3.1. Control Total del Proceso de Aprendizaje. Los usuarios tienen el 

poder de elegir los cursos que desean tomar, gestionar su propio ritmo y 

avanzar según sus preferencias. 
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6.1.3.2. Sin limitaciones de Tiempo. No existe presión para completar los 

cursos en un tiempo determinado, lo que da mayor control sobre el proceso de 

aprendizaje. 

6.1.4. Bajo Costo 

6.1.4.1. Accesibilidad Financiera. Ofrecer un precio más bajo en 

comparación con otras plataformas educativas tradicionales o universidades, 

especialmente relevante en mercados con limitaciones presupuestarias. 

6.1.4.2. Modelo de Suscripción Flexible. Los usuarios pueden acceder a 

todos los contenidos de la plataforma por un costo anual fijo, eliminando 

barreras económicas de acceso a educación de calidad. 

Innovación y Actualización Constante 

6.1.4.3. Contenido de Calidad. La plataforma se mantiene actualizada con los 

últimos conocimientos y tendencias en diferentes áreas, asegurando que los 

cursos sean relevantes y de calidad. 

6.1.4.4. Actualización Constante de Cursos. Nuevos cursos y módulos se 

agregan periódicamente, lo que garantiza que los usuarios puedan acceder a 

material actualizado y pertinente. 

6.1.5. Motivación 

6.1.5.1. Sistema de Recompensas y Reconocimientos. Se pueden incorporar 

elementos de gamificación, como medallas, puntos o certificados, para motivar 

a los usuarios a completar los cursos. 
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6.1.5.2. Seguimiento de Progreso. La plataforma podría ofrecer un 

seguimiento detallado del progreso del usuario, proporcionando métricas e 

informes que les ayuden a mantenerse enfocados y comprometidos. 

6.1.6. Escalabilidad para Empresas 

6.1.6.1. Planes Corporativos. Ofrecer paquetes empresariales donde las 

organizaciones pueden gestionar el aprendizaje de múltiples empleados, 

personalizando rutas de formación y realizando un seguimiento del 

rendimiento. 

6.1.6.2. Facilidad de Integración. La plataforma puede integrarse con 

sistemas empresariales existentes (como plataformas de Recursos Humanos o 

LMS), facilitando su adopción y alineación con las estrategias 

organizacionales. 

6.1.7. Facilidad de Uso y Experiencia de Usuario 

6.1.7.1. Interfaz Intuitiva. Un diseño simple y fácil de usar, sin barreras 

técnicas, que facilita la navegación tanto para los usuarios como para los 

administradores. 

6.1.7.2. Interactividad. Ofrecer métodos de enseñanza interactivos, como 

foros, grupos de discusión, ejercicios prácticos y simulaciones que favorecen la 

comprensión y retención del contenido. 

6.1.8. Medición y Evaluación del Impacto 
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6.1.8.1. Análisis y Reportes de Desempeño. Herramientas de evaluación y 

seguimiento de desempeño que permiten medir el progreso de los usuarios y el 

impacto de los cursos en su desarrollo profesional. 

6.1.8.2. Certificados de Finalización. Ofrecer certificados de finalización de 

los cursos que pueden tener valor dentro de la organización o como un 

reconocimiento de habilidades adquiridas. 

6.1.9. Soporte y Asesoría 

6.1.9.1. Asesoría Personalizada. Posibilidad de ofrecer orientación y asesoría 

para la creación de rutas de aprendizaje, sobre todo para empresas que deseen 

adaptar los programas de capacitación a sus necesidades específicas. 

6.1.9.2. Atención al Cliente y Soporte Técnico. Un sistema de soporte ágil y 

eficiente para resolver dudas técnicas o relacionadas con el contenido, 

garantizando una experiencia sin interrupciones. 

6.2. Descripción de la propuesta de valor 

Plataforma virtual asincrónica ofrece rutas de aprendizaje personalizadas, 

acumulación de créditos académicos para programas de especialización, y planes de 

suscripción flexibles (básico, estándar y premium). Esta educación es útil para usuarios 

individuales y empresas, ya que ayuda a desarrollar habilidades específicas y ofrecer 

beneficios únicos como progreso académico y contenido alineado con objetivos 

profesionales. Es una herramienta completa que satisface las necesidades de trabajo y 

educación para mejorar el desarrollo de las personas y organizaciones. 
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6.3. Matriz de valor  

Tabla 6 

Matriz de valor (Parte 1) 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 7 

 Matriz de valor (Parte 2) 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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 Business Model   

Tabla 8 

Business Model 

 

Fuente: Elaboración propia. 

7.1. Estrategia go-to-market / Canales 

A corto plazo, la plataforma se lanzará con una estrategia enfocada en marketing de 

contenidos, publicidad online y prensa gratuita, lo que permitirá generar visibilidad 

rápidamente y atraer a los primeros usuarios. En el mediano plazo, se impulsará el marketing 

viral, la optimización en buscadores (SEM), relaciones públicas no convencionales, 
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publicidad offline y campañas de email marketing para consolidar la base de usuarios y 

fortalecer el engagement. A largo plazo, se buscarán acuerdos estratégicos y alianzas con 

actores clave del sector, además de participar en eventos propios y ferias profesionales, para 

posicionar la plataforma como líder en el mercado y garantizar un crecimiento sostenido. 

7.2. Modelo de monetización y fuentes de ingresos  

El modelo de monetización de la plataforma se basa en suscripciones mensuales que 

se adaptan a las diversas necesidades de formación de las organizaciones. Se ofrece un plan 

básico por 1.000.000 que incluye certificaciones ilimitadas por mes; un plan estándar por 

2.000.000 que amplía la oferta a certificaciones y especializaciones ilimitadas por mes; y un 

plan premium por 3.000.000 que, además de certificaciones y especializaciones, incorpora 

maestrías, por mes. Este esquema escalable permite a los clientes seleccionar la opción que 

mejor se ajusta a sus requerimientos y presupuesto, facilitando la adopción y fidelidad. 

7.3. Relacionamiento del cliente 

La interacción con los clientes se llevará a cabo de manera proactiva y multicanal, 

aprovechando plataformas profesionales como LinkedIn para establecer relaciones sólidas y 

fomentar el networking con líderes y tomadores de decisiones. Se implementarán estrategias 

de email marketing y publicaciones regulares en redes sociales para mantener a los clientes 

informados sobre novedades, casos de éxito y contenido de valor. Además, se organizarán 

webinars, eventos propios y participación en ferias profesionales para generar espacios de 

diálogo directo, resolver dudas en tiempo real y construir una comunidad activa en torno a 
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la plataforma. Esta combinación de canales digitales y presenciales asegurará una 

comunicación fluida y un soporte continuo, adaptado a las necesidades específicas.  

7.4. Experimentación de la oferta 

Se diseñó un experimento cualitativo que consistió en la realización de cinco 

entrevistas en profundidad con líderes de gestión humana de empresas reconocidas, como 

VIP Colombina, Comfandi, FVL y Fanalca. Durante estas entrevistas se presentó el MVP de 

la plataforma, el cual fue ampliamente valorado por su interfaz amigable y la propuesta de 

rutas de aprendizaje personalizadas. Los entrevistados destacaron la importancia de 

fortalecer diferentes habilidades y competencias en los colaboradores, y coincidieron en que 

el diseño propuesto facilita este proceso. Asimismo, apreciaron la flexibilidad en el pago por 

suscripciones, lo que permite adaptar la inversión según las necesidades de la organización, 

y manifestaron su satisfacción ante la posibilidad de dialogar directamente con un ejecutivo 

para desarrollar contenido propio, lo que refuerza la personalización y relevancia de la 

herramienta para sus equipos. 

7.5. Plan de experimentación  

Se implementarán experimentos a corto plazo mediante pruebas para optimizar la 

interfaz y las rutas de aprendizaje. En el mediano plazo, se lanzarán pilotos que integrarán 

inteligencia artificial y se experimentarán con diferentes estrategias de fijación de precios. 

A largo plazo, se organizarán sesiones de co-creación con usuarios clave y líderes de gestión 

humana para iterar en el diseño y funcionalidades de la plataforma. Estos experimentos 
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permitirán validar hipótesis, reducir riesgos y asegurar que la propuesta de valor evolucione 

en sintonía con las necesidades del mercado 

 

  



 

 

59 

 
 

 Estrategia de mercado y crecimiento 

8.1. Plan de marketing 

El plan de marketing se enfocará en la adquisición de clientes a través de estrategias 

B2B con empresas, marketing digital, alianzas estratégicas y programas de referidos. La 

distribución se realizará mediante una plataforma propia, convenios con universidades y 

redes sociales y organizaciones. Se utilizarán modelos de venta como suscripción, pago por 

curso y licencias corporativas, con precios competitivos y descuentos por volumen. En el 

primer año, se espera captar 500 empresas mediante campañas de lanzamiento, escalando en 

los siguientes años con estrategias de expansión y fidelización. 

8.2. Desarrollo y crecimiento 

8.2.1. Expansión del mercado 

Ampliar la oferta a empresas de otros sectores y regiones, incluyendo Sudamérica. 

8.2.2. Nuevos productos/servicios 

Incorporar microcredenciales, cursos en alianza con empresas líderes y certificaciones 

internacionales. 

8.2.3. Tecnología e infraestructura 

Mejorar la plataforma con IA para personalización del aprendizaje y desarrollar una 

aplicación móvil. 

8.2.4. Alianzas estratégicas 

Establecer convenios con empresas para fortalecer la oferta. 

8.2.5. Indicadores clave 
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Número de usuarios activos, tasas de retención, ingresos recurrentes, satisfacción del 

cliente y expansión geográfica. 
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 Infraestructura y aspectos legales y administrativos 

9.1. Elementos operativos:  

Para garantizar el correcto funcionamiento de la plataforma de formación en línea, es 

necesario contar con los siguientes elementos operativos: 

9.2. Recursos físicos 

Infraestructura tecnológica: Servidores y almacenamiento en la nube para alojar la 

plataforma y garantizar disponibilidad.  

9.2.1. Espacios de trabajo 

Oficinas para el equipo de desarrollo, soporte y producción de contenido.  

9.2.2. Equipos y herramientas 

Computadores de alto rendimiento, software de diseño y edición de contenido 

educativo. 

9.2.3. Control 

Mantenimiento de hardware y disponibilidad de espacios físicos según la necesidad 

del equipo. 

9.3. Recursos tecnológicos 

9.3.1. Plataforma LMS (Learning Management System) 

Desarrollo y mantenimiento del entorno virtual de aprendizaje. 

9.3.2. Inteligencia Artificial 

Implementación de IA para personalizar la experiencia de los usuarios. 

9.3.3. Ciberseguridad 
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Protección de datos y cumplimiento de normativas como GDPR. 

9.3.4. Integraciones 

Conexión con sistemas de pago, CRMs y plataformas externas. 

9.3.5. Control 

Seguridad, estabilidad y actualizaciones constantes de la plataforma para evitar fallos 

técnicos. 

9.4. Recursos logísticos 

9.4.1. Gestión de contenidos 

Planificación y producción de cursos y módulos educativos de manera continua. 

9.4.2. Soporte y atención al usuario 

Respuesta ágil a problemas técnicos y académicos. 

9.4.3. Alianzas estratégicas 

Coordinación con empresas e instituciones para certificaciones y colaboraciones. 

9.4.4. Estrategia de crecimiento 

Expansión de la plataforma con base en la demanda del mercado. 

9.4.5. Control 

Monitoreo del flujo de usuarios, cumplimiento de acuerdos con aliados y satisfacción 

de clientes. 
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9.5. Elementos administrativos- Organigrama  

9.5.1. Equipo de Desarrollo del Proyecto 

9.5.1.1. Líder del Proyecto. Responsable de la planificación, ejecución y 

supervisión del proyecto. Además, coordina equipos y asegura que se cumplan 

los objetivos. 

9.5.2. Equipo de Tecnología (Desarrollo y Plataforma) 

9.5.2.1. Ingeniero de Software/Desarrollador Full-Stack. Diseña y 

desarrolla la plataforma.  

9.5.2.2. Especialista en IA y Analítica de Datos. Implementa personalización 

del aprendizaje.  

9.5.2.3. Diseñador UX/UI. Se enfoca en la experiencia del usuario. 

9.5.3. Equipo de Contenido y Pedagogía 

9.5.3.1. Especialista en Diseño Instruccional. Crea estrategias de enseñanza 

adaptadas.         

9.5.3.2. Expertos en Contenido. Profesionales en diferentes áreas para 

desarrollar cursos. 

9.5.4. Equipo de Negocios y Alianzas 

9.5.4.1. Gerente de Alianzas Estratégicas. Busca colaboraciones con 

empresas y certificadores. 

9.5.4.2.  Especialista en Marketing Digital. Se encarga de la adquisición de 

usuarios. 
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9.5.4.3. Ejecutivo de Ventas y Atención al Cliente. Maneja la relación con 

empresas y usuarios. 

9.5.5. Equipo de Soporte y Administración 

9.5.5.1. Especialista en Atención al Cliente. Responde dudas y gestiona 

soporte.              

9.5.5.2. Coordinador de Operaciones. Administra presupuestos y logística. 

9.5.5.3. Consejo de Rectoría y el Rector. Definir la visión y objetivos del 

proyecto para garantizar que esté alineada con la estrategia de la universidad.                                                                                                                           

Aprobar recursos y presupuesto para el desarrollo y sostenibilidad del 

proyecto.  

Supervisar el avance y cumplimiento de metas. 

Facilitar alianzas estratégicas con organizaciones y otras entidades. 

Tomar decisiones clave en caso del proyecto en la comunidad educativa y 

empresarial. 

9.6. Aspectos legales y reglamentarios 

La herramienta será desarrollada y comercializada por la Universidad Icesi, quien es 

una entidad sin ánimo de lucro, vigilada por el ministerio de educación nacional. Esto 

significa que todos los remanentes asociados a esta actividad deberán ser reinvertidos para 

actividades relacionadas del objeto social de la universidad. 

Para el desarrollo del proyecto, se adoptará la política de protección de datos 

establecida por la universidad (Resolución 1.424 del 27 de octubre de 2022), en 
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cumplimiento de la Ley 1581 de 2012. y el Decreto 1377 de 2013 sobre tratamiento y el 

Decreto 1377 de 2013 sobre tratamiento de datos personales. Se garantizará la seguridad, 

confidencialidad y uso adecuado de la información de los usuarios, asegurando el 

cumplimiento de los principios de legalidad, acceso, actualización y consentimiento 

informado. Además, se implementarán medidas de seguridad y controles internos para 

proteger la información, alineándonos con las políticas institucionales vigentes. 

Bajo el entendido, que se tratará de un desarrollo inhouse, se deberá asegurar que todos 

los derechos de propiedad intelectual derivados de la plataforma, recaigan en cabeza de la 

universidad Icesi. Para ello, lo primero será identificar, que la plataforma y sus anexos son 

una obra protegida bajo el régimen de derechos de autor.  

En segundo lugar, se deberá verificar, que los contratos laborales o de prestación de 

servicios de los colaboradores que trabajan en la herramienta, cuenten con una cláusula de 

propiedad intelectual, donde se les obligue a ceder sus derechos a favor de la universidad. 

Por último, se deberá redactar un documento de términos y condiciones en el que se 

establezca de manera clara y precisa la limitación de la responsabilidad frente a la plataforma 

y sus usuarios, la remuneración, y otros elementos que deban regular la relación jurídica 

entre la universidad y los usuarios. 
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 Viabilidad financiera y evaluación de riesgos 

10.1. Estados financieros 

Tabla 9 

Estados financieros 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Los estados financieros proyectados para el periodo 2026-2030 muestran un 

crecimiento constante y saludable tanto en ingresos como en rentabilidad. 

10.1.1 Inversión. 

Tabla 10 

Inversión 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La inversión es de la universidad Icesi, que ya está presupuestada. 
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10.2. Retorno inversión 

Tabla 11  

Retorno de inversión 

TIR anual del proyecto 116.1% 

Fuente: Elaboración propia 

En general un retorno de la inversión del 116.1% al año nos indica que el proyecto es 

rentable y confirma su viabilidad.  
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10.3. Riesgos y mitigaciones 

Tabla 12 

 Riesgos y mitigaciones 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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El proyecto identifica diversos riesgos potenciales en categorías como tecnología, 

operación, competencia, mercado, aspectos legales, formación, reputación, finanzas y 

estrategia. La mayoría de estos riesgos presentan un nivel de impacto alto, y en casos como 

la competencia consolidada y la baja conversión de usuarios, el nivel de riesgo es muy alto. 

Sin embargo, se han propuesto acciones claras de mitigación, como estrategias de 

gamificación, diferenciación de contenidos, cumplimiento normativo desde el diseño, 

actualizaciones constantes, fortalecimiento de la experiencia de usuario, marketing efectivo 

y formalización de alianzas estratégicas. Estas medidas permiten gestionar adecuadamente 

los riesgos, aumentando la viabilidad y sostenibilidad del proyecto a largo plazo. 

  



 

 

70 

 
 

 Conclusiones 

En conclusión y teniendo en cuenta los datos financieros, el proyecto resulta viable 

desde una perspectiva estratégica y de inversión inicial. La mayor parte del capital está 

dirigida al desarrollo propio de la plataforma y la creación de contenido, elementos 

fundamentales para diferenciarse en un mercado competitivo y responder a las exigencias de 

transformación digital. Además, los costos de licencias y administrativos son controlados, lo 

que favorece una estructura de gastos eficiente. Sin embargo, la viabilidad definitiva 

dependerá de lograr una adopción rápida en el mercado y de generar ingresos suficientes en 

el corto y mediano plazo para recuperar la inversión de COP 98.000.000, por lo que se 

recomienda que el proyecto diseñe un plan sólido de mercadeo, comercialización y 

crecimiento escalable. Igualmente, como valor agregado, el respaldo de ser una universidad 

reconocida en el suroccidente colombiano y posicionada entre las mejores de Colombia 

genera confianza en las organizaciones, facilitando la compra de nuestros servicios y 

fortaleciendo nuestra capacidad de penetración en el mercado. 
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