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1.- RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto presentado se idea con el principal proposito de desarrollar un
negocio que sea escalable, por ende, se nos ocurrié disefiar un proyecto
asociado al mantenimiento y reparacion de bicicletas en Lima Metropolitana,
tomando mayor énfasis en los distritos con mas afluencia de personas con
bicicletas (Miraflores, Barranco, Surquillo, etc.). En estos mercados se evidencio
el crecimiento exponencial del uso de las bicicletas pues son zonas en las que
se ha comenzado a promover el uso de las mismas, debido a esto, consideramos
pertinente el ingreso de un proyecto como el mencionado pues es un servicio
gue se acopla a la perfeccion a lo expuesto. Debido a lo sefialado, consideramos
que, al desarrollar un proyecto innovador y funcional, acompafado de
herramientas digitales como las redes sociales asociada al servicio, se lograra
un oOptimo ingreso al mercado marcando diferencias de la competencia
tradicional pues nuestro proyecto asocia tanto planes de marketing como planes
de responsabilidad social, los cuales denotan un enfoque mas desarrollado
respecto a lo que se suele encontrar en el mercado de bicicletas y sus
reparaciones. Es valido agregar que se poseen planes de expansion de acorde
al crecimiento de la marca (BIKE BETTER), pues se estima un desarrollo
bastante llamativo por las alianzas estratégicas que se planean establecer con
participantes claves del mercado (puntos de venta locales, proveedores, etc.) y

la fidelizacion de clientes.



CAPITULO II: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1. Nombre o raz6n social

La razo6n social es la denominacién que tendra tu empresa y esta ligada al RUC.
Con esa razon social tu empresa se identificard ante la SUNAT, bancos,
entidades y compariias para realizar tramites, hacer compras o ventas, entre

otros.

El primer paso en el proceso de Registro o Constitucion de empresa es la reserva
del nombre o razdn social. También se debe realizar este mismo proceso cuando
se desea modificar la denominacién o razén social en el estatuto de la empresa.

(Gobierno del Pera, 2019)

Es importante aclarar que la razén social no es necesariamente tu nombre

comercial.

Para sintetizar, la razon social es una denominacion de identificacion ante
diversas entidades, asimismo es el inicio para la constitucion y/ registro de una
empresa, para nuestra empresa utilizaremos la denominacion social BIKE
BETTER E.ILR.L, ya que para comenzar mi persona sera la gerente general,
socia absoluta y uUnica aportante. El nombre analizado con relacion “BIKE

BETTER” consta y asocia dos palabras en inglés, la primera que significa



bicicleta, y la segunda significa mejor o bueno, que le da un enfoque positivo

haciendo referencia a un estilo de vida 6ptimo.

2.2. Actividad Econémica o Codificacion Internacional (ClIU)

La CIIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme) es una clasificacion de
actividades cuyo alcance abarca a todas las actividades econdémicas, las cuales
se refieren tradicionalmente a las actividades productivas, es decir, aquellas que
producen bienes y servicios. En el pais, el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI) ha establecido oficialmente la adopcion de la nueva revision
de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
economicas (ClIU Revision 4), lo cual permitira establecer un esquema
conceptual uniforme a fin de contar con informacion mas real a nivel de empresas

y establecimientos productivos de bienes y servicios. (Pert, SUNAT)

En este documento se encuentra la clasificaciéon CIUU (Revisién 4), que permite
contar con informacién actualizada y detallada de la actividad econdémica del

contribuyente. (Peru, Gobierno del Peru)

5221 ACTIVIDADES DE SERVICIOS VINCULADAS AL TRANSPORTE

TERRESTRE



Se describe a la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme, como una
recopilacion de todas, o la gran parte de las actividades econémicas productivas
(bienes y servicios) vigentes, en nuestro pais el INEI (Instituto Nacional de
estadistica e informatica), es el encargado de sintetizar estas actividades en una
tabla, la cual es denominada la Revision 4, que nos muestra informacion

actualizada y a detalle de las actividades econ6micas vigentes.

Nuestra empresa, segun la tabla, tendria como referencia al nimero 5221, ya
gue nos centramos en las actividades de servicios vinculados al transporte
terrestre que es este caso, son las bicicletas, perteneciendo a las actividades

distributivas.

2.3. Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial

Nuestro negocio, esta enfocado en toda Lima Metropolitana, pero especialmente
esperamos tener acogida en las personas que radican especificamente en los
distritos de Surquillo, Miraflores, San isidro, Surco y Barranco, esta proyeccion

depende de la aceptacion y afluencia de clientes.

2.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha



Los objetivos de una empresa son los estados o situaciones que la empresa

pretende conseguir en el futuro utilizando sus recursos disponibles presentes y

los previsibles.

Podemos decir, por tanto, que serian aquello que la empresa quiere para el

futuro. El lugar donde quiere estar, la situacién que quiere tener o los fines que

pretende. Por otro lado, la empresa necesita saber con qué contara para

conseguirlos, dinero, activos, etcétera. De esta forma, la empresa decide dénde

quiere llegar y qué camino tomara para hacerlo. Enrique Rus Arias. (2020).

Requisitos de los objetivos

Los objetivos tienen una serie de requisitos que deben cumplirse y
conviene conocer:

Deben ser realistas. Esta es posiblemente la principal razén de ser. Un
objetivo debe poder cumplirse, sino no tiene sentido.

Deben ser coherentes. No pueden ser contradictorios unos con otros. No
tiene mucho sentido querer expandirse en el mercado y a su vez tener un
objetivo de ahorro en el departamento financiero.

Deben poder medirse. es decir, deben tener una forma de comprobar si
se han conseguido. Por ejemplo, decidir que debemos crecer no es un
objetivo. Si concretamos que queremos crecer un 3% 0 que queremos ser
la segunda empresa en cuota de mercado si lo seria.

Deben suponer un reto. Es decir, dentro de ese realismo que
mencionabamos, deben suponer una mejora de la empresa. Como todo

en el mercado, esto conlleva un riesgo que se debe minimizar.



2.4.1 Objetivo general

Brindar un servicio personalizado y Optimo para las distintas necesidades de
nuestros clientes, Otorgando confianza y seguridad en cada una de nuestras
operaciones, fidelizando a nuestros clientes y garantizando el buen trato tanto a
nuestros colaboradores y clientes, consolidando un conjunto reciproco, que nos

genere resultados favorables a largo plazo.

2.4.2 Vision

Vision: Brindar servicios de mantenimiento y reparacibn competentes,
ejecutados dentro de los plazos establecidos, con seriedad indispensable y ética
profesional, obteniendo como resultado, clientes, empleados y proveedores,

comprometidos con nuestras metas y objetivos.

2.4.3 Mision

Mision: Ser reconocidos como una empresa que ofrece servicios completos,
optimos y personalizados, que mantiene relaciones estables y duraderas con
nuestros clientes, asi como con nuestros colaboradores externos e internos,

satisfaciendo sus necesidades y expectativas.



2.4.4 Valores

Nuestra empresa tiene presente que los valores son cimientos fundamentales
para nuestras relaciones tanto con nuestros colaboradores, asi como hacia

nuestros clientes, hemos considerado los siguientes:

La Integridad: Nuestra empresa se caracterizara por siempre tratar de tener un

buen actuar, frente a nuestros colaboradores y clientes.

La responsabilidad. Nuestra empresa es responsable del buen funcionamiento
de nuestros servicios, asi como todo lo relacionado a nuestros colaboradores y

clientes, fomentando seguridad y claridad de los objetivos y metas trazados.

El compromiso: Nuestra empresa incentiva la colaboracion entre la gerencia y
nuestros colaboradores, para complementarnos y realizar un trabajo Optimo,

donde ganemos todas las posibilidades de crecer.

Comunicacion y respeto: Nuestra empresa sera responsable de la comunicacién
clara, concisa y 6ptima hacia nuestros colaboradores y clientes, creando un clima

de respeto y organizacion, para evitar inconvenientes en los servicios brindados.

2.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia Empresa, Caracteristicas Laborales.



¢, Qué es una Mype?

La Micro y Pequeiia Empresa (MYPE) es la unidad econdémica constituida por
una persona natural o juridica (empresa), bajo cualquier forma de organizacion
gue tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion,

produccién, comercializacion de bienes o prestacion de servicios.

Las micro y pequefias empresas se inscriben en un registro que se denomina

REMYPE.

¢, Qué beneficios tengo como Mype?

El Estado otorga varios beneficios a las micro y pequefias empresas,
brindandoles facilidades para su creacion y formalizacion, dando politicas que

impulsan el emprendimiento y la mejora de estas organizaciones empresariales.

Beneficios generales

Pueden constituirse como personas juridicas (empresas), via internet a través

del Portal de Servicios al Ciudadano y Empresas de SUNARP:

Pueden asociarse para tener un mayor acceso al mercado privado y a las

compras estatales.

Gozan de facilidades del Estado para participar eventos feriales y exposiciones

regionales, nacionales e internacionales.


https://sid.sunarp.gob.pe/sid/recursos/Requisitos/requisitos_para_el_cumplimiento.pdf

Cuentan con un mecanismo agil y sencillo para realizar sus exportaciones

denominado Exporta Fé&cil, a cargo de la SUNAT.

Pueden participar en las contrataciones y adquisiciones del Estado.

Requisitos:

Segun (SUNAT,2019) refiere: ¢Cudales son los requisitos para inscribirse en

el REMYPE?

v" RUC vigente.

v' Tener el Usuario y Clave SOL.

v' Tener como minimo un trabajador.

v" No pertenecer al rubro de bares, discotecas, casinos y juegos de azar.

v No olvides considerar: Las MYPE deben ubicarse en alguna de las
siguientes categorias empresariales, establecidas en funcion de sus
niveles de ventas anuales:

v MICRO EMPRESA: Ventas anuales hasta el monto maximo de 150 UIT.

v PEQUENA EMPRESA: Ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el

monto maximo de 1700 UIT.

Los beneficios del régimen que establece el Estado para las MYPE se

encuentran en funcion a estos niveles de ventas anuales y al cumplimiento de

otros requisitos.

Se encuentra pendiente de publicacion el Reglamento que facultara a la SUNAT

la administracion del Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa


http://www.sunat.gob.pe/orientacionaduanera/exportafacil/index.html

(REMYPE) que actualmente se encuentra a cargo del Ministerio de Trabajo.

(SUNAT, 2019).

Como podemos observar, las micro y pequeias empresas, son organizaciones
independientes que desarrollan y anclan los tipos de actividades econdmicas,
impulsando la propagacion de esta y propiciando la comercializacién, extraccion,

transformacion de bienes y servicios.

Nuestra empresa se acogera al ambito de micro empresa, ya que no
superaremos (por el momento), a ventas anuales mayores a las 150 UIT, debido

a que es un negocio iniciado desde cero.

2.6. Estructura Organica de la empresa.

¢, Qué es la estructura organizacional de la empresa?

¢En qué consiste la estructura organizacional? Otra definicion de este concepto
puede ser el sistema jerarquico escogido por el que se gestiona un grupo de
personas que ayuden al crecimiento constante de la compafiia. Todos los
trabajadores deben tener claro cual es su funcidén dentro del sistema, y a través
de este orden se concretan una serie de protocolos de actuacion y resultados

controlados.

Cada entidad sigue un sistema organizacional acorde a sus objetivos y

funciones. En funcién de la mision, vision y valores de la misma se establece una



estructura organizacional a seguir. De ahi que haya organizaciones cuyo modelo
cuenta con mas niveles de jerarquia, mientras que otras fijan un sistema

matricial.

La mayoria de las empresas pequefias son cada vez mas innovadoras y suelen
usar una estructura horizontal. Esto les proporciona un ritmo mas agil en la toma
de decisiones y en los cambios a la hora de actuar rapido en las estrategias. Lo
gue implica que la transparencia y la continua comunicacion seran los principales

ejes sobre los que se asiente la estructura organizacional. (SUNAT,2019).

La estructura organizacional de la empresa es un eje importante para el buen
funcionamiento de las necesidades y objetivos de la empresa, debido a que al
separar y asignar las funciones de cada colaborador, se estructuran los

departamentos y por ende los resultados son mas concretos y objetivos.

2.7. Cuadro de asignacion de personal.

DEFINICION

Es un documento de gestién institucional que contiene los cargos definidos y
aprobados de la entidad, sobre la base de su estructura orgénica vigente prevista
en su ROF. Esta definicién esta contenida en el articulo 4° y 8° que propone el
D.S. N° 043-2004-PCM que aprueba los lineamientos para la Elaboracion y

Aprobacién del CAP. También se le define como el documento que contiene los



cargos o puestos de trabajo que la entidad ha previsto como necesarios para el
adecuado funcionamiento y cumplimiento de los objetivos y fines de los érganos

estructurales. (SUNAT, 2009).

Su finalidad es regular la cantidad y calidad de los cargos, plazas o puestos con

sus respectivas caracteristicas para el adecuado funcionamiento de la Entidad.

BENEFICIOS QUE PROPORCIONA EL CAP

El CAP como documento de gestion es util porque:

e Proporciona informacion actualizada relacionada con la cantidad de
plazas o puestos de trabajo asignados a cada érgano o unidad organica.

e Proporciona informacién actualizada para costear la mano de obra en la
determinacion del derecho de tramite.

e Identifica la ubicacién del cargo y la vinculacion legal del personal con sus
respectivos 6rganos.

e Proporciona informacién respecto de la cantidad de plazas ocupadas y
previstas, pero no ocupadas.

e Actla como sustento técnico y legal del Presupuesto Analitico de
Personal.

e Proporciona informacion clasificada por 6rganos y unidades organicas.



e Sirve como fuente de andlisis para acciones del redisefio de la fuerza
laboral de la entidad.
e Actua como fuente de informacion para decision de cobertura de plazas.

(Gobierno del Perua, 2020).

2.7.1 Personal por unidades organicas

Para nuestra empresa hemos considerado inicialmente, iniciar los procesos con
tres personas, con una persona en la Gerencia General y dos personas en
nuestro segmento de operaciones. A continuacion, se muestra el cuadro

organico por unidades y con la cantidad de integrantes (ver Tabla 1).

TABLA 1: N° TOTAL DE TRABAJADORES DE LA EMPRESA BIKE BETTER E.I.LR.L

Unidades organicas N° de trabajadores
Gerencia General 1
Departamento de Operaciones 2
Total 3

Fuente: Elaboracion propia



Gerente General

Contadory
Asesor Legal

! |

Operario Operario
(Técnico) 1 (Técnico) 2

llustracion 1: Organigrama de la Empresa BIKE BETTER
Fuente: Elaboracion Propia.

2.7.2 Descripcion de responsabilidades y funciones

Las responsabilidades y funciones que se tiene cada colaborador se la
empresa se detalla en la siguiente tabla:
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TABLA 2:
RESPONSABILIDADES
Y FUNCIONES DE LOS
COLABORADORES

Responsabilidades

Funciones

Gerente General

Planifica los objetivos
generales y especificos de
la empresa a corto y largo
plazo.

Organiza la estructura de la
empresa actual y a futuro;
como también de las
funciones y los cargos.
Dirige la empresa, tomar
decisiones, supervisar y ser
un lider dentro de ésta.
Controla las actividades
planificadas comparandolas
con lo realizado y detectar
las desviaciones o
diferencias.

La existencia, regularidad y
veracidad de los sistemas de
contabilidad, los libros que
la ley ordena llevar a la
sociedad y los demas libros
y registros que debe llevar
un ordenado comerciante.
El establecimiento y
mantenimiento de una
estructura de control interno
disefiada para proveer una
seguridad razonable de que
los activos de la sociedad
estén protegidos contra uso
no autorizado y que todas las
operaciones son efectuadas
de acuerdo con
autorizaciones establecidas y
son registradas
apropiadamente.

La veracidad de las
informaciones que
proporcione al directorio y
la junta general.

El ocultamiento de las
irregularidades que observe
en las actividades de la
sociedad.

La conservacion de los
fondos sociales a nombre de
la sociedad.

Operarios de
mantenimiento y/o
reparaciones

Aplicar las medidas de
seguridad en el desarrollo
de tus actividades usando el
equipo de proteccion dentro
del taller.

Identificar los componentes
que deberas reparar en los
diferentes sistemas de la
bicicleta.

Aprender a realizar un
presupuesto acorde a

Mantener el equipo
Mantener el servicio de
atencion a clientes
Acondicionar bicicletas
Reparar bicicletas
Utilizar manuales de
reparacion

Ensamblar una bicicleta
Mantener la limpieza de la
zona de trabajo

Lavar bicicletas




reparaciones que necesita la  Aplicar las politicas de la
bicicleta. empresa

Brindar atencion al cliente

de manera oportuna

poniendo en alto la calidad

de tu trabajo.

Fuente: Elaboracion propia

2.7.3 Escala de remuneraciones de los trabajadores

Las escalas salariales estan disefiadas para facilitar la administracion salarial en
las organizaciones, asegurar la equidad salarial interna y mantenerla competitiva
con respecto al mercado. Es como el arreglo sisteméatico de los salarios de los
diversos cargos de una empresa, teniendo en cuenta la complejidad de los

mismos y lineas de reporte.

Considerando que estamos acogiéndonos al Régimen Laboral Especial de la
Micro y Pequefia Empresa (REMYPE) bajo la modalidad de Microempresa,

tenemos la siguiente tabla:

TABLA 3: ESCALA REMUNERATIVA DE LA EMPRESA EN SOLES

Rem. Rem. SIS Vacac.
. Rem. Total,
Cargo Individ Cant. mensu 15
anual 15 Anual
al '
dias
2,020. 2,020. 24,240.0 1,010.
Gerente Grl ’ 1 ’ ’ 180 ’ 25430.00
00 00 0 00
. 1220.0 1220.0 14640..0
Operarios 1 180 610.00 15430.00
0 0 0
Total 40860.00

Fuente: Elaboracion propia * Las cantidades expresadas son en soles.



2.8. Forma Juridica Empresarial

Nuestra empresa ha sido inscrita en Registros Publicos como BIKE BETTER
E.ILR.L (Empresa Individual de Responsabilidad Limitada), siendo elegida esta

forma juridica por las siguientes caracteristicas: (Miguel Torres, 2020).
El patrimonio de esta empresa es distinto al patrimonio del titular.

Se constituye para el desarrollo de actividades econdémicas de cualquier tipo, sin

ningun tipo de restriccion.

Este tipo de empresas es ideal para aquellas personas que no deseen tener

SOcCios.

El capital de esta empresa debera estar integramente suscrito y pagado al

momento de constituirse la misma.

El capital de la empresa esta constituido por los bienes que aporta mediante una
declaracion jurada de la lista de bienes detalla, o también se puede aportar dinero

en efectivo, dicho dinero se acredita mediante una declaracion jurada.
La responsabilidad de la empresa esta limitada a su patrimonio.

El titular o duefio de la empresa no responde personalmente por las obligaciones

de la empresa.

2.9. Reqistro de Marca y procedimiento en INDECOPI

Puedes registrar la marca que distingue o identifica tu producto o servicio. Esta

puede ser una palabra, un dibujo, letras, niumeros o embalajes, objetos,



emblemas o elementos figurativos, sonidos o melodias, hasta marcas olfativas
como fragancias. Con este registro, te conviertes en el duefio y en el Unico

autorizado para usarla en el territorio nacional.

Requisitos:

e Direccién de correo electronico para la modalidad online.

Documento simple que manifieste tu consentimiento si deseas ser

notificado via correo electréonico para modalidad online.

2 copias del formato de solicitud para la modalidad presencial.

Imagen de tu marca impresa para la modalidad presencial.

En caso de apoderado, adjuntar copia del poder simple (no requiere
legalizacion y si es extranjero, no requiere secuencia de firmas). Si se trata
de una persona juridica, acreditar que quien firma la solicitud tiene
facultades de representacion ante autoridades administrativas (se puede
adjuntar copia simple de la partida registral, sefialar el nUmero de partida

registral en la solicitud, o indicar el nimero de expediente del documento).

Hazlo en 5 pasos:
1. Descargay llena el formulario de solicitud

Descarga el formulario y llénalo con tus datos o los de la persona/empresa que
representas. Indica qué tipo de signo vas a registrar, la direccién del domicilio

donde se enviaran las notificaciones, y la(s) clase(s) en las que deseas


https://www.gob.pe/institucion/indecopi/informes-publicaciones/1079196-solicitud-de-registro-de-marca-de-producto-servicio-y-o-multiclase
https://www.gob.pe/institucion/indecopi/informes-publicaciones/1079196-solicitud-de-registro-de-marca-de-producto-servicio-y-o-multiclase

registrarlo(s). Si no conoces a qué clase pertenece tu producto, puedes

averiguarlo en el buscador Peruanizado.
2. Realiza el pago

Debes pagar S/ 534.99 en el Banco de la Nacién o Banco de Crédito usando el

c6digo 201000562.

Si deseas registrar en mas de una clase, deberas pagar S/ 533.30 por cada clase

adicional usando el cédigo 201000599.
3. Presenta la solicitud en Indecopi
Revisa la ubicacion de las oficinas en Lima y regiones, y dirigete a la mas cercana
a ti:
Selecciona una opcién

Deberas presentar los requisitos mencionados, incluyendo las 2 copias del
formato de solicitud correctamente llenado y laimagen de tu marca. Te asignaran
un numero de expediente y esa sera tu constancia de haber realizado la solicitud.

Los expedientes se registran por orden de llegada.

Este tramite puede demorar hasta un maximo de 180 dias habiles desde

presentada tu solicitud.
4. Revisa la publicacion de tu marca

Antes, las solicitudes se presentaban fisicamente en el diario El Peruano, pero a
partir del 30 de junio de 2017, las solicitudes son publicadas oficialmente a través

de La Gaceta Electrénica de Indecopi. Durante 30 dias, cualquier persona puede


https://servicio.indecopi.gob.pe/appNIZAWeb/
https://www.bn.com.pe/canales-atencion/agencia-nivel-nacional.asp
https://www.viabcp.com/canales-presenciales
https://servicio.indecopi.gob.pe/gaceta/

oponerse al registro de tu marca. Seras notificado cuando se publique y también

en el eventual caso de que alguien presente alguna oposicion.
5. Evaluacion de tu marca

Una vez pasado el periodo de publicacion (haya o no oposicion), tu registro sera
enviado para ser evaluado y recibiras una notificacion, sea la respuesta positiva

0 negativa.

Si el resultado es positivo, tu marca estara registrada y recibirds una notificacion
para coordinar la entrega de tu certificado de registro de marca, que tiene

una vigencia de 10 afios en territorio nacional.

Si el resultado es negativo y no estas de acuerdo con las razones, podras solicitar
un recurso de reconsideracion hasta 15 dias después de que la resolucion fue

comunicada. (Gobierno del Peru, 2020).

2.10. Requisitos y Tramites Municipales

Al ser nuestra empresa ejecutada para servicio a domicilio, no contaremos con
una oficina fisica, ya todo el contacto con los clientes y colaboradores, sera via

redes sociales y/o llamadas telefénicas.



2.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC vy

Modalidades

Hay cuatro regimenes tributarios: Nuevo Régimen Unico Simplificado
(NRUS), Régimen Especial de Impuesto a la Renta (RER), Régimen MYPE
Tributario (RMT) y Régimen General (RG) puedes conocer el ideal para tu

negocio.

La razon social incluye las siglas que indican de qué tipo de empresa se trata.

Estos son los principales tipos de empresas y sus caracteristicas:

TABLA 4: TIPOS DE EMPRESA Y SUS CARACTERISTICAS

Nuevo Régimen  Régimen Régimen
Régimen Especial MYPE General
Unico de Tributario (RG)
Simplificado Impuesto (RMT)
(NRUS) a la Renta
(RER)
Persona Si Si Si Si
Natural
Persona No Si Si Si
Juridica
Limite de Hasta S/ Hasta S/ Ingresos Sin limite
ingresos 96,000.00 525,000.00 netos que
anualesu S/ anuales no superen
8,000.00 las 1700
mensuales UlT enel
ejercicio
gravable
(proyectado
0 del
ejercicio
anterior)
Limite de Hasta S/ Hasta S/ Sin limite Sin limite
compras 96,000.00 525,000.00

anualesu S/ anuales



https://www.gob.pe/6988
https://www.gob.pe/6988
https://www.gob.pe/6989
https://www.gob.pe/6990
https://www.gob.pe/6990
https://www.gob.pe/6991-regimen-general
https://www.gob.pe/1209
https://www.gob.pe/1209

8,000.00

mensuales
Comprobantes Boleta de Factura, Factura, Factura,
de pago que venta y boleta 'y boleta 'y boleta 'y
puede emitir  tickets que todos los todos los todos los
no dan demas demas demas
derecho a permitidos permitidos  permitidos
crédito fiscal,
gasto o costo
Declaracion No No Si Si
Jurada anual -
Renta
Valor de S/ 70,000.00 S/ Sin limite Sin limite
activos fijos Con 126,000.00
excepcionde Con
los prediosy  excepcion
vehiculos de los
predios y
vehiculos
Trabajadores  Sin limite 10 por Sin limite  Sin limite
turno

Fuente: Gobierno del Pert, 2020

Al analizar las caracteristicas y requisitos para acogerse a los regimenes

tributarios disponibles y considerando

las caracteristicas del

corresponde acogerse al Régimen MYPE Tributario — RMT.

El cual es un régimen creado especialmente para las Micro y Pequefas

empresas, con el objetivo de promover su crecimiento al brindarles condiciones

mas simples para cumplir con sus obligaciones tributarias.

Uno de los requisitos para estar en este régimen es gue los ingresos anuales no

superen las 1700 UIT en el ejercicio gravable.

Estas son las ventajas y caracteristicas del RMT:



e Ventajas que ofrece este régimen tributario:
o Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.
o Tasas reducidas
o Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.
o Emitir todos los tipos de comprobantes de pago autorizados por la
SUNAT.
o Llevar unicamente: Registro de Venta, Registro de Compras y Libro

Diario Formato Simplificado.

2.12. Registro de Planillas Electronica (PLAME).

Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo componente de
la Planilla Electrénica, que comprende informacion mensual de los ingresos de
los sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T-REGISTRO), asi
como de los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los
descuentos, los dias laborados y no laborados, horas ordinarias y en
sobretiempo del trabajador; asi como informacion correspondiente a la base de
célculo y la determinacién de los conceptos tributarios y no tributarios cuya

recaudacion le haya sido encargada a la SUNAT.

La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacion consignada en

el T-REGISTRO.

Los datos que el PDT PLAME obtiene del T-REGISTRO para elaborar su

declaracion y la PLAME son:



TABLA 5: INFORMACION CONSIGNADA EN EL T-REGISTRO

CATEGORIA DEFINICION

Empleador Sector al que pertenece el empleador, Indicador de ser
microempresa inscrita en el REMYPE e Indicador de aportar al
SENATI.

Trabajador Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres,
fecha de nacimiento, tipo de trabajador, régimen pensionario,
régimen de salud, indicador SCTR-Salud y pension y Situacion del
trabajador.

Pensionistas Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres,
fecha de nacimiento, tipo de pensionista, régimen pensionario y
situacion del pensionista

Personal en Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, y
Formacion fecha de nacimiento

Laboral
Personal de Tipo y numero de documento de identidad, apellidos y nombres,
Terceros fecha de nacimiento e indicador de aporte al SCTR Salud cuando la

cobertura es proporcionada por EsSalud. Si la cobertura de salud la
brinda una EPS sus datos no son descargados al PDT Planilla
Electronica — PLAME.

FUENTE: (SUNAT, 2019)

2.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

REGIMEN LABORAL DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA:

El Régimen de Promocién y Formalizacién de las MYPES se aplica a todos los

trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada, que presten



servicios en las Micro y Pequefias Empresas, asi como a sus conductores y

empleadores.

Los trabajadores contratados al amparo de la legislacién anterior continuaran

rigiéndose por las normas vigentes al momento de su celebracion.

No estan incluidos en el &mbito de aplicacion laboral los trabajadores sujetos al
régimen laboral comun, que cesen después de la entrada en vigencia del Decreto
Legislativo N° 1086 y sean inmediatamente contratados por el mismo empleador,

salvo que haya transcurrido un (1) afio desde el cese.

Créase el Régimen Laboral Especial dirigido a fomentar la formalizacion y
desarrollo de las Micro y Pequeiia Empresa, y mejorar las condiciones de disfrute

efectivo de los derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas.

Incluye los siguientes derechos:

TABLA 6: DERECHOS DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

MICRO EMPRESA PEQUENA EMPRESA
Remuneracion Minima Vital (RMV) Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a Cobertura de seguridad social en salud a través del
través del SIS (SEGURO INTEGRAL DE  ESSALUD
SALUD)




Cobertura Previsional

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 10 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un
tope de 90 dias de remuneracion)

Indemnizacién por despido de 20 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un tope
de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio (Fiestas
Patrias y Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion.

Derechos colectivos segun las normas del Régimen
General de la actividad privada.

Fuente: SUNAT, 2019

Ya que el volumen de ventas anuales estimadas, no superan las 150 UIT

estaremos sujetos a la modalidad de contratacion de MicroEmpresa.

EXCLUSIONES DEL REGIMEN LABORAL ESPECIAL DE LA MICRO Y

PEQUENA EMPRESA:

No estan comprendidas en el Régimen Laboral Especial de la Micro y Pequefia

Empresa, ni pueden acceder a sus beneficios, las empresas que, no obstante



cumplir con los requisitos sefialados en el punto anterior, conformen un grupo
econémico que en conjunto no rednan tales caracteristicas, tengan vinculacion
econdémical con otras empresas 0 grupos econémicos nacionales o extranjeros
gue no cumplan con dichas caracteristicas, falseen informacién o dividan sus
unidades empresariales, bajo sancion de multa e inhabilitacién de contratar con
el Estado por un periodo no menor de uno (1) afio ni mayor de dos (2) afios.
También se encuentran excluidas de este régimen las unidades econémicas que
se dediquen al rubro de bares, discotecas, juegos de azar y afines. (Gobierno del

Peru, 2020).

2.14. Modalidades de Contratos Laborales.

Segun (Carrillo, 2019), En Peru existen varios tipos de contratos. A continuacion,
con ayuda del docente Carrillo, detallamos cuales son los mas habituales en el

sector privado y sus caracteristicas:

Contrato a plazo indeterminado o indefinido: este tipo de contrato tiene fecha de
inicio, pero no una fecha de terminacion, en el entendido de que puede perdurar
en el tiempo hasta que se produzca una causa justificada que amerite el despido
del trabajador. Puede celebrarse en forma verbal o escrita. Por lo tanto, no es
necesario que el trabajador exija un contrato escrito, pero si asegurarse de estar
registrado en las planillas de la empresa para recibir todos los beneficios que por

ley ofrece el sistema laboral peruano.



Una manera de comprobar es a través de los boletos de pago o remuneracion,

ahi consta la fecha de inicio.

El trabajador bajo este tipo de contrato va a gozar de todos los beneficios
laborales que brinda la ley: asignacién familiar, compensacion por tiempo de

servicios, gratificaciones, vacaciones, entre otros.

Contrato a plazo fijo o determinado: también llamados Sujeto a Modalidad. Es
aquel donde la prestacion de servicios se da por un tiempo determinado y se

celebra por una necesidad especifica.

El plazo de duracion maximo no podra superar los 5 afos. Si sobrepasa este

plazo, el trabajador pasa a la condicion de indeterminado.

Este tipo de contrato debe celebrarse por escrito y, obligatoriamente, registrase
ante el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo dentro de los 15 dias
naturales de su celebracion. El contrato debe especificar la causa concreta de

contratacion y fijar una fecha de inicio y de terminacion.

Subdivisiéon de los tipos de contratos sujetos a modalidad

Dentro de la legislaciéon laboral peruana encontramos tres tipos de contratos

sujetos a modalidad, quienes a su vez se dividen en tres subgrupos:

e Temporal: inicio de actividad, necesidad mercado, reconvencion
empresarial.

e QOcasional: ocasionalidad, suplencia y emergencia.

e Accidental: especifico, temporada e intermitente: Los trabajadores bajo

esta modalidad le corresponden los mismos beneficios que poseen los



trabajadores con un contrato a plazo indeterminado, como también
derecho a la estabilidad laboral mientras dure el contrato una vez
superado el tiempo de prueba.

e Contrato a tiempo parcial: se celebran cuando el horario de trabajo no
supera las cuatro horas diarias. Este tipo de contrato, a diferencia de los
contratos por plazo indeterminado o fijo, no cuentan con el beneficio de
vacaciones, pago de CTS y del derecho a la indemnizacion por despido
arbitrario. El contrato se debe presentar por escrito y registrar ante el
Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo dentro de los 15 dias

posteriores a su celebracion.

Para los intereses de la empresa, hemos definido que los contratos que

tendremos con los trabajadores, seran a plazo fijo para las jefaturas y operarios.

2.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

Uno de los beneficios de optar por una Empresa Individual de
Responsabilidad Limitada, es que no es necesario contar con otras

personas, socios 0 accionistas para iniciar una actividad mercantil.

Ademas de que tiene limitacibn de responsabilidad del titular, el
denominado “patrimonio de afectacion”, que permite asumir los riesgos

inherentes a toda actividad comercial, sin el temor de aventurar, y



eventualmente perder, la totalidad del patrimonio como consecuencia del

derecho de garantia general de los acreedores.

CAPITULO lIl: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Descripcién del Entorno del Mercado

Observar y analizar el comportamiento del entorno de mercado, nos permite

delimitar ciertos factures externos que puedan afectar el rendimiento de nuestra



empresa, ya que no tenemos control absoluto de estos; asimismo es un factor

muy importante para la toma de decisiones mas optimas.

3.1.1 Industria de las Bicicletas en Lima

Con relacion al entorno del mercado de las bicicletas en Lima, (Peru Retail,

2020), afirma:

La pandemia ha cambiado el comportamiento de los peruanos, quienes prefieren
evitar el uso del trasporte tradicional, cambiando sus medios de transporte por

bicicletas y scooters eléctricos.

Asimismo, la implementacion de vias exclusivas para este tipo de vehiculos ha
impulsado que la preferencia por las alternativas sostenibles sea aiin mayor. De
hecho, segun proyecciones de la Municipalidad de Lima, se planea habilitar 374
kilbmetros de ciclo vias interconectadas en 29 distritos de la capital para la

culminacién de la gestion actual.

Bajo esta premisa, Mercado Libre, ha analizado el comportamiento del nuevo
consumidor peruano, asi como también sus preferencias en la busqueda de
estos vehiculos alternativos. Como resultado, se destaca que la busqueda en
linea de las bicicletas aument6 en un 282% con respecto al 2019. Por su parte,

las busquedas de los scooters eléctricos también aumentaron en un 58%.



Pedro White, Gerente General de Mercado Libre Perd, mencioné que el aumento
en la demanda de estos vehiculos se debe a la bausqueda de alternativas. “Las
bicicletas y scooters eléctricos se han convertido en una alternativa muy
demandada para distancias cortas / medianas dado que permiten la movilizacion

evitando focos de contagio como el transporte publico”.

Asimismo, mientras que las busquedas de los productos mejoraron, las ventas
también se impulsan. Asi, se ve un incremento de 284% en las ventas de
productos de ciclismo como bicicletas y cascos, mientras que la venta de los

scooters eléctricos aumento un 141%.

3.1.2 Los clientes o consumidores de nuestros servicios BIKE BETTER.

Para el tipo de negocio al cual nos estamos enfocando consideramos que
nuestro publico objetivo seran todas aquellas personas ciclistas que se
encuentran en la ciudad de Lima Metropolitana, en sectores cercanos a
Miraflores, Surquillo, Barranco, etc.; ya que sabemos que de alguna manera u
otra estas personas siempre requeriran algun tipo de servicio como reparacion,

modificaciéon o mantenimiento de sus bicicletas.

3.1.3 Los sustitutos directos de nuestros servicios BIKE BETTER.



Los servicios sustitutos de nuestros servicios, son todos aquellos
establecimientos y/o talleres que también ofrezcan las opciones de reparaciones

y /o mantenimientos de bicicletas en lugares aledafos o cercanos.

3.1.4 Analisis del sector: Factores Maro ambientales

3.1.4.1 Factores Demograficos

Peru, con 1.10 puntos porcentuales, reporto el riesgo pais mas bajo de la region.

(Gestion, 2020)

De acuerdo con el INEI, las ultimas estimaciones y proyecciones de poblacion
de Lima al 30 de junio de ano 2020 alcanza los 9'674,755 habitantes y

representan el 29,7 % de la poblacion total del Peru (32'625,948 habitantes).

Asi mismo el 75,9 % de la poblacion de 6 y mas afios de edad usa Internet y el

60,6 % de los hogares de la provincia de Lima accede a este servicio.

Segun el Inei, al 2020, en Lima Metropolitana existen 9674755 de personas de
las cuales un 3.00% aproximadamente representan las que usan bicicleta siento

un total de 290°243 de habitantes.



3.1.4.2 Factores Econdmicos

La economia peruana registré una tasa de crecimiento de 2,2% en el afio 2019,
mostrando una evolucién positiva ininterrumpida por mas de dos décadas. Sin

embargo, este desempefio econdémico fue el mas bajo de los ultimos diez afios.

Segun estudios del INEI (2020), en los primeros cuatro meses del afio 2020, la
produccién nacional mostré un resultado negativo al disminuir en 13,10%, al ser
fuertemente afectado por los efectos de la pandemia del COVID-19 e impactado

negativamente sobre el crecimiento economico y el desarrollo social.

3.1.4.3 Factores socio culturales

El inicio de la cuarentena ha influido grandemente en la disposicién de la
poblacién sobre sus prioridades y/o preferencias en cuanto a los servicios y

productos de otra indole como:

e Han incrementado los servicios a domicilio (delivery).

e Han incrementado el uso de bicicletas, scooters y medios de transporte
personales, debido al miedo de contagio del virus COVID-19.

e Los ciudadanos adquirieron practicas ahorrativas debido a la escasez y

falta de oportunidades laborales.



e Los productos que mas se consumen son los de salud y alimentos no
perecibles, conservados y congelados.

e Han incrementado el uso de dispositivos como canales virtuales para
servicios como aplicaciones web.

e El entretenimiento se ha trasladado a dispositivos electronicos como

videojuegos, peliculas, y servicios de streaming.

3.1.4.4 Factores politicos legales

En Pera se han creado normativas que avalan el uso de la bicicleta, como medio
de transporte, seguro, sostenible y al que la mayoria puede tener acceso,
inclusive apoyan a la construccién de nuevas ciclo vias en Lima Metropolitana

(El Peruano, 2020).

LEY QUE PROMUEVE Y REGULA EL USO DE LA BICICLETA COMO MEDIO

DE TRANSPORTE SOSTENIBLE

Articulo 1.- Objeto de la Ley

El objeto de la presente ley es establecer medidas de promocién y regulacién del
uso de la bicicleta como medio de transporte sostenible y eficiente en el uso de

la capacidad vial y en la preservacion del ambiente.



Articulo 2.- Implementacion de politicas publicas para el uso de la bicicleta

2.1. El Ministerio de Transportes y Comunicaciones elabora e implementa
politicas publicas de disefio de obras de infraestructura vial y promueve la
planificacion urbana y rural a favor del uso de la bicicleta como medio de
transporte sostenible, eficiente y que contribuye en la preservacion del ambiente,

en coordinacion con las entidades publicas de los tres niveles de Gobierno.

2.2. El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) implementa
progresivamente, con cargo a Sus propios recursos, la coordinacion y ejecucion
de la produccion de las estadisticas basicas respecto del uso de la bicicleta como
medio de transporte sostenible, eficiente y que contribuye en la preservacion del
ambiente; a través, de los censos, encuestas por muestreo y registros

administrativos del sector publico.

Articulo 3.- Dia Nacional de la Bicicleta

Declérase el 3 de junio de cada afio como el Dia Nacional de la Bicicleta,
debiendo los organismos publicos y privados realizar actividades para
conmemorar la fecha y crear conciencia de la necesidad del uso de la bicicleta;
concordante con el establecido por la Asamblea General de las Naciones Unidas

en la Resolucién N° 72/272.



Articulo 4.- Promocion de la educacion vial y del uso de la bicicleta en

instituciones educativas

4.1. El Ministerio de Educacion, a través de las instituciones educativas publicas
y privadas de primaria y secundaria de todo el territorio nacional, establece
actividades promocionales de educacion vial con la finalidad de que los alumnos
conozcan el uso adecuado de las normas de transito aplicables en la conduccion
de la bicicleta, como medio de transporte sostenible, eficiente y que contribuye
en la preservacion del ambiente. Para tal efecto, el Ministerio de Educacion
coordina con el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, las normas de
transito y otros aspectos que son materia de las actividades promocionales de

educacion.

4.2. Las instituciones educativas superiores, publicas y privadas, promueven
jornadas de sensibilizaciéon del uso adecuado de las normas de transito
aplicables en la conduccién de la bicicleta, como medio de transporte sostenible,
eficiente y que contribuye en la preservacion del ambiente. Asi como el
cumplimiento de las normas de transito aplicables en la conduccién de la

bicicleta.



4.3. En las zonas rurales los gobiernos locales priorizan la sefializacion de las
vias y la incorporacion de puntos de referencia y de guia que conduzcan a

centros educativos, promoviendo la seguridad de los ciclistas.

4.4. Los gobiernos locales, en el marco de sus programas municipales de
educacion, cultura y ciudadania ambiental, o los que hagan sus veces,
desarrollan acciones de comunicacion y sensibilizacion ambiental sobre el uso
de la bicicleta como medio de transporte sostenible eficiente y que contribuye

con la preservacion del ambiente.

3.1.4.5 Factores tecnoldgicos

En estos tiempos donde casi toda la comunicacion es via internet y aplicaciones
moviles, decidimos emplear estas herramientas para un contacto directo con los

clientes:

Nuestra primera forma de llegar a nuestros clientes y estos adquieran nuestros
servicios seran mediante plataformas digitales, ya que como se entiende
actualmente la mayoria de personas cuentan con un perfil de Facebook,
Instagram y Whatsapp, por el cual podemos llegar a ellos y darles a conocer

nuestros servicios, nuestras promociones, nuestros sorteos, etc.



Otro canal mediante el cual podremos vender o llegar a nuestros clientes sera
por medio de llamadas telefénicas y volantes fisicos, mediante el cual todos
nuestros potenciales clientes también podran contar informacion relevante.
Asimismo, decidimos optar por colocar anuncios en bodegas donde hay gran

afluencia de personas, promocionando nuestros servicios.

3.1.5 Andlisis del Sector: Micro ambientales

Las cinco fuerzas de Porter
Vamos a detallar cada una de las fuerzas de Porter:
Poder de negociacion de los clientes

Se refiere a la capacidad del cliente o comprador para negociar el precio de un

producto o servicio.
¢ Y cOmo se da esto? Son varias las situaciones que lo presentan:

Cuando lo que ofreces como empresa tiene sustitutos en el mercado o su precio

€S superior a esos sustitutos.

Cuando los compradores son pocos, pues a menor cantidad de compradores,

mas poder para negociar.

Cuando los clientes o compradores estan organizados y logran ponerse de

acuerdo para negociar con mas fuerza.

Estos casos otorgan poder de negociacién al cliente.



Poder de negociacion de los proveedores

¢,Con qué facilidad puede una organizacion cambiar de proveedor? Existen
muchas situaciones que se deben considerar para dar respuesta a esta pregunta,
pero dentro de esas situaciones esté la exclusividad del producto o servicio que

se recibe del proveedor, que a su vez puede estar dada por:

Escasez de materias primas sustitutas

Bajo volumen de compras de las empresas

Elevado costo por cambiar de una materia prima a otra

Diferenciacion de producto entre proveedores

¢, Qué hacer entonces? Estrategias de poder como comprar al proveedor,
alianzas estratégicas que incluyen exclusividad proveedor — empresa o0 generar

los productos o servicios que nos entrega el proveedor para desistir de él.

Amenaza de nuevos competidores

Las barraras de entrada consisten en obstaculos para el ingreso de una

organizacion a un mercado.

Asi pues, no es lo mismo entrar a competir en la industria minera que en el sector
gastronémico, dado que existen diferencias en la inversién de capital, politicas,

normativas y diferenciacion del producto, por mencionar solo algunos aspectos.

A qué conclusion nos lleva esto? A mayor facilidad para entrar a competir en
una industria o mercado (la de tu organizacién), mayor amenaza. De ahi la
importancia de las barreras de entrada, asi que vamos a profundizar algunas de

las barreras que identific6 Michael Porter:



Inversién de capital

Ofrecer un producto o servicio de cero conlleva una inversion inicial, no solo para
estar en posicion de ofrecerlo, también para tener oportunidad de mantenerse y
crecer en ese mercado. Aspectos como tecnologia, relaciones con proveedores,
conocimiento del personal y publicidad. representan gastos importantes que un

competidor (o nosotros) se debe plantear antes de ingresar a un nuevo mercado.

Por ejemplo, la inversion para entrar a competir en el sector aeronautico es
grande. La inversion inicial para comprar aviones, seguros, pagos de pilotos y
canales de distribucion, hacen que la amenaza de tener nuevos competidores

sea baja.

Economias de escala

A mayor volumen de producciéon, mas reduccion de costos. Grandes empresas
con grandes cuotas de mercado logran reducir sus costos dado el costo fijo

unitario de fabricar un producto.

Diferenciacién de productos o servicios

Aspectos como la marca y la trayectoria son tenidos en cuenta por los
consumidores, que bien sea consciente o inconscientemente, tienen en su
cabeza la representacion de una marca. Esto para la organizacion posicionada
ha sido posible gracias a la diferenciacién de su producto o servicio, acompafiada

de esfuerzos en publicidad y marketing.



Amenaza de productos sustitutos

Un producto sustituto consiste es un bien que puede ser usado o consumido en
lugar de otro, de manera tal que es una alternativa a considerar por el cliente o

usuario.

Por lo general, mercados con muchos productos sustitutos son de baja
rentabilidad, esto es porque son muchos actores los que fijan los precios. A
diferencia de otros productos sin sustitutos, por ejemplo el segmento de los

microprocesadores (Intel y AMD).

Ahora colocate en los pies de un cliente. Imagina que el café ha aumentado
mucho de precio los ultimos meses y el té se mantiene en bajo precio. ¢ Llevarias
té en vez de café? Este es un ejemplo comun de productos sustitutos. Hay
muchos (y me incluyo) quienes optariamos por té en vez de café bajo este

escenario.

Asi pues, los productos y servicios sustitutos significaran mayor o menor impacto

de acuerdo a la diferencia dada por:

e Precio
e Rendimiento
e Calidad

e Disponibilidad



Rivalidad entre los competidores

Cuando se realiza un esquema de las 5 fuerzas de Porter, esta fuerza suele estar
en el centro. Y es que la rivalidad de los competidores es un resultado de las

demas fuerzas.

Entre mas competido sea un sector, menor rentabilidad puede representar y

viceversa.

Se generan reducciones de precio que pueden hacer que un nuevo competidor

caiga por costos.

Productos poco diferenciados.

e La demanda de productos y servicios esta con tendencia a la baja.
e Altos costos fijos.

e Grandes empresas adquieren pequefios competidores.

e Los productos son perecederos.

¢ No hay fidelizacion del cliente hacia una marca.
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llustracion 2: Analisis De Las 5 Fuerzas De Porter - Bike Better
Fuente: Elaboracion propia

3.2. Ambito de accion del negocio

3.2.1 Mision:

Ser reconocidos como una empresa que ofrece servicios completos, 6ptimos y
personalizados, que mantiene relaciones estables y duraderas con nuestros
clientes, asi como con nuestros colaboradores externos e internos, satisfaciendo

sus necesidades y expectativas.
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3.2.2 Vision:

Brindar servicios de mantenimiento y reparacion competentes, ejecutados dentro
de los plazos establecidos, con seriedad indispensable y ética profesional,
obteniendo como resultado, clientes, empleados y proveedores, comprometidos

con nuestras metas y objetivos.

3.2.3 Objetivos:

Otorgar confianza y seguridad en cada una de nuestras operaciones, fidelizando

a nuestros clientes.

Asesoramiento integral al cliente, sobre la forma de poder obtener el maximo
rendimiento en la oferta de nuestros servicios con el fin de rentabilizarlos al

maximo.

Garantizar el buen trato tanto a nuestros colaboradores y clientes, consolidando

un conjunto reciproco, que nos genere resultados favorables a largo plazo.

3.2.4 Propuesta de valor:



Nuestra empresa ha pensado estar a la vanguardia de lo que nuestros clientes
necesitan es por eso que, para mantener una conectividad eficaz con estos,
tendremos plataformas digitales (redes sociales) y pagina web por las cuales

podremos estar conectados y saber de estos.

Otro punto que nos diferencia de la competencia son las certificaciones que
tendremos como respaldo de buena empresa, es decir contaremos con personal
totalmente calificado para arreglar sus bicicletas, licencias de funcionamiento
correctamente legitimas con la finalidad de brindar de que nuestros clientes

confien en nosotros y nos prefieran antes que la competencia.

No solo pensamos brindar nuestros servicios en algunos distritos de Lima
Metropolitana, por lo contrario, dentro de nuestros planes estan en tener alcance
en otros distritos incrementando la posibilidad de hacer mas conocida a la

empresa e incrementar nuestros ingresos.

Por dltimo, dentro de nuestra propuesta de valor que ofrecemos a nuestros
clientes y en general es hacerles ver que somos un negocio eco-amigable, es
decir, somos una empresa que no apoya para nada la contaminacién ambiental
por lo contrario buscaremos que se reduzca este tipo de fenémeno mediante el

uso constante de las bicicletas.



3.2.5 Actividades clave:

Una actividad clave dentro de nuestro negocio es contar con el abastecimiento
necesario de piezas de repuestos o recambio para de esta manera poder brindar

un servicio eficaz y de confianza a nuestros clientes.

Otra actividad clave es hacer el uso correcto de las promociones en nuestras
redes sociales, y de la misma manera hacer que nuestra marca se haga mas

conocida y los clientes nos reconozcan tan solo con ver nuestro logo.

Brindar un excelente servicio de reparacion y mantenimiento a las bicicletas de
nuestros clientes es una actividad clave demasiado importante, ya que de esto
dependera que nuestro cliente vuelva a requerir de nuestros servicios y asi estos

nos recomienden a sus amistades.

Nuestra parte de “Delivery” a domicilio es otra actividad fundamental, ya que es
parte de nuestra diferenciacion con respecto a los servicios que pueden brindar
otros talleres, ya que segun sabemos seriamos el primer taller que recoja,

refaccione y devuelva las bicicletas en la puerta de sus casas.



La capacitacion a nuestros empleados tanto administrativo y logistico es una
actividad importantisima, ya que de estos dependen la primera impresién que se
lleven nuestros clientes, Asimismo, el mantenerlos capacitados hara que estos

estén a la altura de brindar soluciones en cualquier circunstancia.

El servicio personalizado que brindara nuestra empresa es Unico, ya que no
todos los talleres de la competencia pueden atender hasta mas de la 6 de la tarde
y nuestra empresa si lo hace (Atendemos con horario extendido hasta las 9 de

la noche).

3.2.6 Socios clave:

Tener siempre buena comunicacion y buenas relaciones de trabajo con nuestros
proveedores de repuestos sera fundamental, ya que seran estos quienes nos
faciliten las piezas para brindarle refaccion o reparacion a las bicicletas y por
ende necesitaremos productos de buena calidad para que asi nuestro cliente
sepa que trabajamos con piezas de buena calidad y no con piezas de mala

procedencia.

Por ultimo, consideramos a los municipios distritales como nuestros socios clave,

ya que si tenemos buena relacion con estos municipios tendremos mas influencia



de estar en mas distritos y de esta manera incentivar a lo que en nuestra empresa
como principio tenemos que es apoyar a utilizar un transporte eco- amigable y

no se siga contaminando el medio ambiente.

3.2.7 Canales:

Nuestra primera forma de llegar a nuestros clientes y estos adquieran nuestros
servicios seran mediante plataformas digitales, ya que como se entiende
actualmente la mayoria de personas cuentan con un perfil de Facebook,
Instagram y YouTube por el cual podemos llegar a ellos y darles a conocer

nuestros servicios, nuestras promociones, nuestros sorteos, etc.

Otro canal mediante el cual podremos vender o llegar a nuestros clientes sera la
pagina web, y también por medio de canales fisicos como bodegas y/o tiendas
con gran afluencia de personas en los distritos localizados, ya que podemos
colocar avisos y/ afiches promoviendo nuestros servicios personalizados, al

alcance de una llamada o contacto directo via redes sociales.

3.2.8 Relacioén con los clientes:



Nosotros como BIKE BETTER tendremos a todo nuestro personal bien
capacitado para que nuestros clientes de primera mano obtengan una atencion

rapida, directa y con confianza.

Como ya se ha mencionado los clientes facilmente podran contactarnos por
nuestras redes sociales, ya que esta sera muy didactica y contara con toda la
informacion de forma muy sencilla, para que nuestros clientes se sientan

comodos y estén dispuestas a volverla a usar en cualquier otro momento.

Por ultimo, tanto en Facebook como Instagram y en la pagina web, habra una
seccion destacada, donde se podra acceder a los distintos grupos de ciclistas
urbanos o ciclistas deportistas que hay actualmente en la ciudad de Lima para
gue nuestros clientes si gustan puedan pertenecer y participar de las actividades

gue estos desarrollen.

3.2.9 Ingresos:

Basado en todo lo anteriormente mencionado, nuestras primeras fuentes de
ingresos se daran por el tipo de mantenimiento estandarizado que hagamos a

los clientes, pero siempre con el punto de personalizacién que nos caracteriza.



Otro medio por el cual logramos obtener nuestros ingresos se daran por otro tipo

de servicio que brindara nuestra empresa, es decir las reparaciones.

Por ultimo, otro ingreso extra que obtendremos para la empresa se dara gracias
a todos los articulos o piezas de repuesto que vendamos adicionalmente en

todos nuestros servicios si el cliente lo desea o0 necesita.

3.2.10 Recursos clave:

Uno de nuestros recursos clave es contar con toda la indumentaria respecto a la
bicicleta, es decir contar con todas las herramientas, piezas de recambio y demas
objetos que hagan el trabajo de nuestros operadores mas eficaz y rapido para

gue las bicicletas sean entregan en el menor tiempo posible a nuestros clientes.

Otro recurso cable es tener correctamente actualizado todas nuestras redes
sociales y pagina web, con informacién esencial que haga de nuestra empresa

algo diferente a las demas.

Tener correctamente capacitado a nuestros técnicos en bicicletas haran que
nuestro principal servicio sea bien visto por nuestros clientes y que lo hablen bien

al tal solo escuchar nuestra marca.



Un dltimo recurso clave para nuestra empresa es invertir consideradamente en
publicidad, ya que en primera nuestra marca es nueva en el mercado y para que

conozcan nuestra idea y valor agregado necesitaremos abundante publicidad.

3.2.11 Estructura de costos:

Un costo que a incurrir seran nuestros costos logisticos, es decir costos que
tendran que ver con la actualizacion y desarrollo de todas nuestras plataformas

digitales.

El dinero que gastemos para impulsar nuestra marca y modelo de negocios en

las redes sociales también sera parte de nuestra estructura de costos.

Esta demas mencionar que otro gasto a incurrir sera el costo de todo nuestro

personal tanto administrativo como operativo.

3.2.12 Analisis de la competencia directa

En este punto, se analizaran aquellas empresas que ofrecen el servicio basico
de BIKE BETTER, es decir el servicio delivery de las bicicletas. Este servicio

consiste en reparar o dar mantenimiento a la bicicleta en el lugar indicado (casa,



oficina, departamento, etc.), con el mejor servicio personalizado y orientado a la

solucién de problemas de los clientes.

Ante ello, hemos identificado los siguientes competidores:

Ciclo Estacién

G'\clo

Estacion

TALLER DE
BICICLETAS
996644222

llustracion 3: Logo Ciclo Estacion
Fuente: Facebook Imagen: Facebook Ciclo Estacion

Ciclo Estacion es un taller ubicado en San Isidro, es casi uno de los unicos
talleres que ofrece el servicio de reparacion delivery. En este caso, se puede
optar porque el mecanico vaya a tu hogar o lo recoja. Este local, realiza
reparaciones a todo tipo de bicicletas y funciona desde el afio 2011, ello le ha
permitido posicionarse en el mercado favorablemente y ser muy reconocida entre
los ciclistas.

Como se indicg, el taller brinda los siguientes servicios:
v Reparacion bicicletas urbanas

v Reparacion bicicletas de Montafia

v Reparacion bicicletas Bmx

v Reparacion bicicletas Eléctrica

v Reparacion bicicletas Urbanas

A continuacion, una foto de los servicios:
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Taller Celular® © Tienda ® Harario @ B ireccion
Blc’.cletas 0996644222 373-2360 L-M-V10am.4pm Carlos Arrieta 1335

Santa Beatri
eaton y Accosorioy Servicio delivery opcional M-~J-S 10ama7pm o e 13 Ay, Arsquips

llustracion 4: Ciclo Estacion Servicios
Fuente: Medio digital Facebook

A continuacion, una foto de los precios del servicio delivery y zonas que abarca:

DELIVERY precios

1825828 colular 995644222
ot

RUC: 20544015827

Tetetona fi o @nouna“-c"’ = == -

Zona  cormeo cicloestee! Envios o movilidad Movilidad bici
del Técnico altatler, ida y vuelta

SMP, LosOlivos,
Independencia, Rimac 5 1 0
SMP, LosOlivos,
Independencia, Rimac 6 16
Lince, Pueblo Libre, JestisMaria, 8 24
LaVictoria, Comas, Callao
San Isidro. Miraflores, Surquilio. San Miguel, 10 30

Magdalena, PuentePiedra, Bellavista, SJL

San Miguel, La Perla, San Borja, San Luls, 12 36
Barranco, La Punta, SJL

Chorrillos, Surco, SJM, Ventanilla, SJL, Ate,
LaMolina, Carabayllo. 15 45

VES, VMT, Pachacamac, Ate, LaMolina,
Ventanilla, Ancon. 20 60
* Los precios varian de acuerdo a la distancia a nuestro local
* Varios distritos tienen distintas tarifas, de acuerdo a la distancia.
* En nuestra movilidad, entran hasta 3 bicicletas, al mismo precio.
“ Hay un descuento del 50% en caso el técnico tenga que regresar.
* El horario lo define el cliente, entre las 7am a 8pm, segun
\C} disponibilidad del mensajero, técnico y/o movilidad
* Otros destinos, consultar.

Estamn

Ki/cicloestacion

llustracion 5: Precios Ciclo Estacion Delivery
Fuente: Medio digital Facebook

Como se observa, el servicio de Ciclo estacion se basa tanto en el envio de
repuestos e instalacion, el mecanico va a tu domicilio y ademas pueden recogerlo
en este.

Se toma a Ciclo estacion como principal competidor, ya que brinda el servicio de
delivery en chorrillos.

Asimismo, se ha identificado que la empresa solo cuenta con Facebook
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Vv Facebook: https://bit.ly/2koWFQOZ

Anza Bicycles

ANZA

llustracion 6: Logo Anza bicycles
Fuente: medio digital Facebook

Anza Bicycles es un taller ubicado Miraflores, es casi uno de los Unicos talleres
gue ofrece el servicio de reparacion delivery. En este caso, se puede optar
porque el mecanico vaya a tu hogar o lo recoja. Este local, realiza reparaciones
a todo tipo de bicicletas y funciona desde el afio 2016, ello le ha permitido
posicionarse en el mercado favorablemente y ser muy reconocida entre los
ciclistas.

Como se indico, el taller brinda los siguientes servicios:
v MANTENIMIENTO BASICO (s/. 70)

v MANTENIMIENTO MEDIO (s/. 100)

v MANTENIMIENTO COMPLETO (s/. 130)

v MANTENIMIENTO FULL (s/. 150)
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https://bit.ly/2kqWFOZ

A continuacion, una foto de los servicios:

llustracion 7: Servicios Anza Bicyclesr |
Fuente: Medio digital Facebook

Anza Bycicles maneja los precios de envio acorde al pedido, no cuenta con un
rango pre-posterior devolucion.

Asimismo, se ha identificado que la empresa solo cuenta con:

v Web: https://bit.ly/2|GD90Ow

Vv Facebook: https://bit.ly/2kozlkR

v Instagram: https://bit.ly/2kDQKWL

Bike House
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llustracién 8: Logo Bike House
Fuente: Medio digital Facebook

Bike House es un taller ubicado Miraflores, este taller solo ofrece el servicio de
reparacion de bicicletas. En este caso, el aspecto diferenciador de la empresa
es el fraccionamiento de pagos y ademas el uso de puntos de canje de entidades
financieras

Como se indico, el taller brinda los siguientes servicios:
v Accesorios

v Repuestos

v Bicicletas

Vv Servicio técnico

A continuacion, una foto de los servicios:
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llustracion 9: Servicios Bike House
Fuente: Medio digital Facebook

Bike House, ofrece el servicio de reparacién a delivery a las zonas de: Miraflores,
San Isidro, Barranco, Surquillo, San Borja sin costo. Sin embargo, otras zonas el
costo es de 15 soles.

llustracion 10: Reparacion Bike House
Fuente: Medio digital Facebook

El costo por el mantenimiento completo para bicicleta es de S/. 90, ello incluye el
desarmado, limpieza, lubricacién, armado y calibracion de la bicicleta. Cambio
de cables de freno y/o cambios gratuitos de requerirlo.
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llustracion 11: Reparaciones Bike House
Fuente: Medio digital Facebook

Mantenimiento completo para bicicletas Dahon — Urban

El costo del mantenimiento de estas bicicletas consiste en el desarmado,
limpieza, lubricacién, armado y calibracion de la bicicleta. Cambio de cables de
freno y/o cambios gratuitos de requerirlo. No incluyen repuestos

Por otro lado, Bike House tiene una alianza con la Municipalidad de Miraflores,
donde 2 veces al mes brindan servicios gratuitos de reparacion de bicicletas.
Ademas estan los domingos en la Ciclo via Recreativa organizada por la
Municipalidad de Lima.
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llustracion 12: Clinica De Bicicletas
Fuente: Medio digital Facebook

llustracion 13: Ciclo Via Recreativa
Fuente: Medio digital Facebook

Asimismo, se ha identificado que la empresa solo cuenta con:

v Web: https://bit.ly/2kbMKwv

67


https://bit.ly/2kbMKwv

v Facebook: https://bit.ly/2k7XbB1

v Instagram: https://bit.ly/2IMJITu5

Andlisis de la competencia potencial.

MBikes

MBikes, es un taller ubicado Barranco, por el momento no ofrece el servicio de
delivery. En este caso, se puede suponer que en un futuro podrian realizarlo y
enviar a sus mecanicos a que vaya a tu hogar y recoja la bicicleta. Este local,
realiza reparaciones a todo tipo de bicicletas y funciona desde el afio 2017,
también es muy reconocida entre los ciclistas.

llustracion 14: Logo Mbikes
Fuente: Medio digital Facebook

Como se indicd, el taller brinda los siguientes servicios:
v Venta bicicletas

v Reparacion de bicicletas

A continuacién, una foto de los servicios:
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llustracion 15: Local Mbikes
Fuente: Medio digital Facebook

MBikes maneja los precios de reparacion acorde al pedido Asimismo, se ha
identificado que la empresa solo cuenta con:

v Web: https://bit.ly/2kgadcw
v Facebook: https://bit.ly/2k8T3Rk

Leo Bike - Taller de Bicicletas

Leo Bike, es un taller ubicado San Isidro, este taller ofrece el servicio de
reparacion delivery. Es decir que, se puede optar porque el mecanico vaya a tu
hogar o lo recoja en tu oficina. Este local, realiza reparaciones a todo tipo de
bicicletas y funciona desde el afio 2013, ello le ha permitido posicionarse en el
mercado y entre los ciclistas.

LEO BIKE

Reparacion

>dey:
Bicicletas

1

llustraciéon 16: Logo Leo Bike
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https://bit.ly/2k8T3Rk

Fuente: Medio digital Facebook
v Reparacién de bicicletas

A continuacioén, una foto de los servicios:

iREPARA
TU BICI!

» LEO BIKE

llustracion 17: Servicio Le Bike
Fuente: Medio digital Facebook

Leo Bikes, maneja los precios de envio acorde al pedido, asimismo, se ha
identificado que la empresa solo cuenta con:

v Facebook: https://bit.ly/2mauzYG

Andlisis de la competencia indirecta

Reparadores de bicicletas




llustracién 18: Reparadores De Bicicletas
Fuente: Medio digital Facebook

Dentro de nuestra competencia, tomamos en cuenta a aquellas personas que
reparan bicicletas en Lima. Asimismo, esta competencia es muy importante
porque podrian desarrollar un servicio delivery o implementar un local.

Cuadro comparativo de la competencia

TABLA 7: CUADRO COMPARATIVO DE COMPETIDORES

Bike Better Ciclo estacion Anza Bycicles Bike House MMBikes Bike Stop Leo Bike Beparador

Servicio de - Si 81 51 Si Si Si 51
reparacion en local No
(=1 el cliente lo
lleva)
Servicio de delivery Si Si 51 51 No No Mo Mo
{van a la casa del
cliente v recogen la
bici}
Aplicativo No No Mo No No No No No
Redes sociales Si Si 51 51 Si 51 Si -
Pigina web 51 81 81 51 81 51 &1 Ko
Segmdores en las 300 161352 38436 2372 1652 3433 o No
redas
Codige QF. S1 No No No No No No No

Fuente: Elaboracion propia



MAYOR PRECIO

@

SERVICIO SERVICIO
DIFERENCIADO ESTANDAR
e
Escaoen o
TALLER OF Repa :
Sacisss pugs

Bicicletas

M:E

MENOR PRECIO

llustracion 19: Mapa de posicionamiento
Fuente: Elaboracion Propia.

Nota: La empresa se proyecta a ser el mejor posicionado en los atributos de
Personalizaciéon y calidad de producto y por el servicio Postventa

3.2.13 Segmentacion de mercado

3.2.13.1 Segmentacion geografica:

Familias que vivan en la ciudad de Lima. En Lima Metropolitana y en Lima
Moderna, la cual comprende 12 distritos: San Miguel, Magdalena del Mar, Pueblo
Libre, Jesus Maria, Lince, San Isidro, Surquillo, San Borja, Miraflores, Barranco,

Santiago de Surco y La Molina.
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3.2.13.2 Segmentacion demogréfica:

Son 2 732 700 hogares en Lima Metropolitana, segun la INEI y por las
caracteristicas del servicio que ofrece la empresa, el mercado esta
principalmente orientado a las personas entre el rango de edades de 18 a 55

anos.

3.2.14 Publico objetivo

Considerando las anteriores pautas, tenemos que el publico objetivo esta
determinado por hombres y mujeres que viven en Lima Metropolitana, que
comprenden edades entre 18 a 55 afios considerando un aumento del uso de

bicicletas del 3% anual.

3.2.15 Definicién del segmento de mercado

Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que tienen

caracteristicas homogéneas y comunes para satisfacer una necesidad.

También podriamos decir que es el grupo de consumidores que muestra ciertos
habitos de compra muy parecidos, que le ayudan al marketing para planear
estrategias que le permitan responder mejor a la satisfaccién de la necesidad del

consumidor.


https://economipedia.com/definiciones/mercadotecnia-marketing.html

Asimismo, lo homogéneo de un segmento de mercado se puede determinar ya
sea por la necesidad que confrontan o por las caracteristicas cOmo esperan

satisfacer esa necesidad.

Por consiguiente, escoger un adecuado segmento de mercado para una
empresa es muy importante, ya que se convierte en el grupo de mercado
objetivo, al cual debe dirigir sus propuestas de productos y todo el conjunto de

estrategias de marketing.

3.2.16 Analisis de la empresa

El analisis FODA, también llamado analisis DAFO o DOFA, consiste en un
proceso donde se estudian debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

de una empresa. De ahi, el nombre que adquiere.

Se trata de una herramienta muy importante antes de realizar cualquiera
estrategia comercial. En este sentido, para que una empresa lleve a cabo con
éxito dicha estrategia, primeramente, debera conocer la situacion presente de su

empresa.

El objetivo de este analisis, es que la empresa, a partir de la informacion que
obtenga sobre su situacién pueda tomar las decisiones 0 cambios organizativos

gue mejor se adapten a las exigencias del mercado y del entorno econémico.

El andlisis FODA se basa en dos pilares basicos:


https://economipedia.com/?s=necesidad

Andlisis interno: Se deberan poner en cuestion el liderazgo, la estrategia, las

personas que trabajan en la empresa, los recursos que tienen y los procesos.

Dentro del analisis interno se deberan analizar las fortalezas y las debilidades
gue tiene la empresa. Las fortalezas nos diran las destrezas que tiene la empresa
gue la hacen diferente de sus competidores. Y por el contrario, las debilidades
nos mostraran los factores que nos hacen quedar en una posicién desfavorables

respecto a nuestros competidores.

Andlisis externo: Se deberan estudiar el mercado, el sector y la competencia.

Dentro del andlisis externo, estudiaremos las oportunidades y las amenazas.
Dentro de las posibilidades debemos tener en cuenta el posible futuro. Es decir,
los nuevos mercados en los que tiene cabida nuestra empresa. Y, las amenazas
nos pueden alertar sobre los factores que pueden poner en peligro la

supervivencia de nuestra empresa.



FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS

AMENAZAS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

llustracion 20: Matriz Foda
Fuente: Emprendepyme

A continuacion, presentamos la matriz diferenciada de estos cuatro pilares
fundamentales para la evaluacion interna y externa de nuestra empresa.

Tabla 8: ANALISIS FODA DE LA EMPRESA

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

Fortalezas Oportunidades

Servicio a Domicilio Mercado emergente de bicicletas en
Lima.

Nicho de mercado con competencia no

masiva. Facilidad al trabajar sin oficinas,

Facil acceso a nuestros servicios por reduciendo costos.

redes sociales.
Permitir que el cliente vea en tiempo
real el trabajo realizado a su vehiculo.

76



Amenazas
Debilidades
Retorno del estado de Emergencia con
inmovilizacién indefinida.

Inseguridad en consumidores, de

empresa nueva. Pérdida de popularidad de bicicletas
en el tiempo.

Costos medios a altos por gastos de

nueva empresa. Entrada de nuevos competidores al
mercado.

Fuente: Elaboracion propia

3.3. Descripcion del bien o del servicio

Existe ahora una demanda incrementada por busquedas de internet de
bicicletas. Esto es porque mas gente esta buscando movilizarse durante estos
tiempos de pandemia global a través de vias que no le exponga a contacto con
grandes cantidades de gente que es casi la definicion del transporte publico en
la mayoria del mundo. Entonces existe mas demanda de bicicletas, y por ende
existe una demanda incrementada para reparaciones de bicicletas. Como parte
del entorno social actual que busca mantener contacto minimo en sus
operaciones, negocios con empleados que pueden trabajar independientemente
(o de manera centralizada por distrito) es mucho mas facil de realizar y también

incentiva nuestra decision de hacer que el negocio funcione de manera “delivery”,



ofreciendo aun ahi medidas de seguridad para las nuevas necesidades del

cliente.

3.3.1 Caracteristicas principales del servicio

Nuestro servicio se caracteriza por ser a domicilio y personalizado. Nos
enfocaremos en que el cliente se sienta seguro y confiado del asesoramiento
mientras se realicen las reparaciones o mantenimientos de sus vehiculos. Estos
constan en satisfacer las necesidades en distintos niveles de complejidad en las

operaciones, dependiendo del requerimiento de cada usuario.

Cada Servicio Personalizado Premium incluira los siguiente:

Purgado de frenos

e Instalacion de Kit de arrastre (cadenas, pifién, descarrilador)
e Centrado de par de aros

e Mantenimiento de suspension de aire

e Inflado y revision de presion de llantas

e Limpiezay engrase



3.3.2 Marca

Es una de las variables estratégicas mas importantes de una empresa ya que
dia a dia adquiere un mayor protagonismo. No hay que olvidar que vivimos
actualmente una etapa bajo el prisma del marketing de percepciones y por tanto
resalta la marca frente al producto. Para estar bien posicionados en la mente del
consumidor y en los lideres de opinion, la marca de nuestra compafia debe
disfrutar del mayor y mejor reconocimiento y posicionamiento en su mercado y

sector.

Segun la Asociacion Americana de Marketing, marca es un nombre, un término,
una sefial, un simbolo, un disefio, 0 una combinacién de alguno de ellos que
identifica productos y servicios de una empresa y los diferencia de los
competidores. Pero, la marca no es un mero nombre y un simbolo, ya que, como
comentaba anteriormente, se ha convertido en una herramienta estratégica
dentro del entorno econdémico actual. Esto se debe, en gran medida, a que se ha
pasado de comercializar productos a vender sensaciones y soluciones, lo que
pasa inevitablemente por vender no solo los atributos finales del producto, sino

los intangibles y emocionales del mismo.

Cada vez los productos se parecen mas entre si y es mas dificil para los

consumidores distinguir sus atributos. La marca es, ademas del principal



identificador del producto, un aval que lo garantiza situdndolo en un plano
superior, al construir una verdadera identidad y relaciéon emocional con los

consumidores. CEF Marketing XXI. (2020).

BIKE BETTER

llustracion 21: Logotipo De La Empresa
Fuente: Elaboracién Propia

3.3.4 Definicién de demanda

La demanda es la solicitud para adquirir algo. En economia, la demanda es la

cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir.


https://economipedia.com/definiciones/economia.html

El significado de demanda abarca una amplia gama de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos a precios de mercado, bien sea por un consumidor
especifico o por el conjunto total de consumidores en un determinado lugar, a fin

de satisfacer sus necesidades y deseos.

Estos bienes y servicios pueden englobar la practica totalidad de la produccion
humana como la alimentaciébn, medios de transporte, educacién, ocio,
medicamentos y un largo etcétera. Por esta razon, casi todos los seres humanos

que participan de la vida moderna, son considerados como ‘demandantes’.

En resumen, la demanda puede ser hallada por cierto porcentaje del deseo de
los consumidores en bienes y/o servicios, lo que ellos pueden y deseen adquirir,
para que préximamente la empresa pueda planear satisfacerla de la manera mas

Optima posible.

3.3.5 Definiciéon de mercado

El mercado es un proceso que opera cuando hay personas que actian como
compradores y otras como vendedores de bienes y servicios, generando la

accion del intercambio.

Tradicionalmente el mercado era entendido como un lugar donde se efectiian los
procesos de cambio de bienes y servicios, entre demandantes y oferentes, pero

con la aparicion de la tecnologia, los mercados ya no necesitan un espacio fisico.



3.3.6 Tipos de Mercado:

3.3.6.1. El Mercado Total (TAM)

El TAM es el mercado total posible o el tamano que tiene nuestro “universo”. Se
trata de estimar del volumen de ingresos anuales que representa la oportunidad

de negocio que tenemos entre manos.

En el caso de BIKE BETTER; El Mercado Total estd conformado por los
habitantes de Lima Metropolitana. Y segun la Municipalidad de Lima se
incrementa el uso de bicicletas un 3.00%, lo que también es un indicador de

nuestro mercado total.



El total del universo es de 290,243 personas

¢ Habitantes de Lima

TA IVI Metropolitana

9'674'755

e 3.00% de los

Uso de Biciletas habitantes.

TOTAL » 290243

llustracion 22: Mercado Total De Bike Better
Fuente: Elaboracion Propia

2.1.1.1. El Mercado Potencial (SAM)

El mercado potencial o (SAM) por sus siglas en inglés, representa el mercado
disponible o el volumen de mercado que somos capaces de servir con el modelo
de negocio actualmente definido y los recursos de la empresa a mediano plazo;
es decir, con los canales de venta que se puedan establecer y el equipo de
proyecto que exista durante el plan de lanzamiento inicial.
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En el caso de BIKE BETTER; El Mercado Potencial estad conformado por los
habitantes de Lima Metropolitana que usen bicicletas, y que tengan entre 18 a

55 afos de edad.

El total del mercado potencial es de 168,341 personas.

e Habitantes de Lima

SAM Metropolitana, que

usen bicicleta.

Rango de edad ® Entre los 18 a 55 afios de
edad

TOTAL » 7168347

llustracion 23: Mercado Potencial De Bike Better
Fuente: Elaboracion Propia

2.1.1.2. El Mercado Meta (SOM)
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El SOM es de nuevo un subconjunto del indicador anterior, y representa el
mercado objetivo. Es la estimacion de quiénes seran los compradores del

producto del startup ahora.

En el caso de BIKE BETTER; El Mercado Meta u Objetivo esta conformado por
el 30% de los habitantes de Lima Metropolitana que usen bicicleta, que tengan

entre 18 a 55 anos de edad.

El total del mercado potencial es de 50,502 personas.

SOM * 30% Habitantes de

Lima Metropolitana

Factor y ra ngo * Que usen bicicleta y
tengan entre 18 a

de edad 55 afios de edad.

TOTAL « 50502

\
N
™\

~

llustracion 24: Mercado Objetivo De Bike Better
Fuente: Elaboracion Propia

En resumen, una vez calculado los tres mercados tenemos:

e Mercado Total (TAM): 290,243 personas

e Mercado Potencial (SAM): 168,341 personas

e Mercado Meta (SOM): 50,502 personas
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Mercado
Potencial (SAM):
168,341
personas

Mercado Meta
(SOM): 50,502
personas

llustracion 25: Mercados De Bike Better
Fuente: Elaboracion Propia

3.4 Célculo de la demanda

Para poder hallar la Demanda se necesitan una serie de datos que podemos

encontrarlas a través de Fuentes Primarias y Fuentes Secundarias.

- Fuentes secundarias (Centros estadisticos de instituciones, datos o
registros de poblacion, investigaciones hechas por empresas de

publicidad, etc.).
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- Fuentes primarias (Investigacion de mercado, a través de encuestas, con
preguntas destinadas a conocer la disposicién de los consumidores a
adquirir el tipo de producto, el consumo per capita, la frecuencia de

pedido, etc.)

3.4.1. Calculo de la demanda total

Por medio de fuentes secundarias de informacion, se obtuvo los siguientes

datos:

e De acuerdo con el INEI en LIMA METROPOLITANA con un total de
9'674°755. Donde existe un aumento anual de personas que usan el uso
de bicicletas del 3% con un total de habitantes que son un total de 290,243

habitantes.

Por otro lado, se obtuvo informacién por fuentes primarias a través de la

encuesta aplicada los consumidores directos:

e EIl consumo promedio por persona es de 4 servicios de mantenimientos

y/o reparaciones anuales.

e La frecuencia de pedido promedio es de 90 dias. Es decir 1 pedido de

servicio cada 3 meses por persona.

e El precio promedio del servicio es de 90 soles.



La formula para hallar la demanda es:

Q =n*p*q

Donde:

Q = Demanda Total

n = Numero de personas de Lima Metropolitana que usan bicicleta (290,243

habitantes)

p = Precio promedio (90 soles)

g = Consumo promedio mensual por consumidor (0.25)

Reemplazando:

Q = 290'243*90%0.25

Q =6’530'467.5 soles

Conclusioén:



e Lademandatotal anual es de 1,160,972 pedidos al afio.

e Los ingresos proyectados por demanda son de

104,487,480 soles al aio

Tabla 9: CUADRO DE MERCADO TOTAL

MERCADO TOTAL Demanda anual en unidades Demanda anual en Soles
Lima Metropolitana / Uso de 4 90 Afio
Bicicletas

$/96,059,520.00 1
266,832 1,067,328

$/98,398,800.00 2
273,330 1,093,320

$/100,656,000.00 3
279,600 1,118,400

$/102,009,960.00 4
283,361 1,133,444

$/104,487,480.00 5
290,243 1,160,972

3.4.2 Calculo de la Demanda del Mercado Potencial

Por medio de fuentes secundarias de informacion, se obtuvo los siguientes

datos:

De acuerdo con el INElI en LIMA METROPOLITANA existen 585,981

habitantes que usan bicicleta (3.00% anual).

Segun el CPI en Lima Metropolitana existen habitantes de 18 a 25 afios

lo que se traduce en 168’341 personas.

Por otro lado, se obtuvo informacién por fuentes primarias a través de la

encuesta aplicada los consumidores directos:



e El consumo promedio por persona es de 4 servicios de mantenimientos

y/o reparaciones anuales.

e La frecuencia de pedido promedio es de 90 dias. Es decir 1 pedido de

servicio cada 3 meses por persona.

e El precio promedio del servicio es de 90 soles.

La formula para hallar la demanda es:

Q =n*p*q

Donde:

Q = Demanda Potencial

n = Numero de personas de Lima Moderna, entre 18 a 55 afios, que usan

bicicleta” (168’341 consumidores)
p = Precio promedio (90 soles)

g = Consumo promedio mensual por consumidor (0.25)

Reemplazando:

Q =168341*90*0.25

Q =3'787672.5 soles



Conclusioén:

= Lademandapotencial anual es de 673,364 pedidos al afio.

= Los ingresos proyectados por demanda son de

60,602,760 soles al afio

Tabla 10: CUADRO DE MERCADO POTENCIAL

POTENCIAL Demanda anual en unidades Demanda anual en Soles
18 - 55 aiios 4 90 Afo

S$/55,714,680.00 1
154,763 619,052

$/57,071,160.00 2
158,531 634,124

$/58,380,480.00 3
162,168 648,672

$/59,165,640.00 4
164,349 657,396

$/60,602,760.00 5
168,341 673,364

3.4.3 Célculo de la Demanda del Mercado Meta

Por medio de fuentes secundarias de informacion, se obtuvo

los siguientes datos:

e De acuerdo con el INEl en LIMA METROPOLITANA existen 585,981

habitantes que usan bicicleta (3.00% anual).
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e Segun el CPI en Lima Metropolitana existen habitantes de 18 a 25 afios
lo que se traduce en 168’341 personas.

e Queremos abarcar el 30% del mercado potencial: 50,502 personas.

Por otro lado, se obtuvo informacion por fuentes primarias a

través de la encuesta aplicada los consumidores directos:

e El consumo promedio por persona es de 4 servicios de mantenimientos

y/o reparaciones anuales.

e La frecuencia de pedido promedio es de 90 dias. Es decir 1 pedido de

servicio cada 3 meses por persona.

e El precio promedio del servicio es de 90 soles.

La formula para hallar la demanda es:

Q =n*p*q

Donde:

Q = Demanda de Mercado Meta

n = 30% de personas de Lima Metropolitana, entre 18 a 55 afios,
con un total de 50,502 personas.

p = Precio promedio (90 soles)

g = Consumo promedio mensual por consumidor (0.25)

Reemplazando:



Q =50'502*90*0.25
Q =1'136’295 soles

Conclusion:

La demanda meta anual es de 202,008 pedidos al afio.
Los ingresos proyectados por demanda son de

18,180,720.00 soles al afo.

Tabla 11: CUADRO DE MERCADO META

Meta Demanda en unidades Demanda en Soles

30% 4 90 Afio
46,429 185,716 S/16,714,440.00 1
47,559 190,236 $/17,121,240.00 2
48,650 194,600 S/17,514,000.00 3
49,305 197,220 S/17,749,800.00 4
50,502 202,008 S/18,180,720.00 5

Fuente: Elaboracion Propia

3.4.4 Proyeccion de la Demanda

A continuacién, se hace un andlisis de la demanda de Mantenimientos y/o
reparaciones de bicicletas teniendo en cuenta fuentes primarias y secundarias
para determinar un historial de ventas anuales de los Ultimos cinco afios; esta
tabla también nos servira de base pararealizar la gréfica de correlacién, la misma
gue servira para obtener la ecuacion de regresion, con la cual se podra calcular

la demanda proyectada.

Tabla 12: PROYECCION DE LA DEMANDA



Proyeccion a 5 afios

Afo Afo Demanda en Unidades Demanda en Soles

2021 6 S/18,470,070.00
205,223

2022 7 S/18,771,750.00
208,575

2023 8 S/19,058,040.00
211,756

2024 9 S/19,328,670.00
214,763

2025 10 S/19,583,820.00
217,598

Elaboracion: Fuente Propia

220,000
218,000
216,000
214,000
212,000
210,000
208,000
206,000
204,000
202,000
200,000
198,000

DEMANDA PROYECTADA EN UNIDADES

2021 2022 2023

=== DEMANDA EN UNIDADES

2024 2025

llustracion 26: Demanda De Servicios En Los Ultimo 5 Afos
Fuente: Elaboracién Propia

La ecuacidén que mejor se ajusta a los datos histéricos es la polindmica:

Y=-86.286x2 + 4474.5x + 181482
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R2 =0.9938

Del historial de demanda, se tiene que se vende en promedio 217,598 servicios

de mantenimiento al afio y 18,133 mantenimientos al mes.

Asimismo, la ecuacién nos permitira conocer de qué manera se ha venido
comportando el mercado en el sector de operacién de esta empresa y nos puede

proyectar como se comportaria el mercado a mediano plazo.

3.5 Determinacion de oferta

Las bicicletas es una opcion rentable debido a que presentan un costo menor a
un auto e, incluso, a una moto. Hoy podemos encontrar este tipo de productos a
una gran variedad de precios, que van desde S/1600 hasta mas de S/4500. Por
ello, su importacion ha crecido mas de 400 % entre el 2018 y el 2019, una

tendencia que proyecta seguir este afio. (Esan, 2020)

Otro punto a favor es la reduccién en el tiempo de viaje. Por ejemplo, las
bicicletas circulan por ciclo vias donde no se genera tanto trafico y son mas
rapidas que un auto. Hasta el 2018 solo existian 190 kilometros de ciclo vias en
Lima, muy por debajo de otras capitales como Bogota y Santiago de Chile. La
Municipalidad Metropolitana de Lima busca afiadir 200 kilémetros mas para los

Juegos Panamericanos de este afio. (Esan, 2020)



La inversion en el aumento de infraestructura facilitara el traslado en bicicleta y
resguardard la seguridad de los conductores, que ya no se veran obligados a
circular por la pista, junto a los vehiculos motorizados. Ademas, los
estacionamientos para bicicletas ocupan menos espacios y son mas sencillos.
Algunas municipalidades tienen espacios designados para ellas y hasta las

prestan, sin ningun costo, a los residentes. (Esan, 2020)

Importacion de bicicletas en Pert

$18,000,000.00 516,562,175.66

$16,000,000.00
$14,000,000.00 /16,346,412.65
>12,000:000,00 $13,350,156.89
$10,000,000.00

$8,000,000.00

$6,000,000.00

$4.000,000.00

$2,000,000.00

$0.00

2017 2018

N
o
b
o]
=
i)

llustracion 27: Importacién De Bicicletas En El Peru
FUENTE: ESAN (2020)

En el caso de las bicicletas, cabe destacar el esfuerzo que realizan los
departamentos municipales para promover la bicicleta, especialmente los fines
de semana. El plan Al Damero de Pizarro sin Carro, iniciado por el Gobierno de

la Ciudad de Lima, es uno de los mas famosos. (Esan, 2020)
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Otro caso digno de mencion es el plan de bicicletas publicas San Borja en Bici
impulsado por el municipio de la regién, que es el primer plan de este tipo en
Peru. (Esan, 2020). Lo cual de alguna forma reduce la compra masiva personal

de este vehiculo.

CityBike es una pagina que registra el historial de empresas que ofertan el
servicio mantenimiento y reparaciones de bicicleta para el publico. Haciendo una
revision de la oferta para el sector que estamos apuntando (Lima Metropolitana),
vemos que por la pandemia también muchas de las empresas que ofrecen este
servicio de mantenimiento y reparacion, habian dejado sus operaciones, por lo

cual existe una variacion porcentual de la oferta de -35% de un afio para otro.

A pesar de que aumenta el nimero de usuarios que emplean bicicletas aun es
una cantidad bastante baja, frente al nUmero de personas que emplea el
transporte publico y privado en su vida cotidiana. Segun la oficina de Transporte
no Motorizado de la MML, en Lima existe mas de un milléon de bicicletas, pero
solo el 1 % de personas las emplea para transportarse, pero todo este panorama
en comparacion al afio 2019 ha cambiado, impulsando asi el uso de talleres para
mejorard el rendimiento de las bicicletas, ademas que se necesita un constantes
mantenimiento para poder recorrer largas distancia, inclusive algunas personas
han puesto motores en sus bicicletas para acelerar su ida. Es asi que la idea de
negocio a parte del mantenimiento y correctivo, también mejorara la forma de

transportarse del cliente.

3.5.1 Oferta de Mantenimientos y/o reparaciones en el Mercado Total



Considerando el déficit de la oferta como -35% y considerando los datos de la

demanda total se tiene:

En nuestro MERCADO TOTAL existen 290,243 y multiplicado por los 4
pedidos anuales, la demanda total es de 1°160,972 pedidos al afio y teniendo en
cuenta el déficit de -35% anual, la oferta de las empresas de servicios de

mantenimientos es de 754,632 pedidos al afio.

Tabla 13: OFERTA EN EL MERCADO TOTAL

OFERTA EN EL MERCADO TOTAL

OFERTA POR SERVICIOS 754632
PRECIO PROMEDIO $/90.00
INGRESOS PROYECTADOS POR OFERTA $/67,916,880.00
DEMANDA INSATISFECHA 406340

Fuente: Elaboracion Propia

Conclusion:

La oferta de las empresas de decoraciones en el Mercado Total es de 754,632

pedidos al afio.

3.5.2 Oferta de Mantenimientos y/o reparaciones en el Mercado Potencial

Considerando el déficit de la oferta como -35% y considerando los datos de la

demanda potencial se tiene:

Tabla 14: OFERTA EN EL MERCADO POTENCIAL
OFERTA EN EL MERCADO POTENCIAL




OFERTA POR SERVICIOS 437687
PRECIO PROMEDIO $/90.00
INGRESOS PROYECTADOS POR OFERTA $/39,391,830.00
DEMANDA INSATISFECHA 235677

Fuente: Elaboracion Propia.

Conclusioén:

La oferta de las empresas de Mantenimientos y/o reparaciones en el Mercado

Potencial es de 437,687 pedidos al afio.

3.5.3 Oferta de Mantenimientos y/o reparaciones en el Mercado Meta

Considerando el déficit de la oferta como -35% y considerando los datos de la

demanda meta se tiene:

Tabla 15: OFERTA EN EL EMRCADO META

OFERTA EN EL MERCADO OBJETIVO

OFERTA POR SERVICIOS

525221

PRECIO PROMEDIO

$/90.00

INGRESOS PROYECTADOS POR OFERTA

S/47,269,890.00

DEMANDA INSATISFECHA

282811

Fuente: Elaboraciéon Propia

Conclusion:

La oferta de las empresas de decoraciones en el Mercado Meta es de 525,221

pedidos al afio.



Proyeccion de la oferta del Mercado Meta

Bajo el método de proyeccion porcentual, se procede a determinar la proyeccion
de la oferta para los cinco afos considerados en el horizonte de tiempo del
negocio. Se tuvo en cuenta los datos obtenidos de fuentes primarias y

secundarias.

Tabla 16: PROYECCION DE LA OFERTA EN EL MERCADO META

PROYECCION DE LA OFERTA
2021 2022 2023 2024 2025
341394 221906 144239 93755 60941

Fuente: Elaboracion Propia

3.6 Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Considerando el calculo de la demanda del mercado meta y la oferta segun mi

capacidad operativa puedo hallar la demanda insatisfecha:

La formula para determinar la demanda insatisfecha es la siguiente

e Demanda Insatisfecha Especifica(anual) = Demanda(anual) — Oferta

de la Empresa(anual)



Tabla 17: PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA
PROYECCION DE LA OFERTA

2021 2022 2023 2024 2025

341394 221906 144239 93755 60941

PROYECCION DE LA DEMANDA

2021 2022 2023 2024 2025

820892 834300 847024 859052 870392

DEMANDA INSATISFECHA

2021 2022 2023 2024 2025

479498 612394 702785 765297 809451

Fuente: Elaboracion Propia

3.7 Proyecciones y provisiones para comercializar

LOGISTICA EXTERNA:

Se mantendra una comunicacién constante con el personal que se encargara de
realizar los servicios de las bicicletas en los lugares establecidos por el cliente.
La finalidad de esta actividad, es cumplir con lo coordinado previamente con el

cliente y evitar o minimizar posibles errores o contratiempos en los servicios.

MARKETING Y VENTAS:
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Nuestro marketing se basaré en el boca a boca y en el uso de nuestra pagina
web para brindar informacibn sobre nuestro servicio y practicidad.
Fortaleceremos nuestra marca en las redes sociales (Facebook e Instagram) a
través del incremento de nuestra comunidad de seguidores y la creacion de
contenidos relacionados a nuestra aplicacion, sus funcionalidades y beneficios,
asi como dar a conocer nuestra propuesta de valor, mostrar nuestra gente, los

servicios realizados y las opiniones de nuestros clientes.

Asimismo, nuestro equipo estara presente y participara en eventos de Lima Sur
denominados “Bicicleteadas distritales”, mediante activaciones, con el fin de
posicionar y fidelizar nuestra marca en el mercado y en la mente de los amantes

de las bicicletas.

SERVICIOS POST VENTA:

Mantendremos comunicacién con nuestros clientes a través de nuestras
publicaciones en las redes sociales (Facebook e Instagram), pagina web,

mensajeria y llamadas.

A su vez, daremos seguimiento y respuesta inmediata a las opiniones y

calificaciones de los usuarios/clientes respecto al servicio brindado.

Por ultimo, publicaremos formularios virtuales en las redes sociales para obtener
informacion sobre la percepcion y conformidad con la efectividad del servicio y la

atencion.

3.8. Descripcién de la politica comercial



La politica comercial es el conjunto de regulaciones que determinan como se
desarrollaran las relaciones econdémicas entre empresas o individuos locales y

agentes del extranjero.

En otras palabras, la politica comercial engloba todo el marco legal al que estan
sujetas las importaciones y exportaciones. Esto, a su vez, varia para cada socio.
Asi, hay algunos paises con los que pueden existir acuerdos comerciales y otros
mercados con los que se establecen fuertes restricciones al intercambio de

bienes y/o servicios.

No cabe duda de que el comercio internacional tiene un impacto en el crecimiento
economico de los paises. Esto, tomando en cuenta que la diferencia entre las
exportaciones y las importaciones es uno de los componentes del producto

interior bruto (PIB).

Nuestras principales estrategias estan involucrando la mejora en el valor del
servicio y el incremento de calidad en este. Por otro lado, se esta brindando el
complemento que facilitar4 la comunicacion, aca se podra generar diferentes

negocios entre la comunidad, siendo este un incentivo para la descarga.

Complementando los estudios, nuestro plan de marketing y nuestras estrategias,
nos corresponde evaluar el ciclo de vida del producto para conocer por qué tipo

de estrategia debemos empezar para conseguir el valor deseado.


https://economipedia.com/definiciones/importacion.html
https://economipedia.com/definiciones/exportacion.html

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

4 | INTRODUCTION

CRECIMIENTO NADUREZ : DECLIVE

VENTAS

TIEMPO

llustracion 28: Ciclo De Vida Del Producto
Fuente: (Philip Kotler, 2007)

BIKE BETTER se encontraria en la etapa de introduccidon, ya que es una
empresa que recién ha iniciado sus operaciones y por ende las ventas recién

estan desarrollandose y estas estan en aumento.

Aqui se puede apreciar que la evolucion no sera tan rapida pues el mercado aun
no es maduro y necesitaremos de diversas estrategias para lograr el
posicionamiento requerido. Asimismo, existe una incertidumbre sobre la
aceptacion del servicio por parte del publico objetivo y qué estrategias idearan
los competidores para mantener su posicionamiento. Por otro lado, esta etapa
genera que incurramos en altos costos, ello se debe a que el publico aun no
conoce de nosotros y por ende la estrategia de posicionamiento debe ser mas

completa.

Es importante conocer que dentro de los principales atributos que tiene Bike

Better, se basa en la logistica que maneja. Nos caracterizamos por ser una
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empresa eco amigable. Sin embargo, sabemos que es necesario desarrollar

mayores estrategias de comunicacion para el posicionamiento de la marca.

Estas estrategias comienzan desde la definicibn de los micro momentos que

conllevan al usuario a la busqueda de la empresa y su posterior servicio.

Actualmente, cada vez mas personas usan bicicletas y estas deben ser
reparadas eventualmente. Ante ello, Bike Better se encarga de ser el medio
facilitador brindando un servicio a domicilio “delivery” (incluye, llegar al domicilio,
reparacion y devolucion), todo con un asesoramiento personalizado, que
generara que cada usuario sea capaz de contactarse con la empresa y poder

obtener mayores beneficios.



CAPITULO IV: ESTUDIO TECNICO

El tamafio del proyecto, expresa la cantidad de producto o servicio, por unidad
de tiempo, por esto lo podemos definir en funcion de su capacidad de produccion

de bienes o prestacion de servicios, durante un periodo de tiempo determinado.

4.1. Tamanfo del negocio, Factores determinantes

4.1.1 Importancia de definir el tamafio del negocio

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una

valorizacion econémica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una



apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto;

ademds de proporcionar informacion de utilidad al estudio econémico-financiero.

4.1.2 Factores determinantes del tamafio del negocio

Los factores que determinan o condicionan el tamafo de un producto o servicio,
son una tarea limitada por las relaciones reciprocas que existen entre el tamafio
y la demanda, la disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los equipos
y el financiamiento. Todos estos factores contribuyen a simplificar el proceso de
aproximaciones sucesivas, y las alternativas de tamafio entre las cuéles se
puede escoger, se van reduciendo a medida que se examinan los factores

condicionantes mencionados, y que detallaremos a continuacion.

DIMENSIONES DEL MERCADO

De acuerdo al segmento del mercado que se obtuvo mediante el estudio de
mercado, se determina la cantidad de productos a producir y asi el tamafio de la

planta, se puede también basar tanto en la demanda presente y en la futura.

LA CAPACIDAD DE FINANCIAMIENTO

Esta Segunda variable que condiciona el tamafio del proyecto, es la capacidad
de financiamiento de los gestores del proyecto; hay que tener en cuenta que el
proyecto no solo se puede desarrollar con recursos propios, sino que también es

posible acudir a las diferentes fuentes de financiamiento que propone el sector



financiero del pais, pero siempre teniendo en cuenta las siguientes

consideraciones:

Cuando los recursos propios y los financiados no son suficientes para atender
las exigencias del tamafio minimo a producir, se hace imposible la

implementacion y operacion del proyecto.

Cuando estos dos recursos (los propios y los del crédito), solo responden por un
tamafio minimo, se puede aceptar, la implementacién y operacién del proyecto,
pero por etapas, iniciando con un tamafio minimo ye irlo ampliando en transcurso

del tiempo, en la medida que se vayan superando los problemas financieros.

Cuando los recursos financieros son suficientes y facilitan la seleccion del mejor

tamafo, se tendra una financiacion comoda y confiable del proyecto.

LA TECNOLOGIA UTILIZADA

Esta otra variable condicionante del tamafio, tiene que ver con ciertos procesos
tecnolégicos que exigen un volumen minimo de produccién que puede ser
superior las necesidades y programacion del proyecto, de tal manera que los
costos de operacion pueden resultar muy elevados, que no permiten la

implementacion y por ende la operacion del proyecto.

DISPONIBILIDAD DE INSUMOS

Esta otra variable determinante del tamafio, y nos obliga analizar la oferta actual

y futura de los insumos mas importantes, con el fin de conocer a corto y largo



plazo su existencia; ademas se debe evaluar la posibilidad de emplear insumos

sustitutos si el proyecto lo permite.

Por lo tanto, debemos tener seguridad de conseguir las materias primas en
cualquier momento para darle confiabilidad al proyecto y asi poder definir con

toda seguridad su tamafio.

LA DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL MERCADO

Igualmente, se debe tener en cuenta la ubicacion geogréfica de los consumidores

y / clientes del proyecto, para pensar en:
Una sola unidad productiva para atender todo el mercado.

Varias unidades de produccién, ubicadas en diferentes zonas geograficas para

atender las necesidades de cada una.

Una unidad productiva central, y varias unidades satélites de menor tamafo para

cubrir con las exigencias del mercado en las diferentes zonas.

VARIABLES ESTACIONALES

Tiene que ver con el comportamiento de la demanda de los servicios principales
en el trascurso del afio, provocada por periodos de demanda masiva como
estaciones de verano y primavera; también las marcadas por las festividades

tradicionales, como por ejemplo la semana santa y la navidad entre otras.



4.1.3 Nivel de inversion del negocio

Se requiere adquirir principalmente contratar personal humano capacitado y
capital de trabajo para sustentar el negocio, el total de la inversién asciende a

mas d s/4000.

TABLA 18: TAMANO DE LA EMPRESA SEGUN EL NIVEL DE INVERSION

Microempresa Pequefia empresa Mediana empresa
Tamafio de la empresa
Hasta 150 UITs Hasta 1,700 UITs  Hasta 2,300 UITs

Por el nivel de inversiéon 148 UITs - -

Nota: El tamafio de la empresa segun el nivel de inversion medida en UITs, quedaria

enmarcada dentro de una Microempresa.

Fuente: Elaboracion propia.

4.1.4 La tecnologia

Basicamente utilizaremos las redes sociales como mayor instrumento de
contacto entre nosotros y nuestros clientes, ya que son las herramientas mas
utilizadas en estos dias, las cuales nos permiten un acceso directo y poder
observar el comportamiento de nuestros potenciales clientes, estaremos
activamente ofreciendo promociones, sorteos y creando contenido de gran

ayuda para nuestros usuarios.



4.1.5 La disponibilidad del producto

Nuestro servicio estard disponible cinco dias a la semana y estd enfocado en
personas que en su rutina diaria o de vez en cuando tienen la opcién de
movilizarse en una bicicleta y que esta, de vez en cuando sufra inconvenientes
por lo que seria necesario un manteamiento de la bicicleta o cambiar algun
repuesto si es posible. Es por ello, que nosotros rescatamos este nicho de
mercado y creamos Bike Better un servicio que funcionara como un intermediario
entre deportistas o ciclistas y nuestro taller a domicilio para reparacion de sus

bicicletas.

4.1.6 Numero de empleados

Inicialmente, el tamafio de la empresa estara limitada por la cantidad de
trabajadores que estaran asignados al area técnica, se ha considerado iniciar las
actividades con dos técnicos especializados, y dado a que los servicios duren
aproximadamente de dos a tres horas, lo maximo que se puede programar es

cuatro turnos por dia.

4.2. Proceso y Tecnologia



Actualmente, el mercado de reparacion de bicicletas se encuentra en desarrollo.
Segun La Unidad de Analisis Econdémico del Diario EI Comercio, si tan solo el
1% de peruanos usara bicicleta, el 19% de buses informales dejaria de circular.
Por otro lado, segun la Encuesta Ciclista Virtual, mas del 28% de limefios se
desplaza en bicicleta a su centro de labores, esto genera que cada vez mas

personas necesitaran un lugar donde repararlas.

[ 2ore [voriwe o | | 5 [ 5| wm | [ e | e, [ e [ [
Combi o custer 202% | 289% |296%| 30.7% | 269% | 206% [19.3% [344% [4a19%| 21.0% | 287% [327%[357%
Bus 201% | 295% |285% | 321% | 279% | 249% |323%|200%)220% ] 250% |303% [327% | 27.3%
Camino o voy a pie 120% ] 112% [134% ] 107% | 112% | 160% | 93% |132n[157%] 131% [134% |114%] 96%
Automévil propio 108%| 130% [ 72% | 62% | 157% | 125% |199%]|49% | 13% | 203% [ 70% | 77% | 528
Mototaxi a5% | a6% | a2% | 37% | 61% | 35% |17x [sanfosn | 07% | 67% | 34% | 76%
Metro de Lima 30% | 31% |28% | 20% | 23% | 43% |31% |34x|21% ]| 13% | 4% | 00% | 64%
Metropolitano 29% | 19% |a6x | 35% | 28% | 19% |37% [24% [21% ]| 20% | 03% | 74% | 20%
Colectivo 23% | 19% |30% | 27% | 18%x | 23% |20% [27% o4x | 23% |32% [17% | 20%
Sﬁﬁ?iﬁﬁimams 17% | 10% [30% | 23% | 15% | os% | 21% | 17% [ 08% | 36% | 25% | 0.0% | 0.4%
Motocicleta propia 15% | 1ox [o7x | 1% | 15% | osx [1ax Jrox]2s% | 16w | 13w [ 13w | 16
Tax 12% | 08% [19%x ]| 18% | o8y | o08% |23% |o2x|oax | 30% | o6x | 03% | 08s
Bicicleta 1% | 15% [osx| osx | osx | 23% [12u [ron|13x] 26% | o6x | 03% Josx
Otro 06% | 05% |o7% | 06% | 08x | 04% |o8% |o7x[o00x | 07% | 06% | 07% | 04%
NS/NR 01% ]| 01% Joox | o2x | oox | oo [o0o0%|02%]|oox| 00% | 0o% | 03% | 00%

llustracion 29: Movilizacion Para Ir Al Trabajo
Fuente: Lima Como Vamos

Como se ve, el impulso por manejar bicicleta se encuentra presente y gracias a
las nuevas regulaciones que se dardn se podria afirmar que el porcentaje
incrementara, lo cual por medio de la estrategia de marketing de contenidos se

obtendra un posicionamiento mas rapido.

4.2 Descripciéon y diagrama de los procesos

112



BIKE BETTER, propone un servicio de cercania al usuario, en este caso los
ciclistas tanto urbanos como deportistas. Con nuestro taller de bicicletas a
domicilio, generaremos una logistica integrada, brindando facilidades al cliente
para poder acceder al servicio de reparacion y mantenimiento. Ante ello, los

canales para dar a conocer el servicio son nuestra pagina web o redes sociales.

El nombre BIKE BETTER fue elegido debido al core de la empresa que es
enfocado en la optimizacién a un estado mejor que se le da al cliente en cuanto
al servicio y la calidad de vida que genera el uso de bicicletas. Cabe resaltar que
cumple con generar un alto grado de recordacion de marca y estamos integrando
la palabra “BICICLETA” en el nombre pues representan el nlcleo de nuestro

negocio, lo cual enlaza a las personas a poder sentirse identificadas.

Los diagramas de procesos son la representacion grafica de los procesos y son
una herramienta de gran valor para analizar los mismos y ver en qué aspectos

se pueden introducir mejoras.

Lo mas importante para representar graficamente un proceso es identificar el

Inicio y el Fin del proceso. Los principales procesos operativos de la empresa

son.

4.2.1 Proceso de venta de nuestro servicio



A. Requerimiento del servicio (reparacion y/o mantenimiento)

B. Recepcion de orden de compra del servicio

C. ¢Confirmacién de la orden de servicio?

D. Emision de la Orden de Servicio

E. Envio de la orden de despacho al nuestro técnico especializado.

Inicio
Requerimiento Recepcion de iConfirmacién
del servicio orden de — de la orden de
(Reparacién y/o compra del servicio?
mantenimiento) servicio

Envio de la i
Emision de la orden de
Orden de despacho al _’.
Servicio nuestro técnico

especializado

llustracion 30: Flujograma Del Proceso De Venta
Fuente: Elaboracion propia

4.2.2 Proceso de Servicio personalizado

A. Recepcion de la orden del servicio

B. Transportarse al domicilio de nuestro cliente.

C. Ingresar al domicilio con todos los protocolos de seguridad.
D. Preguntar al cliente sus inquietudes y/o dudas del servicio.
E. Realizar el servicio segun sus requerimientos.

F. ¢El cliente esta satisfecho con el servicio?
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G. Dar las recomendaciones necesarias sobre el cuidado post-reparaciény /

mantenimiento.

H. Realizar el cobro del servicio.

|.  Entrega de Boleta fisica o virtual.

J.  El operario se retira del domicilio del cliente.

Luego de listar las actividades de los principales procesos de la empresa, se

propone el siguiente diagrama de flujo de proceso.

Proceso de venta de nuestro servicio personalizado

Inicio

(Or—

Ingresar al Preguntar al
Recepcion de la | Transportarse al _ domicilio con cliente sus
orden del = domicilio de 2 todos los inquietudes y/o
servicio nuestro cliente protocolos de dudas del
seguridad servicio
¥
Dar las
Realizar el recomendaciones

servicio segin

¢El cliente esta

necesarias sobre

Realizar el cobro

sus galisfechio con o Si el cuidado post- del servicio

requerimientos reparacion y /
mantenimiento
" Fin
Entrega de J ena .
Boleta fisica o domicilio del
virtual cliente
llustracion 31: Flujograma Del Proceso De Venta Del Servicio

Personalizado

Fuente: Elaboracién propia
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4.3 Capacidad instalada y operativa

4.3.1 Capacidad instalada

La Capacidad Instalada es definida como el potencial de produccién o volumen
maximo de produccion que una empresa en particular puede lograr durante un
periodo de tiempo establecido. Para ello, se deben tener en consideracion el
equipamiento, la planta fisica o instalaciones y los recursos de capital con el que

cuentan.

En otras palabras, la capacidad instalada esta referida a la disponibilidad de la
infraestructura que se requiere para producir determinados bienes o servicios.
Este concepto es muy utilizado en economiay en las finanzas publicas, bien para

describir la actividad de un sector econémico o de toda una region.



Es un aspecto muy importante en cualquier sistema de produccién. Debe ser
utilizada como una medida para medir la eficiencia, es decir, ser capaz de
adaptar la produccion a la demanda existente y asi obtener su maximo

rendimiento.

4.3.2 Determinacion de la capacidad instalada del negocio

La capacidad instalada de la empresa esta determinada por los servicios
maximos realizados en un mes; por la cantidad de trabajadores, por los horarios
y turnos programados; por las paradas programadas para realizar el servicio de
mantenimiento y/ reparacion y por los recursos econdmicos actuales de la

empresa.

Por otro lado, en cuanto a la cantidad de trabajadores, inicialmente se ha previsto
iniciar la empresa con dos técnicos especializados; por lo que, solamente se
puede programar un maximo de cuatro turnos de servicio diarios, con jornadas
de ocho horas cada uno, es decir, solo se dispondra de 16 horas al dia, 96 horas

semanales y 416 horas al mes; no se considera los dias sabado ni domingo.

Se ha determinado que el tiempo promedio de servicio por cada cliente es de
dos horas aproximadamente, incluyendo la ida al domicilio de nuestro cliente,
dependiendo del tipo de servicio y/ reparacion; por lo que, solo se puede realizar

4 servicios al dia aproximadamente. Resumiendo, se tiene:



Tabla 19: CAPACIDAD INSTALADA

CAPACIDAD
INSTALADA
Dias/T Hr/Turno Ope- Min/ Turn USP/ Minutos Unidades
MOD  hr 0S min /Mes
20 8 2 60 1 160 19200 160

Fuente: Elaboracion propia

De la tabla, se tiene que en promedio se cuenta solo 16 horas al dia para realizar
los servicios a los clientes; es decir, al dia solamente se puede realizar 8 servicios

y al mes 160 servicios como maximo.

Por lo tanto, la capacidad instalada de la empresa es determinada por la cantidad
de trabajadores es de 2 turnos de trabajo al dia cada uno de ocho horas y en

total 16 horas al dia.

4.3.3 Determinacion de la capacidad efectiva del negocio

Es la capacidad que la empresa demuestra tener en la vida real y que esta
condicionada por las limitaciones operativas normales en toda actividad industrial

0 empresarial.

En un mundo ideal, la capacidad efectiva deberia ser igual a la capacidad

disefiada, pero esto nunca es el caso.

La capacidad no siempre es usada al 100 por ciento y para medir la relacién

entre capacidad y capacidad efectiva se usa el término eficiencia.



Lo hacen por las restricciones “tipicas”, entre las cuales podemos encontrar el
mantenimiento de las herramientas basicamente. La capacidad efectiva de BIKE
BETTER, la hemos estimado considerando un 17% de tiempo de mantenimiento

a lo largo del afo.

Tabla 20: CAPACIDAD EFECTIVA

CAPACIDAD
EFECTIVA
Dias/T Hr/Turno Ope- Min/h  Turno USP/mi Unidades/M
MOD r S n es
20 8 2 60 2 160 120

Fuente: Elaboracion Propia

Considerando el 17% de tiempo de mantenimiento y cinco dias laborables a la
semana se tienen veinte dias mensuales, en los cuales dos asistentes de
operaciones trabajaran en un turno de ocho horas y teniendo en cuenta que se
realiza el servicio cada dos horas, se obtiene que la Oferta de Mantenimientos

segun mi Capacidad Efectiva es de 120 al mes y de 1440 mantenimientos al afio.

4.3.4 Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e insumos



En el siguiente apartado presentaremos los requerimientos
generales que se tendran en consideracion para iniciar con el

servicio

Tabla 21: TABLA DE REQUERIMIENTOS DE R.R.H.H

N/O Puestos Cantidad Sueldo Total, S/.
02  Operarios 02 1,220.00 2,440.00
01  Gerente General 01 2,020.00 2,020.00
TOTAL 4,460.00

4.3.5 Infraestructura y caracteristicas fisicas

Tabla 22: TABLA DE REQUERIMIENTO MOBILIARIO - BIKE BETTER

MOBILIARIO DESCRIPCION Q
Escritorio Modelo estandar de oficina tablero melamina 3

Silla Giratoria Silla basica modelo oficina 4
Pizarra magnética de 40*80 3

Mesa de Reuniones Mesa grande de Oficina 1
Extintor Pgs 2
Dispensador de Agua Oster os-pwda233w 1

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 23: EQUIPOS E INSUMOS COMPLEMENTARIOS



EQUIPOS E
INSUMOS DESCRIPCION Q
COMPLEMENTARIOS

Hojas Bond/ tinta
impresora/lapices/lapiceros/plum por
on para requerimiento
pizarra/borradores/tajadores, etc
Fuente: Elaboracion Propia

Utiles de Escritorio

Para operar una empresa de comercializacion de servicios a domicilio, el tnico
lugar que representaria una oficina (virtual) seria mi actual domicilio, en este caso
trataremos de simular una sala de reunién con nuestros técnicos y el espacio en
el cual nuestros clientes tendran contacto con la persona encargada de
recepcionar los pedidos de los servicios que en este caso lo hace el Gerente

General.

e El area debe estar techada y debe ser lo suficientemente confortable para

realizar una reunion.
e Debe contar con un extintor de emergencia.

e Debe contar servicios higiénicos.
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9Om=2 I

llustracion 32: Centro De Operaciones Bike Better
Fuente: Elaboracion propia

4.4. Localizaciéon del negocio, Factores determinantes
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BIKE BETTER esta contando con una su oficina virtual en Surquillo domiciliada
en Avenida Sergio Bernales 561, con un area de 90m2, la cual se encarga de
brindar el servicio directo a nuestros clientes y por ende nos debemos enfocar
en la capacidad productiva y logistica. Por otro lado, los diferentes perfiles se
encargan de verificar que el servicio entregado sea 6ptimo y asi cumplir con la

propuesta de valor definida por la empresa fomentando seguridad al cliente en

cuanto a nuestro servicio.

BIKE BETTER busca que nuestros clientes recomienden el servicio, por redes

sociales e incluso promocién boca a boca.
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llustracion 33: Mapa De Localizacién Oficina Virtual
Fuente: Google Maps

4.4.1 Factores de localizacion
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La localizacion adecuada de la Empresa que se crearia con la aprobacion del
Proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decisién
de donde ubicar el Proyecto obedecera no solo a criterios Econémicos, sino
también a criterios estratégicos, institucionales, e incluso, de preferencias
emocionales. Con todos ellos, sin embargo, se busca determinar aquella

Localizacion que maximice la Rentabilidad del Proyecto.

Una clasificacién concentrada debe incluir por lo menos los siguientes Factores

Globales:

Cercania de las
fuentes de
abastecimiento.

Cercania del Factores
mercado. ambientales.

llustracion 34: Factores Determinantes De Localizacion
Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

5.1 Inversién Fija

La Inversion fija, es la asignacion de recursos reales y Financieros para obras
fisicas o servicios basicos del Proyecto, cuyo monto por su naturaleza no tiene
necesidad de ser transado en forma continua durante el horizonte de
planeamiento, solo en el momento de su adquisicion o transferencia a terceros.
Estos recursos una vez adquiridos son reconocidos como patrimonio del
Proyecto, siendo incorporados a la nueva unidad de produccion hasta su

extincion por agotamiento, obsolescencia o liquidacion final.

Tabla 24: INVERSION TANGIBLE

INVERSION TANGIBLE

ITEM CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL

Equipos

Smartphone 3 S/700.00 S/2,100.00
Impresora Multifuncional 2 S/650.00 S/1,300.00
Laptop 3 S/1,800.00 S/5,400.00
Total S/8,800.00
Mobiliario

Escritorios 3 S/260.00 S/780.00
Silla giratoria ergonémica 3 S/95.00 S/285.00
Pizarra 3 S/52.00 S/156.00
Extintor 2 S/65.00 S/130.00
Dispensador de agua 1 S/280.00 S/280.00
Total S/1,631.00
TOTAL GENERAL S/10,431.00

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2 Activos Intangibles

Un activo intangible es definido por su propio nombre, es decir, no es tangible,
no puede ser percibido fisicamente. El activo intangible es, por tanto, de
naturaleza inmaterial. Por ejemplo, el valor de una marca, que no puede ser

medido de manera fisica.

Se tiene en cuenta en la contabilidad porque posee la capacidad de generar
beneficios econdmicos futuros que pueden ser controlados por la entidad

economica.

En definitiva, son bienes de uso que se caracterizan por carecer de sustancia

fisica susceptible de valoracion econdmica.

Tabla 25: INVERSION INTANGIBLE

INVERSION INTANGIBLE
ITEM CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL

Procedimientos Legales

Busqueda y Reserva de Nombre 1 S/20.00 S/20.00
Comercial - SUNARP

Registro de Marca 1 S/535.00 S/535.00
Gastos notariales 1 S/450.00 S/450.00
Total S/1,005.00

Publicidad y Licencias

Publicidad en Redes Sociales 1 S/534.00 S/534.00

Desarrollo Pagina web 1 S/1,100.00 S/1,100.00
Total S/1,634.00
TOTAL GENERAL S/2,639.00

Fuente: Elaboracion Propia



5.3 Capital De Trabajo

La definicibn mas basica de capital de trabajo lo considera como aquellos
recursos disponibles de forma inmediata o en el corto plazo que requiere la

empresa para poder operar.

En este sentido el capital de trabajo es lo que cominmente conocemos como

activo corriente como efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e inventarios.

Tabla 26: CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO

Detalle Costo Servic Costo Costo
Unitario . X mensual Bimestral
mes
Valor actual de capital S/ S/
de trabajo 9,443.00 18,886.00
Capital de trabajo S/ S/
8,443.00 16,886.00
Fondo de Seguridad S/ S/
1,000.00 2,000.00
Materia Prima Directa S/ S/
585.00 1,170.00
Aceite de cadena S/ 10.00 4 S/ S/
40.00 80.00
Cera lubricante Squirt S/ 10.00 3 S/ S/
30.00 60.00
Removedor de 6xido S/ 25.00 8 S/ S/
WD40 200.00 400.00
Herramientas S/ 45.00 4 S/ S/
180.00 360.00
Liquido limpiador de S/ 45.00 3 S/ S/
discos 135.00 270.00
Mano de Obra Directa S/ S/
2,440.00 4,880.00
Operarios S/ 2 S/ S/
1,220.00 2,440.00 4,880.00
Costos Indirectos de Fabricacion S/ S/
8.00 16.00
Bolsas de Empaque S/ 400 2 S/ S/
8.00 16.00
Gastos de Personal S/ S/
2,020.00 4,040.00




Gerente General S/ S/ S/
2,020.00 2,020.00 4,040.00
Gastos Generales S/ S/
2,980.00 5,960.00
Alquiler de Oficina S/ S/ S/
1,500.00 1,500.00 3,000.00
Servicio de operador S/ 80.00 S/ S/
movil 240.00 480.00
Luz S/ 100.00 S/ S/
100.00 200.00
Agua S/ 50.00 S/ S/
50.00 100.00
Internet S/ 90.00 S/ S/
90.00 180.00
Asesor Contable/Legal S/ S/ S/
1,000.00 1,000.00 2,000.00
Gastos Administrativos S/ S/
110.00 220.00
Hojas bond S/ 10.00 S/ S/
(presentacion de 500 10.00 20.00
hojas por empaque)
Tinta para impresora (2) S/ 15.00 S/ S/
60.00 120.00
Utiles de escritorio S/ 40.00 S/ S/
40.00 80.00
Gastos de Venta S/ S/
300.00 600.00
Mantenimiento y gestion S/ 100.00 S/ S/
de pagina web 100.00 200.00
Dominio S/ 2.00 S/ S/
2.00 4.00
Hosting S/ 53.00 S/ S/
53.00 106.00
Mailing S/ 20.00 S/ S/
20.00 40.00
Google Ads S/ 125.00 S/ S/
125.00 250.00

5.4 Inversion Total

La Inversion Total esta representada por la suma de la Inversion Fija, la

cual incluye el célculo de Inversion Tangible e Inversidn Intangible, mas

el Capital de Trabajo por dos meses.



De esta manera calculamos que la Inversion Total para empezar

operaciones es de S/ 31,956.00

Tabla 27: INVERSION TOTAL BIKE BETTER

Inversiones  Rubro de Inversion desagregada Inversiones parciales Total %
inversiones inversiones
Inversion Inversion Tangible  Equipos y Maquinaria S/ 8,800.00 S/10,431.00 32.64%
fija Mobiliaros s/ 1,631.00
Inversién Procedimientos Legales S/ 1,005.00 S/2,639.00 8.26%
Intangible Licencias y Web S/ 1,634.00
Capital de Capital de Trabajo  Costo de Servicio / Materia prima S/ 1,170.00 S/18,886.00  59.10%
Trabajo directa
Mano de Obra Directa S/ 4,880.00
Costos Indirectos de Servicio S/ 16.00
Gastos de Personal S/ 4,040.00
Gastos Generales S/ 5,960.00
Gastos Administrativos S/ 220.00
Gastos de Ventas S/ 600.00
Fondo de Seguridad S/ 2,000.00
S/ 100.00%
31,956.00

FUENTE: Elaboracion Propia

5.5 Estructura De La Inversion Y Financiamiento

Segun el calculo del a Inversion Total, podemos observar que el importe

de inversién es de S/ 31,956.00 tanto para el Financiamiento de Activos

Tangibles e Intangibles y para el Capital de Trabajo por dos meses.

Del total de la inversion, el 70% sera cubierto con aporte propio, derivado

de ahorros y que representa S/ 22.369.20.



Por otra parte, el 30% de diferencia sera cubierto bajo financiacion por
crédito bancario. El importe a solicitar por préstamo asciende a S/

9,586.80.

Tabla 28: ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

TOTAL INVERSION INICIAL

CONCEPTO APORTE PRESTAMO MONTOS %
PROPIO TOTALES
Inversién S/ S/ - S/ 32.64%
Tangible 10,431.00 10,431.00
Inversién S/ S/ - S/ 8.26%
Intangible 2,639.00 2,639.00
Capital de S/ S/ S/ 59.10%
Trabajo 9,299.20 9,586.80 18,886.00
TOTAL S/ S/ S/
22,369.20 9,586.80 31,956.00
PORCENTAJE 70% 30% 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

5.6 Fuentes Financieras

Para el presente Plan de Negocios, hemos visto favorable recurrir al
sistema bancario para financiar el importe de S/ 9.586.80 el cual
representa el 30% de la Inversibn Total necesaria para empezar

operaciones.

Por el importe a solicitar, se decide optar dentro del Sistema Financiero
por una entidad bancaria por sobre las cajas. En esa linea se ha
considerado realizar el préstamo financiero con el Banco Scotiabank por

medio de “Préstamo de Libre Disponibilidad”



¢ Qué ventajas me ofrece un Préstamo de Libre Disponibilidad?

60

Hasta 60 dias para pagar tu De 6 meses a 5 afnos para Puedes elegir hasta 2 meses Una cuota comodin en caso

primera cuota pagar libres de cuota de inconvenientes

llustracion 35: Ventajas De Préstamo De Libre Disponibilidad
Fuente: Web Scotiabank

Los requisitos solicitados para obtener el Préstamo de Libre Disponibilidad

son:
e Contar con uningreso mayor a S/ 1,200 individuales o conyugales.

e Documentacion requerida segun el trabajo del cliente:

Trabajador
independiente con

negocio




llustracion 36: Requisitos Del Préstamo De Libre Disponibilidad
Fuente: Web Scotiabank

5.7 Condiciones De Crédito

Las Condiciones del Crédito por el Préstamo de Libre Disponibilidad del

Banco Soctiabank se detallan en la siguiente tabla.

Tabla 29: CONDICIONES DE FINANCIAMIENTO SCOTIABANK

Préstamo S/
9,586.80

Tiempo (mensual) 24

Tasa mensual 0.91%

Periodo de gracia con pago de intereses 30

Valor de la Cuota S/
460.39

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente tabla se presenta el “Cuadro de Amortizacion” el cual

muestra la programacion mensual del Pago del Crédito

Tabla 30: TABLA DE AMORTIZACIONES

Meses Saldo Interés Amortizacién  Renta Ahorro Flujo de caja Cuota
deudor tributario después de
impuesto
0 S/9,586.80
1 S/9,213.77 S/87.36 S/373.03 S/460.39 S/1.97 S/458.42 S/460.39

2 S/8,837.34  S/83.96 S/376.43 S/460.39 S/1.89 S/458.50 S/460.39




3 S/8,457.48  S/80.53 S/379.86 S/460.39 S/1.81 S/458.58 S/460.39
4 S/8,074.16  S/77.07 S/383.32 S/460.39 S/1.73 S/458.66 S/460.39
5 S/7,687.34  S/73.58 S/386.81 S/460.39 S/1.66 S/458.73 S/460.39
6 S/7,297.00  S/70.05 S/390.34 S/460.39 S/1.58 S/458.81 S/460.39
7 S/6,903.11  S/66.49 S/393.90 S/460.39 S/1.50 S/458.89 S/460.39
8 S/6,505.62  S/62.90 S/397.49 S/460.39 S/1.42 S/458.97 S/460.39
9 S/6,104.51  S/59.28 S/401.11 S/460.39 S/1.33 S/459.06 S/460.39
10 S/5,699.75  S/55.63 S/404.76 S/460.39 S/1.25 S/459.14 S/460.39
11 S/5,291.30  S/51.94 S/408.45 S/460.39 S/1.17 S/459.22 S/460.39
12 S/4,879.13  S/48.22 S/412.17 S/460.39 S/1.08 S/459.31 S/460.39
13 S/4,463.20  S/44.46 S/415.93 S/460.39 S/1.00 S/459.39 S/460.39
14 S/4,043.48  S/40.67 S/419.72 S/460.39 S/0.92 S/459.47 S/460.39
15 S/3,619.94  S/36.85 S/423.54 S/460.39 S/0.83 S/459.56 S/460.39
16 S/3,192.53  S/32.99 S/427.40 S/460.39 S/0.74 S/459.65 S/460.39
17 S/2,761.23  S/29.09 S/431.30 S/460.39 S/0.65 S/459.74 S/460.39
18 S/2,326.01  S/25.16 S/435.23 S/460.39 S/0.57 S/459.82 S/460.39
19 S/1,886.81  S/21.20 S/439.19 S/460.39 S/0.48 S/459.91 S/460.39
20 S/1,443.61  S/17.19 S/443.20 S/460.39 S/0.39 S/460.00 S/460.39
21 $/996.38 S/13.15 S/447.24 S/460.39 $/0.30 S/460.09 S/460.39
22 S/545.07 $/9.08 S/451.31 S/460.39 $/0.20 S/460.19 S/460.39
23 S/89.65 S/4.97 S/455.42 S/460.39 S/0.11 S/460.28 S/460.39
24 -5/369.93 S/0.82 S/459.57 S/460.39 $/0.02 S/460.37 S/460.39




CAPITULO VI: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

6.1. Presupuesto de los Costos

En el apartado de Presupuesto de Costos, presentamos la Estructura de
Costos de la Empresa BIKE BETTER EI cual hemos dividido en costo de
operacion, costo de personal, costos administrativos, costos de ventas y

costos generales:

Tabla 31: ESTRUCTURA DE COSTOS DE LA EMPRESA

Materiales Indirectos de Fabricacion

Mano de obra directa
COSTO DE OPERACION

Gastos Indirectos de servicio

Remuneraciones Gerencia
COSTO DE PERSONAL Remuneraciones Jefatura
Remuneraciones Asistentes

Utiles de Escritorio
COSTOS ADMINISTRATIVOS
Insumos de Oficina

Marketing Digital

COSTO TOTAL DE LA EMPRESA

COSTOS DE VENTAS
Web
Oficina
COSTOS GENERALES Aguay Luz
Internet

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacién, presentamos un desglose detallado de los costos

presentados en la Estructura de Costos de la Empresa BIKE BETTER:



Tabla 32: COSTOS DE OPERACION

Costos de Operacién

Presupuesto de Gastos Afos 2021 2022 2023 2024 2025
Costo 1440 1464 1486 1507 1527
Unitario
Materiales e insumos
directos 4.88 7,020.00 7,137.00 7,244.25 7,346.63 7,444.13
Mano de obra directa
20.33 29,280.0 29,768.0 30,215.3 30,642.3 31,049.0
0 0 3 3 0
Gastos Indirectos de
servicio 0.07 96.00 97.60 99.07 100.47 101.80
Costo de Servicio
25.28 36,396.0 37,002.6 37,558.6 38,089.4 38,594.9
0 0 5 3 3

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.

Tabla 33: COSTOS DEL PERSONAL

Costos de Personal 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General

24,240.00 25,452.00 26,724.60 28,060.83 29,463.87
Gasto Total de Personal

24,240.00 25,452.00 26,724.60 28,060.83 29,463.87

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.



Tabla 34: COSTOS ADMINISTRATIVOS

Costo Administrativos 2021 2022 2023 2024 2025
Hojas bond (presentacién de 500
hojas por empaque) 120.00 122.40 124.85 127.34 129.89
Tinta para impresora

720.00 734.40 749.09 764.07 779.35
Utiles de escritorio

480.00 489.60 499.39 509.38 519.57
Gasto Total Administrativo

1,320.00 1,346.40 1,373.33 1,400.79  1,428.81

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.

Tabla 35: COSTOS DE VENTA

Costos de Venta 2021 2022 2023 2024 2025
Mantenimiento y gestion
de pagina web 1,200.00 1,224.00 1,248.48 1,273.45 1,298.92
Dominio

24.00 24.48 24.97 25.47 25.98
Hosting

636.00 648.72 661.69 674.93 688.43
Mailing

240.00 244.80 249.70 254.69 259.78
Publicidad en Redes
Sociales 1,500.00 1,530.00 1,560.60 1,591.81 1,623.65
Gasto Total de Ventas

3,600.00 3,672.00 3,745.44 3,820.35 3,896.76

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.



Tabla 36: COSTOS GENERALES

Costos Generales 2021 2022 2023 2024 2025
Alquiler de Oficina

18,000.00 18,360.00 18,727.20  19,101.74 19,483.78

Servicio de operador movil

2,880.00 2,937.60 2,996.35 3,056.28 3,117.40
Luz

1,200.00 1,224.00 1,248.48 1,273.45 1,298.92
Agua

600.00 612.00 624.24 636.72 649.46
Internet

1,080.00 1,101.60 1,123.63 1,146.10 1,169.03

Asesor Contable/Legal
12,000.00 12,240.00 12,484.80 12,734.50 12,989.19

Gasto General Total
35,760.00 36,475.20 37,204.70 37,948.80 38,707.77

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.

6.2 Punto de Equilibrio

El Punto de Equilibrio representa el minimo necesario para no tener

pérdidas y donde el beneficio es cero.

A continuacion, se muestra la formula, los datos y el procedimiento

realizado para hallar ambos puntos de equilibrio.

CF

PEU= S0 cvu

Donde:

PEU: Punto de Equilibrio en Unidades
CF: Costos Fijos

PU: Precio de Venta Unitario

CVU: Costo Variable Unitario



Reemplazando, Tenemos que el Punto de Equilibrio para el

Servicio de Mantenimientos es de 1003 servicios.

Tabla 37: PUNTO DE EQUILIBRIO

Mantenimientos

COSTO FIJO 64920.00
PRECIO DE VENTA UNITARIO S/ 90
COSTO VARIABLE UNITARIO 25.28
PUNTO DE EQUILIBRIO 1003

Fuente: Elaboracion Propia

Punto de Equilibrio Servicio de Mantenimiento

5/200,000
5/180,000
5/160,000
5/140,000
5/120,000
5/100,000
5/80,000
5/60,000
5/40,000
5/20,000
S/-

1 2 3 - 5 6 7

e—\/gNtas e Costos Fijos Costos Totales

llustracion 37: Punto De Equilibrio Del Servicio
Fuente: Elaboracion Propia

6.3. Estado de Ganancias y Pérdidas

El estado de ganancias y pérdidas es un balance en el que se muestra el

resumen de todos los ingresos y gastos realizados por la empresa



durante un ejercicio econdémico y los resultados de este, y que pueden

ser utilidades o pérdidas.

Tabla 38: ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Ventas S/ S/ S/ S/ S/
129,600.00 131,760.0 133,740.0 135,630.0 137,430.0
0 0 0 0
Costo de venta S/ S/ S/ S/ S/
36,396.00 37,002.60 37,558.65 38,089.43  38,594.93
Utilidad bruta S/ S/ S/ S/ S/
93,204.00 94,757.40 96,181.35 97,540.58 98,835.08
Gastos de ventas S/ S/ S/ S/ S/
3,600.00 3,672.00 3,745.44 3,820.35 3,896.76
Gastos S/ S/ S/ S/ S/
Administrativos 1,320.00 1,346.40 1,373.33 1,400.79 1,428.81
Gastos Generales y S/ S/ S/ S/ S/
personal 60,000.00 61,927.20 63,929.30 66,009.63 68,171.65
Depreciacion y S/ S/ S/ S/ S/
amortizacion 3,054.00 3,054.00 3,054.00 3,054.00 854.00
Utilidad de S/ S/ S/ S/ S/
Operacion 25,230.00 24,757.80 24,079.28  23,255.80 24,483.86
Gastos Financieros S/ S/
817.01 275.63 - - -
Utilidad Ante de S/ S/
Impuestos 24,412.99 24,482.17 24,079.28  23,255.80 24,483.86
Impuesto a la renta
(10% - 29.5%) 2,441.30 2,448.22 2,407.93 2,325.58 2,448.39
Utilidad neta
21,971.69 22,033.96 21,671.35 20,930.22 22,035.48

Fuente: Elaboracién Propia

6.4. Presupuesto de Ingresos

A continuacion, se presenta el Presupuesto de Ingresos segun las
ventas de los dos servicios de BIKE BETTER en una tabla proyectada a

cinco anos.



Tabla 39: PRESUPUESTO DE INGRESOS

Afios 2021 2022 2023 2024 2025

Ventas S/ 129,600.00 S/ 131,760.00 S/ 133,740.00 S/ 135,630.00 S/ 137,430.00
Mantenimientos S/ 129,600.00 S/ 131,760.00 S/ 133,740.00 S/ 135,630.00 S/ 137,430.00
Tasa de 1.67% 1.50% 1.41% 1.33%
crecimiento

6.5. Presupuesto de Egresos

El presupuesto de egresos incluye las erogaciones por los costos y
gastos de comercializacion o de operacion tanto directos como
indirectos, los costos y gastos de administrar, los costos y gastos de

venta y los costos financieros.

Tabla 40: GASTOS DE OPERACION

Gastos de Operacion

Presupuesto de Gastos Afos 2021 2022 2023 2024 2025
Costo 1440 1464 1486 1507 1527
Unitario

Materiales e insumos
directos 4.88 7,020.00 7,137.00 7,244.25 7,346.63 7,444.13
Mano de obra directa

20.33 29,280.0 29,768.0 30,215.3 30,642.3 31,049.0
0 0 3 3 0

Gastos Indirectos de
servicio 0.07 96.00 97.60 99.07 100.47 101.80
Costo de Servicio

25.28 36,396.0 37,002.6 37,558.6 38,089.4 38,594.9
0 0 5 3 3

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.



Tabla 41: GASTOS DEL PERSONAL

Gastos de Personal 2021 2022 2023 2024 2025

Gerente General
24,240.00 25,452.00 26,724.60 28,060.83 29,463.87

Gasto Total de Personal
24,240.00 25,452.00 26,724.60 28,060.83 29,463.87

Fuente: Elaboracién propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.

Tabla 42: GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos Administrativos 2021 2022 2023 2024 2025
Hojas bond (presentacion de 500
hojas por empaque) 120.00 122.40 124.85 127.34 129.89
Tinta para impresora

720.00 734.40 749.09 764.07 779.35
Utiles de escritorio

480.00 489.60 499.39 509.38 519.57
Gasto Total Administrativo

1,320.00 1,346.40 1,373.33 1,400.79  1,428.81

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.

Tabla 43: GASTOS DE VENTA

Gastos de Venta 2021 2022 2023 2024 2025
Mantenimiento y gestion
de pagina web 1,200.00 1,224.00 1,248.48 1,273.45 1,298.92
Dominio

24.00 24.48 24.97 25.47 25.98
Hosting

636.00 648.72 661.69 674.93 688.43
Mailing

240.00 244.80 249.70 254.69 259.78

Publicidad en Redes
Sociales 1,500.00 1,530.00 1,560.60 1,591.81 1,623.65

Gasto Total de Ventas
3,600.00 3,672.00 3,745.44 3,820.35 3,896.76

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.



Tabla 44: GASTOS GENERALES

Gastos Generales 2021 2022 2023 2024 2025

Alquiler de Oficina
18,000.00 18,360.00  18,727.20  19,101.74 19,483.78

Servicio de operador movil

2,880.00 2,937.60 2,996.35 3,056.28 3,117.40
Luz

1,200.00 1,224.00 1,248.48 1,273.45 1,298.92
Agua

600.00 612.00 624.24 636.72 649.46
Internet

1,080.00 1,101.60 1,123.63 1,146.10 1,169.03

Asesor Contable/Legal
12,000.00 12,240.00 12,484.80 12,734.50 12,989.19

Gasto General Total
35,760.00 36,475.20 37,204.70 37,948.80 38,707.77

Fuente: Elaboracion propia. *Los montos son expresados en nuevos soles.

6.6. Flujo de Caja Proyectado

El flujo de caja muestra todos los ingresos y egresos, actuales y futuros,

gue tiene o tendra un plan de negocios.

Empieza con la inversion inicial y luego se incluye la proyeccién de ventas.
calculada en base a la estimacion de la demanda hecha como resultado
del sondeo de mercado y a la politica de precios. En segundo lugar, se

incluyen los gastos y finalmente el financiamiento. (Weinberger, K., 2009).

Tabla 45: FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Flujo de caja econémico

2021 2022 2023 2024 2025

Ingresos Operativos
129,600 131,760 133,740 135,630 137,430




Egresos Operativos

107,628 109,726 112,069 114,700 115,395
Flujo de Caja Operativo
21,972 22,034 21,671 20,930 22,035
Inversiones en Activo -
Fijo Tangible 10,43
1
Inversiones en Activos -
Fijo intangible 2,639
Inversiones en Capital -
de Trabajo 18,88
6
Valor residual
Total flujo de -
Inversiones 31,95 - - - - -
6
Flujo de Caja -
Econémico 31,95 21,971.69 22,033.96 21,671.3 20,930.2 22,035.48
6.00 5 2
FCA - -
31,95 9,984 12,050 33,721 54,651 76,687
6
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 46: FLUJO DE CAJA FINANCIERO
Flujo de caja financiero
2021 2022 2023 2024 2025
Flujo de Caja -
Econémico 31,956 21,972 22,034 21,671 20,930 22,035
Flujo de
Financiamiento
Neto
Préstamo 9,587
Amortizacién -4,708 -5,249 0 0 0
Interés -817 -276 0 0 0
Escudo Tributario 245 83 0 0 0
Financiamiento 9,587 -5,280 -5,442 0 0 0
Neto
Flujo de Caja -
Financiero 22,369.2  16,692.12 16,591.96 21,671.35 20,930.22 22,035.48
0
FCA - -
22,369 5,677 10,915 32,586 53,516 75,552

Fuente: Elaboracion propia.



6.7. Balance General

El Balance General muestra la situacion financiera de una empresa en
un momento determinado. En ella se muestra los activos que la empresa
tiene, los pasivos que la empresa debe y el patrimonio que la empresa

tiene.

Tabla 47: BALANCE GENERAL

Balance General

Activo Pasivo

Caja y bancos S/. 18,886.00 Préstamos Bancarios S/. 9,586.80
Inventarios S/. - Total Pasivo S/. 9,586.80
Inmuebles S/. - Patrimonio

Activos Tangibles S/. 10,431.00 Capital S/. 22,369.20
Activos Intangibles S/. 2,639.00 Total Patrimonio S/. 22,369.20
Total activo S/. 31,956.00 Total pasivo y patrimonio S/. 31,956.00

Fuente: Elaboracion propia.



7.1

CAPITULO VII: EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Evaluacion Econdmica, Parametros de Medicion

La evaluacién economica del proyecto se ha realizado tomando en cuenta
el flujo de caja econémico del proyecto y el costo del promedio ponderado
del capital o WACC.

Con ambas variables podremos determinar otros indicadores de
evaluaciéon como la TIR, el B/C y el periodo de recuperacién de la
inversion.

Para abordar la parte del flujo de caja, usaremos los resultados del flujo y

Su comportamiento en cada periodo.

Tabla 48: FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Flujo de Caja -

Econémico 31,956.0 21,971.69 22,033.96 21,6713  20,930.2 22,035.4
0 5 2 8

FCA - -
31,956 9,984 12,050 33,721 54,651 76,687

Fuente: Elaboracién Propia * Las unidades son expresadas en nuevos soles.

Para determinar el WAAC, se apoyara en su férmula y la estructura de
financiamiento del proyecto, esto nos dara como resultado final una tasa
gue podremos usar para descontar el flujo de caja en cada periodo y en
base a su resultado poder determinar la viabilidad econémico del

proyecto.



Tabla 49: DETERMINACION DEL WAAC

WACC=Ke E/(E+D) + Kd (1-T) D/(E+D)

Donde:

Ke Coste de los Fondos Propios 16.08%

Kd Coste de la Deuda Financiera 11.50%

E Fondos Propios 22,369.20
Deuda Financiera 9,586.80

T Tasa impositiva 29.50%

Fuente: Elaboracion Propia

Luego de determinar ambas variables, se proceden a desarrollar la

evaluacion del proyecto en base a los siguientes indicadores:

Tabla 50: EVALUACION VANE Y TIRE

WACC 13.69%
VAN economico

43,300.59
TIR econdmico 62%
B/C 1.21

Fuente: Elaboracion Propia

Los resultados nos arrojan un Valor Actual Neto o VAN positivo por lo

gue desde este tipo de indicador resulta viable, asimismo, se cuenta con

una tasa de descuento TIR superior a la del WACC.

Se tiene que la recuperacion de la inversion se realizara en el tercer afio

de operaciones.

El indicador muestra que la relacion B/C es mayor a 1 (1.21), por lo que

se acepta el plan de negocio.



7.2. Evaluacion Financiera, Parametros de Medicién

El valor actual neto financiero (VANF) se calcula tomando los saldos
netos del flujo de caja financiero, los mismos que se actualizan

previamente a la sumatoria de estos.

Tabla 51: FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Flujo de Caja -

Financiero 22,369. 16,692.12 16,591.96 21,671.35 20,930.22 22,035.48
20

FCA - -
22,369 5,677 10,915 32,586 53,516 75,552

Fuente: Elaboracion Propia * Las unidades son expresadas en nuevos soles.

Para hallar el VANF se utiliza la tasa de descuento del Costo de
Oportunidad de Capital (COK) utilizado para calcular la rentabilidad que
un inversor debe exigir al realizar una inversion en un activo financiero, en

funcién del riesgo que esta asumiendo y cuya férmula es la siguiente:

Tabla 52: DETERMINACION DEL COK

COK = Rf + B*(Rm - Rf) + Riesgo Pais

Donde:

COK Costo de Oportunidad del 16.08%
Capital

Rf Tasa libre de riesgo 2.28%

B Beta del Sector 1.13
(Servicios)

Rm Prima por riesgo de mercado 13.49%

RP Prima por riesgo pais 1.13%

Fuente: Elaboracién Propia.



Luego de determinar ambas variables, se proceden a desarrollar la

evaluacion del proyecto en base a los siguientes indicadores:

Tabla 53: EVALUACION VANF Y TIRF

COK 16.08%
VAN financiero 40,166.59
TIR financiero 76%

B/C 1.18

Fuente: Elaboracion Propia.

<

Los resultados nos arrojan un Valor Actual Neto o VAN positivo por lo que
desde este tipo de indicador resulta viable, asimismo, se cuenta con una
tasa de descuento TIR superior a la del COK.

Se tiene que la recuperacion de la inversion se realizara en el tercer afo
de operaciones.

El indicador muestra que la relacion B/C es mayor a 1 (1.18), por lo que

se acepta el plan de negocio.

7.3 Evaluacion Social

Para nosotros es muy importante contar con el personal adecuado, por lo tanto,
a nuestros trabajadores que se requieran en el momento, las estaremos
evaluando habilidades tanto profesionales como habilidades blandas. Asimismo,
brindaremos capacitaciones para cada puesto de trabajo correspondiente que se

tenga para que nuestro personal este mas preparado y calificado. Por otro lado,

nuestros trabajadores estardn correctamente remunerados, con todos los

beneficios de ley.



7.4 Impacto Ambiental

Para BIKE BETTER es muy importante que nuestra idea de negocio sea
difundida, en el sentido de que ayude a concientizar a la gente que utilizar una
bicicleta puede ayudar a mejorar la salud de las personas y contaminar menos
el medio ambiente. Asimismo, nos encargaremos de que todos los procesos en
nuestra empresa sean transparentes para orientar toda relacion laboral hacia la
calidad y el desarrollo. Por ultimo, gestionaremos todas las certificaciones que la
empresa requiera para hacer de nuestro negocio confiable para nuestro

consumidor.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

> BIKE BETTER en el proceso de hacerte

conocido/posicionarse en el mercado ha tenido aceptacion debido a
su servicio delivery (a domicilio), con ello se pretende evitar ciertas
molestias/inconvenientes en las que puede incurrir el usuario al llevar

la bicicleta al taller mas cercano de donde este se encuentra.

> A partir del estudio de mercado realizado y sus resultados, se

concluye que si se desea obtener menores costos y por ende buscar
mayores ingresos o margenes de contribucién; se debe optimizar el
proceso de llegada, eso se podria efectuar, realizando un plan

logistico de distribucion. Asimismo, es necesario para realizar



publicidad intensa para lograr mayor alcance, ya que, como en base a
los resultados que se obtuvo, se concluye que, si queremos tener un
engagement mayor, el cliente tiene que conocer mayor a fondo sobre

el servicio que realiza BIKE BETTER.

> La oficina de la empresa estara situada en Surquillo, el cual es un
distrito ubicado en un punto estratégico de nuestro mercado
potencial (Lima Metropolitana en distritos como Miraflores, surco,
barranco, etc.) con condiciones favorables en el aspecto de

seguridad, proveedores y alcance de clientes del mercado objetivo.

» En la evaluacion economica se ha podido determinar que el
negocio es rentable por que el TIRE es de 62% el VANE es de
S/43,300.59 soles y el B/C es de 1.21 con una tasa de descuento

del 13.69%. por lo cual el Plan de Negocios se considera viable.

> Por el lado financiero se ha determinado que, al haber utilizado
una estructura de financiamiento externo, el TIRF es de 76%, el
VANF es de S/ 40,166.59 soles y el B/C es de 1.18 por lo cual el

Plan de Negocios se considera viable.



RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar estrategias de alianzas estratégicas con
marcas que representen servicios complementarios con la finalidad de

aumentar el alcance de mercado.

Generar estudios de marketing con la finalidad de considerar realizar
publicidad agresiva no solo en redes sociales, sino también en tv, radio

0 paneles.

Se recomienda generar un espacio de trabajo enfocado en la mision y
por consiguiente, utilizar los recursos necesarios para que los
trabajadores tengan claro conocimiento de los valores, objetivos y

politicas.

Capacitar a todos los colaboradores en la calidad de servicio y
atencion bajo las especificaciones de bioseguridad solicitadas por el

gobierno.
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ANEXOS

ENCUESTA

1. ¢ Cuenta con una bicicleta en casa?
127 respuestas

®si
® No

)

2. ;Con que tipo de bicicleta actualmente dispone? *Puede elegir mas de una
123 respuestas

Ciudad

Montafiera

Fixie (Aro delgado)
BMX

Ruta (Carretera)



3. ;Cudl es surango de edad?

127 respuestas

4. Género
127 respuestas

5. ;Con que frecuencia usted realiza el mantenimiento a su bicicleta?

123 respuestas

Cada 15 dias

Cada mes

Cada dos meses

Cada medio afio

=

@ 1520
® 20-25
® 26-30
@ 30-40
@ 4060

® Femenino
@ Masculine
@ Cuir

100



6. ;jAlguna vez se le ha presentado algun problema de funcionamiento con su bicicleta durante su
viaje?
123 respuestas

®si
® No

7. ;Encontrod alguna posible opcion donde acudir para dar solucion a su problema?
124 respuestas

@ si
60,5% ® No

8. ; Qué servicios le gustaria adquirir? * Se puede elegir mas de una opcion
126 respuestas

Centrado de Aros

Calibrado y purgado de frenos
hidraulic...

Calibracion de cambilos
delanteros y fra...

Limpieza de cadena, de
transmision y aj...

Calibracion de eje central.

Inflado y revisién de presion de
llanta...

0 20 40 B0 80



9.; Le gustaria tener accesoc a este servicio integral de bicicletas a domicilio?
127 respuestas

@5
@ No

10. ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de mantenimiento y/o reparacion de
bicicleta?
126 respuestas

30-40 —

50-60

60+ 3 mas —



