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“La manera más fácil de ganar una pequeña fortuna en  
la industria aeroespacial es empezar con una grande.” 

(Viejo refrán del sector) 

La tercera semana de enero de 2022 fue especialmente buena para la ingeniera química Laura 
Fournier, de 37 años. Sus colegas en la empresa francesa AéroTec Systèmes (ATS) habían 
finalizado las últimas pruebas para una nueva lámina acrílica, desarrollada mediante técnicas de 
nanoingeniería, que era el componente que faltaba en el diseño de su proyecto favorito: un 
vehículo espacial llamado Navigateur. El Navigateur era una cápsula en forma de bala que, 
después de despegar verticalmente como un cohete, volaría a una altitud de casi 50 kilómetros 
por encima del nivel del mar y luego descendería muy lentamente de vuelta con la ayuda de un 
paracaídas, permitiendo disfrutar de vistas espectaculares de la Tierra desde arriba. El proyecto 
había captado la atención y el apoyo del CEO, Benoît Giraud, que organizó una reunión con 
algunos miembros de la alta dirección de la empresa para saber más sobre el Navigateur. 
Fournier y su equipo estuvieron encantados de poder informarles de que el Navigateur podría 
hacer su viaje inaugural en un plazo de dos años. 

El camino que tenían por delante desde los primeros dibujos y simulaciones hasta el despegue 
no estaba exento de obstáculos, ya que habría que invertir unos 50 millones de dólares en la 
construcción, las pruebas y la certificación. Giraud, que siempre había visto el proyecto con 
buenos ojos, ahora empezaba a tener dudas ante el escepticismo de algunos de sus ejecutivos 
respecto a la viabilidad comercial de un programa de turismo espacial. Sin embargo, el 
optimismo de Fournier era inquebrantable y estaba convencida de que no solo estaba a punto 
de hacerse realidad el sueño de su infancia, sino de que el proyecto sería uno de los negocios 
más rentables de la historia de ATS. 

A
bs

tr
ac

t f
or

 p
ro

m
ot

io
na

l u
se

 o
nl

y.
 F

ul
l v

er
si

on
 a

va
ila

bl
e 

at
 w

w
w

.ie
se

pu
bl

is
hi

ng
.c

om



M-1395 AéroTec Systèmes y la carrera del turismo espacial 

 

 

2 IESE Business School-University of Navarra 

Las asignaciones presupuestarias se realizaban en ATS dos veces al año, en febrero y agosto. 
Fournier y su equipo disponían de más o menos una semana para convencer a la alta dirección 
de que el turismo espacial podía ser un negocio rentable. Para ello había que resolver una serie 
de interrogantes que no habían contemplado: ¿Cómo podía una empresa, cuyos clientes eran 
casi exclusivamente fabricantes de equipos militares, vender a consumidores finales? ¿Existía 
un mercado de tamaño suficiente dispuesto a pagar un precio razonable por un viaje en el 
Navigateur? Y, de hecho, ¿qué era un precio razonable? 

La industria del turismo espacial 
En los últimos años, la carrera para conquistar el espacio ya no era entre Estados Unidos y la 
antigua Unión Soviética, sino entre magnates como Sir Richard Branson, Elon Musk y Jeff Bezos, 
que competían para ofrecer el primer viaje galáctico para el ciudadano medio.  

A pesar de que habían transcurrido muchas décadas desde la conquista del espacio, aún 
resultaba difícil determinar lo que era el “turismo espacial”, ya que no existía una definición 
universal de lo que era el “espacio”. La Fédération Aéronautique Internationale establecía que 
la atmósfera de la Tierra llegaba hasta la línea de Kármán, a una altitud de 100 kilómetros por 
encima del nivel del mar. Por su parte, la NASA no ofrecía una definición formal, sino que 
confería el título de astronauta a cualquier persona que volara 80 kilómetros por encima del 
nivel del mar y durante dicho vuelo realizara acciones esenciales para la seguridad pública o de 
los vuelos espaciales tripulados.1 No obstante, había una manera objetiva de segmentar los 
viajes espaciales, distinguiendo entre vuelos orbitales y suborbitales.  

Los vuelos orbitales eran aquellos en los que el vehículo se colocaba en una trayectoria en la que 
podía permanecer por encima de la línea de Kármán durante al menos una órbita alrededor de 
la Tierra. Dentro de este segmento había dos empresas que competían entre sí: Space 
Adventures, la representante comercial de la Agencia Espacial de la Federación Rusa, y SpaceX, 
la compañía fundada por Elon Musk. Space Adventures ofrecía diversos servicios a unos precios 
que oscilaban entre los 35 millones y los 100 millones de dólares por viaje. Sin embargo, entre 
2001 y 2021 solo habían vendido nueve vuelos, a un precio aproximado de 35 millones de 
dólares cada uno.2 Ese precio incluía una aventura de ocho meses, con clases intensivas de ruso 
y entrenamiento en las instalaciones espaciales rusas, que culminaba con un viaje de ocho días 
a la estación espacial internacional, donde el cliente podía disfrutar de la experiencia de flotar 
en un entorno totalmente ingrávido y participar en un espectro flexible de actividades, entre 
ellas, investigaciones científicas y programas educativos con estudiantes de todo el mundo. A su 
vez, SpaceX fijaba el precio mínimo en 1,1 millones de dólares por viaje; no obstante, en el 
primer viaje privado, realizado en septiembre de 2021, el precio fue de 55 millones de dólares 
por persona.3 Estos vuelos duraban entre tres y ocho días, dependiendo de si visitaban la 
Estación Espacial Internacional o no. La nave espacial, llamada Dragon, podía transportar hasta 
tres pasajeros y un piloto. Además, SpaceX tenía la autorización de la NASA para realizar vuelos 
comerciales a la Luna, por valor de 2,9 millones de dólares,4 y estaba desarrollando un plan para 
viajar a Marte.5 En el Anexo 1 se puede ver una comparación de las ofertas de vuelos orbitales. 

Los vuelos suborbitales eran aquellos en los que el vehículo no realizaba una órbita completa 
alrededor de la Tierra. En este segmento había dos empresas principales: Virgin Galactic, 
liderada por el multimillonario británico Sir Richard Branson, y Blue Origin, fundada por Jeff 
Bezos. Hasta el mes de julio de 2021 Virgin Galactic era la única empresa que ofrecía este tipo 
de servicios, pero entonces apareció Blue Origin, una clara competidora. Virgin Galactic formaba 
parte del Virgin Group Ltd, una compañía dedicada a los viajes, el entretenimiento y el estilo de 
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vida. El precio de los vuelos de hasta noventa minutos de duración giraba en torno a los  
450.000 dólares y ya se habían hecho 8.000 reservas, de las cuales, solo se habían pagado 600.6 
Tras anunciar que el primer vuelo tendría lugar en 2009, Virgin Galactic tuvo que fijar nuevas 
fechas para iniciar el tráfico normal debido a varios problemas técnicos, primero, en julio de 
2011; después, en diciembre de 2013 y, finalmente, en enero de 2023. A su vez, Blue Origin 
ofrecía vuelos con una duración de entre once y quince minutos. La experiencia de ingravidez 
podía disfrutarse entre tres y cinco minutos. Blue Origin exigía dos días de formación, en 
comparación con los tres que exigía Virgin. De acuerdo con los veinte vuelos de prueba 
realizados hasta entonces,7 el New Shepard de Blue Origin podía alcanzar los 100 km por encima 
del nivel del mar, sobrepasando la marca de 85 kilómetros lograda por el SpaceShipTwo de 
Virgin. Además, el New Shepard contaba con un sistema de conducción autónoma, mientras que 
el SpaceShipTwo necesitaba dos pilotos para funcionar. Aunque el servicio de Blue Origin estaba 
en funcionamiento desde julio de 2021, los precios no se habían publicado oficialmente.8 En el 
Anexo 2 se puede ver una comparación de las ofertas de vuelos suborbitales.  

Las estimaciones del mercado para la demanda de turismo espacial variaban considerablemente. 
En abril de 2021, un estudio realizado por Global Industry Analysts determinó que “se calcula que 
el mercado del turismo espacial en EE.UU. fue de 175,3 millones de dólares en 2020. Está previsto 
que China alcance un volumen de mercado estimado de 401,6 millones de dólares en 2027, con 
una tasa de crecimiento anual constante del 19,7%”.9 Un estudio de 2018 reflejaba un interés 
significativo de ciudadanos corrientes por viajar al espacio, de los cuales, más del 40% respondían 
afirmativamente a la pregunta: “¿Está interesado en volar al espacio?” (véase el Anexo 3).  
El Anexo 4 muestra la evolución del número de personas con alto poder adquisitivo desde 2014. 

Por último, había una serie de empresas no tan conocidas que también participaban en la carrera 
del turismo espacial. Entre ellas se encontraban Boeing, en estrecha colaboración con la NASA, 
Axiom Space y Orion Span. Además de los vuelos orbitales y suborbitales, había una amplia gama 
de empresas que ofrecían simulaciones de diversos aspectos de la experiencia de ir al espacio. 
Véase el Anexo 5 para una descripción breve de algunas de ellas. 

AéroTec Systèmes 
Los orígenes de ATS se remontan a la AcryTec Chemical Company, fundada en los años sesenta 
para fabricar paneles acrílicos con una gran variedad de aplicaciones. La empresa fue fundada por 
científicos y el fuerte énfasis en la investigación y el desarrollo había sido una constante durante 
toda su historia. El acrílico (también llamado “vidrio acrílico” o “plexiglás”) se conocía en los 
círculos técnicos con el nombre de polimetil metacrilato. Era un plástico termoplástico 
transparente, obtenido mediante un proceso llamado polimerización por emulsión. Desde hacía 
décadas, el acrílico era el material elegido para fabricar ventanas de avión, y AcryTec siempre había 
sido una empresa puntera en el desarrollo de estas ventanas. Gracias a la mayor resistencia a las 
fisuras y a las propiedades mejoradas de agrietamiento de los materiales patentados que producía 
la empresa, los productos que fabricaba resultaban especialmente idóneos para las elevadas 
presiones y temperaturas a las que estaban expuestos los aviones militares. AcryTec era uno de 
los pocos fabricantes del mundo que podían producir ventanas que cumplían las especificaciones 
de las fuerzas armadas estadounidenses, británicas y francesas. 

A principios de la década de 2020, la empresa había realizado una diversificación importante de 
sus actividades, aunque con el foco siempre puesto en la industria aeroespacial. Los ingenieros 
químicos que antiguamente dominaban el departamento de investigación y desarrollo ahora 
tenían que compartir el protagonismo con ingenieros mecánicos, eléctricos y aeroespaciales. 
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