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Resumen ejecutivo 

 

El siguiente plan de negocios tiene como propósito platear una alternativa para poder 

contar con un emprendimiento dada la coyuntura que está atravesando el país, se ha 

identificado el creciente interés de la población para el uso de bicicletas como vehículo 

alterno de transporte. 

En Lima al año 2019 se tienen más de 9.5 millones de personas y se evidencia que el 

1.1% usa la bicicleta como un medio para transportarse en sus distintas actividades. 

Ante este escenario podemos identificar que contamos con una gran población que, 

durante y después de la pandemia, se está adaptando a los cambios y está empezando 

a usar medios de transporte alternativos que resulta una oportunidad ventajosa para la 

inserción del plan de negocios. 

En el presente plan de negocios se concluyó que la de fabricación de cuadros de bambú 

y ensamblaje de bicicletas es factible y es viable, cuyo VAN es de S/ 324,058 y una TIR 

de 39%, superando el WACC. 

Con el fin de alcanzar este escenario, en la empresa BambúBici se deberán efectuar los 

siguientes planes: estratégico, de marketing, de operaciones, de recursos humanos y 

financieros, los cuales se encuentran de forma detallada en el presente trabajo de 

investigación. 
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ABSTRACT 

In the following business plan we propose an alternative to be able to have an enterprise 

given the situation that the country is going through, the growing interest of the 

population for the use of the bicycle as an alternative vehicle of transport has been 

identified. 

In Lima, as of 2019 we have more than 9.3 million inhabitants and only 1.1% use bicycles 

to transport themselves to their different activities". Given this scenario, we can identify 

that we have a large population that, during and after the pandemic, is adapting to the 

changes and is beginning to use alternative means of transport that is an advantageous 

opportunity of these business plan. 

For the development of the present business plan, it was determined that the business 

of manufacturing bamboo frames and assembling bicycles is feasible and viable, since 

the NPV is S/ 324,058 and the IRR is 19%, which exceeds the average cost of capital 

(WACC) 

In order to achieve this favorable and viable scenario for the BambúBici company, the 

following plans must be executed: strategic, marketing, operations, human and financial 

resources detailed in this research work, so that it can be used for the implementation 

and proper functioning of the company.  
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Introducción 

Actualmente el rápido incremento poblacional, el gran avance de desarrollo de la 

industria y la contaminación han contribuido a la contaminación ambiental, a todo esto, 

se le suma la emergencia sanitaria del Covid-19 que se está viviendo. Durante los años, 

han aparecido distintos materiales capaces de aminorar la contaminación ambiental 

como por ejemplo el bambú, posicionándose como un material óptimo para sustituir 

diversas materias primas en distintos sectores, debido acelerado crecimiento y 

aclimatación en diversos ecosistemas. El bambú es un material usado diversas 

actividades artesanales y de construcción; y es por eso que nace BambúBici S.A.C. cuyo 

objetivo es contribuir al constante desarrollo y uso de la materia prima en Perú y el de 

las comunidades campesinas que lo producen, con la única finalidad de producir 

productos eco amigables. El marco de la bicicleta se produce en base al bambú, el cuál 

es más resistente que una bicicleta clásica, cuya principal ventaja funcional es que tienen 

un uso con mayor confort, y esta ventaja se da por las propiedades tan elásticas del 

bambú, ya que aspira de mejor forma los golpes que se producen debido a los baches 

en las pistas y/o camino. 

Esta bicicleta busca posicionarse en la mente del consumidor y así lograr en ellos una 

imagen más ecológica y eco amigable desde la producción de la materia prima. 

CAPITULO 1. IDEA DE NEGOCIO 

1.1. Formulación de la idea de negocio 

1.1.1. Descripción de la demanda insatisfecha 

El presente plan se crea en base a la opción de contar un sistema de transporte, que 

no produzca contaminación en el medio ambiente, en el cual usaremos como materia 
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prima el bambú siendo este un producto ecológico. Asimismo, en esta coyuntura, 

este medio de transporte es seguro para evitar los contagios del Covid-19, ya que su 

uso es personal y no se tiene contacto con otras personas. 

1.1.2. Producto a ofrecer 

Las ventajas de moverse en bicicleta son evidentes entre las cuales encontramos la 

quema de calorías y lucha contra el colesterol, tonifica los músculos, fortalece la zona 

lumbar, reducción de estrés, etc. En términos ecológicos la bicicleta es uno de los 

modelos de transporte más amigables con el medio ambiente, sin contar los 

beneficios para la salud que genera el pedalear para ir de un lado a otro. 

Las bicicletas de bambú nacen siendo eco amigables desde su producción, porque la 

materia prima es un producto cien por ciento ecológico. 

Según el Ministerio de agricultura en el Plan Nacional de Promoción del Bambú  2008-

2020 (2008) nos indica que estas plantaciones deben ser utilizadas de una forma 

sostenible para que ayude a la perennidad, ya que en varias industrias es muy usada 

debido a su alta resistencia.  

1.1.3. Mercado Objetivo 

Una encuesta realizada por el observatorio Lima Cómo Vamos a fines del 2019 indica 

que cerca de 9 millones de habitantes que viven en la ciudad de Lima, solo el 1% 

(93,000) emplea la bicicleta para transportarse. 

Maricielo Garvan indica en el diario El Comercio en junio del 2019 nos comenta que 

luego de la publicación de la Ley N° 30636, "Ley que promueve y regula el uso de la 

bicicleta como medio de transporte sostenible", la cual tiene como fin producir 

ciclovías, el mismo diario evaluó que dentro de un escenario tradicional, si el 1% de 



 

3 
 

los habitantes usara esta bicicleta se podría reducir hasta en 19% el uso de transporte 

informal, y en un escenario positivo (2% de la ciudad), la reducción alcanza  al 38%. 

El producto va dirigido a hombres y mujeres del segmento A y B, en etapa laboral o 

universitaria que busquen una nueva forma de transporte, que les permita mantener 

el distanciamiento social, que reduzca la contaminación ambiental y que sea 

ecológico. 

 

Figura 1 Perfil del cliente 

 

 

Figura 2 Propuesta de valor 
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Tipos de bicicletas: Urbana 

Uso: de paseo  

 

Figura 3 Forma de la bicicleta con marco de bambú 

Fuente: https://cutt.ly/aaGEyGg 

  

Fuente: Elaboración propia 
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CAPITULO 2. ANÁLISIS DEL ENTORNO 

2.1. Análisis PESTEL 

Evaluar el entorno de una empresa va a permitir tomar decisiones para establecerla y 

para su desarrollo. 

2.1.1. Aspecto Político 

El Perú en la actualidad ya viene atravesando por una situación muy inestable en este 

aspecto, que viene desde el año 2018 con la Renuncia de Pedro Pablo Kuczynski, y el 

ingreso del Primer Vicepresidente Martín Vizcarra a la Presidencia, generando 

controversia en la inversión extranjera. Rescatando de manera positiva la lucha 

abierta contra la corrupción dentro de nuestros distintos poderes (el más golpeado 

el Poder Judicial). Finalizando con la disolución del Congreso de la República que fue 

considerado como un ente obstructor en el desarrollo del gobierno. 

Este año 2020 se eligió a un nuevo congreso, que en el desarrollo de la coyuntura por 

el COVID-19 viene emitiendo leyes populistas, generando incertidumbre en distintos 

aspectos, sobre todo en el sector privado que es uno de los motores de nuestra 

economía. 

2.1.2. Aspecto Económico 

En este aspecto, si bien la Economía peruana había conseguido ser una de las más 

estables en Sudamérica los últimos años, estuvo muy afectada por la crisis global del 

COVID-19, provocando el congelamiento de las economías internacionales.   

Según datos del Banco Mundial, “el Perú hasta junio del 2020 presenta una 

contracción en el Producto Bruto Interno (PBI) de -12%, y para el 2021 tiene un 
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pronóstico positivo de crecimiento, con una tasa anual del 7%”, según el siguiente 

gráfico. 

 

Figura 4 Impacto del COVID-19 en el PIB de América Latina 2019-2021 

Según el Área de Estudios Económicos del BCP, el Perú tardaría 3 años para 

recuperar su nivel antes del COVID-19.  

• Congelamiento de las economías. 

• Reducción de la inversión privada. 

2.1.3. Aspecto Social 

El Perú y el mundo se encuentra inmerso en un cambio constante frente a este golpe 

del COVID-19, y uno de los problemas que está afectando a los peruanos es el 

crecimiento de desempleo, un claro ejemplo se ve reflejado en la Región de Lima 

Metropolitana durante el trimestre del mes de Febrero a Abril del 2020, que según la 

fuente del INEI (2020) se ha logrado identificar que el 25% de personas con edad para 

trabajar han perdido sus empleos, como podemos identificar en el siguiente cuadro. 
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Figura 5Población Total y Ocupada por trimestre en Lima Metropolitana (En millones). 

2.1.4. Aspecto Tecnológico 

La coyuntura internacional generada por el Covid-19, ha impulsado la transformación 

digital en el mundo, y esto ha generado que se presenten nuevas tendencias del e-

commerce en América Latina, incrementando la participación de nuevos usuarios en 

este mercado online. 

El resultado de este cambio ha originado el crecimiento de nuevos compradores 

durante la pandemia, ya que 4 de cada 10 órdenes de compra fueron de nuevos 

clientes. Al igual que las campañas e-commerce han cobrado fuerza influyendo en los 

hábitos de consumo de las personas.  

Este cambio se ha convertido en una oportunidad para muchos sectores, a su vez 

para la inyección de nuevos emprendedores que buscan reinventarse por este canal, 

ya que en estos tiempos es la mejor alternativa para la venta de sus productos y 

servicios. 
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Figura 6 Crecimiento de ventas online en América Latina. 

 

Se observa a un mes de que el Covid-19 se expandiera en América Latina, los ingresos 

del comercio electrónico en Perú incrementaron diez veces (es decir, un 900%) en 

comparación a días antes de la declaración de emergencia en Perú. 

2.1.5. Aspecto Ecológico 

La coyuntura internacional que se viene viviendo y el impacto que este tiene en el 

medio ambiente ha sido positivo, y eso se ha visto reflejado en Perú, llevando a los 

peruanos a una gran reflexión del compromiso que tiene con el medio ambiente.  

Inger Andersen, directora del Estudio en las Naciones Unidas sobre el Medio 

Ambiente, afirma que todo impacto ambiental positivo originado por esta la 

coyuntura actual (pandemia), debe ser un inicio y marcar un cambio significativo en 

los distintos sectores, con un enfoque sostenible y limpio. A todo esto, se suman 

campañas para que las personas que conviertan en agente de cambio, promoviendo 

las nuevas alternativas de transporte como bicicletas, la reducción de vehículos 
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tradicionales, reciclar y el consumo consiente de agua, luz y aparatos electrónicos, 

todo esto con el fin de mejorar el estilo de vida de las personas. 

2.1.6. Aspecto Legal 

A finales del mes de abril del año 2019 se llegó a promulgar en El Peruano la Ley 

N°30636 “Ley que promueve y regula el uso de la bicicleta como medio de transporte 

sostenible”, cuya única finalidad es la preservación del medio ambiente y promover 

el transporte sostenible.  

Esta ley contribuye a ampliar este mercado con un enfoque de ciudad verde y libre. 

Teniendo en consideración que según la encuesta realizada por el Observatorio Lima 

Como Vamos, en toda la Región Lima con más de 9,3 millones de personas, solo el 

1.1% (102.300mil) utiliza una bicicleta para transportarse a sus distintas actividades.  

• Ley N°30636 "Ley que promueve y regular el uso de la bicicleta como medio 

de transporte sostenible". 

• Ordenanzas Municipales favorables. 

2.2. Análisis de la industria - Fuerzas de Porter 

2.2.1. Rivalidad del sector 

Competencia directa: Dentro del Perú tenemos un único competidor directo, y es la empresa 

Janko EcoBicicletas, empresa que se inició a fines del 2017 a través de un Financiamiento del 

Ministerio de Producción por que una de las mejore ideas innovadoras. Por esta razón 

podemos decir que rivalidad intensa en el sector no tenemos, al igual que tampoco lidera en 

el mercado porque están en camino aun de posicionamiento. 
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Otro posible competidor directo es el Gobierno Regional de Cajamarca con su nuevo 

lanzamiento de bicicletas de bambú, este es un proyecto que aún se encuentran en vías de 

desarrollo, no se tiene mucha información al respecto. 

Competencia indirecta: Existen muchas empresas conocidas en el mercado que se ubican 

como competencia indirecta de Bambúbici, ya que ofrecen bicicletas de materiales 

tradicionales, con otros materiales (acero, aluminio, titanio, fibra de carbono). Estas son 

algunas de las empresas: 

• Bike Sprint 

• Anza Bicycles 

• Monark Perú 

• Gbbikes 

2.2.2. Poder de negociación de clientes 

El mercado peruano es muy diverso y tiene un amplio modelo de bicicletas, 

nacionales e importados, y en base a esto es que Bambúbici tendrá que tomar como 

guía para establecer precios en el mercado y lanza un precio promedio, que nos 

permita competir, teniendo en cuenta que las bicicletas que ofreceremos tendrán un 

valor agregado con un enfoque ecológico que contribuye al cuidado del medio 

ambiente. A partir de todo esto es posible determinar que este poder es medio alto, 

y el motivo principal es por la cantidad de gamas que tiene el mercado para ofrecer, 

al igual que precios. 

2.2.3. Poder de negociación de los proveedores 

La fuerza de negociación que tienen los proveedores tiene mucha relevancia, ya que 

es importante en el negocio porque esto influirá en la capacidad de abastecimiento 
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de materia prima, por esta razón se considera que tienen un poder medio de 

negociación, y frente a esto consideramos que es importante tener precios justos que 

terminen beneficiando a ambos. 

2.2.4. Amenaza de nuevos ingresos 

Considerando que las bicicletas con un marco de bambú están enfocadas en un nicho 

de personas preocupadas por la salud y preservación de nuestro entorno ambiental. 

El nivel de amenaza de nuevos ingresos es medio ya que la propuesta que ofrecemos 

es buena y se hace atractiva para que nuevos competidores puedan querer tomar 

parte de la cuota de mercado, convirtiéndose un riesgo. 

2.2.5. Amenaza de sustitutos 

Los productos sustitutos con respecto al que ofrecemos presentan un nivel de 

amenaza medio, ya que los factores que incurren en torno a producto ofrecido son 

positivos. Bambúbici cuenta con diseños personalizados y exclusivos, a su vez brinda 

asesoramiento, capacitación y mantenimiento para las bicicletas. Se estará en 

constante búsqueda de lealtad por parte de nuestros clientes y sobre todo posicionar 

nuestra marca peruana. Los productos sustitutos: 

• Bicicletas con motor 

• Scooter 

• Motocicletas 

2.3. Análisis del entorno interno 
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2.3.1. Cadena de valor 

Tabla 1 Cadena de valor 

 

 

2.3.1.1. Actividades primarias 

2.3.1.1.1. Logística de entrega 

Contaremos con un almacén que nos permita guardar los productos que 

compraremos par nuestra producción, y tener una política d para un buen 

control de stock. 

2.3.1.1.2. Operaciones 

Optar políticas de calidad para el ensamblaje de las bicicletas con marco de 

bambú. 

2.3.1.1.3. Logística de salida 

Despacho desde el almacén al domicilio de nuestro cliente. Estableceremos 

horarios de salida y control de estado del producto. 

2.3.1.1.4. Marketing y ventas 
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El enfoque del plan de marketing será en la búsqueda de la conseguir la mejor 

satisfacción por parte del cliente, esto a través de una fuerza de ventas con 

promociones y publicidad. 

2.3.1.1.5. Servicio 

Nos enfocaremos en darle la importancia a los problemas y reclamos del cliente 

a través de un servicio de postventa 

2.3.1.2. Actividades de apoyo 

2.3.1.2.1. Estructura de la empresa 

Se mantendrá una buena relación con los inversionistas al igual con la 

administración y el área financiero. 

2.3.1.2.2. Administración de recursos 

Contaremos con un adecuado clima laboral y selección de colaboradores 

calificados para contratación, que puedan cumplir con buen servicio al cliente. 

2.3.1.2.3. Compras 

Tendremos una buena relación con nuestros proveedores y gestionaremos la 

compra de productos de calidad y al mejor costo. 

2.3.2. Análisis FODA 

Este análisis nos permitirá estudiar la situación de la empresa, evaluando su 

condición interna y la situación externa. Esta herramienta nos servirá para planificar 

nuestra estrategia para la empresa. 

2.3.2.1. Fortalezas 

F1: Producto ecológico innovador – Bicicletas con marco de bambú. 

F2: Baja competencia directa. 
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F3: Bajo costo de mano de obra. 

F4: Materia prima local (Perú). 

2.3.2.2. Oportunidades 

O1: Leyes que favorecen el sector 

O2: Desarrollo de nuevo productos bajo el mismo enfoque. 

O3: Ampliación de vías para ciclistas en Lima metropolitana. 

O4: Incrementos de uso de bicicletas como transporte urbano generada por 

COVID-19. 

2.3.2.3. Debilidades 

D1: Escasa experiencia dentro del mercado. 

D2: Local de producción no propio. 

D3: Solo tenemos un modelo de bicicleta. 

D4: Poca difusión del producto a nivel nacional. 

2.3.2.4. Amenazas 

A1: Alto nivel de inseguridad. 

A2: Entrada de nuevos competidores 

A3: Patrones de consumo con mucha variabilidad 
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Tabla 2 Foda Bambúbici 
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CAPITULO 3. PLAN ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA  

3.1. Misión 

Transportar y conectar a nuestros clientes con la naturaleza en un mundo urbano, 

garantizando mejores condiciones ambientales. 

3.2. Visión 

Ser una marca de bicicletas con marco de bambú reconocida a nivel nacional, que 

promueve una alternativa de transporte urbano, con garantía ecológica. 

3.3. Valores  

3.3.1. Integridad 

Trabajar siempre con transparencia con nuestros clientes y proveedores. 

3.3.2. Responsabilidad 

Los trabajadores deberán tener claro la importancia que tiene el cumplimiento del 

plan de trabajo dentro de los plazos establecidos. 

3.3.3. Respeto 

Todos los trabajadores deberán escuchar, entender y sobre todo valorar el aporte y 

opinión de los otros, con el objetivo de garantizar un buen clima dentro en la 

empresa. 

3.3.4. Innovación 

Trabajar de forma diferente, con nuevas ideas que nos permitan el desarrollo como 

empresa. 
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3.3.5. Compromiso 

Tener sentido de permanencia en la empresa, lo que influirá un buen clima laboral, 

dando lo mejor de cada uno contribuyendo a los objetivos de Bambúbici. 

3.4. Objetivos estratégicos 

3.4.1. Objetivo general 

Desarrollar la marca Bambúbici con rapidez en el mercado nacional para conseguir 

posicionamiento como una marca ecológica. 

3.4.2. Objetivos específicos 

• Posicionar nuestra marca Bambúbici dentro del territorio nacional durante 

los primeros 3 a 5 años desde que establezcamos la empresa. 

• Ampliar nuestra cartera de productos que logren complementar nuestro 

producto principal para el 2022, bajo los mismos estándares ecológicos 

(bambú u otros).  

• Incrementar nuestras ventas en un 50% anual respecto al año anterior de 

establecida la empresa. 

• Alcanzar un flujo económico que permita a Bambúbici contar con 

sostenibilidad económica en el tiempo. 

• Expandir nuestra marca en nuestros países hermanos o a nivel sudamericano 

a largo plazo. 
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3.5. Estrategia del negocio 

 

Figura 7  Reloj estratégico de Bowman 

Según el reloj de Bowman, Bambúbici utilizará una estrategia de diferenciación (N), esta se basa 

en ofrecer al mercado productos con alto valor a un precio medio. Más allá del precio, Bambúbici 

ofrecerá un producto exclusivo que diferencia a los existentes en el mercado (bicicleta 

tradicional), tomando en cuenta que lo que se busca es diferenciarse de la competencia, y para 

ello debemos:   

• Mantener relaciones sólidas con los proveedores generando valor agregado al producto 

que se vende (Bicicleta con marco de bambú). 

• Crear conciencia social a través de una intensa campaña por redes fomentando el uso 

de más bicicletas y menos vehículos. 

• Trabajar con municipalidades a través de alianzas estratégicas para la fomentación del 

uso urbano de bicicletas con enfoque ecológico. 

• Trabajar con comunidades campesinas que producen la materia prima, y buscar su 

reconocimiento. 
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o “Por cada bicicleta con marco de bambú que compres, apoyaras a la comunidad 

x”. 

• Mantener nuestro plan de desarrollo e investigación para mejorar el diseño de las 

bicicletas y el desarrollo de nuevos productos. 

3.6. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva 

La ventaja competitiva de Bambúbici radica principalmente en la fácil adquisición de la 

materia prima, ya que en Perú contamos con 3 regiones que lo producen: Lima, 

Amazonas, Cajamarca, San Martín y Cerro de Pasco. 

Tabla 3 Ventaja competitiva 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPITULO 4. ESTUDIO DE MERCADO 

Se identifican los siguientes puntos: 

• Determinar en grado de comercialización que tiene actualmente el transporte 

en bicicleta en Lima moderna. 

• Entender el precio que los clientes pueden pagar por adquirir nuestra bicicleta 

con marco de bambú. 

• Determinar cuál es el mejor canal para promocionar nuestro producto 

4.1. Distribución de hogares en Lima Moderna 

Tabla 4 Distribución de hogares en Lima Moderna 

 

Fuente: Datos extraídos de la “compañía peruana de estudios de mercados y opinión publica 

S.A.C. (CPI)”. 

 

Dentro de la zona geográfica encontramos un total de 1´416,000 habitantes al año 2019 

según CPI. 

En el cuadro anterior podemos observar que el 76.8% de hogares se encuentran dentro 

del nivel socioeconómico (NSE) AB, los cuales cuentan con mayor ingreso y un alto poder 

de adquisición, lo que representa 1´087,488 habitantes. 
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Tabla 5 Distribución de hogares en Lima Moderna Zona 7 

 

Fuente: Datos extraídos de CPI 

En la zona 7 encontramos un total de 810,600 habitantes al año 2019 según CPI. 

En el cuadro anterior encontramos datos exactos en porcentaje de la zona 7 que tiene 

los NSE A y B con el 79.1% estando en los niveles más altos de poder adquisitivos y 

representan 641,185 habitantes. 

Tabla 6 Rango de edades 

 

Fuente: Diario Gestión 
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Teniendo en cuenta la población total en la zona 7 al 2018, que solo el 58% se ubica 

dentro del rango de edades establecidas y que según la encuesta realizada solo el 30% 

de personas compran por internet, nos da una población total de 111.566 habitantes. 

4.2. Sondeo del mercado local 

El proyecto está enfocado a la venta de bicicletas con marco de bambú y el mercado 

objetivo estudiado son clientes femeninos y masculinos del NSE A y B, que cuenten con 

poder adquisitivo, un estilo de vida sofisticado practique el consumo ecológico y que 

busquen alternativas de transporte, enfocados en los distritos de: Surco, San Isidro, 

Miraflores, La Molina y San Borja. 

Según Prado (2014) en su tesis “Consumidores verdes y sus motivaciones para la compra 

ecológica” nos comenta que solo el 23% de la población de Lima Metropolitana hace 

constantemente compras de productos ecológicos el que representa 25660 

consumidores. 

Según Alegre, J. (2017) en su tesis “Identificación de las variables sociodemográficas y 

psicográficas del comportamiento ecológico mediante la aplicación del análisis factorial 

y regresión lineal” nos indica que el 67% de millennials consumen habitualmente o han 

consumido productos ecológicos 

4.3. Tamaño de la muestra 

La muestra que se utilizó en la investigación es de carácter cuantitativa La fórmula que 

se utilizó para calcular la cantidad de usuarios que deberíamos encuestar es la siguiente: 
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4.4. Metodología de recolección de datos 

Se desarrolla un estudio al azar simple que consiste en: 

• Elección de la muestra “n”, que parte de un universo de tamaño “N”. 

• Todos los elementos tienen la misma probabilidad de inclusión. 

Es un método simple y manejable, por el cual se pueden elaborar veloces cálculos de 

media y varianza.  
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Figura 8 Cuestionario (1) 
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Figura 9 Cuestionario (2) 

 

Las encuestas arrojan que el 53% está dentro de nuestro target, siendo consumidores 

que frecuentemente hacen compras por internet 

Tabla 7 Cantidad de personas encuestadas en la Zona 7 
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CAPITULO 5. PLAN DE MARKETING 

5.1. Objetivos de marketing  

5.1.1.1. Objetivo general 

El objetivo general es lanzar el producto al mercado con una venta estimada de S/ 

247,000.00 en el primer año, considerando entre 4 y 5 bicicletas vendidas por 

semana. 

5.1.1.2. Objetivos secundarios 

• Para los próximos 3 años el objetivo es vender un promedio de 15 bicicletas 

semanales, llegando a vender S/ 2´256,000.00 en el periodo descrito. 

• A partir del quinto año en adelante se espera vender 24 bicicletas por 

semana, incrementando las ventas en un 500% respecto al periodo inicial 

llegando a vender S/ 1´283,000.00 por año. 

• Al finalizar los 5 primeros años el incremento en la participación del 

mercado alcanzará el 7%. 

5.2. Marketing mix 

5.2.1. Producto 

Bicicletas con marco de bambú es un producto ecológico desde su fabricación, 

teniendo como materia prima el bambú. 

5.2.2. Precio 

El precio del producto es alto en su rama, pero también va acorde con el mercado, al 

ser un producto ecológico y hecho a mano justifica el precio de este S/ 1,400. 
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5.2.3. Plaza  

La distribución del producto será a forma de pedido online dada la coyuntura, será 

enfocada a 5 distritos de acuerdo a nuestro mercado objetivo. 

El producto va dirigido principalmente a aquellas personas sofisticadas y con un estilo 

de vida ecológico, que se preocupan por que sus compras sean exclusivas y 

responsables con el medio ambiente. 

5.2.4. Promoción 

Para la promoción se utilizarán las siguientes ventajas competitivas, producto 

ecológico, exclusivo y hecho a mano.  

Se contará por la adquisición del producto, capacitación para mantener nuestra 

bicicleta de bambú y el primer mantenimiento gratuito. 

5.3. Descripción del producto 

La propuesta de producto BambúBici consiste en desarrollar los objetivos de marketing, 

la segmentación del mercado y las estrategias a seguir bajo el esquema las variables de 

marketing mix: producto, precio, plaza y promoción. La bicicleta a base de cuadro de 

bambú y uniones con resina epoxi brinda una ruta más confortable por las mismas 

propiedades elásticas del bambú ya que absorbe las vibraciones del camino. 
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Tabla 8 Descripción del producto 
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5.4. Estrategia de precio 

El proyecto cuenta con una estrategia de diferenciación, con lo cual nuestro principal 

factor no es el precio del producto. 

El precio del producto se establece en base a la estrategia de posicionamiento, se 

consideraron los costos operativos. 

Tabla 9 Estrategia de precio 

 

 

5.5. Estrategia de distribución de plaza 

La venta se realizará directamente con el con el usuario final, al ser una empresa de 

producción, ensamblado y venta. 

La distribución de las bicicletas de bambú será por delivery ya que es venta online y se 

entregarán de forma gratuita en los mismos distritos del segmento.  

5.6. Estrategia de promoción 

5.6.1. Estrategias BTL 

• Publicidad a través email marketing. 

• Capacitaciones virtuales sobre el mantenimiento del cuadro de bambú. 

• Paneles publicitarios en puntos estratégicos. 

5.6.2. Estrategia publicitaria en redes 

• Difusión en los diferentes canales que tienen las redes sociales como Instagram, 

Facebook, YouTube, TikTok. 
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• Publicidad en páginas web, prensa digital, etc.  

5.6.3. Estrategia Remarketing 

• Este tipo de publicidad nos ayudará a mantener la marca frente al tráfico 

rebotado después de visitar nuestra página web. 

5.7. Estrategia de servicio al cliente y/o postventa 

• Escucha constante ante los requerimientos o dudas del cliente. 

• Reducción de tiempo de espera ante alguna contingencia con el cliente. 

• Atención personalizada, hacer sentir a los clientes parte importante de nuestra 

familia brindándole experiencias de compra. 

• Manejar encuestas de satisfacción ante el producto y la atención brindada. 

• Primer mantenimiento gratuito. 

• Servicio de mantenimiento. 

5.8. Estrategia de posicionamiento 

• Contar con personal capacitado que maneje de las redes para publicitar nuestro 

producto, considerando horas pico en redes sociales y para la atención y consulta 

de los futuros clientes. 

• Realizar charlas abiertas al público, en las que se brinden las ventajas en lo que 

respecta salud y en el medio ambiente el uso de bicicletas con marco de bambú. 

• Alianzas estratégicas con los productores, los cuales nos brindaran su 

manifestación acerca de los beneficios del bambú y como la producción de estas 

bicicletas generan más trabajo para las distintas comunidades campesinas. 

• Vender la idea que es un producto ecológico, y cómo reducimos la producción 

del CO2 en el medio ambiente. 
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• Promociones de introducción al mercado que constan de llevarte de forma 

gratuita a la bicicleta el sistema de seguridad (casco y luces). 

• descuentos especiales en fechas festivas (San Valentín, navidad, entre otros) 
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CAPITULO 6. ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS 

6.1. Aspecto legal 

6.1.1. Forma societaria 

Se escoge una S.A.C., y de acuerdo a la Ley General de Sociedades (Ley 26887), está 

constituida por 3 socias que forman parte de la Junta General de Accionistas, 

compuesta por un Gerente General, en adelante, el representante legal. En la 

empresa el capital social se encontrará representado por las 3 socias, quienes no se 

responsabilizan por las futuras obligaciones que la organización pueda presentar. 

El tipo de sociedad no exige un directorio, por ende, no se cuenta con uno. La elección 

de esta sociedad, se debe a que es dinámica, y una de las más recomendadas para 

compañías con un número reducido de accionistas lo cual le permite a ellos una 

participación activa. 

Tabla 10 Porcentaje aporte accionistas 

 

 

6.1.1.1. Actividades 

BambúBici S.A.C. identifica cuales son aquellos pasos que deberá seguir para 

lograr la constitución de la empresa: 
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1. Escoger el nombre y proceder a buscar que no exista en Registros públicos, 

para que se proceda con la reserva, la cual no debe ser en un plazo no mayor 

de treinta días. 

2. Se procede a elaborar la Minuta de la empresa y elevarla a Escritura Pública. 

3. Se realiza la inscripción en Sunarp y en la SUNAT. 

4. Empezar con el trámite para la facturación electrónica. 

5. Adquirir los libros contables y legalizarlos, así como el libro de planillas. 

6. Inscribir en ESSALUD a todos los trabajadores de planilla. 

7. Tramitar la licencia de funcionamiento y defensa civil. 

 

6.1.2. Aspecto laboral 

Al pertenecer al grupo de pequeña empresa esta debe cumplir con exigencias 

obligatorias para sus colaboradores. Presentamos un detalle: 

Tabla 11 Exigencias laborales 

 

Fuente: http://www.sunat.gob.pe/ 
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6.2. Aspecto Tributario 

En Perú se sabe que hay solo cuatro regímenes tributarios, BambúBici S.A.C. escoge el 

que mejor se adapta a su necesidad, en este caso será el Régimen MYPE Tributario 

(RMT), el cual se establece para las MYPE, cuya finalidad es la de impulsar su continuo 

crecimiento y brindar las mejores condiciones para que puedan obedecer con las 

obligaciones.  

Los beneficios que tiene son: 

• Los totales a abonar están acordes con la utilidad obtenida. 

• Tasas reducidas 

• Para todo tipo de actividades 

• Pueden emitir todo tipo de comprobantes 

• Los libros contables pueden ser llevados acorde a los ingresos 

Las declaraciones a realizar en este régimen son de forma mensual, y se determina el 

pago de dos impuestos: el IGV y el impuesto a la renta que depende de los ingresos. 

Tabla 12  Características del Régimen MYPE Tributario 
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Fuente: https://www.gob.pe/6990 
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CAPITULO 7. PLAN DE OPERACIONES 

7.1. Objetivos y estrategias de operaciones 

• Comprar la materia prima (bambú) a los mejores distribuidores de Lima. 

Estrategia: 

Homologar a los proveedores mediante un proceso de selección y evaluación 

exhaustivo. 

• Reducir costos logísticos de transporte, optimizando el servicio de delivery.  

Estrategia: 

Tercerizar todos los traslados posibles, como el de la materia prima a la planta 

de producción y el traslado hacia la entrega de la bicicleta al cliente final. 

• Garantizar el servicio post venta en todos los distritos. 

Estrategia: 

Reclutar al mejor personal calificado para atender los mantenimientos tanto 

preventivos como correctivos. 

• Producir 243 bicicletas con marco de bambú en el primer año. 

Estrategia: 

Capacitación continua, los estándares de calidad y tiempos de ensamblaje 

• Aumentar cada año el 100% de la producción. 

Estrategia: 

Al segundo año, homologar y capacitar a un proveedor de ensamblaje de las 

bicicletas de bambú, para que se aumente la producción y no aumenten las 

horas, sino reducirlas. 
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7.2. Especificaciones del producto 

7.2.1. Diseño o descripción del producto 

La bicicleta con marco de bambú se obtiene de un proceso que se desarrolla de forma 

sostenible cuyas cualidades tan significativas las tiene en su materia prima principal 

que es el bambú, cuyo crecimiento es muy rápido y durante su crecimiento absorbe 

gran parte del CO2, generando así más oxígeno al planeta. 

Este material es óptimo para la producción de bicicletas ya que el marco tiene alta 

resistencia y rigidez, a ello debemos sumarle que sus fibras son naturalmente 

compactas.  

Masuelli (2006) asegura que:  

Para la elaboración de una bicicleta de bambú por lo menos se va a requerir 

de un 10% de la energía demandada que se utiliza en la fabricación de una 

bicicleta tradicional, y para esta hay que extraer el mineral, llevarlo a un extenso 

proceso de producción, el cual consume demasiada energía, todo lo contrario, al 

bambú que crece en suelo y ayuda a que la humedad se conserve absorbiendo 

CO2. (p. 49) 
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Figura 10 Diseño del producto con cuadrante de bambú 

Fuente: www.vidamasverde.com 

 

Esta bicicleta al tener un cuadrante de madera, se tiene que hacer un cuidado 

minucioso y especial, y recibir mantenimiento una vez al año para que su vida útil 

pueda ser extensa, cuya duración puede ser entre 10 – 15 años en caso haya recibido 

un buen cuidado. 

Las uniones son realizadas a mano con compuestos aeronáuticos de fibras de vidrio 

y/o carbono, así como también de resina epoxi. 

7.2.2. Componentes básicos de la bicicleta de bambú 

Marco de Bambú 

• Tubo superior (556 mm de largo y 3.5-4.3 cm de diámetro).   

• Tubo inferior (600 mm de largo y 3.5-4.3 cm de diámetro).   

• Tubo de asiento (450 mm de largo y 3.5-4.3 cm de diámetro).  

• Vainas superiores (420 mm de largo y 1.8-2.3 cm de 

diámetro).   

• Vainas inferiores (480 mm de largo y 1.8-2.3 cm de diámetro). 

Transmisión 

http://www.vidamasverde.com/
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• Juego de frenos (delantero y posterior) 

• Cadena 

• Estrella 

• Rash 

• Biela 

• Pedal 

• Horquilla 

• Piñones o Casette 

Sistema Timón 

• Timón 

• Telescopio 

Silla o Sillín 

• Silla de fibra de carbono 

• Tija 

Neumáticos 

• Llantas 

• Rin delantero y trasero 

• Radios 

• Buje 

• Cubierta 

• Válvula 
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Figura 11 Planos bicicleta con marco de Bambú 

Fuente: www.bicicletasdebambu.com 

Tabla 13 Comparación de pesos Bicicleta tradicional vs Bicicleta de Bambú 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Herramientas y materiales para la producción 

Herramientas a usar: 

• Llaves de dirección y pedalier 

• Llaves Allen 

• Destornilladores (estrella y plano) 

• Llaves mixtas 11, 12 y 13 mm 

• Llaves inglesas 

• Alicates 

• Llaves fijas 

• Extractor de piñón y bielas 

• Llaves brazo cadenas 

• Llave aprieta radios 

• Lija 

http://www.bicicletasdebambu.com/
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• Tijera corta cable 

• Pinceles 

• Cinta métrica 

• Pie de Rey 

• Cinta adhesiva 

• Sierra 

• Taladro 

• Brocas de corona 

  Pegamentos 

• Resina poliéster poliuretano 

• Resina poliéster epóxico 

• Catalizador 

• Microesferas de o polvo cerámico 

• Líquido limpiador 

  Fibra 

• Fibra de vidrio 

• Tintes orgánicos 

7.2.3. Materia prima 

Se decide adquirir la materia prima, para así minimizar los costos de producción. 

Se quiere apostar por la materia prima como el bambú de una manera sustentable y 

para que su existencia no se vea en peligro de extinción, porque se sabe que nos 

permite gozar de un aire más sano y limpio, esta planta produce hasta un 35% más 

de oxígeno que los demás árboles.  
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Bambusoideae es el nombre de una subfamilia pertenecientes a la familia de las 

poáceas, cuya familia botánica es una de las más amplias e importantes. Cuando el 

culmo se vuelve leñoso se le denomina vulgarmente bambú. 

El bambú en nuestro país está distribuido por todo el territorio, debido a los múltiples 

ecosistemas que se tiene, se desarrolla de manera especial en bosques húmedos y 

tropicales. 

Masuelli (2006) indicó: 

 La gran ventaja que brinda el bambú, es la gran resistencia a los golpes. 

Las palmeras que tiene, son de las que más resisten a la potencia del viento, 

porque en vez de resistirla, la absorben. (p. 50) 

  

 

Figura 12 Materia Prima Bambú 

Fuente: Wayruro info 

7.2.4. Servicio Post-venta 

Se ofrece el servicio de post-venta a domicilio en caso sean servicios express y puedan 

resolverse en el domicilio del cliente, de lo contrario serán trasladados al taller. 
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Tabla 14 Servicio Post Venta 

 

 

Tabla 15 Packs de mantenimiento 
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Es importante que esta bicicleta reciba los siguientes cuidados: 

• Hidratar el bambú con periodicidad con aceite especial. 

• Limpiar la tierra o polvo frecuentemente. 

• Las llantas deben revisarse para que estén siempre en buen estado 

• Las partes metálicas deben estar siempre engrasadas 

• Cada 3 meses debe darse un mantenimiento completo 

7.3. Planeamiento de la producción 

7.3.1. Gestión de compras 

Con el fin de minimizar los costos de producción y la adquisición de la materia prima 

se realizará directamente y para ello se realiza una exhaustiva búsqueda de 

proveedores que comercialicen bambú en Lima y se realizará la homologación en 

base a políticas establecidas por la empresa para así garantizar la calidad y 

abastecimiento que permita una producción óptima. 

El resto de las partes será adquirido por varios proveedores para garantizar una 

excelente optimización de los costos. 

7.3.2. Gestión de inventarios 

7.3.2.1. Ubicación del almacén 

El almacén se encuentra ubicado dentro de las oficinas administrativas y de 

producción en San Borja. 

7.3.2.2. Layout del almacén 

El diseño del almacén se realizó a modo de optimizar el flujo de la producción. El 

principio utilizado es el de agrupar y recolectar, el cual consiste en diferenciar los 
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grupos y ubicarlos en la misma zona, generando así reducción de costos, 

reduciendo de tiempos muertos debido a las búsquedas y/o movimientos 

innecesarios de los materiales. 

 

 

Figura 13 Distribución del Almacén  

 

7.3.3. Gestión de la calidad 

Para garantizar a los clientes una bicicleta con marco de bambú de la mejor calidad, 

se realizarán auditorías y controles de calidad al proceso de producción y finalización 

del ensamblaje para corroborar el cumplimiento de los estándares definidos por la 

empresa como: 

• Verificación de la calidad de insumos, al llegar los insumos, se deberá 

corroborar que la materia prima se encuentre en óptimas condiciones para 

empezar con el proceso de producción. 
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• Calidad en el proceso, el técnico auditor verificará y garantizará que el 

proceso de producción se esté cumpliendo con las políticas establecidas por 

la empresa. 

•  Calidad en el producto final, el técnico auditor deberá corroborar que la 

bicicleta esté lista para ser entregada al cliente, que los acabados sean los 

esperados, que tenga la resistencia ya establecida y finalmente que funcione 

óptimamente. 

Todo esto será medido a través de indicadores de gestión, que ayudará a medir 

eficientemente los procesos críticos como: 

• Indicadores gestión para la medición de la calidad. 

Tabla 16 Indicador Proceso de Compras 
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Tabla 17 Indicador Proceso de Post Venta 

 

 

7.3.4. Gestión de proveedores 

La gestión con los proveedores es fundamental ya que esta va a afectar directamente 

a la rentabilidad de la empresa, ellos son considerados socios estratégicos. 

7.3.4.1. Selección de proveedores 

Se tendrá un proceso de homologación para los proveedores de materia prima, 

herramientas, accesorios y logística; el cual consiste en el llenado de un formulario 

donde se evaluarán los siguientes aspectos: 

• Precio 

• Plazo de crédito 

• Sistemas de Gestión: Calidad, SST y Ambiental. 

7.3.4.2. Acuerdos comerciales 

Se firmarán acuerdos comerciales con los proveedores seleccionados, donde se 

establecerán las responsabilidades de ambos y estarán todas las condiciones 

pactadas para la prestación de sus servicios. 
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7.3.4.3. Reevaluación de proveedores 

La verificación de la compra/servicio, adquiridos de los proveedores, se realizará 

con una periodicidad anual, evaluando la calidad, el servicio ofrecido, la 

oportunidad de la entrega, teniendo en cuenta las fechas de entrega o las fechas 

de la prestación del servicio.   

Los proveedores se enumeran en esta tabla. 

Tabla 18 Relación de proveedores 
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7.4. Diseño de los procesos 

7.4.1. Proceso de solicitud, compra y preparación de pedido 

 

Figura 14 Proceso de compra materia prima 

 

Si 

No 

Si 

No 

4.1  

 

 

 

 

 

 

INICIO 

Selección del proveedor de 

Bambú y envío de OC 

Proveedores envían PTO 

final 

¿Se 

aprueba

? 

Solicitud de cotización a los 

proveedores 

Se recepciona pedido en 

almacén  

¿Se 

aprueba

? 

Se ingresa al almacén  

FIN 

Se realiza 

devolución  
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7.4.2. Proceso de producción y ensamble 

Este proceso está dividido en dos partes, la primera que será el armado del marco de 

Bambú y la segunda el ensamblaje de la bicicleta incluyendo el marco de bambú. 

7.4.2.1. Proceso de Armado de Marco de Bambú 

 

Figura 15 Flujograma proceso armado marco de bambú 
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7.4.2.2. Proceso de armado de la bicicleta con marco de bambú 

 

Figura 16 Flujograma proceso armado bicicleta con el marco de bambú 
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7.4.3. Proceso de revisión y etiquetado 

 

Figura 17 Flujograma proceso de revisión y etiquetado 

 

Si 

No 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INICIO 

Colocación del etiquetado  y plastificado en 

cuernos y sillín para envío al cliente 

Revisión de cada pieza y 
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? 
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FIN 

Coordinación con 

proveedor de traslado   



 

53 
 

7.4.4. Proceso de protocolo entrega 

 

Figura 18 Flujograma proceso de entrega 

 

Si 

No 

 

 

 

 

 

 

 

 

Proveedor de traslado 
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Se realiza 
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INICIO 
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7.4.5. Proceso post-venta 

 

Figura 19 Flujograma proceso post-venta 

 

Si 

No 
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7.5. Capacidad instalada 

Para determinar la capacidad instalada y de producción se toma en consideración la 

demanda del proyecto que se va a atender, la capacidad de mano de obra y el 

presupuesto inicial con el que se va a contar. La experiencia y especialización que tendrá 

el personal será de suma importancia para lograr alcanzar los objetivos. 

Al inicio, la capacidad de mano de obra de un colaborador para la fabricación de 01 

marco de Bambú es de 4.5 días y para el ensamblaje es de 1.5 días, el cual se espera 

disminuir durante los próximos años para así aumentar la producción. 

Tabla 19 Capacidad efectiva 

 

 

Tabla 20 Tiempo de fabricación bicicleta completa 
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7.6. Ubicación y distribución de las instalaciones 

7.6.1.1. Ubicación del proyecto 

La elección de la mejor localización para llevar a cabo este plan de negocios 

se realizó mediante la metodología de puntajes ponderados a través de la 

micro localización, donde se analizaron diferentes factores urbanísticos que 

se detallan a continuación: 

Tabla 21  Micro localización de la instalación del proyecto 

 

 

Como se puede apreciar, al tener todos los totales obtenidos después de analizar 

los diferentes factores propuestos, la opción más conveniente para la 

producción, almacenamiento y despacho de las bicicletas es el distrito de San 

Borja, porque obtuvo el mayor puntaje con 3,73 puntos.  

San Borja es un distrito dentro de Lima Moderna, como se puede apreciar en la 

Figura 20. Está estratégicamente ubicado entre los siguientes distritos 

potenciales: Surco, La Molina, Miraflores y San Isidro. 

El local será alquilado inicialmente por un periodo de 1 año, mediante un 

contrato de Alquiler renovable que tendrá los siguientes acuerdos: 

• Pago al contado de 3 rentas de garantía. 
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• El pago del alquiler es adelantado los primeros 7 días del mes. 

 

 

Figura 20 Mapa de Localización 

Fuente: https://limamalalima.wordpress.com/ 

7.6.1.2. Distribución 

La distribución interna de las instalaciones se realiza a modo tal que se pueda 

optimizar el flujo de la producción para así reducir tiempos en recorridos de 

distancias y utilizar el mayor espacio posible, garantizando a todos los 

colaboradores la seguridad y bienestar dentro de ella.   

Se contará con las siguientes áreas: 

1. Almacén 

2. Área de armado y ensamblaje de la bicicleta 

3. Área de bicicletas terminadas 

4. Área de bicicletas para reparación 

5. Baño 

6. Área administrativa con 2 mesas de trabajo para los colaboradores 
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7. Área de recepción de materiales 

8. Área de comedor 

Áreas que han sido distribuidas de acuerdo a la metodología de la proximidad 

entre áreas, esto significa que se diseña de acuerdo al tráfico que ocurra en entre 

ellas y qué áreas deben estar juntas para una eficiente producción. 

 

Figura 21 Distribución interna de las instalaciones 
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7.7. Cronograma de implementación 

Este conjunto de actividades va a permitir poner en marcha el proyecto en un periodo 

de cuatro meses. 

Tabla 22 Cronograma de implementación 

 

 

7.8. Presupuesto de operaciones 

7.8.1. Costo Materia prima, accesorios y repuestos 

Se presenta la descripción del costo de realizar 01 bicicleta con marco de bambú. 

Tabla 23 Costo de MP, accesorios y repuestos para 01 Bicicleta con marco de bambú 
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7.8.2. Costo de alquiler de local 

Tabla 24 Costo alquiler de local mensual 

 

 

 

Tabla 25 Costo alquiler de local proyectado 

 

 

 

7.8.3. Costo personal requerido para el proceso de producción 

Para iniciar las operaciones de la empresa se van a requerir de la participación de 5 

colaboradores quienes estarán a cargo de toda la operatividad, el cual crecerá según 

vaya incrementando la producción de la empresa, siempre alineados a los objetivos.  

Tabla 26 Costo personal operaciones 
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7.8.4. Costo servicio de traslado 

La bicicleta de bambú será trasladada mediante delivery a los clientes, para ello se 

contratará el servicio del proveedor Grupo Reparto, con quien se han negociado 

tarifas flat dependiendo la cantidad de servicios al mes. 

El pago a este proveedor se realizará mediante una liquidación de todos los servicios 

mensuales. 

Tabla 27 Costos de traslados 

 

 

7.8.5. Costo servicio post venta 

Previamente se detallaron cuáles eran los servicios post venta que se van a ofrecer, 

se detallan los costos de estos servicios. 
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Tabla 28 Costos del servicio post venta 
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Tabla 29 Costo paquetes de mantenimiento 
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CAPITULO 8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

8.1. Estructura organizacional 

La estructura organizacional de la empresa, según Weinberger (2009), es representada 

por gráficamente por un organigrama en el cual se da a conocer los niveles jerárquicos 

y la forma en la que las tareas son agrupadas. 

 

Tabla 30 Organigrama 

 

 

8.2. Estrategias de administración de recursos humanos 

8.2.1. Descripción de cargos y funciones 

A través de la siguiente descripción de cargos y las funciones del talento que se 

requiere atraer, se busca una mayor eficiencia y una satisfacción por parte de los 

colaboradores. 
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A continuación, se describe a detalle las funciones de cada cargo: 

  

Tabla 31 Perfil del Gerente General 
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Tabla 32 Perfil Coordinador Comercial y de Marketing 
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Tabla 33 Perfil Community Manager 
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Tabla 34 Perfil Auxiliar Comercial y Marketing 
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Tabla 35 Perfil Coordinador de Operaciones 
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Tabla 36 Perfil Asistente de compras y entregas 
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Tabla 37 Perfil Técnico Auditor 
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Tabla 38 Perfil Operario 
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Tabla 39 Perfil Coordinador de Administración y Finanzas 
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Tabla 40 Perfil Asistente administrativo 

 

 

8.2.2. Proceso de reclutamiento y selección 

8.2.2.1. Reclutamiento 

La finalidad es contar con el mejor personal calificado, el proceso de reclusión del 

personal, está enfocado en la diversidad (edad, géneros, discapacidad, LGTB, 

religiones, entre otros), se realizará a través de diferentes canales de búsqueda, 
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que van desde programa de referidos, uso de redes sociales y buzón de CV en 

nuestra página web. 

8.2.2.2. Pre-selección: 

En esta etapa analizaremos los CV enviados en orden de llegada para posterior a 

ello hacer la pre selección y enviarlos al reclutador externo. 

8.2.2.3. Selección 

Entrevista Online 

Una vez pre seleccionados los candidatos, se coordinará por teléfono la fecha y 

hora de la entrevista online primero con el Reclutador externo 

Exámenes Psicológicos 

El Reclutador volverá a realizar un filtro para obtener la terna final de 3 candidatos, 

quienes pasarán la prueba psicológica y una investigación sobre las referencias 

laborales 

Entrevista Online Final 

La entrevista de la última terna será con el encargado del área. El reclutador 

enviará los resultados de los exámenes y referencias laborales para que el 

encargado del área realice la selección. 

Una vez aprobado al candidato ideal para el puesto, se le notificará vía telefónica 

y correo. 
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8.3. Planeamiento estratégico de recursos humanos 

De acuerdo al lineamiento de la estrategia de Bambúbici, los objetivos de recursos 

humanos se basan en la estrategia de diferenciación, ya que se fomentará las 

capacitaciones constantes a todo el personal, mejorando sus competencias y aptitudes, 

para que puedan organizar, perfeccionar y llevar a cabo de forma eficiente sus 

quehaceres, en conjunto con los demás colaboradores de la empresa, brindando así un 

producto de calidad y un mejor servicio post venta 

8.3.1. Plan de capacitación y formación 

Posterior a la realización de las firmas del contrato, los candidatos escogidos pasarán 

por una inducción general de la empresa y con todas las cabezas del área.  

El proceso será el siguiente: 

• Presentación de la empresa 

• Presentación de todos los colaboradores 

• Explicación del cargo y procesos 

• Asignación de materiales (laptop y celular) 

• Primera capacitación con los coordinadores de las tres áreas funcionales. 

Posterior a ello se programan diferentes capacitaciones dependiendo del área para 

estar siempre actualizados con lo que sucede en el entorno. 

Brindarán un total de 18 entrenamientos al año para todos los trabajadores. 
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Tabla 41 Cantidad de capacitaciones anualmente 

 

 

Bambúbici apuesta por la mejora continua a través de las capacitaciones, porque 

considera que con ellas los beneficios serán: 

• Aumento de productividad 

• Incremento de la rentabilidad 

• Disminución del personal 

• Resolución de conflictos 

• Disminución de la necesidad de un supervisor constante 

• Prevenir accidentes 

• Conseguir que los colaboradores se reconozcan con la empresa 

 

8.3.2. Salud y seguridad en el trabajo (SST) 

Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) tiene como finalidad evitar accidentes en el 

trabajo y enfermedades ocasionadas por este. En nuestro país, la SST está dictada por 

la Ley N° 29783; aprobado con el Decreto Supremo N° 005-2012-TR. 

En el caso de Bambúbici, el Comité de SST está compuesto por dos colaboradores que 

van a representar a los trabajadores y dos de la compañía, quiénes se elegirán a 

través de una votación.  
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Debido a la situación que se vive por la coyuntura actual, se implementará los 

Protocolos de Bioseguridad con la finalidad de prevenir los contagios por Covid-19. 

 

Figura 22 Protocolo de Bioseguridad contra el COVID-19 

 

8.4. Políticas de remuneraciones y compensaciones  

8.4.1. Remuneraciones en planilla 

Los colaboradores que se encuentren en planilla serán remunerados los 24 de cada 

mes, en caso ese día sea sábado o domingo, la remuneración se efectuará el día hábil 

anterior. 

Los pagos de planilla anuales se detallan a continuación. 
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Tabla 42 Remuneración anual Gerente General 

 

 

Tabla 43 Remuneración anual Coordinador Comercial y Marketing 
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Tabla 44 Remuneración anual Coordinador de Operaciones 

 

 

Tabla 45 Remuneración anual Coordinador de Administración y Finanzas 
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Tabla 46 Remuneración anual Community Manager 

 

 

Tabla 47 Remuneración anual Asistente de Compras y Entregas 
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Tabla 48 Remuneración anual Asistente de Administrativo 

 

 

Tabla 49 Remuneración anual Técnico Auditor 

 

 



 

83 
 

Tabla 50 Remuneración anual Operario 

 

 

Tabla 51 Remuneración anual Auxiliar Comercial y Marketing 
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8.4.2. Beneficios sociales 

Todos los colaboradores que estén en planilla, tendrán los siguientes beneficios 

laborales y sociales según ley. 

• Pago CTS: 2 veces al año (Mayo – noviembre). 

• Gozo de Vacaciones: 30 días  

• Pago de Gratificación: 2 veces al año (Julio – diciembre). 

• El Seguro de Vida ley 

• SCTR para Operarios y Técnico Auditor 

8.4.3. Profesionales externos y servicios tercerizados 

Outsourcing Contabilidad Externa:  

Ayudará con la información necesaria en la gestión del negocio, velará por el 

cumplimiento de las obligaciones tributarias, laborales y legales, optimizando así 

todos los costos posibles.  

Outsourcing de gestión y desarrollo humano: 

Encargados de todos los procesos de Gestión Humana desde el reclutamiento, 

selección, programas de entrenamiento y desarrollo, categorización de puestos y 

diseño de bandas salariales hasta la elaboración de planillas. 
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8.5. Presupuesto del plan de recursos humanos 

8.5.1. Planilla mensual 

Tabla 52 Planilla anual 

 

 

8.5.2. Presupuesto general del área 

Tabla 53 Presupuesto anual del área 
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CAPITULO 9. PLAN FINANCIERO 

9.1. Historia financiera de la empresa 

La empresa BambúBici está integrada por 3 miembros, a su vez no cuenta con historia 

ya que recientemente se está integrando al mercado.  

9.2. Datos, supuestos y políticas económicas y financieras 

Tabla 54 Datos, supuestos y políticas económicas y financieras 

 

 

 

9.2.1. Política de crédito 

Tabla 55 Política de crédito 

 

 

9.2.2. Manejo de inventario 

Se llevará un inventario una vez por semana, que equivale a 6 bicicletas en 3 tallas 

distintas (S, M, L). 

9.3. Plan de ventas de la empresa 

El presupuesto que se tiene para las ventas se detalla en función al sondeo inicial, en 

247 bicicletas con marco de bambú durante el primer año. 
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Durante los próximos meses el crecimiento de las ventas se presentará de forma gradual 

desde el 50% de las ventas iniciales hasta el 82% de estas mismas, y al concluir el quinto 

año se obtendrá como ventas 3,782 bicicletas. 

En el Anexo 1 se específica el presupuesto generado por los ingresos.  

9.4. Análisis de costos 

En el siguiente análisis, se pueden especificar los costos fijos y variables que se va a tener 

durante los primeros cinco años, inicialmente, la totalidad de egresos asciende a los 

S/516,953 y en el quinto año llegará hasta los S/ 992,449. 

En el Anexo 2, se presenta una descripción del presupuesto de egresos. 

9.5. Punto de equilibrio de la empresa 

Según el punto de equilibrio se puede lograr ventas de 439 bicicletas por año. 

Este equilibrio le logrará observar recién desde el segundo año de producción y ventas. 

En el anexo 3, se observa un detalle del punto de equilibrio durante los primeros 5 años 

y un gráfico. 

9.6. Adquisición de materiales e insumos para la producción 

La adquisición de materia prima, materiales e insumos se dará de la siguiente manera 

• Materia prima: Preser Bambú 

• Piezas armadas: Biciclar / Ecotinte 

• Pegamentos: Mathiesen 

• Traslado: Grupo Reparto 

En el anexo 4 se encontrará la tabla de proveedores con los cuales se trabajará. 
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9.7. Inversión inicial 

La inversión inicial por partes de las socias será de S/ 178,863, considerando el costo 

anual, los días de desfase, y los días totales del año. 

En el anexo 5 se encontrará el desglose de la inversión inicial 

9.8. Capital de trabajo 

El capital de trabajo es de S/ 178,863 del cual el 60 % (S/ 107,318) es capital propio y el 

40% (S/ 71,545) será financiado por una entidad financiera. 

En el anexo 3 se encuentra la inversión en capital de trabajo. 

9.9. Fuentes de financiamiento 

Como fuente de financiamiento se tomará de referencia el Banco Interbank, con un 

préstamo que financiará el 40% del proyecto y representa S/ 71,545. Y una tasa anual 

del 20%, realizándose el pago en 5 años. 

En el anexo 7 se encontrará el detalle del servicio de la deuda. 

9.10. Análisis de rentabilidad 

Se puede indicar que la empresa es rentable, ya que se cuenta con un VAN de S/ 324,058 

que es positivo para la empresa, y una TIR  de 39%, por encima del costo promedio del 

capital. 

Adicionalmente, se encuentra que en el quinto año la empresa recuperará la inversión. 

En el anexo 8 se detalla el VAN, TIR y PRI.  
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9.11. Análisis de sensibilidad y riesgo de la empresa 

9.11.1. Análisis unidimensional 

Se determina que el precio como variable es la más sensible frente a alguna variación, 

llevándola al límite disminuiría en -14% nuestra variación. 

En el anexo 9 se encuentra el detalle del análisis unidimensional. 

9.11.2. Análisis multidimensional  

En los diferentes escenarios se puede hacer un comparativo de cómo la variación del 

precio en S/ 300 hacia arriba o hacia abajo pone al proyecto en los mejores y peores 

escenarios. 

Al ser el precio la variable más sensible, se realizó el análisis multidimensional 

teniendo en cuenta principalmente esa variable. 

En el anexo 10 se encuentra el detalle del análisis por escenarios. 
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CONCLUSIONES 

Debido a la coyuntura actual y el aumento de contagios de Covid-19, ha aumentado el 

gran interés de la sociedad por tener y usar una bicicleta, como un medio de transporte; 

adicional a ello las entidades del estado y municipales, así como diferentes 

organizaciones, motivan su uso; por lo que BambúBici debe aprovechar esa 

oportunidad, siendo un producto no muy explotado en la actualidad y que 

ecológicamente tiene muchos beneficios como han sido explicados en el presente plan 

de negocios. 

Como empresa, se están generando 11 posiciones de trabajo, que tendrán el abono de 

los beneficios sociales de acuerdo a ley, adicionalmente, se trabaja de la mano con 

comunidades andinas, quienes se beneficiarán en la adquisición de materia prima y 

generación de empleos en ellas. 

Al fabricar bicicletas con marco de bambú, se aprovecha la elasticidad que tiene el 

bambú, la cual absorbe de manera natural las vibraciones que puedan presentarse al 

andar por la calle o una carretera. Se han realizado varios estudios y pruebas sobre este 

material y dando resultados favorables para la construcción de estos vehículos de dos 

ruedas; además de ser muy cómodas, flexibles y duraderas; pero, aun así, se debe seguir 

realizando estudios a mayor profundidad, para que así se pueda concluir con exactitud 

que este plan de negocios es técnicamente factible. 

Según los análisis financieros y de resultados, se determina que el plan de negocio en el 

año 2024 dará como resultado utilidades, con ello podemos decir que, si los estudios 

continúan, el plan se convierte en un proyecto viable, contando con mejores 

oportunidades dentro del mercado, que termina favoreciendo su ejecución. 
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Adicionalmente, el plan cuenta con un VAN positivo (S/ 324,058) y un TIR de 39%, por 

encima del costo promedio del capital. 

Finalmente, si el plan de negocios es llevado de una manera organizada, eficiente y 

cumpliendo con los planes tanto estratégicos, de marketing, operaciones, recursos 

humanos y financieros, puede ser un plan muy rentable, ya que en Perú se está 

explotando este nuevo medio de transporte que trae consigo muchos beneficios tanto 

para la salud como al medio ambiente. 

RECOMENDACIONES 

• Se recomienda seguir estudiando e investigando el plan a nivel de factibilidad. 

• Brindar capacitaciones constantes a todos los colaboradores de forma 

horizontal, con la finalidad de aumentar y mejorar los conocimientos, de tal 

forma que contribuyan al cumplimiento de los objetivos y su crecimiento 

profesional. 

• No descuidar elementos tales precios y/o caídas en la demanda, que podrían 

afectar la rentabilidad de la misma. 

• Elaborar campañas de sensibilización para toda población acerca el impacto 

ambiental y como los productos ecológicos contribuyen con el desarrollo 

sostenible del país.  
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ANEXOS 

 

Anexo 1  Presupuesto de ingresos 

 

 

Anexo 2  Presupuesto de egresos 

 

 

Anexo 3 Punto de equilibrio 
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Anexo 4 Adquisición de materiales e insumos 

 

 

Anexo 5 Inversión Inicial 

 

 

Anexo 6 Capital de trabajo 

 

 



 

94 
 

Anexo 7 Fuente de financiamiento 

 

 

Anexo 8 Análisis de rentabilidad 

 

 

Anexo 9 Análisis unidimensional 

 

 

Anexo 10 Análisis multidimensional 

 

 

VANE  ( % ) = S/. 324,058.45

TIRE = 39%

PRI= 5
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