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Resumen ejecutivo
Este proyecto de negocio fue realizado previo a la culminacion del curso de Business
plan de la carrera de Administracién de empresas durante un periodo de 8 semanas del
afio lectivo 2021-1, bajo la modalidad online en la Universidad Cientifica del Sur,
resultando una alternativa de medio de transporte saludable para nuestros
consumidores ubicados en la zona de los distritos de Lima Moderna, nivel
socioeconémico A y B, fue ejecutado después de aplicar un enfoque cuantitativo y
cualitativo, que permitié detectar las necesidades que existe en contar con un medio de
transporte saludable; por lo tanto, el objetivo principal fue comercializar bicicletas
eléctricas eco-amigables, saludables, ahorrativas y segura, lo Ultimo en relacién al evitar
el contagio de la pandemia que estamos viviendo; mediante la investigacion y
aplicaciones de métodos y técnicas consideramos que es una alternativa ventajosa para

nuestro publico objetivo.
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Abstract
This business project was carried out prior to the completion of the Business Plan course
of Business administration career during a period of 8 weeks of the 2021-1 collage year,
under the online modality at the Universidad Cientifica del Sur, resulting in an
alternative of Healthy means of transport for our consumers located in Modern Lima
districts, socioeconomic level A and B, was executed after applying a quantitative and
qualitative approach, which allowed us to detect the needs that exist in having a healthy
means of transport; therefore, the main objective was to market eco-friendly, healthy,
economical and safe electric bicycles, the latest in relation to avoiding the contagion of
the pandemic Covid-19 that we are experiencing; Through research and application of
methods and techniques that we consider it to be an advantageous alternative for our

target audience.
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Introduccion

El presente plan de negocio que se desarrolla a continuacién tiene como principal
propdsito comercializar bicicletas eléctricas eco-amigables, saludables, ahorrativas y
segura, lo ultimo en relacion al evitar el contagio de la pandemia que estamos viviendo,
y en base, a la reapertura de actividades, ha obtenido un incremento considerable en la

demanda.

Al respecto, Pedro White, Gerente General de Mercado Libre del Peru, indico que: “las
bicicletas y Scooter eléctricos se han convertido en una alternativa muy demandada
para distancias cortas / medianas dado que permiten la movilizacion evitando focos de

contagios como el transporte publico.”

En efecto, estamos de acuerdo con lo indicado por el Sr. White, pues consideramos que
este incremento en la demanda se debe a diferentes factores que a continuacién
citamos: a) las leyes promulgadas por el Gobierno, prohibiendo pasajeros parados en los
buses; b) la prevencién del COVID, considerado un transporte alternativo que reduzca
el contagio; c) laimplementacién del servicio delivery que muchas de las actividades han
considerado como clave para sus negocios; d) transportes econémicos y ecoldgicos, que

contribuyen con el ahorro econdmico y ademas, coadyuven al medio ambiente.

En ese sentido, para lograr cumplir los objetivos de estudio, se disefié un plan de negocio

gue responde a las fases indispensables de una investigacion.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

El Capitulo | estd comprendido por la idea de negocio, la misma que se sustenta el

motivo de nuestra decisidn, respecto a la comercializacién de bicicletas eléctricas.

El capitulo 1l estd comprendido por el andlisis del macro y micro entorno, en el Macro
utilizaremos el analisis PESTEL, matriz que nos permitié evaluar los factores que
afectarian a nuestra empresa independientemente de la industria; y en el Micro
desarrollaremos un analisis de “Las 5 fuerzas competitivas de Porter” para conocer la

rentabilidad del proyecto TU BICI en el sector comercial.

El Capitulo Ill estd comprendido por el planeamiento estratégico, en este capitulo
daremos a conocer el andlisis interno de la empresa que es la misién, visién y valores,
gue nos servird como guia en la creacion de los objetivos e innovadoras estrategias para

lograr nuestro propésito que es la comercializacidn de las bicicletas eléctricas.

El Capitulo IV estd comprendido por el estudio del mercado, y daremos a conocer el
sondeo de los posibles consumidores finales segiin Compania Peruana de Investigacion,
CPI, en base a ello, se plantearon metodologias para determinar quiénes son nuestro
publico objetivo y posterior, se obtuvo el tamafio de muestra para realizar las encuestas

y entrevistas de profundidad.

El Capitulo V estd comprendido por el plan de marketing, dividido por a) el marketing
estratégico desarrollado en el largo plazo; y b) el marketing operativo, desarrollado en
el corto plazo, es decir, como daremos a conocer las 4 P del Marketing Mix de nuestra
empresa como producto, precio, plaza y promocién, resaltando las ventajas que nos

haran competir en el mercado y lograr posicionarnos.
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El Capitulo VI estd comprendido por los aspectos legales, tributarios y laborales, en este
capitulo se realiza una serie de pasos y tramites que Tu Bici debe cumplir para

formalizarse como empresa juridica.

El Capitulo VII esta incluido por el plan de operaciéon, que comprende el disefio,
estructura y la optimizacién del proceso logistico para el abastecimiento y compras del

producto.

El Capitulo VIII comprende el plan financiero, se da a conocer como esta estructurado
nuestro negocio, asi como también se muestra el desarrollo del andlisis financiero, y, en

base a esa informacidn, se determina si el plan de proyecto es viable.

Los capitulos IX y X presenta las conclusiones y recomendaciones que el plan de negocio

ha determinado.

Finalmente se enlistan las referencias bibliografias usadas a lo a largo de la investigacidn,

asi como los anexos del estudio del trabajo.
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CAPITULO I: IDEA DEL NEGOCIO

Nuestra idea de negocio consiste en la comercializacidn de bicicletas eléctricas, surgid
debido al incremento en la demanda de los medios de transportes individuales a raiz de
la coyuntura actual (Covid-19).

Segun la publicacidn de la Agencia Peruana de Noticias Andina, el mercado de bicicletas
eléctricas ha incrementado en los ultimos afos, siendo el 2020 el afio de mayor
adquisicion, de enero a agosto del mismo afio han ingresado un total de 5,524 unidades,
a diferencia del 2019 que ingresaron al mercado un total de 1,724 bicicletas de este tipo.
Motivo por el cual, estas unidades de transporte han sido mas solicitadas por los usuarios,
quienes desean evitar el uso de transporte publico por temor a ser contagiados por el
Covid-19, también le podemos sumar que en los ultimos afos se han incrementado las
campanas a favor del uso de medios de transporte libre de emisién de gases.

Al respecto, la “Ley N2 30936 de 2019. Que promueve y regula el uso de la bicicleta como
medio de transporte sostenible”. 24 de abril de 2019, viene siendo implementada desde
hace 2 aiios por los municipios en conjunto con leyes que favorecen al ciclista.

Sobre el particular, debemos precisar que en la actualidad los distritos de Lima Moderna,
son aquellos que cuentan con mayor presencia de ciclovia y contribuyen al cuidado del
medio ambiente, por tal motivo, nuestro punto estratégico de venta estara ubicado en
el distrito de Lince, zona que consideramos debido al resultado del estudio de factores
de localizacién realizados, mediante el cual se evalud la proximidad a nuestro target,
acercamiento a la ciclovia, alta concurrencia comercial y compromiso medio ambiental.

En ese sentido, el nombre comercial de nuestra idea de negocio serd “Tu Bici” debido a
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la relacion que tiene con el producto.

llustracion 1. El boom de las bicicletas: La micro movilidad eléctrica en pandemia y su aumento.

Fuente: Diario El Comercio
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CAPITULO II: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Andlisis PESTEL
El presente estudio, tiene como objetivo brindar una vision con relacién a factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que podrian

impactar en nuestro plan de negocio.

2.1.1. Politico
El entorno politico del Peru se encuentra inestable e inseguro, la decision de elegir un
presidente con ideologia de extrema izquierda, a quien consideramos una amenaza para
la inversién privada, debido a que sus declaraciones relacionadas al tema econdmico,
como, por ejemplo, el cierre de importaciones y la suspensién de pago de la deuda
externa, nos conllevaria a un posible incremento en el valor de las divisas, entre otros

puntos.

Por otro lado, la posible eleccion de una presidenta de derecha que cuenta con una serie
de acusaciones ligadas a la corrupcién vinculada al gobierno de su padre. A esto
debemos sumar que el congreso dicta leyes populistas que no son saludables para el

pais.

Asimismo, en el referido plan de negocio también se ha incluido los resultados del
Sondeo de Opinién Publica 2021, de DATUM al 18/01/2021, en el cual se pudo conocer
gue la aprobacion del presidente Sagasti bajo del 46% a 40% mientras que su rechazo se

incremento de 27% a 45% en 30 dias.
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|

llustracion 2. Incertidumbre por elecciones afectaria decisiones de inversion en el 75% de empresas, segun sondeo afio

2021

Fuente: “Diario El Comercio”

2.1.2. Econdmico

La economia es una de las piezas fundamentales de este analisis ya que nos da una visién

clara de la situacién que afronta el negocio en el mercado actual.

La presencia del Covid-19 ha sido para algunas empresas un factor de baja, sin embargo,
para nosotros, es una oportunidad de introduccion y crecimiento en el mercado, debido
a los estudios previamente sefialados en la idea del negocio, respecto a la

comercializacion de bicicletas eléctricas, algunas entidades financieras podrian apostar
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por nuestro negocio. El mismo que contribuird con el crecimiento en el PBI, segln las
fuentes del Fondo Monetario Internacional se estima al cierre del afio 2021 un

crecimiento de América Latina del 4.6 % en relacion con la fuerte caida en 2020 del 7.4%.

Por otro lado, hay que considerar que las elecciones presidenciales han generado y
mantienen incertidumbre, dando como resultado el aumento considerable en el precio

del ddélar en el mercado peruano en las ultimas semanas.

Asimismo, el entorno externo se ve poco favorable para las empresas debido a que el
consumo de bienes y servicios que, de alguna u otra manera, se han visto afectado por
la coyuntura, algunas de ellas han cerrado generando un alto incremento de
desempleados, segun el INEI mas de 2,2 millones de personas se han quedado

desempleados al final del 2020.

Las empresas también se vieron afectadas, pequefios negocios cerraron por la larga
cuarentena, grandes empresas como lineas aéreas, retail, etc. han tenido que cerrar o
retirarse del pais. Segun RRP mas de 45,000 empresas cerraron sus operaciones por la
pandemia, pero el lado positivo es que nacieron 235,000 emprendimientos, siendo en

el ultimo trimestre del 2020 se constituyeron 83,170.

Segun el BCR, la expectativa para el 2021 esta en 11.5% pero esto depende de varios
factores, como los rebrotes, la inestabilidad del tipo de cambio generado por Ia

coyuntura politica la cual estd afectando seriamente las exportaciones.
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llustracion 3. Evolucion del tipo de cambio 2016-2020

Fuente: BBVA
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llustracién 4. Indice de variacién del PBI 2008-2020

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informdtica

2.1.3. Social

Segun un estudio del BCP, el desempleo en el 2021 sera de 8% cifra superior antes del

COVID-19, la informalidad durante la pandemia ha crecido en 75% en el dltimo afio.
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La tasa de mortalidad se ha incrementado en los meses de pandemia esto se debe a la
deficiencia en el sistema de salud, la poblaciéon no hace caso de las medidas preventivas,
la falta de autoridad de nuestros gobernantes, escasez de oxigeno, incumplimiento de

las restricciones.

En los ultimos afos el cambio de habitos de consumo de las personas ha favorecido a

nuevos negocios, como el caso de nuestra propuesta.

Fallecidos diarios
por causas no violentas

PROMEDIO MOVIL POR 7 DIAS
— 2019 media mMovil == 2020-2021 media mowvil

1.063
3 AGO

Fuente: Sinadel

llustracion 5. Fallecidos diarios por causa no violentas, enero 2020 - enero 2021

Fuente: El Comercio

2.1.4. Tecnoldgico

La tecnologia en la actualidad ha evolucionado de forma muy rdpida debido a la
necesidad de desarrollar nuevas oportunidades, las compras electrénicas, el home office

y la aparicién de nuevos negocios.

El incremento del consumo de internet y la mejora de ancho de banda han permitido el

crecimiento de este medio.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

ECOMMERCE SPEND BY CATEGORY
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llustracion 6. Situacion digital, Internet y redes sociales Pert 2020

Fuente: Yi Miu Shum

2.1.5. Ecoldgico

Actualmente, el cuidado del medio ambiente es un factor relevante para nuestra
propuesta ya que nuestro producto es eco amigable, libre de emisién de gases toxicos,

con una bateria de larga duracién y reciclable.
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llustracion 7. Acciones que aportan al planeta para el cuidado del medio ambiente.

Fuente: El Comercio

2.1.6. Legal

De acuerdo con la “Ley N2 30936 de 2019. Que promueve y regula el uso de la bicicleta
como medio de transporte sostenible”. 24 de abril de 2019; esto permite que se genere
la creacion de ciclovias, y por medio de las empresas en instituciones publicas la

implementacién de estacionamientos para las bicicletas.
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Resumen de las normas de transito para
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llustracion 8. Normas de trdnsito para Vehiculos de Movilidad Personal 2019 — 2020

Fuente: Inmotion Peru

2.2. Andlisis de la Industria — 5 Fuerzas de Porter

2.2.1. Rivalidad del sector

Para esta seccidn evaluaremos a tres de las principales empresas del mercado donde
nos concentraremos en las propuestas que las hacen atractivas al cliente y al mismo

tiempo evaluaremos las caracteristicas del modelo de negocio que ofrecen.

Urban Rider, empresa del grupo Coolbox, su logotipo es bastante simple pero atractivo
a lavista, su nombre escrito con letras amarillas y fondo negro hace que tenga el impacto
de la moda “urbana”, las bicicletas eléctricas que ofrecen varian los precios ya que
cuentan con una amplia variedad de bicicletas y scooters eléctricos desde las marcas
menos conocidas hasta maras de alta gama las cuales son atractivas para un sector
exclusivo, se le puede sumar que tienen accesorios de excelente calidad que atraen al
cliente después de haber adquirido la bicicleta, estos productos son cascos, bandanas,

etc. Cuentan con un servicio de mantenimiento, la primera atencién es costo cero,
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incluye una revisién y reparacién basica esta se da al tercer mes de adquirida la unidad,
las posteriores que se realicen tendran un costo de S/ 150.00 y se realizaran cada 6
meses, al no recibir este mantenimiento semestral se pierde el “beneficio de descuento”

el costo serd de S/ 180.00.

Monark, empresa de gran trayectoria en el mercado de fabricacion y venta de bicicletas
tradicionales, en la actualidad han incursionado en las bicicletas eléctricas con precios
altos, de acuerdo con los comentarios en las redes sociales el producto es muy bueno.
Su pagina web es muy detallada, muestran todos los modelos de bicicletas que producen
incluyendo los precios, al mismo tiempo ofrecen un valor agregado muy interesante
donde existen clubes de ciclistas donde se ofrecen rutas explicadas y detalladas sobre el

grado de dificultad que presenta cada una de ellas.

La compra de estos productos se puede hacer via internet o en sus tiendas, por otro
lado, cuentan con un espacio exclusivo para empresas donde les ofrece una asesoria
especializada. También podemos encontrar accesorios como cascos, silicona, para el

cuidado de la cadena. No menciona que cuente con talleres para el mantenimiento.

Zentaur, esta empresa vende bicicletas tradicionales. Scooters y bicicletas eléctricas, de
acuerdo con su pagina web no cuentan con un taller permanente para el mantenimiento
de las unidades, sus precios a comparacion de la competencia son mas econdmicos, pero

no tienen variedad en comparacion de Urban Rider o Monark.

2.2.2. Poder de negociacion con los clientes

La demanda de bicicletas eléctricas ha tenido un crecimiento exponencial en los ultimos
meses a consecuencia de la pandemia, segun el diario Gestion (2021) se han adquirido

en lo que va del afio 4838 unidades que equivalen a un valor de USS 1,6 millones, lo cual
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representa un incremento del 979%, esto nos quiere decir que el consumidor final es
mas consciente de un transporte limpio para el medio ambiente y libre de contagios por

el Covid-19.

CANTIDAD IMPORTADA DE BICICLETAS, BICICLETAS ELECTRICAS Y MOTOS ELECTRICAS (ENERO -MARZO)
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1,233 3,148 448 1,561 4,838 5,079
5 — = —
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® Bicicletas M Bicicletas eléctricas  ® Motos eléctricas

Fuente: Sunat

Elaboracién: IDEXCAM

llustracion 9. Importacion de bicicletas, bicicletas y motos eléctricas.

2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores

En la actualidad en el Perd no se estan produciendo estos vehiculos, segun el diario
Gestion (2021) durante el 2020 el incremento de las ventas fue del 979% en relacidn con
el primer trimestre del mismo afio siendo China el principal proveedor. Ante la creciente
demanda de estos productos apuntamos hacer alianzas con agencias de aduanas para
que le flujo de la entrega de los bienes sea el adecuado, es decir cumplir con las fechas

de entrega y el buen estado del bien.
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- Generar alianzas estratégicas con al menos 3 proveedores de bicicletas eléctricas
de origen chino y europeo (baja y mediana gama) y con un proveedor de alta
gama para sectores econdmicos altos.

- Alianzas con marcas reconocidas en accesorios como Oakley, Shimano,
Brigestone, etc para conseguir mejores precios en sus productos.

2.2.4. Amenazas de nuevos ingresantes

Las leyes peruanas no limitan el ingreso de nuevos competidores, en la actualidad el
crecimiento exponencial de la venta de bicicletas eléctricas y tradicionales han hecho

gue este negocio se vuelva muy atractivo para los inversionistas.

Esta fuerza es de ALTO IMPACTO, nuestro negocio se puede ver amenazado por el

ingreso de nuevas empresas en el mercado.

La estrategia que aplicaremos sera a siguiente:

- Servicio diferenciado, como la personalizacion de las bicicletas.
- Alianza con proveedores para ofrecer productos de calidad y mejor precio.
- Contante actualizacién en la tecnologia de nuestros productos.

2.2.5. Amenazas de sustitutos

Nuestro publico son jévenes ejecutivos y estudiantes pueden acceder a diversos medios
para realizar compras via electrénica o presencial, en estos medios se comercializan
diversas marcas y precios. Al mismo tiempo el precio mas econdmico de la bicicleta

tradicional, scooter, segway, etc.

Tipo de amenaza mediana
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La empresa tomara como estrategia la difusion masiva de la bicicleta eléctrica. El

mensaje que llevara nuestra propuesta, un medio de transporte unipersonal,

econdmico, amigable al medio ambiente y se puede hacer recorridos de medianay larga

distancia.

2.3.1. Andlisis FODA

Esta herramienta nos permitird realizar un diagndstico de la empresa, para poder tomar

las medidas correctivas necesarias para lograr los objetivos requeridos por la

organizacion.
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CAPITULO Ill: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Visidon

Ser la empresa lider a nivel nacional en comercializacién, mantenimiento y reparacion
de bicicletas eléctricas, considerando a las mismas como una fuente sostenible y

ecoldgica.

3.2. Mision

Proporcionar a nuestros clientes un servicio eficiente de comercializacién,
mantenimiento y reparacion de bicicletas eléctricas; ofreciendo transporte, satisfaccion,
salud y confort en base a sus preferencias mediante una atencién personalizada, con un

equipo humano altamente calificado para su servicio.

3.3. Valores

Nuestra empresa se regira por los siguientes valores:

- Compromiso: Cada integrante de la organizacién serdn participes de los procesos
que les corresponda, haciendo de ellos mucho mas eficientes y contribuyendo al
buen funcionamiento y cumplimiento de cada una de las funciones establecidas.

- Honestidad: Ofrecer a los clientes una alternativa 100% confiable y real, para asi
contribuir en mejorar su calidad de vida.

- Integridad: Hacer lo correcto, de acuerdo con los principios de cada uno, sin
afectar a los demds miembros de la organizacién por un bienestar propio.

- Innovacidn en la atencion y el servicio: Trabajar mediante una personalizacidon
basandonos en el perfil de cada cliente, esto se refleja con relacién a sus

intereses y personalidad.
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- Orientacion al cliente: Cuidar a nuestro cliente interno para que cuiden a nuestro
cliente externo.

- Cliente interno: Enfocarse en el personal y las diversas formas de entrenarlo a
fin de que puedan brindar la atencion necesaria al cliente final o usuario.

- Cliente externo: Agotar hasta el ultimo esfuerzo para mantener al cliente a lo
largo del trayecto de intencién de compra que tenga, y lograr la venta; para
proceder posteriormente con la fidelizacién.

- Responsabilidad: Ser responsables de las acciones realizadas, durante cada
proceso en el que nos encontremos involucrados en la organizacion.

- Responsabilidad social Empresarial: Involucrarnos con uno de los diecisiete
objetivos para el desarrollo sostenible y crecimiento de la sociedad, vale decir,
“Objetivo 7. Energia asequible y no contaminante”.

- Respeto: Fomentar el reconocimiento del valor de nuestros clientes vy
colaboradores, haciendo de cada uno de los mismos importantes para el ciclo de
vida del negocio.

3.4. Politicas generales

- Eficiencia corporativa: Trabajaremos para lograr las metas en conjunto con la
menor cantidad de recursos posibles (maximizacién de recursos).

- Eficacia corporativa: Cada persona y/o area deberd alcanzar sus metas,
personales (propuestas dentro de la empresa) y corporativas a fin de lograr las
metas establecidas por la empresa.

- Calidad: Cumplir con los requisitos del cliente, sin dejar de cumplir con las

especificaciones y el adecuado uso de cada recurso de la empresa.
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- Trabajo en equipo: Considerar al equipo como el conjunto de personas de la
organizacién que trabajan como un engranaje para el funcionamiento correcto
de la empresa.

- Gestidon sostenible: Fomentar a largo plazo el uso de herramientas que nos
permitan cumplir con el Objetivo 7 de los objetivos para el Desarrollo sostenible.
Para ello se evaluaran los instrumentos de gestidon, ambientes favorables de
trabajo y la estructura institucional.

3.5. Objetivos estratégicos

3.5.1. Objetivo General

Maximizar el valor de la empresa y crear un entorno favorable para los inversionistas en

el plazo de 5 afios (Resultados positivo en el dltimo afio).

3.5.2. Objetivos Especificos

- Obtener un margen de ganancia de un 15% con relacion a la inversion inicial de
la empresa al cierre del quinto afio.

- Incrementar en un 39% nuestra cartera de clientes afio tras afio, empezando la
evaluacidn desde el afio 2 con respecto al afio 1.

- Desarrollar un plan de marketing digital total que dé como resultado el
incremento de las ventas en un 39% durante el afio 2023 con respecto al 2022.

- Tener una participacidn del 4% en el mercado de bicicletas eléctricas para el afio
2025.

- Abrir 3 puntos de venta en los distritos con mayor participacion para fines del
afo 2025.

- Mantener un crecimiento anual del 39% en ventas por unidades de bicicletas.
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3.6. Estrategia del negocio

En la etapa de seleccién de estrategias

Etapa | - Estrategias competitivas Genéricas

Basandonos en relacidén con La Estrategia Genérica de Porter, aplicaremos una ventaja
competitiva enfocada a la diferenciacién, considerando que somos aun nuevos en el
mercado, por lo cual; le daremos mas énfasis a la calidad en la atencidn al cliente, asi
como también, en la gama de productos y servicios a ofrecer con el valor agregado que

genere nuestra compainiia.

Posteriormente, podriamos considerar segun el ambito competitivo realizar un andlisis
en relacion solo un segmento, tomando como referencia al cuadrante “Enfoque en
diferenciacién”, lo cual nos permitird generar valor para la empresa ante un segmento
definido, ofreciendo un énfasis en una de las 4 P’s, el Precio y generando mayor

competitividad.

Acerca del Ciclo de vida del producto

Como empresa nueva en el mercado, nos encontramos en la etapa inicial de este ciclo,
vale decir, introduccion; esto se vera reflejado en el volumen de ventas que nuestra
empresa mantendra. Posteriormente podremos visualizar la etapa de crecimiento,
misma a la que pasaremos habiendo incrementado las ventas proyectadas en la etapa
inicial.

Las estrategias de negocio fueron analizadas utilizando la herramienta del reloj de

Bowman, de la cual podemos hacer mencién que nosotros nos alineamos a la estrategia

de diferenciacién, ya que TU BICI ofrece bicicletas eléctricas ecoldgicas, a un precio
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acorde al mercado, con el valor agregado del servicio de ploteo, de acuerdo con el gusto

del cliente.

- Obtener un margen de ganancia de un 15% con relacion a la inversion inicial de
la empresa al cierre del quinto aio.

v" Mantener un control adecuado de gastos, costos y ventas.

v Presentar resultados trimestrales para conocimiento del avance del objetivo.

v’ Crear de KPI'S financieros.

v" Mantener un presupuesto por drea.

v" Controlar y gestionar de inventarios mediante un kardex.

v Realizar anélisis de la rentabilidad de nuestra cartera de clientes (con relacién al
tipo de ventas a realizar).

- Incrementar en un 39% nuestra cartera de clientes afio tras ano, empezando la
evaluacion desde el afio 2 con respecto al aio 1.

v" Implementar un sistema de informacién ERP que nos permita alimentar a una
data de clientes segmentada con datos preferenciales.

v’ Fidelizar a los clientes a fin de que realicen “publicidad de boca”, con sus
allegados.

v/ Crear una pagina web que contenga leads (formularios) para asi lograr la
recoleccién de datos relevantes del publico (potenciales clientes), en relacién a
los productos ofrecidos.

v’ Fortalecer constantemente el Trade marketing para obtener feedback presencial
de los clientes y posibles clientes.

v" Mantener contacto con nuestros clientes mediante los aplicativos mas utilizados

para comunicaciones rapidas “Watssap y Telegram”.
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v Desarrollar un plan de marketing digital total que dé como resultado el
incremento de las ventas en un 39% durante el ailo 2023 con respecto al 2022.
Contratar a un Community Manager que se encargue del manejo de las redes
sociales, de la pagina web y logre el acercamiento al consumidor virtual, su
funcién serd recolectar informacion y plasmarla en nuestra base de datos, que
permita exportar resultados con tablas dindmicas para su presentacion.

v Disefiar una estrategia de redes sociales, en relacion con horarios definidos y su
segmentacion.

v Recurrir a los servicios de influencers que sean de apoyo a nuestra campafia
publicitaria, realizando videos, subiendo fotos, escribiendo blogs,
recomendando, etc.

v Realizar campafias semanales de mailings masivos a la data de clientes con las

promociones.

- Tener una participacion del 4% en el mercado de bicicletas eléctricas para el
afio 2025.

v’ Ofrecer un servicio Post — venta a nuestros clientes, que permitan la difusién de
nuestro servicio.

v" Plantear un estudio de mercado a clientes potenciales.

v Buscaremos innovaciones tecnoldgicas que generen ahorro y nos hagan notorios
en el mercado.

v Realizaremos alianzas estratégicas con aseguradoras que tengan una mayor

presencia en el mercado a fin de ofrecer un producto seguro a nuestro mercado.
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v’ Considerar el uso adecuado de los medios de comunicacién que nos permitan el
acercamiento a clientes y clientes potenciales.

v Seguimiento bimensual del cumplimiento de las politicas de la empresa.

v Buscaremos realizar alianzas estratégicas con partners que puedan ser de apoyo
para nuestro ingreso a Centros Comerciales.

- Abrir 3 puntos de venta en los distritos con mayor participacion para fines del
aio 2025.

v" Realizar un estudio de localizacién, considerando las diversas variables
existentes que nos permitan diferenciar cada punto estudiado.

v’ Elaborar un plan operativo, financiero, administrativo y de marketing que nos
permita.

- Mantener un crecimiento anual del 39% en ventas por unidades de bicicletas.

v" Se creard un plan de incentivos para el equipo de ventas

v Capacitacion al personal técnico y administrativo en temas relevantes para el

cuidado de su salud emocional.
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3.7. La cadena de Valor

Cadena de Valor de Tu Bici
e
EMPRESA - 3 ) Apoyo

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE

1
1
1
1
1
1
o [ 1 I
1
1
1
1
1
1
1
1

ATENCION AL CLIENTE

LOGISTICA LOGISTICA MARKETING Y SERVICIOS
INTERNA e EXTERNA VENTAS POSTVENTA

llustracion 10. Cadena de Valor de Tu Bici — 2021

Elaboracion propia.
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3.7.1. Actividades primarias

Logistica interna

Realizaremos una planificacién de aprovisionamiento, el cual prevera el abastecimiento
oportuno de las bicicletas eléctricas, que nos permita controlar y mantener un
inventario actualizado. Cotejando que los productos ingresados a nuestro almacén

cumplan con los estandares de calidad.

Operaciones

Nos preocuparemos por realizar el correcto proceso, en la operatividad que realizardn
los técnicos encargados en el ensamblaje, con el fin de poder comercializar las bicicletas

eléctricas de calidad.

Logistica externa

Realizaremos el despacho solicitado previamente por nuestro cliente, de acuerdo con el

orden de llegada, con el fin puedan ser atendidos de forma oportuna.

Marketing y ventas

Contaremos con un plan de marketing, el cual enfatizara las promociones y publicidades
a través de las redes sociales y pagina web, con el fin de satisfacer la demanda de

nuestros clientes.

Servicios de Post venta

Realizaremos el seguimiento de la satisfaccidn de cliente, y ayudaremos ante cualquier
duda o consulta, y, ademas, brindando productos y servicios complementarios al nicleo

del negocio.
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3.7.2. Actividades de apoyo

Estructura de la empresa

Buscara el financiamiento de entidades financieras y el aporte de cada socio, con ello

dara inicio la implementacién del negocio.

Recursos humanos

Realizard el reclutamiento y seleccién de nuestros futuros colaboradores, los cuales
seran capacitados en las actividades de cada unidad de trabajo, y, ademas, se les

ofrecera incentivos con el fin de mejorar su crecimiento profesional y personal.

Desarrollo de tecnologia

Tendremos un personal a cargo de analizar todas nuestras plataformas virtuales, con el
fin de recolectar, analizar, procesar, almacenar y distribuir informacién relevante para

los procesos y particularidades del negocio.

Compras

Debera mantener una cartera de proveedores que puedan facilitar el abastecimiento
oportuno de las bicicletas eléctricas, buscando la calidad en los productos, los precios

competitivos para la satisfaccién de nuestros clientes.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DEL MERCADO

4.1. Objetivo Principal

Determinar la existencia en el mercado de condiciones favorables para la

comercializacion de bicicletas eléctricas en Lima Moderna.

4.2. Objetivos especificos

- Identificar a los actuales competidores, clientes potenciales y principal
proveedor del mercado.

- ldentificar el precio promedio que los consumidores estarian dispuestos a pagar.

- Conocer el perfil del consumidor online.

- Determinar a nuestro mercado efectivo en base a las variables de segmentacién.

- Conocer los factores que motivarian a nuestro publico objetivo a adquirir una
bicicleta eléctrica.

4.3. Descripcion general de los consumidores finales

El plan de negocio estd enfocado en los consumidores finales, motivo por el cual se
depende de la demanda de bicicletas eléctricas, que es un medio de transporte con valor
agregado representado por ser un producto eco-amigable y la personalizacién en el
servicio de ploteo. La demanda estd relacionada con el nivel socioeconémico de los

hogares Ay B.

4.4. Sondeo del Mercado local

Hemos realizado un sondeo de mercado para conocer a nuestros clientes potenciales, a
los competidores dentro del mercado y principales proveedores. A continuacion,

detallamos las caracteristicas mas importantes.
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4.4.1. Respecto al cliente potencial

Nuestros clientes potenciales seran personas jovenes y adultas de los NSE
A y B de Lima Moderna (Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince,
Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel,
Surco y Surquillo), que tengan entre 25 a 39 aios, sexo indistinto, estilo
de vida sofisticado de acuerdo con un estudio de la consultora Arellano
Marketing, persona que le guste explorar nuevas cosas, que cuida de su
salud y la de su familia, persona que relacione el precio-calidad, que

carecen y necesitan de nuestro producto y servicio.

El mercado de las bicicletas ha crecido en un 184% entre enero y agosto
del afio 2020 debido a la crisis por la Covid-19 en base a las diferentes
medidas orientadas a las restricciones de movilidad y desplazamiento, asi
como por el temor de contagiarse, esto segun la pagina web de

COMEXPERU.

4.4.2. Respecto alos competidores

Los competidores que comercializan tanto fisica como virtualmente (e-
commerce) las bicicletas eléctricas en Lima son establecimientos que
ofrecen los mismos productos y los sustitutos, tales como las bicicletas
convencionales, scooter eléctrico, segwey, entre otros. Dentro de los
principales competidores tenemos a Urban Rider Peru, Lima Bike, Ciclyes,
Volta bike, Monak, Zentaur, empresas de retail y tiendas por
departamento. Estos establecimientos ofrecen variedades de productos

a diferentes precios que oscilan entre los S/. 1,800.00 a S/. 17,000.00
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aproximadamente, tomando en cuenta que el precio depende del tipo de
modelo, velocidad, bateria, duracion de la bateria, tiempo de carga y

entre otras caracteristicas.

4.4.3. Respecto a los proveedores

El principal proveedor de bicicletas eléctricas es la industria China, esto
segun el informe de la Agencia Peruana de Noticias Andina, el cual indica
que, durante enero a agosto de 2020, China fue el mercado principal de
origen de bicicletas de este tipo, segun estudios esta oferta de mercado
se ha un incrementado en el afio 2020 al 257.52% con respecto al afio

2019.

4.5. Delimitacidn del mercado:

La delimitacién del mercado nos permitira segmentar a nuestro mercado
efectivo, para este punto evaluaremos nuestra segmentacidon geografica,

psicografica, demografica y conductual.

4.5.1. Universo

Nuestro universo son las personas que estdn ubicadas en la zona
geografica de Lima Moderna, esta zona comprende distritos como, por
ejemplo; Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores,
Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo, entre

otros.
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Segun la informacién del departamento de estadistica CPl en Lima
Moderna tenemos un total de poblacién de 1°416,000 de habitantes, la
cual representa el 13.4% del total de la poblacién de Lima Metropolitana,

tal y como se muestra en la siguiente figura:

Lima metropolitana 2019: Estructura socioecondmica de la poblacion por zonas geograficas

Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olives, Puente

LIMA NORTE Pledra, San Martin de Porres

2,621.6 248 229 441 27.6 54

LIMA CENTRO Brefia, La Victorla, Lima, Rimac, San Luis 8284 78 33.1 433 202 35

Barranco, Jests Maria, La Molina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,416.0 134 76.8 174 45 1.3

[sidro, San Miguel. Santiago de Surco, Surquillo
Ate, Chaclacayo, Cleneguilla, El Agustino, Lurlgancho ' % Q6 &
LIMA ESTE San Juan de Lurigancho, Santa Anita 25164 241 L 4.1 296 70
Chorrillos, Lurin, Pachacamac, San Juan de Mirafiores,
) 97 4
LIMA SUR Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo 15803 124 133 534 24 59
ellavista, Callao, Carmen de 1a Legua Reynoso, e
CALLAO Dofvictn, Colleo, Camen e L eqra Boy0s0, 12 4004 104 217 459 286 68
Perla, La Punta, Mi Pert, Ventanilia
Ancdn, Pucusana, Punta Hermosa, Punta Negra, San @ - i
2
BALNEARIOS Bartolo, Santa Maria del Mar, Santa Rosa 1524 14 97 393 =i 27
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 211 426 241 56

llustracion 11. Estructura socioeconémica de la Poblacion

Fuente: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercado (APEIM 2018)

4.5.2. Mercado Potencial

Para determinar a nuestro mercado potencial hemos tomado en cuenta
a los habitantes que tienen entre 25 a 39 afos del total de personas en la
zona Metropolitana de Lima, que representa, el 25.5% del universo
poblacional, obteniendo asi un resultado de 361,080 personas, esto

segun el cuadro del departamental de estadistica de la CPI.
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Lima metropolitana 2019: Poblacion por segmentio de edad

Grupo de Edad

00 - 0S anos _ 941.7 Mis.,

06 - 12 anos 10.4%
13 - 17 anos ]W'
18 - 24 anos
25 - 39 anos

40 - 55 anos

56 - + anos 14.9% 1581.3 Mils._,

llustracion 12. Poblacion por segmento de edad

Fuente: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercado (APEIM 2018)

4.5.3. Mercado Disponible

Para determinar a nuestro mercado disponible hemos tomado en cuenta a las personas
gue habitan en Lima Moderna cuyos niveles socioecondmicos son A y B, el cual
representa el 76.8% del total de personas de Lima Metropolitana, y los resultados
obtenidos de nuestro mercado potencial el cual es de 361,080, ddndonos como

resultado 277,309 habitantes, estos datos segun el reporte de APEIM.

4.5.4. Mercado Efectivo

Para identificar a nuestro mercado efectivo (TAM) hemos tomado en cuenta el total de
habitantes de nuestro mercado disponible que es 277,309 personas y a los resultados
obtenidos de nuestra encuesta segun el porcentaje de participacién de la compra de
bicicletas que equivale a 2,684 en comparacién a las demas ideas de negocio, a su vez

hemos considerado el 10% de participacidn de otros productos y servicios que han
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seleccionado las personas encuestadas el cual es de 6,244, ddndonos como resultado
ambas sumatorias a 8,928 personas. En el grafico siguiente se muestra el cdlculo de

nuestro mercado efectivo:

Tabla 1. Determinacion del TAM

Smmlacona | CGantidad en reacion
ot 3 mercado objetho |
Mods (mgay almdy 8 ) £,729.56
Servcio de abgmend paa pRToL 3 ) 536128
Serdcio &0 Bvandern 4] 3 731528
Zeticudos para of departo it 7 075348
Vs y buremo 11 1 R385
eticukos g eerctane (2 § 1502253
Compra Ce bipickenas slberiss 15 1 268384
Aeticudos decoratvos it} ] X356
Serwcio 02 veteonas perms 45 i 505052
Coetainers wiends 3 0 1782
|Comids wrgara pars perros i ] 143127
Comada tradicional para persos EC) 597746
Verdirss yfrutas producidas en invamadero 36 2 £,84078
Servcio de Bvado de camos 3 omicho 17 1 304146
Do productos 0 seradios EtE) b 2,438 35 10% 624354 |
Encuestas 1550 77303 RIN ST Proyeciat de venta ea ] s
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas 2021 y APEIM 2018.
UNIVERSO
Poblacion en Lima Moderna
17416.000

MERCADO POTENCIAL
Edad 25-39 afos
1,416,000 * 25.5% = 361,080

MERCADO DISPONIBLE
NSEAyYyB
361,080 * 76.8% = 277,309

MERCADO EFECTIVO
Comprarian bicicletas
8,928

llustracion 13: Tamaiio del Mercado

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6. Metodologia

4.6.1. Investigacidon mixta

Una investigacion mixta es cuando tiene un enfoque cuantitativo y cualitativo. En este
caso el aspecto cuantitativo se enfoca en realizar de una manera estructurada para el
analista y recopilacion datos obtenidos de distintas fuentes, en este caso se investiga la
penetracién de bicicletas eléctricas ecoldgicas en Lima Moderna. Ademas, tiene un
enfoque cualitativo ya que se realizaran entrevistas de profundidad utilizando la técnica

Design Thinking a un determinado nimero de personas.
4.6.2. Tamafio de la muestra

Para este estudio se determina que la poblacién es infinita debido a que es mayor a 100
000 individuos. Por ende, la formula que se utilizara para definir el nUmero de personas

gue deberian encuestarse es la siguiente:

Nx*Zz*xp*q
i2x (N—1)+ 22 xp*q

0 =

Donde:

N = Es la poblacién que equivale a 8,928 personas.

Z = Es el nivel de confianza escogido, considerando que tomaremos el valor 1,96 de la

Tabla de distribucidon normal, que es equivalente al 95% del nivel de confianza.

e = Es la estimacion méaxima del error, para este caso se toma el 5%-

p = Probabilidad de que ocurra el evento, el valor que tomaremos sera del 50%.
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g = (1 - p) = Probabilidad de que no ocurra el evento, el valor que tomaremos sera del

resultado de 100% — el 50%, vale decir 50%.
A continuacién, reemplazamos los datos en la formula indicada:

~ 8,028 * 1.96% * 50% * 50%
"= 5062 (8,928 — 1) + (1.962 * 50% * 50%)

= 369 personas

Entonces nuestro tamafio de la muestra es de 369 personas como minimo a encuestar.
4.7. Ficha Técnica de la Encuesta

A continuacion, se muestra la siguiente ficha técnica basada en la ejecucion de las

encuestas realizadas a nuestro publico objetivo seglin nuestro estudio de mercado:

FICHA TECNICA

1. Universo Hombres y mujeres de 18 a 46 afios a mds,
residentes en Lima Metropolitana que hayan
realizado alguna vez una compra online.

2. Objetive del estudio Determinar el perfil del comprador online de
Lima Modernay Lima Sur.

3. Tipo de muestreo No probabilistico por conveniencia

4, Tiempo de realizacidn El trabajo se realizd en 2 dias.
del trabajo de encuestas

5. Técnica de recoleccion Entrevista online elaborada en Google forms:
de datos https://forms.gle/y6HevzL NGmMnnkmr8
6. Tamano de la muestra 369 persanas como minimo, sin embargo, se

logrd un total de 778 respuestas.

7. Nivel de confianza 95%

8. Margen de error 5%

9. Encuesta realizada por Equipo 2B del Curso de Business Plan

10. Preguntas del Se realizaron 11 preguntas.
farmulario

11. Fechadetrabajo de 8 de Mayo del 2021
encuestas

llustracion 14. Ficha técnica de encuesta 2021

Elaboracion propia.
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4.8. Resultado de las encuestas

La encuesta realizada se encuentra en el anexo IA y los resultados en el anexo IB, Ia
misma que se encuentra formulada con preguntas cerradas, que se realizé6 de manera
online a través de la plataforma de Google Forms, lo que propicié un mejor analisis de

datos, los resultados mas relevantes son los siguientes:

El 54.7% de las personas encuestadas tienen entre 26 a 35 afos, lo cual nos indica

gue gran parte de nuestro segmento se encuentra entre ese rango de edades.

- El 93.3% de las personas encuestadas han realizado alguna vez una compra
online, este porcentaje nos servird para que el drea de marketing establezca
estrategias para impulsar las ventas a través de la plataforma online.

- EI 34% de las personas encuestadas realiza por lo menos 1 vez al mes la compra
de productos via online.

- EI40.9% de las personas encuestadas vive actualmente en Lima Moderna.

- El2.1% de las personas encuestadas compra bicicletas eléctricas por internet.

- El 83.3% de las personas encuestadas usa como medio de pago la tarjeta de
débito o crédito en las compras por internet.

- EI77% de las personas encuestadas se informa mediante las redes sociales antes
de realizar una compra online.

- El 60.1% de las personas encuestadas valora mas el delivery en el proceso de

compra de un producto online.
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4.9. Entrevistas a profundidad

El nimero de muestra escogida para realizar las entrevistas de profundidad ha sido
designado por el docente, para ello hemos utilizado la metodologia Design Thinking y

hemos seleccionado a las personas cuyo perfil se relacione a nuestro publico objetivo.

Finalmente, fueron un total de doce personas entrevistadas, tal y como se muestra en
el Anexo Il, entre hombres y mujeres, cuyo rango de edad fluctia de 25 a 39 afios,
residentes de Lima Moderna y pertenecientes a NSE A y B. Cabe indicar que, debido a la
coyuntura actual la modalidad de las entrevistas fue de manera virtual a través de las

plataformas como WhatsApp y Zoom.

4.10. Hallazgos en entrevista a profundidad

Los descubrimientos relevantes a lo largo de las entrevistas se designardn como
“momentos wow”, debido a que nos serviran para validar la posible aceptacién de la

propuesta de valor y en base a ello establecer mejoras a realizar.

En base a las entrevistas realizadas se ha rescatado los siguientes momentos claves:

- Ahorro de tiempo y gastos en movilidad.

- Mejoras en el tiempo de traslado en zonas que hay ciclovias.

- Coadyuvar con el medio ambiente.

- Desconocimiento del mercado por la falta de ciclovias y/o responsabilidad.
- Equipos de seguridad.

- Personalizacién en el producto.

- Precio promedio que estarian dispuestos a pagar es de S/. 2,500.00

4.11. Estimacion de la demanda
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Para esta fase se tomaron las variables geograficas, demograficas, psicograficas vy

conductuales, asi como los tipos de mercado existentes para determinar nuestra

demanda efectiva.

Tabla 2. Variables de Segmentacidon y Mercado Potencial

Variables de Segmentacién y Mercado Potencial

Variables de
Caracteristicas  Datos
segmentacion

Fuentes de

Informacidn

Resultados

Geogriéfica Lima moderna INEI
Edades 25 -39 afios APEIM
Arellano
NSE A—-B
Marketing

Estilo de Vida  Sofisticados

Elaboracidn: Propia / Fuente: APEIM 2018

Tabla 3. Estimacion de la demanda

Universo 1,416,000
Mercado Potencial 361,080
Mercado Disponible 277,309
Mercado Efectivo (TAM) 8,928

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Realizan compras de bicicletas 2,684

eléctricas

Otros productos y servicios 6,284

Elaboracion: Propia — afio 2021

4.12. Cronograma de Actividades

Se realizé una lista de las actividades y tiempo que demandara la realizacién del estudio
de mercado, hemos considerado la programacién de las actividades en forma de
calendario de las cuatro semanas que tiene los meses de abril y mayo. Esta herramienta
nos permite visualizar los plazos en que se ejecutd cada actividad con la finalidad de

controlar su cumplimiento.

Tabla 4. Cronograma de actividades

Mes1 Abril Mes 2 Mayo
Actividades / Semanas 123 afl1f2]3]4

Definicion de la idea de negocio

Definicion de los objetivos

Entrevistas de Profundidad

Analisis del Sondeo del Mercado Local

Delimitacion del Mercado

Determinacidn de la metodologia y tamadio de la muestra

Elaboracion de las encuestas

Ejecudon de las encuestas

Obtencidn de datos de [a encuesta

Andlisis de la informacdidn y datos de las encuestas
Condusiones del Estudio de Mercado

Elaboracion Propia - afio 2021
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No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

4.13. Conclusiones del Estudio del Mercado

Respecto al sondeo del mercado local hemos analizado tanto a nuestro cliente potencial,
competenciay proveedores, lo cual mediante ello podemos decir que existe un mercado
que se encuentra en pleno crecimiento debido a la situacién actual por la Pandemia,
también que la competencia ofrece una variedad de disefios y precios de bicicletas

eléctricas.

En base a las entrevistas de profundidad hemos rescatado que los consumidores
estarian dispuestos a pagar en promedio S/. 2,5000.00 por las bicicletas eléctricas, sin
embargo, existe un alto desconocimiento en las marcas y tiendas que ofertan este

producto.

En base a la delimitacion del mercado hemos podido identificar a nuestro mercado
efectivo tomando en cuenta las diversas variables de segmentacion y las encuestas
realizadas, este valor serad considerado para determinar nuestra demanda tanto de las

bicicletas eléctricas como de los accesorios y servicios que proponemos brindar.

Como resultados de las encuestas realizadas a los compradores online, hemos rescatado
gue existe un gran porcentaje de personas que han realizado una compra online, lo cual
nos ayudara a establecer estrategias para enfocarnos en esta modalidad de venta, ya
gue también se acomoda a la situacidon actual. Nuestro producto en si no tiene una alta
rotaciéon a diferencia de otros negocios, sin embargo, podemos decir que este

porcentaje minimo seria importante para llevar a cabo nuestro plan de negocio.

En base a los calculos financieros en la siguiente imagen observamos la evolucién del

volumen de ventas tomando en cuenta en relacion con el tamafio de mercado vy
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resultados de la encuesta; asi mismo el porcentaje de nuestro TAM, SOM y SAM, como

también el crecimiento de las ventas de la empresa, el cual se indica en un 39%.

Evolucion del volumen de ventas do lo empresa

ANO 1 ‘. AN ! b
15851 IR DEMANDA A NWE. DEL MERCADO SELECCIONADO

fiwr-)"u 10 arsusl 0% mescsdn TAN 15 00% | CoRciminto sud 06 S vertas 06 B engiesa -
DOEN0 02 B &M a an o oo 820 Ao 1 SON = Entased TAM
Onetvo de b engisa 2 B0 3 A Enomad TAM

llustracion 15. Evaluacion del volumen de ventas de Tu Bici

Elaboracion propia

Mediante el calculo del flujo de caja econdmico, se obtuvo los resultados del TIR y VAN,
indicadores que nos permite decir que el presente plan de negocio es viable y rentable

para los futuros inversionistas.

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

- |Costos fijos (*) B 252,858 § 252858 § 252858| § 252858 § 252,858

- |Costos variables s 318,746| § 443250 § 616,385 § 857,147| § 1,191,951
Depreciacion y amortizacion 5 5,150| § 5150| § 1,339 § 1,339| § 1,339

= |Utilidad antesde impuestos 5 -56,815| § -62,326| § 17,920 § 124211 § 272,020
Impussto a & renta { 1.5% de utikdad antes impuesto ) s -85222| § -934.88| § 268.80 § 1863.16| § 4,080.30

= |Utilidad despuésde impuestos s -55,962| § -61391| § 17,651 § 122348| § 267,939

+ |Depreciacion y amortizacion 5 5,150| § 5150| § 1,339 § 1,339| § 1,339

= |FLUJO OPERATIVO s -50,812| § -56241| § 18,991 § 123687| § 269,279
[mersién i [s 18,138] | | | | |
Inversion en capital de trabajo B
FLUJO NO OPERATIVO

= FLUJO DE CAJA ECONOMICO 165,664 § 82685 §
NEEE 15% |
VANE ( % ) = I3 5,903 |

llustracion 16. Flujo de caja econémica

Elaboracion propia
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivo principal

El objetivo principal del plan de marketing es comercializar un producto que pueda
satisfacer las necesidades de consumos de nuestro publico objetivo, por tanto, lo que se
desea alcanzar en el primer afio es colocar aproximadamente 192 unidades de bicicletas

eléctricas durante el primer afio, con una tasa de crecimiento anual del 39%.

5.2. Objetivos especificos

Los objetivos especificos que se desea alcanzar para dar cumplimiento al objetivo

principal son:

- Dar a conocer la marca entre el publico objetivo, se estima alcanzar y/o
mantener la audiencia en 35 000 de nuestro target, la misma que se medira
mensualmente a través del n.2 de visitas en nuestras redes sociales.

- Incrementar la cuota del mercado, para el primer afio se estima alcanzar en 10
267 personas con una tasa de crecimiento anual del 15% en los préximos afios,
la misma que se medird mensualmente por el n.2 de personas atendidas.

- Captar clientes nuevos, que se obtendrd de nuestros diversos canales de
comunicacidn online, se medira a través del n.2 usuarios que visitan nuestra

pagina.

- Fidelizar a los clientes actuales a través de nuestras campafas y promociones
gue se medirdn por el nivel de satisfacciéon realizadas de forma anual.

5.3. Marketing Estratégico
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El Marketing estratégico se refiere a detectar las necesidades que se requiere cubrir a
un determinado mercado, identificando y disefiando productos atractivos vy

competitivos, que se desea alcanzar a largo plazo.

5.3.1. Estrategias de Segmentacién

La segmentacién de mercado y la eleccidn del target son dos de los principales aspectos
a tener en cuenta al momento de realizar el disefio de estrategias de marketing que

permitan lograr un posicionamiento eficiente y eficaz.

En ese sentido, se ha elegido la estrategia de segmentacion de marketing diferenciado
porque nuestra estrategia de producto estard enfocada a un segmento especifico, el
cual abarca personas jovenes y adultas de los NSE Ay B de los distritos de Lima Moderna,
como, por ejemplo; Jeslis Maria, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, entre otros,
cuyas edades fluctian entre 25 a 39 afios, sexo indistinto, con un estilo de vida
sofisticado (segln hace mencién la consultora Arellano Marketing), que busca la
necesidad de trasladarse de forma segura, debido a la coyuntura actual, para asi poder
prevenir el Covid-19, generando también ahorro en el gasto de movilidad, y la

colaboracién al desarrollo sostenible con el pais.

5.3.2. Estrategias de posicionamiento

El posicionamiento que se pretende lograr es resaltar los atributos mas importantes de

nuestro producto respecto a nuestra competencia.

En ese sentido, se considera como estrategia de posicionamiento de nuestro producto,
valorar la importancia de la calidad-precio frente a la competencia, reforzando la

atencién al excelente servicio, imagen y reputacion, resaltando el valor agregado de
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nuestro producto: recargable mediante funcién mecanica (por medio del pedaleo) y

cuenta con una entrada de USB para recargar el smartphone.

Contenidos
de calidad

llustracion 17. Posicionamiento de la marca — 2021

Fuente: Network - Posicionamiento de la marca.

5.3.3. Estrategias de crecimiento

El crecimiento que se pretende al considerar al ser una empresa que recién va a

emprender este negocio es lograr la mayor penetracion de nuestro producto al mercado

objetivo.

llustracion 18. Optimizacion y desarrollo del crecimiento empresarial con publicidad y promocidn,

estrategia, planificacion y andlisis de marketing en internet — 2019
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5.3.4. Estrategia de competencia

Segun las estrategias de competencia establecido por Kotler y Sing, hemos seleccionado
la estrategia de nicho de mercado, porque consideramos que esta estrategia va a
permitir que la empresa brinde las productos y servicios especializados a pequefos
segmentos, lo cual va significar una oportunidad para poder satisfacer las necesidades

de esa nueva demanda.

llustracion 19. Nicho de mercado.

Fuente: Ingenio virtual. Que es un nicho de mercado y cudles son sus ventajas - 2021

5.4. Marketing Operativo — Marketing Mix

El marketing operativo esta relacionado a cuatro piezas claves y fundamentales para el

plan de negocio surja en un corto y mediano plazo. Se componen de producto, precio,

plaza y promocion.

5.4.1. Producto o servicio

Nuestro producto es denominado bicicletas eléctricas o pedaleo asistido, tiene la
funcién de desplazarnos de un lugar a otro, considerando que si en algin momento
dejamos de pedalear este producto los asistird. Asimismo, también cuenta con un

generador de electricidad, que al impulsar con los pedales, el motor se comporta como

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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moderador que genera electricidad, destaca su nivel de potencia de 500 watts, cuenta
con 7 velocidades, suspensién neumadticos delanteras y traseras que amortizan el
impacto del cuerpo, cuenta con un desviador para hacer los cambios precisos y suaves,
cuenta con pantalla de LCD display que permite ver en tiempo real los kildmetros
utilizados y el tiempo de duracién consumido, puerto de USB que sirve para cargar

nuestro smartphone, entre otros.

llustracion 20. Presentacion real del producto a comercializar

Fuente: Obtenido de nuestro proveedor — 2021
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LGD displary

7 Speed fywhool
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llustracion 21. Caracteristicas mds relevantes de la bicicleta eléctrica.

Fuente: Obtenido de nuestro proveedor -2021
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Componente del producto

Producto . ’ Beneficio

potencial principal
* Sanicio de plateo + Tramaporte

Producto
aumentado Producto
« Alencon genérico
‘Pa:mn:adz y + Biadeta ecolopca
rade marketng

Producto
esperado

+ Puntuaiktad en ia
enirega. ayude
preves COVID 12
PRGO-Cadad, Cude
€ a0 erbesnie

llustracion 22. Componentes del producto. 2021

Elaboracion: Propia

Ciclo de vida del producto

Como ya se indicé previamente, nos encontramos en la etapa inicial del ciclo de vida del
producto de bicicletas eléctricas, en otras palabras, estamos en la etapa introductoria;
destacando nuestra diferenciacion al ofrecer un producto eco amigable con varias
ventajas competitivas, que lograra satisfacer las necesidades de nuestro publico
objetivo, por lo que se vera reflejado en la audiencia y volumen de ventas que nuestra

empresa mantendra durante el primer afio.
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTD

4 INTRODUCTION CRECIMENTD MADUREZ : DECUNE

VENTAS

TIEMPO

llustracion 23. Ciclo de vida de la Bicicleta Eléctrica — 2021

5.4.2. Precio

Para tomar la decision relacionada al precio, hemos tomado como referencia el precio
basado en el valor que genera nuestro producto para el cliente y la competencia, la cual

detallo a continuacion.

Empresa Urban Rider Peru Cycla Peru Bicicletas Eléctricas EcoRide
Descnpodn Comercializacdn en los distntos Comercalizacion vinual en el Comerciahizacon en los distntos
de Independencia, Magdalena, distriio San isidro San Isidro, Miraflores, San Borja y
Mwafiores, San Isidro, San Cusco
Miguel, otros Ly O K

e Vmoe v.wor rnn"f*"-o“:‘aﬂ FM-

R0,

Producto Bicicleta eléctrica, accesonos Bicicleta eléctrica, Scoolers Bicicleta eléctrica, Scoolers
Scooters, otros eléctnoos, y accesornos eléctncos. motos eléctricas y
ACOSSonos
Preco promedio S/ 2 600 soles S/ 4 480 soles S/ 5000 soles
del producto (Bicicietas eléctncas) (Bicicletas elécincas)

llustracion 24. Competencia directa — 2021

Elaboracion Propia
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Luego del andlisis, se optado por competir con la empresa Urban Rider bajo 5
caracteristicas que consideramos importantes, y que nuestro producto ofrecerd
ventajas competitivas ante la competencia en mencidn, y el precio estimado que

nuestro consumidor estaria dispuesto a pagar.

Tu Bici

Urban Rider Peru

Motor 500 w de potencia

Moto 250 w de potencia

7 velocidades

6 velocidades

35 km/h velocidad en distancia maxima

25 km/h velocidad en distancia maxima

LCD Display tiempo real

No cuenta

Recarga por pedaleo

Recarga por electricidad

llustracion 25. Comparacion de las caracteristicas del producto (Tu Bici vs Urban Rider) — 2021

Elaboracion Propia

En ese sentido, el precio designado para las bicicletas eléctricas se detalla en el siguiente

cuadro, incluyen I.G.V.

Tabla 5. Precio Tu Bici.

Precios TU BICI

Bicicletas Eléctricas S/ 2,500 soles.

Elaboracion: propia — 2021
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5.4.3. Plaza

Tu Bici comercializara las bicicletas de forma directa al consumidor final, en el distrito
ubicado estratégicamente en Av. Arequipa 1531, Lince, uno de los distritos de Lima

Moderna, que lo conforma nuestro target.

5.4.4. Promocion

Para promocionar nuestro producto reforzaremos la difusion de la marca en la mente
del consumidor, a través de las redes sociales, esto con el fin de introducirnos al
mercado posicionandonos en la mente del consumidor, por las ventajas competitivas
que cuenta nuestro producto. Nuestro enfoque de marketing directo serd 80% digital y
20% tradicional. Es ese sentido, los canales digitales que estaremos interactudndonos

constantemente son:

= P3gina web, para la venta y caracteristicas relevantes de nuestro producto,
buzdén de consulta y sugerencias, libro de reclamaciones, boletines mensuales
entre otros.

* Email, comunicacidon mailing, se desarrollara encuestas de opinidn, que permita
conocer las inquietudes e intereses de nuestro target, se enviara saludos de
cumpleanos, emails de agradecimientos, entre otros mensajes que haga sentir
al consumidor el sentimiento de preferencia.

=  WhatsApp para consultas e interaccién con el cliente.

= Facebook, Instagram y LinkedIn, Fan Page oficial Tu Bici.

Lo que se espera alcanzar a promocionar en Facebook los primeros afios, sera un

promedio de 606 a 1,8 mil personas al dia.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Publico objetivo

Ubieacian _

tima

606 - 1.8 mil

Coracteristicos

AYIege Iteieons
s Lima

Ecdud

Duracién

Lo que se espera alcanzar a promocionar en Instagram los primeros afios, es un

promedio de 790 a 2,3 mil personas al dia.

Ubicacion —

Lima

Caracteristicas

Agrega Interesos

Lima
Edad

Pramocionat publicscion --

Para la captacion de nuevos clientes, se creardn LEADS en nuestros canales digitales, a
fin podamos contar con datos relevantes para nuestra promocidn de nuevos productos

y mejores servicios. A continuacion, detallo el flujo de un lead:

- Generar anuncios en nuestra pagina web, Facebook, Instagram y LinkedIn.

- Captar LEADS (visitantes), regalando algo interesante para el usuario que tenga
relacion con el producto o servicio que ofrece nuestro negocio.

- Maduracién de los LEADS, consiste en re-marketing, mediante publicidades
constantes al usuario.

- Convertirlos en clientes.
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- Satisfaccidn, ofreciendo productos o servicios mas de lo que el cliente espera.

- Upselling (vender producto nuevo) / crosselling (vender producto
complementario), por ejemplo, vender algo complementario a su compra,
implementos de seguridad, reparaciones, otros.

- Referencias, permitirdn que los clientes nos recomienden.

Community Manager Junior

Contrataremos con un Community Manager Junior, quien se encargara de tomar las
decisiones tacita para llegar a nuestro publico objetivo. Asimismo, fomentara relaciones
en las redes sociales a través del Engagement, el cual ayuda a generar relaciones sélidas
y duraderas con usuarios, creando y manteniendo un compromiso que se dard entre la

marcay sus consumidores.

Disefiador grafico

Contrataremos a un disefiador grafico por temporadas en fechas estratégicas como: Dia
de la Madre, Dian Mundial del Medio Ambiente, Dia del Padre, Fiestas Patrias y Navidad;
a fin disefie ofertas y promociones en nuestra pagina web, redes sociales, y demas

canales digitales.

Software CRM

Contaremos con un sistema CRM desarrollado por la empresa Pipedrive, quien, segun
antecedentes, es considerada como la primera plataforma desarrollada por vendedores
para vendedores. Esta plataforma nos permitird obtener desde una BD de un ordenador
informacidn relevante, respecto a las interacciones que ha tenido el cliente. En base a

ello, analizaremos los gustos y preferencia del usuario, fechas que realiza su compra,
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entre otros datos; que nos permitan brindarles programas y campafas de fidelizacion

constante.

— Fusciones # Precns Blg Comunidad

D
P
-

Preébalo gratis
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llustracion 26. Sistema CRM desarrollado por Pipedrive — 2021

5.5. Presupuesto del plan de marketing

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

PLATAFORMA VIRTUAL 551 551 551 551 551
REDES SCOALES (FACE00K) 2,800 3,800 3,800 3,800 3,600
REDES SOCIALES {INSTAGRAM, 2,400 2,400 2400 2,400 2,400
DESNADORGRAFICO - PUBLIGDAD - { 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
CRM (FPEDRIVE) 1,097 1,097 1,097 1.097 1,097

10,148 10,148
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CAPITULO VI: ASPECTOS LEGALES, TRIBUTARIOS Y LABORALES

En la actualidad todo empresario al iniciar una actividad de negocio debe realizar una
serie de trdmites que nos exigen las diversas instituciones del estado para lograr
convertirse en una empresa existente ante la ley. Esto significa que debe cumplir con las

normas legales, Tributarias, laborales, municipales, especiales y complementarias.

6.1. Aspectos legales

Nuestra empresa estara constituida como Sociedad Andnima Cerrada, S.A.C., amparada

por la “Ley N° 26887 de 1997, Ley General de Sociedades”.

Algunas de sus caracteristicas relevantes por el cual hemos elegido este tipo de sociedad
es porque cuenta con un reducido numero de socios, minimo 2 y maximo 20. Debido a
que, cuenta con preferencia en la venta de acciones en caso un accionista abandone la

empresa.

Por tanto, nuestra sociedad estad conformada por 5 socios, quienes de manera individual

brindaran los siguientes aportes econdmicos detallados a continuacion. (ver tabla 6)

Tabla 6. Socios.

N.2 ACCIONISTAS APORTE PORCENTAIJE
01 | Chun Urresti, Jorge Eduardo S/ 20,041.40 20%
02 | Jara Cachique, Yeraldy Liseth S/ 20,041.40 20%
03 | Mattos Mayta, Yanela Estrellita S/ 20,041.40 20%
04 | Pinedo Hauxwell, Viviana del Pilar S/ 20,041.40 20%
05 | Rojas Castillo, Nieves Yohana S/ 20,041.40 20%
S/ 100,207.00 100%

Elaboracion: Propia — 2021

Por otro lado, respecto al monto de venta estimada en el primer ano, se ha considerado

ser una Micro y Pequeiia Empresa, MYPE, especificamente una pequefia empresa, y nos
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regimos por el Decreto Supremo n.2 007-2008-TR, que generan rentas de Tercera
Categoria, los cuales manifiestan que; sus ingresos netos no deben superar 1700 UIT en
el afio, para nuestro caso, considerando que la UIT 2021 es de S/4,400, no debemos

superar los S/ 7, 480, 000 soles.

6.2. Aspectos tributarios

Nuestra empresa elegira un Régimen Especial de Renta, debido al impacto de ventas y

costeos estimados.

Asimismo, contard con obligaciones y responsabilidades que debera efectuar ante el
Ente regulador de SUNAT, con un pago por concepto mensual de impuesto a la renta de

un 1.5% y un pago de IGV de 18%.

6.3. Aspectos laborales

Nuestra empresa contara con trabajadores que cumplan determinadas
responsabilidades y obligaciones, quienes contaran con beneficios de ley como:
remuneracion mensual, feriados laborales, jornada laboral de 48 horas, 15 dias de
vacaciones, CTS anual por % remuneracion, gratificaciones 2 veces al afio por %

remuneracion, entre otros derechos.
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BENEFICIOS DE LOS TRABAJADORESPARA UNA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

PEQUENA Emp.

SI

[

NO
S1
15 remuneraciones

diarias por afio.
SI
Media remuneracion
en cada ocasion.
SI
15 dias al afio

llustracion 27. Beneficios laborales de los trabajadores Microempresa y Pequefia Empresa — 2021

Fuente: SUNAT
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Flujo para la toma de decisiones respecto a la eleccion de una Personeria Juridica de una pequeiia empresa.

Pasos 1 Paso 2 Paso 3 Paso 4 Paso 5 Paso 6
i Porgue las Sociedad Andnimas son Si
Andnimas? - SAA

Sie denominan asi porgue |3 dnica forma 5i
de tener cereza de quisnes son los

£\WEs 3 cotizar
en la bolsa?

accionisias es teniendo acceso al libro
— de matricula de acciones,
interno de s emprass.

:Serd persana
juridica?

Mo
Mo Si
Y
Narua sor Persana
: Juridica Si
NEegocic > SALC
Titul Constitucidn de la
i Titulas arrpresa.
N transfenibles?
o i
: Dwieres Tramitzr RUC ante
constituir una SUNAT.
sociedsd? .
= SRL Emisién de
v Ma comprobanies de
papo.
Fimn

- Tramitar RUC amte SUNAT.
- Emisicn de comprobantes de
papo.

Fuente: SUNAT
llustracion 28. Flujo para toma de decisiones respecto a la eleccién de una Personeria Juridica de una pequefia empresa —2021

Elaboracion propia
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Pasos para legalizar una empresa

I SUNAT
S ABOGADO BANCO NOTARIO PUBLICO MUNICIPALIDAD
4% Tramitar RUC I
Busqueda y Parala elaboracidn ;
Abrir cuents
Resera de de Iz Minuta — comiente
Nombre. Moy a confratar los — Ermnizidn de
servicios de un Elaboraciin de comprobantes de pago ) . §
abopada? — -] Esgntura fisicos o elecirdnicos. Tramitar |a licencia
Publica de funcisnamisnto.
h
Depasito dal
h dinero de los
» Socios.
Elzboracion de la iLas empresas online
Minuta Mo Si necesitan licencia de
# funcionamiento?
En caso deseen
abonar bienes. =
¢ Oficina
Domicilio fiscal
(SUMAT)
» Minuta < Inventaric (cantidad y
terminada. costos) de los bisnes
por cada socio
Tramitar la Beencia
sectorial secioriales antz el
. Ente Regulador
Inscripcion -
Regisiral el
Casa de Cambio
Empresss Mineras
Empresss
Tragamonedss
Entre otras.

Fuente: SUNAT

llustracion 29. Pasos para la legalizacion de la empresa -2021

Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Diferentes tipos tramites a tener en cuenta para la formalizacion General de una empresa

Tramites de
Formalizacion

- Minuta de Constitucion
- Esciitura Pablloa
Inscnpclon en Registros Pablicons

Ragistro de Marca comaercial ante
INDECOPI
Inscnpclon en RNP

Solicitar RUC an in
SUNAT

i el Compra y Legalizacion
T”bUtd”d de Libros Contables

PASOS

Ainnenpoeiaon an il REMY PE
Incorporaciéon de los
|

trabajsdoras on Planilla

Especiales

Tramites Espaciales anteo Mincetur, DIGESA,
DIGEMID, MINEDU, MINEM, entre otros

“Licencia Muncipal de funcionamiento
Licencia de Avisos publicitano

llustracion 30. Diferentes tipos tramites para la formalizacion general para una empresa -2021
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Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

6.4. Presupuesto

Valor Valor con

Inversién intangible Cantidad Valor sin IGV
version | gl I Unitario IGV I

I. Constitucion de la empresa
Busqueda de nombre 1 5 5 4
Reserva del nombre 1 20 20 17
Minuta de constitucién 0 0 - -
Escritura publica 1 420 420 356
Inscripcion en Registros Publicos 1 0 - -
Tramite SUNAT 1 30 30 25
Copia literal SUNARP 5 5 25 21
Biometrico 1 5 5 4
Legalizacion de firma en Carta Poder 1 10 10 8
Subtotal 515 436

Elaboracién Propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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CAPITULO VII: PLAN DE OPERACIONES

Se detallard a continuacion las funciones que realizara el drea de operaciones para llevar
a cabo el correcto funcionamiento de comercializacién y mantenimiento de las bicicletas
eléctricas. Asi también detallaremos el proceso del servicio de reparacidon y

mantenimiento de las bicicletas eléctricas.

8.1. Objetivos y estrategias de operaciones
8.1.1. Objetivos
- Reducir los costos de la cadena logistica de importacion.
- Optimizar el tiempo de entrega en el proceso de ensamblaje y despacho.
8.1.2. Estrategias
- Acogernos a la modalidad del nuevo proceso “Despacho anticipado”.
- Capacitar constantemente al personal del almacén.
8.2. Disefio del plan de operaciones

8.2.1. Definicién del producto o servicio

TU BICI ofrece bicicletas eléctricas, que son vehiculos de transporte con pedalesy con el
motor de una motocicleta que recibe energia suministrada por una bateria que se
recarga en la red eléctrica, esta bateria se alimenta de iones de litio. Son Unicos en
presentacion y es el modelo ideal, con estilo para el transporte urbano. Puede llegar a

recorrer los 30 o 60 kildbmetros va a depender del modelo a utilizar.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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‘9 ©Bike
Shuangye

llustracion 31. Modelo de bicicleta eléctrica 2021

Tomado de nuestro proveedor

8.2.2. Especificaciones técnicas del producto y servicio

Se propone comercializar las bicicletas eléctricas, accesorios y brindar servicio de

mantenimiento y reparacion.

Se optd por este producto mediante sondeo de mercado y porque en la actualidad este
producto viene generando mayor demanda en el mercado a nivel mundial, como
emprendedores nos enfocaremos en brindarles un buen producto de calidad y servicio
de atencién al cliente. Brindaremos como ventaja competitiva la personalizacion del

producto.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Elaborado por: V. Pinedo
FICHA TECNICA BICICLETAS Revisado por:
TU Bl Cl ELECTRICAS Aprobado por:
Version:

Fecha:

. CARACTERISTICAS GENERALES

NOMBRE DEL PRODUCTO Bicicletas Eléctricas

DESCRIPCION DEL Una bicicleta que tiene aspecto convencional con pedales y cadenas, motor

PRODUCTO eléctrico.

shuangye or hotebike or OEM
200 - 250W, 251 — 350W
Entre 4 a 6 horas

Sin escobillas

Sistema de pedaleo asistido

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.
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LUGAR DEL ORIGEN Guangdong, China

llustracion 6. Ficha técnica de producto 2021

Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.
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8.3. Macroproceso Logistico

Proveedor Puerto embarque China  Puerto embarque Callao-Perd
Incoterm FOB

T —
> - e
o

Carta de crédito

30% Adelanto Agente

70% A la vista r’ aduana

Negociacion
Compra-Venta Internadonal

Picking — Despacho

llustracion 32. Macroproceso logistico de Tu Bici 2021

Elaboracion propia
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8.3.1. Gestidén de proveedores

Para este proceso se calificara muchos aspectos importantes teniendo en cuenta los
criterios de evaluacién, basdandonos en la informacion relevante que presenta cada

proveedor como sustento o evidencia para llegar a la seleccion.

Calificacion Criterios de Informacion
Inicial evaluacion relevante

eEvaluacion Inicial eMejor calidad *Sustento y *Seleccion de
*[SO -9001, 1SO eTiempo de acreditacion de proveedores
1401 entrega optimo ~ documentos,
*Reputacion en la eCosto Ui,Sit?Sf ficha

industria competitivo tecnica,
*El compromiso *Flexibilidad de cotizaciones, etc.

ambiental atencién
eEvaluacion eFiahilidad

financiera

< » o tey

= Categorias Listopars envise  Trade Shows  Equipo de peoteccion persoasl  Compra en Alibaba com Vender en Alibaba Ayuda Obtener ta aplic
Casa > Todes lag industrias > Depories y sntreteniimients » sme > > ribirse & Comercio alens

Venta caliente barato de china de la cludad de Bicicleta Motorizada 36V 250W
350w

LA B B 2 2Resefias 6 compredores

FOB Reference Price 1 Price

789,01 PEN - 1.385,57 PEN 5 Unidad/Unidades
Hab|
-~ & Verified Supplier
Muestras 1.501,04 PEN/Unidad | 1 Unidad (Pedido minimo) | S )Comprar Zhuhai Shuangye Electronic Tech -

WMo N Geoove

o 1 n 101 . <3h Tlempo de resp
Cantidad{Unidades b4 et »200
- g . 740,000+ P
100.0% Tosa ¢
Hora del E21,(diss) 7 25 35 >
negocisra

Shipping Support Rapiio - Transporte marnitimo - Transporte terrestre - Transporte
séreo

Ilustracion 33. Costo de la bicicleta eléctrica 2021

Fuente: Empresa proveedora
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8.3.2. Recepcion de la mercaderia

- Iniciamos la negociacién de la compra internacional del producto con el
proveedor seleccionado a través de la carta de crédito financiada con el Banco
de crédito (BCP).

- Paraluego realizar toda la transaccién de compra con el proveedor seleccionado
(china) a través del Incoterm FOB y ser trasladado al punto de partida (Puerto de
Guangzhou).

- Es desde este punto que se recepcionard la mercaderia para ser llevada hasta el
punto de llegada (puerto Lima- Callao). Para todo este traslado utilizaremos los
servicios de un operador logistico internacional.

- Los impuestos nacionales lo asumiran la empresa.

- Nuestro agente aduanero seleccionado realizara el desaduanaje

correspondiente.

Operario logistico 1 8,678 8678.00
AGENTE ADUNAERO 1 300 800.00
Transporte almacén 1 500 500.00
Cuadrilla 1 100 100

llustracion 34. Costos logisticos para la importacion de la bicicleta eléctrica — 2021

Fuente: Elaboracion propia

8.3.3. Transporte y almacén

Contrataremos los servicios externos de transporte de carga, para el recojo y traslado

de nuestros productos al almacén.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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El supervisor de operaciones encargado de recepcionar la mercaderia procederd a
verificar que las bicicletas estén en Optimas condiciones para su posterior

almacenamiento.

llustracion 35. Transporte de carga

8.4. Almacenamiento

El almacén cumplird con todas las medidas requeridas por la municipalidad.

Contard con un espacio aproximado de 40? metros acondicionado para el

almacenamiento y ensamblado de bicicletas.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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llustracion 36. Ensamblado de la bicicleta eléctrica en almacén del proveedor afio 2021

8.5. Gestion de inventarios

El inventario estara a cargo del supervisor de almacén quien llevara el control minucioso

de las entradas y salidas de las mercaderias importadas.

8.5.1. Ensamblaje

En nuestro almacén taller realizaremos el armado de las bicicletas que nos tomara un
tiempo aproximado de 30 minutos por bicicleta. El encargado del ensamblaje estara

capacitado para ensamblar correctamente y al menor tiempo posible las bicicletas.

La oficina Administrativa y almacén se encontrard en el distrito de Lince, ubicada en la

Lima Moderna, de esta manera nos permite estar cerca a nuestro mercado objetivo.

8.6. Ubicacion de las instalaciones

Nuestra tienda, almacén y servicio de reparacién va a estar ubicado en la Av. Arequipa
1531 del distrito de Lince es un establecimiento de primer piso de 1872 metros ubicado

debajo de un edificio de 4 pisos.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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PESO LINCE SAN ISIDRO
FACTOR DE LOCALIZACION ASIGNADO [Calificacion |Calificacion ponderada Calificacion |Callficacién ponderada
iCercania de mercado (clientes) 0.40 5 2.00 2 0.80
ccesibilidad 2 vias principales 0.20 3 10.60 3 0.60
Accesibilidad a las ciclovias 0.30 4 1.20 4 1.20
Agua, electricidad, desaglie y telefonia___|0.03 3 0.09 3 0.09
ICercania a bancos, centros comerciales, etc. |0.05 2 10.10 2 0.10
Seguridad 0.02 IE 0.06 2 |0.04
[SUMA TORIA 1.00 4.05 l 2.83
Ilustracion 37. Micro localizacion
Elaboracion propia
Natural gela Utmout B o
o a
: pacomiQ)
B?
m '
o1 Piteniengson. @
U i g B
- ]

v Coleg
F “w,-v;.,_.o Me

Iustracion 38. Area geogrdfica

Ubicacion de las instalaciones

El local cuenta con una zona de almacén en donde se guardardn las bicicletas vy
accesorios, también cuenta con una zona para el taller que se utilizara para servicio y
mantenimiento de estas. Se acondicionara el local debidamente con los equipos

necesarios para iniciar la actividad.
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i
i

Almacan

[

(AT
.EII

[}
[

Recepcion

llustracion 39. Layout de nuestra empresa Tu Bici 2021
Elaboracion de la empresa
8.7. Proceso del servicio
En este proceso indicaremos paso a paso el servicio de reparacidon y mantenimiento de
las bicicletas que realizaremos en el taller de nuestro local.
8.7.1. Taller y maquinarias

Nuestro taller brindara servicio de mantenimiento y reparacién especializada en la

atencidn, es por ello que, utilizaremos las siguientes herramientas que seran necesarias

en nuestro taller:

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Juego de llaves Allen Juego 1
Kit De Limpieza Limpiador De Cadena Unidad 1
ALICATE PRO PUNTA LARGA 6" 84-053 Unidad 1
Centrador De Aro De Bicicleta Y Moto Unidad 1
Aceite Lubricante Limpiador Multiusos Truper 90 MI

Bicicleta Unidad 1
luego 4 Destornilladores 60-040 Stanley juego 1
Uavesfijas Unidad 1
Compresor De Aire Portatil Inflador De Neumaticos Bomba

De D Unidad 1
Juego De Llaves Torx Con Mango En T Ingco Unidad 1
Palanca Para Neumaticos O Saca Llanta De Bicicleta Riderace Unidad 2
Medidor De Desgaste De Cadena Unidad 1
He rramienta De Bicicleta Troncha Cadena, Ciclismo. Practica Unidad 1
Uave Para Pedal De Bicideta Unidad 1

llustracion 40. Herramientas de taller a utilizar 2021

Fuente: Elaboracion propia

Nuestro taller contard en un drea de 20 m? estratégicamente cerca del almacén ya que
al despachar la compra se procedera a ensamblar la bicicleta para su destino final que
es la compra. Nuestro horario de atencidn estara sujeta al horario de ventas que es de
lunes a viernes en el horario de 9:00 a 6:00 pm, y los dias sabado de 9:00 a 3:00 pm, los

dias domingo no habra servicio de atencidn.

A continuacidon, se menciona algunos de los servicios de mantenimiento que

realizaremos:

Limpieza general a las bicicletas.

Ajuste de frenos y cambios.

Lubricacién y medicidn de cadenas.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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- Ligero centrado de aro.

Cliente trae Se indica el
bicicletayse E C0st0 y tiempo
analiza de demora

Se registra en
fa base y cobro
‘de servicio

Cliente satisfechoy
bicicleta

llustracion 41. Flujograma del taller Tu Bici 2021

Elaboracion propia

Nuestro cliente lleva la bicicleta al taller

Luego se analiza en qué condiciones se encuentra y cudl es el problema por resolver

para luego realizar presupuesto del servicio.

Se indica el costo y el tiempo de demora si el cliente no acepta no procede el servicio, si

acepta procedemos a registrar en nuestra base de datos para el cobro respectivo.

Se realiza el proceso de reparacion y entrega de la bicicleta al cliente.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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8.8. Accesorios

Contaremos con una pequefia variedad de accesorios destinados para la venta, el cual
se dispondrd de un pequefio stock inicial que se guardard en el almacén, si resulta

efectiva y existe una demanda se procedera ampliar la cantidad:

COSTO DE MERCADERIA

Cantidad Producto C/ Unitario C/ Total
25 €ascos 21 515
15 funda cobertor protector 60 907
10 timbre electrico 17 172
20 Set de luces delanteras y tra 20 397
15 Inflador portatil 26 393
25 Alarma Antirobo Electrica 30 760
25 Candado para bicicleta 32 809
10 asiento 22 221

llustracion 42. Costos de accesorios Tu Bici 2021

Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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8.9. Cronograma de implementacién

La duracién de la implementacién es de un aproximado de 3 meses, debido a que las bicicletas que vamos a comercializar lo estamos importando

desde china, su envio tiene un aproximado de 30 dias de recorrido y llegada al puerto peruano.

Meses ( Semanas)
Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3
Fase S2| S3 | S4|S5| S6| S7| S8 S10| S11
Elaboracion y desarrollo del proyecto
Inicial Constitucion de la empresa

Definicion del local

Preparacion

Busqueda de proveedores

Generar las primeras ordenes de compra

Alquiler y adecuacion del local

Seleccion y capacitacion al personal operativo

Envio del producto por parte proveedor

Recepcion del producto

Proceso de aprovisionamiento

Gestion de stock de accesorios

Difusion

Desarrollo y lanzamiento de la pagina web y redes sociales

Inicio

Inicio de operaciones

llustracion 43. Cronograma de implementacion afio 2021

Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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CAPITULO VIil: DISENO Y ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

3.1. Descripcién del equipo gerencial de la empresa

Tu Bici contara con un organigrama de tipo vertical, esto se debe a que su estructura se
basa en un orden jerarquico de donde se desprenden hacia la parte inferior todos los

subordinados, en términos de autoridad y responsabilidad de los colaboradores.

Segun Krygier (1988), “La gerencia queda definida como un cuerpo de conocimientos

aplicables a la direccion efectiva de una organizacion”.

Asimismo, Ditcher (1988) indica que “El termino gerente es un eufemismo para designar

el acto de guiar los demas, lograr que las cosas se hagan, dar y ejecutar érdenes”.

La empresa debido a su tamafio contarda con un solo gerente quien cumplird las
funciones da planificar, controlar analizar, calcular y liderar el correcto funcionamiento

de la empresa.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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3.2. Organigrama

Gerente
L(iomul
Dpto Legal y
contable ‘
L Jemerizadg

Comunity
Opetatio Teio
3 Admacen Talles Vendedoria)
Opesario T Teoke | Comtac Centes/AL.
Almacen Taller Virsas!

llustracion 44. Organigrama de Tu Bici 2021

Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

3.2.1. Perfil del puesto

Nuestra empresa contara con profesionales que se ajusten a la necesidad de esta, a
continuacion, se describe de forma detallada el perfil que se requerira para la operacién
Optima.

Nombre del puesto i Gerente General
LY T ‘grem«) umvermanode lo urrerasde Admmmvmor‘ de
Grado de Instruccion
Empresas, Ingenienia Ind ustrizl o contador

Expeneﬂcna ) i Exaoneacla compro:w‘a no menor de 2anos )
__Mabllidades iCapacidad de Lderazgo, analiss, estratégla planificacion
,Desano:lar estrategias que permitan lograr los objetives
"otam'rados y cumplir con las metas trazadas dentro del
:wnodo
Olrgnr ¥ COntvc\Iar nl ur.c:onamlento aﬂl equipoa targo
:segun los lineamientos asagnados.

Funciones i
(umam con las normas y procedimientos de seguridad y
sa’l,d en el 1raba;0
Cre.v estrategias que perm.un mnoducnr nuHOS
"roduc‘cs asi como incrementar 13 participacidn en el
. 'f\Qf(JOO de ‘05 pfOGJCYOS lM!OdUUdOS e
Condidomdelmto U 33
Tipo de contrato e Plazo h]c por necesid acﬂl mercado
Remunecén sl
Tipo de jornada { " Diurma - de Lunes a sabado
Tabla: Perfil de puesto
Elaboracién propia
Deseripcion y perfil
MNombre del puesto Asesor de Marketing
Grado de Instruccion Egresado universitario o t2cnico de Markenting
s Expa"efla comprobada mayor 2 1 afics en empresas
Experiencia
dei rubro o afines
Habilidades §Ad'&ahtico. creativo, comunicacion a todo nivel
{Investigar de mercado, analizar informes, desaroliar
Funciones Ecuestior‘arfos sobre Iz clasificacion de los
iconsumidores.
EL;sa' técnicas de analisis para validar datos
Eirnport@'t =s [redes sociales, analiticas web,
iclasHficaciones, stc.]
éPregarE: eventos promocionales, lanzamientos y
écamp&"vas en todos los medios para gue estas cumplan
;Ios obietivos trazados.
ECumpI:r con todos los protocolos de seguridad
irequeridos por Ia empresa.
Condiciones del puest
Tipo de Jornada Dz - Lunes a Sabado
Tipo de contrato Plazo fijo por nececidad del mercado
Remuneracion S/ 1,200 soles

Tabla: Perfil de puesto

Elaboracién propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Descripcion y perfil

Nombre del puesto Supervisor de Operaciones

iPreparar las tareas diaria y distribuir las tareas para el cumplimiento con los
gplazos programados

ESupervisary capacitar a los colaboradores para gue cumplan las tareas de forma
ieficiente

‘Garantizar el uso seguro de los equipos y programar tareas de mantenimiento

Funciones H L
‘periddicas.

‘Mantener actualizado el invntario de equipos y heramientas del taller

Tipodecontrate : . Plazo fijo por necesidad delmercada

Remuneracidn s/ 1,500 soles

Tipo de jornada Diurna - Lunes a Sabado

Tabla: Perfil de puesto

Elaboracién propia

Dascripcion y perfil

Nombre del puesto Operario de almacen

Grado de Instruccion O de secundana

faperiencia Minimo 1 a0 en retail ¢ grandes almacenes

Habihdades .mlan 130 y puntual

Verificar el stock de mercancias

Comprueta adecuadamants ol @51ado de las unidades recibidas
que camplan o3 etandares de calided reguerndos
Actualizacion permanente ool inventano

Racoger muestras de forma alwatoria de las mertancas v
Productos ¢imacenados pars 3 evaluacion retpectiva

Paletizg adecuadamante toda la mercance para su salide del
almacen

Clasificar las unidades de acuerdo al modelo

Mantenimiento y limgéeia do las aress donde desempelta wus

tarem

Condiclones del puesto

Plazo Mo por necesidad del mercad

5/930 soles

Tipo de contrato

Remunerscion

Tipo de jomads Owirna

Tabla: Perfil de puesto

Elaboracién propia
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Descripcion y perfil

MNombre del puesto Cajera (0)- Vendedora [ Operador Call Center

iConvencer a los clientes para que la compra sea via virtu
ipresencial.
{Cumplir las cuctas de ventas trazadas por Ia gerencia de forma |
Epresencial o telefonica
Eunciones EAtencibn de reclamos, quejas y seguimiento dando respuesta y
Esolucibn.
et ece et o e e bt Sh e cE e e et bt ettt
EBrlndarinformacion clara y transpraente mediante el uso de
Eherramientas de comunicacidn como correo, whatsapp, llamadas
Etelefonicas.

Tipo de jornada Diurna

Tabla: Perfil de puesto

Elaboracién propia

3.3. Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion del personal

“El reclutamiento implica un proceso que varia de acuerdo con la organizacién. En
muchas organizaciones, el inicio del proceso de reclutamiento depende de una decisién

de linea.” (Chiavenato,2007, p.155)

En algunas organizaciones son las areas quienes realizan el requerimiento del personal
de acuerdo con las necesidades, si bien es cierto RRHH es responsable de los procesos

cumpliendo con los tiempos y los perfiles disefiados por las unidades respectivas.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Competencias laborales

Jefe

[

Las personas pueden pertenecer Puede ocurrir que las personas
a una organizacion no pertenezcan a ninguna organizacion
:---.-.-.--I.-.-.-.-.-.-IIII-II.III.I-..-.III-..I--I-
.
. La OIT promueve la cerificacion de competencias laborales de personas en funcion  »

: de oficios que pueden desempefiarse dentro de una organizacion o a titulo individual. :
'-...--.-----.--.-----.-.-..-....---...-....--....-.‘
llustracion 45. Competencias laborales afio 2007

Fuente: Libro de Direccion estratégica de recursos humanos

Nuestro proyecto requiere de profesionales jovenes que tengan un perfil tecnoldégico
marcado, amplio conocimiento de redes sociales, servicio al cliente de forma digital y
presencial. La estrategia que se aplicard para el reclutamiento de seleccion se dard por
medio de las redes sociales laborales como LinkedIn, Bumeran y la plataforma digital
Krowdy, al mismo tiempo se trabajara de forma interna con un plan de referidos, estas
serdn apoyadas por los perfiles de puesto generados de acuerdo con la necesidad de la

empresa.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.
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"
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- -
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llustracion 46. Flujo de reclutamiento y seleccion del personal del afio 2021

Fuente: Elaboracion propia

3.4. Estrategias de induccion, capacitacidn y evaluacién del personal

Segun Alles (2009), el tiempo que se brinda a un colaborador nuevo definira la
interaccidon en la organizacion, las empresas lo pueden hacer de diversas formas de
acuerdo con su estilo, es decir que en toda organizaciéon debe existir el plan de

induccion.

El programa de induccién se realizard cuando lo colaboradores ingresen a la empresa,
esta consta de una presentacion multimedia en donde se hace conocimiento de la
cultura organizacional, valores corporativos, la historia de la empresa, organigrama y
para finalizar el video institucional, se presenta al colaborador con el equipo, en este
caso a toda la empresa ya que es un grupo muy reducido luego se le hace entrega el
reglamento interno del trabajo RIT y se le muestra su drea donde desarrollara sus

labores diarias.
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Alles (2009) nos dice “Las organizaciones capacitan para poder obtener resultados, su
posicién competitiva”. Las organizaciones estdn en constante evolucién por lo que es
necesario tener preparado a nuestro equipo ante la aparicién de nuevas amenazas,
estas capacitaciones hardn posible afrontar nuevos retos, cabe resaltar que el personal
se ve influenciado por estas despertando el interés de conocer mas de lo que hacen

motivando querer aportar a la organizacion.

En relacién con las evaluaciones de desempefio histéricamente no son nada nuevo
segun lo indica el autor Rodriguez (2017) en su investigacidén Evaluacién de desempeiio
manifiesta que las evaluaciones de desempefio ya existen en la historia muchos siglos
atrds, que no es algo nuevo, se tiene como dato histérico que en el siglo XVI San Ignacio
de Loyola usaba un sistema con el que evaluaba las tareas de sus hermanos de
comunidad y los calificaba con notas. Lo mismo ocurre en las organizaciones modernas
donde las evaluaciones son parte de las actividades primarias del area de Recursos

Humanos.

En el caso de nuestra empresa estas evaluaciones se realizaran con frecuencia para

lograr estandarizar nuestros procesos y podamos alcanzar las metas pactadas.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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’ ingfesade uneva Capacitacion del personal

colaborador

» Historia de la empresa.

» Cultura organizacional de la
empresa, mision, vision,
valores. Estructura
organizacional.

* SST:

» Beneficios.

* Video corporativo

+ Se recibira capacitaciones de
parte de las marcas (por nuevos
modelos, innovacion
tecnolégica), con certificacion.

» Bimestralmente talleres y
clinicas de atencidn al cliente.

» Resolucion de conflictos.

Evaluaciondel personal

* Laevaluacion sera
permanente, de acuerdo
al area de origen

llustracion 47. Estrategia del proceso de induccion y capacitacion del personal afio 2021

Fuente: Elaboracion propia

3.5. Estrategias de motivacion y desarrollo del personal

“La motivacion juega un papel crucial en la gestién de personas. Para que un individuo
realice una tarea deben concurrir tres requisitos: que el individuo pueda hacerlo
(medios), que tenga conocimientos para hacerlo (habilidades y aptitudes) y que quiera
hacerlo (motivacion). Para poseer la clave del comportamiento humano es necesario

poseer la clave de la motivacion.” (Pefia, 2015, p.9)

Uno de los factores del éxito de las organizaciones se basa en los resultados de los
colaboradores y para que estos cumplan con los objetivos trazados deben estar
motivados, existen muchas formas las cuales despiertan el interés de aportar, al mismo

tiempo fijamos la fidelizacion y retencion de estos.
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Estrategia de Desarrollo

Estrategia de motivacion
personal

» Saludos por cumpleaiios,
aniversarios, nacimientos
* Acompafiamiento a
‘ colaboradores delicados de
salud o perdida de un familiar
| » Torneos deportivos (después e
la pandemia).
» Desayunos de trabajo para
compartir experiencias
» Buzdn de ideas creativas.
| » Reconocer los logros
» Celebracion de logros
| académicos. Soporteemocional

» Capacitaciones constantes

» Cursos pagados por la empresa

» Convenios educativos con
universidades e institutos,
pregrado, postgrado, maestrias

— S
* Porla coyuntura actual
nuestros colaboradores
contaran con un soporte
emocional gratuito el que estara
disponible de forma permanente
de forma virtual

llustracion 48. Estrategia de motivacion y desarrollo personal 2019

Elaboracion propia

3.6. Politicas de remuneraciones y compensaciones

“La remuneracidon o compensacion es el total de todas las retribuciones que se otorgan
a los empleados a cambio de sus servicios. Los propdsitos generales de la remuneracién

son atraer, retener y motivar a los empleados” (Mondy, 2010, p. 290)

“La remuneracién debe estar intrinsecamente relacionada con el personal y su
rendimiento con la visién y los valores empresariales que respaldan su rendimiento. dos
de los factores mds importantes que influyen sobre el rendimiento y los resultados son
el clima de la organizacion - valores y cultura - y su practica de gestién que incluyen la

remuneracion” (Alles, 2009, p. 346)
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En ambos casos los autores manifiestan la relacién empresa, trabajador debido a la
interaccion de este trabajo — pago, este pago o salario se vuelve mds atractivo de
acuerdo con las condiciones que ofrece la organizacién, clima, valores, cultura, siendo

una de las finalidades la retencion de mejor talento.

Nuestra empresa asume una politica austera para el pago de planillas y esta serd mas
atractiva con el tiempo en que la empresa vaya creciendo, asumira nuevos regimenes

laborales de acuerdo con el crecimiento de esta.

A continuacion, se detalla la planilla por drea vy los salarios:

| PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL PARA UN GERENTE |

| Concepto Monto mensual S/ Aslgnacion anual Monto anual S/ l
Sueldo s/. 2,500.00 11 meses s/. 27,500,00
Vacaciones (1) S/, 2,500.00 1 mes S/. 2,500.00
Gratificacion (2) s/. 2,500.00 2 meses s/. 5,000.00
CTS(3) S/. 208.33 12 meses S/. 2,500.00
Asignacion familiar (4 ) sl 93.00 12 meses s/. 1,116.00
Essalud(5) X

Total (6)

(1)s 1o 1 d
( 2 ) Se consideran 2 sueldos anuales por concepto de gratificacién: Julio y Diciembre

(3) Se considera un sueldo anual por cof de CTS, el cual es abonado en forma (8.33% de la remuneracion anual ) 8.33%
(4 El concepto de asignacion familiar corresponde al 10% del Ingreso minimo legal Ingreso minimo legal 2020= S/, 930.00
(s)s de 6 il anual por concepto de Essalud (SUNAT) s/, 27,500.00 2,475.00
(6)No el reparto de . Sin embargo los trabajads las perciben anualmente ( Decreto Legislativo 892 )
Sueldo anual con beneficios s/. 41,091 | S/. 3,424
Sueldo anual (12 meses ) s/. 30,000 'S/ 2,500
Beneficios s/. 11,091 | s/. 924

Tabla: Presupuesto de remuneracion anual para gerente

Elaboracién propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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l PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL ASESOR DE MARKETING/COMMUNITY MANAGER J
I Concepto Monto mensual S/ Asignacién anual Monto anual 5/ ‘
Sueldo /. 2,400.00 11 meses s/. 26,400.00
Vacaciones (1 )’ s/. 2,400.00 1 mes
Gratificacion ( 2} s/, 2,400.00 2 meses
CTS(3) S/. 200.00 12 meses
Asignacion familiar (4) sl. 93.00 12 meses
Essalud(5)

Total (6)
u' < =t 2 (FOSErax |

por
(2)Se conslderan 2 sueldos anuales por concepxo de gulmcauon lullo Y Dmembw

(3)secon aun i por to de CTS, el cual € forma: { 8.33% de la remuneracion anual )

( 4 ) El concepto de asignacion 1amll|ar <ovre;ponde al 10% del ingreso minimo legal S Ingreso minimo legal 2019= S/, 930.00

(5)sec | imp: !p deEssalud S/ : 26,400.00

(6)No :onsudcu el reparto de lidades, Sin embargo los trabajad las perciben anualmente ( Decreto Legislativo 892 )
Sueldo anual con beneficios s/, 39,492 | S/. 3,291
Sueldo anual ( 12 meses ) s/. 28,800 | S/. 2,400
Beneficios s/. 10,692 | S/. 891

Tabla: Presupuesto de remuneracién anual asesor de marketing

Elaboracién propia

| PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL DE UN SUPERVISOR DE OPERACIONES |

l Concepto Monto mensual S/ Asignacion anual Monto anual S/ I

Sueldo s/. 1,500.00 11 meses s/. 16,500.00

Vacaciones (1) s/. 1,500.00 1 mes S/ 1,500.00

Gratificacion ( 2) s/, 1,500.00 2 meses. s/, 3,000,00

CTS(3) s/. 125.00 12 meses S/. 1,500.00

Asignacion familiar (4) s/. 93.00 12 meses ¢ 1,116.00

Essalud (5} s/. 1,485.00
Total (6)

(1) se consid ido anual por conc

(2)Se (onsldelan 2 sueldos anu_a!eg por concepto de granhcamon Jullo y Dmembre

(3)s s 3 un suf por deCTs, el cual & forma { 8:33% de la remuneracion anual )

(4) El concepto de astgna(non familiar (onesponde al 10% del ingreso minimo legal Ingreso minimo legal 2019= S/, 930.00

(5)s L ) de Essalud /. 16,500.00

(6) I\o :ons-dcva el repmo de unhdades Sin embargo los trabajadores las perciben anualmente | Decreto Legislativo 892 )

Sueldo anual con beneficios s/. 25,101 | S/. 2,092
Sueldo anual (12 meses ) s/. 18,000 | S/. 1,500
Beneficios s/. 7,101 | s/. 592

Tabla: Presupuesto de remuneracidn anual para Supervisor de operaciones

Elaboracién propia
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| PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL SUPERVISOR DE ATENCION AL CLIENTE |

| Concepto Monto mensual S/ Asignacion anual Monto anual §/ l
Sueldo s/. 1,500.00 11 meses s/. 16,500,00
Vacaciones (1) S/AY 1,500.00 1 mes s/. 1,500.00
Gratificacion (2) s/. 1,500.00 2 meses sf. 3,000.00
CTS(3) S_/. 125.00 12 meses $/. 1,500.00
Asignacion familiar (4 ) S/, 93.00 12 meses s/. 1,116.00
Essalud (5)
Total (6)
(1) se 1o | d
= A2
(2)Se (onsbderan 2 sueldos anuales por cov\cepxo de granhcaucn Julioy Dmembre
(3) Se considera un sueldo anual por epto de CTS, el cual es abe 2n farma jal { 8.33% de la remuneracion anual |
(4 ) El concepto de asignacion familiar corresponde al 10% del mgreso minimo legal Ingreso minimo legal 2019 = §/. 930.00
(5) Se considerd el importe total anual por concepto de Essalud s/. 16,500.00
( 6 ) No considera el reparto de utilidades. Sin go los trabajad las perciben anualmente { Decreto Legislativo 892 )
Sueldo anual con beneficios s/. 25,101 | S/. 2,092
Sueldo anual (12 meses ) S/. 18,000 | S/. 1,500
Beneficios s/. 7101 s/. 592

Tabla: Presupuesto de remuneracidn anual para Supervisor de Atencién al cliente

Elaboracién propia

| PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL DE DOS TECNICOS DE TALLER/ DOS OPERARIOS DE ALMACEN |

l Concepto Monto mensual S/ Asignacion anual Monto anual S/ I
Sueldo s/. 3,720.00 11 meses
Vacaciones (1) s/. 3,720.00 1 mes
Gratificacion ( 2) s/, 3,720.00 2 meses.
CTS(3) s/. 310.00 12 meses
Asignacion familiar (4) s/. 93.00 12 meses
Essalucu 5)
Total (6)
(1) se consid 1do anual por conc
(2)Se (onsldelan 2 sueldos anu_a!eg por concepto de granhcamon Jullo y Dmembre
(3)s s 3 un suf por deCTs, el cual & forma { 8:33% de la remuneracion anual )
(4) El concepto de astgna(non 1am|har corresponde al 10% del ingreso minimo legal i Ingreso minimo legal 2019= S/, 930.00
(5)s L Ip de Essalud s/ 40,920.00

(6) I\o :ons-dcva el repmo de unhdades Sin embargo los trabajadores las perciben anualmente | Decreto Legislativo 892 )

Sueldo anual con beneficios s/. 60,599 | S/. 5,050
Sueldo anual (12 meses ) s/. 44,640 | S/. 3,720
Beneficios s/. 15,959 | S/. 1,330

Tabla: Presupuesto de remuneracidn anual para técnicos y operarios

Elaboracién propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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| PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL DE UN VENDEDOR CAJERO / CONTAC CENTER |

| Concepto Monto mensual S/ Aslgnacion anual Monto anual §/ l
Sueldo s/. 1,860.00 11 meses s/. 20,460.00
Vacaciones (1) S/. 1,860.00 1 mes S/. 1,860.00
Gratificacion (2) s/ 1,860.00 2 meses s/. 3,720.00
CTS(3) S/. 155.00 12 meses S/. 1,860.00
Asignacion familiar (4 ) sl 93.00 12 meses sl 1,116.00
Essarludr( 5)
Total (6)
‘1, 5 o ildo '] d,
(2 ) Se <ons!deran 2 sueldos anuales por con(emo de graufnuclon Julioy Dmembre :
(3) Se considera un sueldo anual ] de CTS, el cual es abonado en forma ms (8.33% de lar nanual |
(4)€l concepto de aﬂgr}acno‘n lamxln_ar corresponde al 10% del Ingreso minimo lg_gal Ingreso minimo Iegal 2019 = S_/. 930.00
(5 ) Se considerd el importe total anual por concepto de Essalud St 120,460.00
(6)Noc el reparto de utilidades. Sin embargo los trabajad las perciben anualmente ( Decreto Legislativo 892 )
Sueldo anual con beneficios S/. 30,857 | S/. 2,571
Sueldo anual (12 meses ) s/. 22,320 | /. 1,860
Beneficios s/. 8,537 | S/. at!

Tabla: Presupuesto de remuneracién anual para vendedor - cajero

Elaboracién propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

4.1. Historia financiera de la empresa

La empresa “Tu Bici” se encuentra constituida por 5 socios, la empresa tendra una
inversion total de S/ 165,664 en el afio 0. Con relacidon a los socios, cuentan con un
60% de participacion sobre la inversion, ascendiendo el importe a S/99,398 soles.
Asimismo, se informa que como empresa tomamos la decision de financiar el 40%
de esta inversidn inicial mediante una entidad financiera a una tasa de 21.4%.
Detalle de participacion por socio en relacion con los S/ 99,398.

= Jorge Chun con 20%

= Nieves Rojas con 20%

= Yeraldy Jara con 20%

= Yanella Mattos con 20%

= Viviana Pinedo con 20%

4.2. Datos, supuestos y politicas econdmicas y financieras

4.2.1. Politicas del area financiera

Las principales politicas del area financiera de Tu Bici, son las que se presentan a

continuacion:

= Dar prioridad al anadlisis financiero de la empresa y mantener constante
comunicacion con las areas de constante interactuacion.

= Mantener el control de la facturacidn y cobranza de la compaiiia.

= Programar el cierre de registro contable dentro del ultimo dia habil del mes.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Evitar las ventas a crédito que puedan reflejar un impacto en nuestros

resultados.

= Evitar el uso de instrumentos o activos financieros que incrementen deudas
financieras innecesarias.

= Analizar cada requerimiento y solicitar el VB de la Gerencia General para su
aprobacion.

= Asignar recursos por darea en relacion con el manejo de presupuestos

previamente visados por nuestra gerencia.

4.2.2. Objetivos del area financiera

= Generar la mayor rentabilidad para la empresa optimizando el uso de todas las
herramientas y recursos financieros de manera eficiente.

= Evaluar los Estados financieros y su presentacién posterior a cada cierre.

= Entregar informacién precisa a tiempo.

= Aprovechar los recursos financieros para el bienestar de la compaiiia.

2888

4.2.3. Estrategias del area financiera

Las estrategias a aplicar por el area financiera son,

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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= Generar la mayor rentabilidad para la empresa optimizando el uso de todas las
herramientas y recursos financieros de manera eficiente.
v Presentacion de reportes de avance de la compafiia a fin de informar el
avance del objetivo que presenta la compaiia.
v Realizar seguimiento al enfoque del negocio y el mercado.

v" Fomentar el uso éptimo de los recursos dentro de la organizacidn.

®  Fvaluar los Estados financieros y su presentacion posterior a cada cierre.
v' Tener la informacién a tiempo para cumplir con los parametros
establecidos.
v Control de recepcion de informacion.

v’ Capacitacion constante al equipo de atencién al cliente y financiero.

= Aprovechar los recursos financieros para el bienestar de la compaiia.

v’ Utilizar créditos solo en emergencias.

4.2.4. Nivel éptimo de comercializaciéon

Se ha evaluado el nivel 6ptimo de comercializacién, en relacidén con el siguiente
supuesto de venta, en el cual, como empresa hemos definido que se laborara de
lunes a sabado, teniendo como dia de descanso los domingos; la cantidad de
demanda que estamos estimando por semana es la venta de 4 bicicletas, siendo

el importe de venta anual de 192 unidades (solo en el primer afio).

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Tu Bici laborara
365 dias calendario
10 dias feriados estipulados
355 dias efectivos
Ventas supuestas por semana
4 Cantidad de bicicletas estimadas a vender por semana
4 Numero de semanas al mes
16 Numero de bicicletas por vender al mes

12 Cantidad de meses al afio
192 Cantidad de ventas al afio

Elaboracion propia.
Con un crecimiento anual en la evolucién de las ventas de 39%, esto
considerando que como empresa estamos optando por ingresar al mercado con
un objetivo de corto plazo del 2% de la demanda con relaciéon al TAM vy
esperamos este se duplique para el quinto afio y asi podamos ingresar al

mercado con una demanda del 4% sobre las ventas que se den en ese afio.

Evolucién del volumen de ventas de laempresa
ARO 1

ANO 5
ERZETAl DEMANDA A NIVEL DEL MERCADO SELECCIONADO

ANO 0 ANO 2 ARNO 3 ANO 4

Crecimiento anual del mercado TAM 15.00%| [Crecimiento anual de las ventas de la empresa _
Objetivo de la empresa en el corto plazo (Afio 1) SOM = 2%| En base al TAM
Objetivo de la empresa a largo plazo (Afio5) : SAM 7 4% En base al TAM

Elaboracion propia.

4.2.5. Proyeccion de ventas

Considerando que nuestro negocio serd la venta de bicicletas eléctricas, como empresa
hemos tomado la decision de optar por la venta de accesorios relacionados, mismos que
equivaldran en el primer afio a 145 unidades, serdn proporcionadas con relacién a su
demanda en el mercado y tomaran el crecimiento anual previamente calculado. Se optd
por esta decisidén, considerando que a partir de este afio empieza a regir una nueva

normativa para los ciclistas que promueve el uso de accesorios importantes

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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relacionados al cuidado del ciudadano. Los precios que se presentan a continuacién no

tienen Inflacién, ni IGV.

Para el caso de las bicicletas hemos considerado el 100% de la demanda previamente
estudiada, vale decir, para el primer afo se estima la venta de 192 unidades, misma que

hemos prorrateado en relacién con los modelos de mayor impacto en los ultimos afos.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

Bicicleta electrica AJAL24 __ Se vendera el 26%
DETALLE

Precios constantes (p )
Volumen de ventas (q)
Flujo de ing (p°q)

Bicicleta electrica A1.7 Se vendera ol 52%
DETALLE

Pracios constantes {p )
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p*q)

Bicicleta electrica ASAH24  Se venderd el 22%
DETALLE

Precios constantes (p )
Volumen de ventas (q )
Flujo de ingresos constantes (p " q) $§  147023|5 138176|S  192150]S 267206|S5 371579

Elaboracion propia.
Para la estimacion de los accesorios, se han considerado 145 accesorios, mismos a los
gue les estamos estimando un crecimiento relacionado al 39% que sera el crecimiento

anualizado de la empresa.
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PRESUPUESTO DE INGRESOS

CASCOS
DRIZO ) ALUACION ( ANC
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 282§ 282§ 282§ 282§ 28.2
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p *q) 3 705§ 980 | § 1363 | § 1.894 | § 2,633
funda cobertor protector
DRIZO ) ALUACION ( ANC
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 79.0 | § 79.0 | § 79.0 | § 79.0 | § 79.0
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p * q) 3 1185 | § 1.647 | § 2290 | § 3182 | § 4,424
timbre electrico
DRIZO ) ALUACION ( ANC
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 236§ 236§ 236§ 236§ 23.6
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p *q) 3 236 | $ 328 | § 456 | § 634 | § 582
Set de luces delanteras y traseras
DRIZO ) ALUACION ( ANC
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 2712 % 2712 % 2712 % 2712 % 27.2
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p * q) 3 451§ 7587 | § 1.052 | § 1463 | § 2,033
Inflador portatil
DRIZO [) § 0
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 371§ 371§ 371§ 371§ 371
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p * q) 3 556 | § 7308 1.074 | § 1493 § 2,075
Alarma Antirobo Electrica
DRIZO ) ALUACION ( ANC
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 414§ 414§ 414§ 414§ 414
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p * q) 3 829 | § 1152 | § 1,602 | § 2226 | § 3.094
Candado para bicicleta
DETALLE et e 1
[] 1 2 3 4 5
Precios constantes (p) 5 4411 § 4411 § 4411 § 4411 § 441
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p * q) 3 882 | § 1,226 | § 1704 | § 2,368 | § 3.292
asiento
DRIZO [) § 0
DETALLE 0 1 2 3 i 5
Precios constantes (p) 5 291§ 291§ 291§ 291§ 29.1
Volumen de ventas (q)
Flujo de ingresos constantes (p *q) 3 291 | % 405 | § 563 | § 782 | § 1.087

Nuestros ingresos

totales son: 519,940 638,932 888,502 1,235,555 1,718,168

Elaboracion propia.

4.3. Plan de ventas de la empresa

El presente plan ha sido realizado en base a supuestos que giran en torno al crecimiento
del mercado TAM (3% del mercado) y a la delimitacion del mercado previamente

realizada. Por ende, se estima que dentro del primer afno venderemos 192 bicicletas.
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Evolucion del volumen de ventas de la empresa

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
17.957 PlaRee)

SAM
) 4%
SAM ; 718

Elaboracion propia.

Mismas que estamos estimando vender en base a los siguientes porcentajes, segun

estudio de mercado y nivel de compra previamente calculada.

Bicicleta eléctrica A3AL24 Bicicleta eléctrica A1-7 Bicicleta eléctrica ASAH24
Se vendera el 26%. Se venderéa el 52% Se vendera el 22%

Elaboracion propia.

Las ventas seran realizadas en Lima Moderna, en el distrito de Lince, asi como también;

mediante pagina web y/o redes sociales.

4.4. Analisis de costos
4.4.1. Costos fijos

Los costos fijos equivalen a aquellos costos que no presentan modificaciéon

alguna ante algiin cambio que pueda darse constantemente o algun incremento
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porcentual que lo amerite. Para nuestra empresa, este tipo de costos serian los

que presentamos a continuacién y equivalen a S/ 252,858 soles.

PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

PLAMLLAS ADMINSTRATN O
PLAMLLAS OPERATIV A 67,920 67,920 67,920 90.240.00 Q0,240
GRATIFICA CIONES 19,520 19,520 19 520 19,520 19520
INSEMTIVOS 4,000 4,000 4 000 4.000 4000
CAPACITA CIOMNES 1,200 1.200 1,200 1.200 1.200
UNFORMES 300 300 300 300 300
UTILES DE OFICINA 330 330 330 330 330
REGLANMENTOS 100 100 100 100 100
SERVICIO DE VIGILA NCIA 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
LLE 2,400 2,400 2,400 2.400 2400
TEHEFOND 1,800 1.800 1,800 1.800 1.800
AGUA 2,400 2,400 2,400 2.400 2400
ALQULERCELLOCAL 78,000 78,000 78,000 78,000 78,000
MANTENMIBIT 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
ARB. MUNICIP. 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
OTROS 600 GO0 G600 600 GO0
242710 242 710 242710 265030 265,030

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

PLATAFORMA VIRTUAL 551 5517 5517 5517 551
REDES SO0 LES (FA CEBOOK) 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
REDES SO0 LES (INSTA GRAM) 2,400 2.400 2,400 2,400 2,400
DISENA DOR GRA FICO - PUBLICICA D- 2,500 2,500 2 500 2500 2500
CRM (PIFEDRIVE) 1,007 1.007 1,007 1,007 1,097

Elaboracion propia.

4.4.2. Costos variables de mercaderia y comercializacién

En referencia a estos costos, los cuales se dan en relaciéon con la mercaderia
obtenida y su costo de adquisicidén para posteriormente pasar a ser costos
variables de comercializacién tendremos un importe de S/ 318,746 soles en el
primer ano. Vale recalcar que nuestros costos son superiores en los tres primeros

items debido a que nuestro Core Business es la venta de bicicletas eléctricas.
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COSTO TOTAL VARIABLE ANUAL UNITARIO

Cantidad Producto C/Unit Total

50 Bicicleta electrica A3AL24 1,292.79 64,640
100 Bicicleta electrica A1-7 1,511.50 151,150
42 Bicicleta elecxtrica ASAH24 2,350.94 98,739
25 €ascos 20.90 522.50
15 funda cobertor protector 60.77 911.55
10 timbre electrico 17.50 175.00
20 Set de luces delanteras y tra 20.17 403.40
15 Inflador portatil 26.47 397.05
25 Alarma Antirobo Electrica 30.70 767.50
25 Candado para bicicleta 32.66 816.50
10 asiento 22.40 224.00

Sub-total 5,387 318,746

Elaboracion propia

4.4.3. Depreciacion y amortizacion

La devaluacién de la inversidn inicial en relacidn con sus tangibles e intangibles
serd como se presenta a continuacién. Asimismo, el valor de recupero final sera

de S/ 1,052.79 soles.

SETAE "‘I::'"::"‘ . HORZONTE DE EVACUAOION DI PROTECTO | ARDS ) Valor w 1ecepeto
' Vida utd i~
| w0 96V | A ' 1 I 2 | 3 | 4 | ] | Mo §
)
K S i [ [ 3 3 8 8 [&
|2 B 242492 C ™ E 45456 19 [CEIE [EENE &436:9 234 3% &
13 5 S i) b 9 %5 S o -
|4 [Vatecs 3 3 N ] ] 5 5
| 5 [Wasonas ¢ erooies 8. 121940 § Ll E 84388 |8 S0#|8 =L E 3368 543 36 | &
| & [Egepe O corvgum s Te1m 3 30 | 8 I 089 19 109 =% | &
| SUN TOTAL [N TANGRIAES A | 50 13960 s 4I0BAL | S a9me|s tizam| s Luem|s ttmae] IS
3 Toa s ] [ 7R 0e ] 0 moe| [® 3035
S0 ol | W o | 3818 435 s w01
5 508 ] [ .00 | 8 ) & ey
— & 1 I ) . 3 S v — 18 = = =
210y 610 (021038 dednthig 3 ) B "o [s 8 81 fs
SUB-TOTAL EMINTANGSSLES |B ) 30 210554 Ls eI nesef s PR I S 1,052 7%
TOTAL (A +B) |E 15371 |
[ TOTAL DEPRECIACION ¥ AMORTIZACION ]

Elaboracion propia.

4.5. Punto de equilibrio de la empresa

Para nuestro proyecto se estima que debemos vender un total de 243 unidades

empleando la fdrmula de Punto de equilibrio para multi productos para poder llegar
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al punto de venta en el cual podamos cubrir todos los costos relacionados, vale decir,

tanto costos fijos como variables.

PUNTO DE EQUILIBRIO PARA LA CARTERA DE PRODUCTOS TU BICI

PRODUCTO Precio Unitario Cos:?ﬂ::::zble Margen de Plan de ventas 100% Punto de equilibrio
(p) (o) contribucién anual (T™M) por producto ( TM)

Bicicleta electrica A3AL24 S/. 2,365.81 | S/. 1,293 S/. 1,073 66 27.32% 66
Bicicleta electrica A1-7 S/. 2,493.98 | S/. 1,512 S/. 982 70 28.79% 70
Bicicleta electrica ASAH24 S/. 3,500.55 | S/. 2,351(S/. 1,150 98 40.33% 98
cascos S/. 28.22 |S/. 21(S/. 7 1 0.33% 1
funda cobertor protector S/. 79.00 | S/. 61|S/. 18 2 0.91% 2
timbre electrico S/. 23.63 | S/. 18|S/. 6 1 0.27% 1
Set de luces d as y traseras S/. 27.23 |S/. 20(S/. 7 1 0.31% 1
Inflador portatil S/. 37.06 | S/. 26(S/. 11 1 0.43% 1
Alarma Antirobo Electrica S/. 41.45 | S/. 31(S/. 11 1 0.48% 1
Candado para bicicleta S/. 44.09 | S/. 33|S/. 11 1 0.51% 1
asiento S/. 29.12 | S/. 22|S/. 7 1 0.34% 1

s/. 8,670 S/. 5,387 S/. 3,283 4 100% 243

Elaboracion propia.

Para el caso presentado se ha tomado los Costos fijos de S/ 252,858 sobre el margen
de contribucion, lo cual nos da 243 unidades de todos los productos, esto es hallado
cuando multiplicamos al margen de contribucién por la participacidén que tiene cada

producto en relacién al total del margen obtenido.

PE=__ CF /

p-cv

Und (q)

PE= CF
(p-cv)*A% + (p-cv)*B% +(p - cv)* C% +...+ (p-cv) *n%

PE= 252,858
1040

Elaboracion propia.

No obstante, cabe precisar que para la comprobacion se ha decidido realizar el
grafico que sustente lo antes mencionado, por lo que; lo calculamos de la siguiente

manera:
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pq CF +cv¥q 0]
Ingresos Egresos Margen
243.144| S/. 675,342 [ S/. 675,342 | S/.

80| S/. 188,492 | S/. 355,859 | S/. -167,367
100| S/. 235,614 | S/. 381,609 | S/. -145,995
124| S/. 294,518 | S/. 413,797 | SI. -119,279
156 S/. 368,148 | S/. 454,032 | S/. -85,884
195| S/. 460,185 | S/. 504,325 | S/. -44,140
243 675,342 675,342 | SI. -

292| S/. 690,277 | S/. 630,058 | S/. 60,218
350| S/. 828,332 | S/. 705,499 | S/. 122,834
420| S/. 993,999 | S/. 796,027 | SI. 197,972
504| S/. 1,192,798 | S/. 904,660 | S/. 288,138
605| S/. 1,431,358 | S/. 1,035,021 | S/. 396,337

Elaboracion propia.

Punto de equilibrio

Elaboracion propia.

Ante ello podemos expresar que el punto de equilibrio ponderado seria:

PUNTO DE EQUILIBRIO (P.E )= 243

PUNTO DEEQUILIBRIO ( P.E. )
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4.6. Adquisicidon de materiales e insumos para la produccién

4.6.1. Materiales para la comercializacion

En referencia a los costos de adquisicidn de mercaderia tenemos los siguientes,
vale recalcar que nosotros estamos importando las bicicletas eléctricas y en el
caso de accesorios, estamos comprando una cantidad definida acorde al publico
gue tenemos, asi como tambien, a las nuevas leyes que se estdn estableciendo

para los ciclistas.

PRODUCTO BICICLETAS ELECTRICAS

[ [ | costousta |

COSTO TOTAL | COSTO UNITARIO
CANTIDAD ADQUISICION cu TOTAL COMPRA DE ADQUISICION

] Bicicleta electrica A3AL24 774.00 38,700.00 63,139.32 1,262.79
p(0) Bicicleta electrica Al-7 950.00 95,000 148,149.68 1,481.50
L¥]Bicicleta electrica ASAH24 1,587.00 66,654.00 97,479.36 2,320.94
00,354 08,768.36 06

ACCESORIOS

| [ |  costousta

IMPORTE DE | COSTO TOTAL CU DE
COMPRA COMPRA ADQUISISION

CANTIDAD ADQUISICION

P&y cascos
kY funda cobertor protector 900 907 60.47
k[ timbre electrico 15.00 150 172 17.20
p0]Set de luces delanteras y tra 19.00 380 397 19.87
k] Inflador portatil 25.00 375 393 26.17
pEY Alarma Antirobo Electrica 30.00 750 760 30.40
p&] Candado para bicicleta 32.00 800 809 32.36
i) asiento 20.00 200 221 22.10
4,055 4,174 229

Elaboracion propia.

4.6.2. Materiales para el servicio

En este punto para dar la atencidn final empezamos a costear y a anadir a
nuestros costos de adquisicién lo que requieran para convertirse en un costo
variable por producto, por lo indicado se presenta el cdlculo previamente

realizado:
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COSTO DE EMPAQUE

Cantidad producto p/Unit. Total
50 Bicicleta electrica A3AL24 - -
100 Bicicleta electrica A1-7 - -
42 Bicicleta electrica ASAH24 - -
25 €ascos 0.30 8
15 funda cobertor protector 0.30 5
10 timbre electrico 0.30 3
20 Set de luces delanteras y tra 0.30 6
15 Inflador portatil 0.30 5
25 Alarma Antirobo Electrica 0.30 8
25 Candado para bicicleta 0.30 8
10 asiento 0.30 3
Sub-total 44

COSTO DE DISENOS PERSONALIZADOS

Sub-total

COSTO TOTAL VARIABLE ANUAL UNITARIO

Cantidad producto C/Unit. Total
50 Bicicleta electrica A3AL24 30 1,500
100 Bicicleta electrica A1-7 30 3,000
42 Bicicleta electrica ASAH24 30 1,260
25 €ascos - -
15 funda cobertor protector - -
10 timbre electrico - -
20 Set de luces delanteras y tra - -
15 Inflador portatil - -
25 Alarma Antirobo Electrica - -
25 Candado para bicicleta - -
10 asiento - -

Cantidad Producto C/Unit Total

50 Bicicleta electrica A3AL24 1,292.79 64,640
100 Bicicleta electrica A1-7 1,511.50 151,150
42 Bicicleta electrica ASAH24 2,350.94 98,739
25 €ascos 20.90 522.50
15 funda cobertor protector 60.77 911.55
10 timbre electrico 17.50 175.00
20 Set de luces delanteras y tra 20.17 403.40
15 Inflador portatil 26.47 397.05
25 Alarma Antirobo Electrica 30.70 767.50
25 Candado para bicicleta 32.66 816.50
10 asiento 22.40 224.00
Sub-total 5,387 318,746

Elaboracion propia.
4.6.3. Insumos varios

En nuestro caso, hemos considerado todo lo que se requiere para la etapa de

comercializacién en los puntos previamente explicados.
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4.7. Inversion inicial
4.7.1. Activos fijos

Para poder iniciar el negocio, hemos concluido que debemos priorizar la

adquisicion de los siguientes activos fijos tangibles.

Valor

S Valor con IGV Valor sin IGV
Unitario

Concepto de la Inversion Unidad Cantidad

Activos fijos - inversién fija tangible

I. Maquinaria y Equipos
Ventilador para laptops Unidad 6 45 270 229
Céamara de seguridad Unidad 2 119 237 201
Impresora ticketera Unidad 1 165 165 140
Soporte de Reparacion Unidad 2 670 1,340 1,136
Compresor Unidad 1 599 599 508
Pistola neumatica Unidad 1 250 250 212
Subtotal 2,861 2,425
|. Equipos de computo
Laptop HP Stream 11 PRO G5 Intel Unidad 6 1,429 8,574 7,266
HP Impresora Laser 107W Unidad 1 419 419 355
Subtotal 8,993 7,621
Il. Muebles y enseres
Escritorio Unidad 6 150 900 763
Sillas Giratorias Unidad 6 100 600 508
Sillas de espera Unidad 2 59 118 100
archivadores Unidad 1 100 100 85
Estante Metalico Unidad 1 220 220 186
Muebles puff de espera Unidad 2 75 150 127
Rack para bicicletas Unidad 6 80 480 407
Anaqueles para accesorios Unidad 3 259 777 658
Mesa de recepcion Unidad 1 299 299 253
Escalera de 2 pasos Unidad 1 80 80 68
Tachos basureros Unidad 5 15 75 64
Subtotal 3,799 3,219
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES 15,653.30 13,265.51

Elaboracion propia.

4.7.2. Puesta en marcha

Asimismo, para los gastos de puesta en marcha, estamos considerando a la

siguiente inversion intangible:
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\
Inversion Intangible Cantidad Yalor Naior oou Valor sin IGV
Unitario IGV

I. Constitucion de la empresa |
Busqueda de nombre 1 31 5
Reserva del nombre 1 20 20 17
Minuta de constitucion 0 0| -
Escritura publica 1 4200 420 358
Inscripddn en Registros Publicos 1 0} -
Tramite SUNAT 1 30| 30 25
Capla literal SUNARP 5 5| 25 21
Blometrico 1 5] 5 4
Legalizacién de firmaen Carta Poder 1 10} 10 8
Subtotal 515 436
II. Marcasy registros
Registro de Marca comercial ante INDECOP! 1 535| 535| 453
lInscripcion en RNP 1 21| 221 187
- ‘ Subtotal | 756 | 641
I1l. Gastos preoperativos
Instaladones de local y ambientacion 1 800 | 800 678
Creacian de Paginaweb 1 199 | 199 1689
Estudios Técnicos 1 S0 | 50 42
Subtotal | 1,048 889
IV, Tramites y licencias municipales
Licenciasy permisos Lince 1 165 | 165 140
Subtotal | 165 140
TOTAL INTANGIBLES TANGIBLES 2,484.59 2,105.58

Elaboracion propia.

Recordemos que nuestra inversién inicial se encontrara en el afio “0”, por ser el

afio de la inversion.

4.8. Capital de trabajo

Considerando que este capital de trabajo es aquel que me permitira iniciar mis
actividades como empresa en si, dejando de ser proyecto; en este caso en base
a lo calculado mediante el método de periodo de desfase se necesitard de un
capital de trabajo ascendente a S/ 147,526 para financiar a la empresa en su

primer afio de operaciones.
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DEL PERIODO DE DESFASE
CAPITAL DE TRABAJO

HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO { ANOS)

DETALLE o | ; i 2 i 3 I 2 I 5
Costo total anual | | si 575902 | S/ 700,323 | S/ 870,851 | S/ 1,113,207 | S/ 1,450,229 |
Necesidad de Capital de Trabajo S/ 147526 [ S/ 179398 | S/ 223081 [S/ 285164 |S/ 371497

Incremento de capital de trabajo | 8/ 147,526 | S/ 31.872 | S/ 43,683 | S/ 62,083 | S/ 86,333 | S/ -

[Nimero de dias de desfase | [ [
Valor de recupero del capital de trabajo:

NCT= S/ 575902 * afio * 93.5 dias

afio 365 dias
NCT= &/ 1,578 *83%
S/ 147,526

Elaboracion en clase

4.9. Fuentes de financiamiento

Con relacién a las fuentes de financiamiento requeridas estamos considerando

que el 40% serd un aporte que solicitaremos al Banco Interbank.

] SETRICTURA DE PHANCAVENTO ’ | SCTRUCTURA D FRANOA VENTD m'u—
| e

£6,255 4%

" Q0% B

Aporte de los
acdonistas

Elaboracion en clase

Las condiciones con las que trabajaremos seran las siguientes:

Monto del préstamo $ 66,265
Tasa de interes

Plazo 5
Pagos Cuotas constantes
Cuota constante s 22,844 |

Elaboracion en clase
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Y si las proyectamos en relacion al servicio de pago de la deuda, podemos

proyectar lo siguiente:

SERVICIO DE LA DEUDA ( Precios cornientes ) INCLUYE INFLACION

| 0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 J

[Saigo incial 53 % 2X%5] S

3 5760218 47085[8 34317 [$ 18817 |
{interés S 141815 1237718 1007 | % 7% 4027
(Amovtizacion S BEG3|S 10517 ]S 12768 $ 15500 (5 18817
|Sado finai s 66,265 | $ 57,802 $ 47,085 'S 34317 [ 8 18817 |§ - |

SERVICIO DE LA DEUDA ( Precios constantes ) NO INCLUYE INFLACION

[ 0 | 1 1 2 | 3 | ! | 5 ]
|Saido incial | | |
|Inteves |5 1595315 RERES 261815 6903 (S rzr
LAmOt zacn |$ B530| S 10197 | § 123881 § 14568 | $ 17 4%
[Sado finai I 1 ‘

Deflactando= Intenés Amortizacion
{ 1+ inflacion) ' { 14 Inflacion) "y

Elaboracion en clase

En relaciéon al cuadro 01 se hace mencién a los precios corrientes, en este cuadro
los flujos salen con inflacién debido a que la tasa de interés incluye inflacidn, sin
embargo; en nuestro caso, hemos decidido trabajar desde el inicio sin emplear
la inflacién, motivo por el cual estimamos al servicio de la deuda en base a
precios constantes y le extraemos la inflacién a fin de trabajar acorde a nuestra

estructura inicial.

4.10. Proyeccion de flujo de caja

La proyeccion de este flujo nos permite conocer cémo sera el comportamiento
de nuestros ingresos y egresos durante un periodo determinado, en el caso de
Tu Bici manejaremos el Flujo de caja econémico y financiero, considerando que

tenemos financiamiento.
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- Flujo de caja econémico — anual.

La proyeccion del flujo de caja econédmico es la siguiente:

FLUJO DE CAJA ECONOMICO
+*

iCostos fips (*) 3 252558 § 252858 § 252858, § 252858 § 252858

- Costos vanables s )18.746| S 44325 § 616,285| § BS7 147 § 1191951
- }fnpvw_m:mn y oz aciin ] 5,150, § 515 % 135 % ARSI 1%
= Unilidad amtes de Impuestos ) S8515| § £2326| § 17,020 § 124311 § 21200
= [poswti s rects | TE% de adlat anies eypussk | S 85222 § 2482 § 268.00 § 186016 § 406030
= Lhilidad después de impwestos $ S5%02| 81,361 § 12,60 § 122,48| § 2079%
* IDAQP:I):ICM‘QHL‘ acion ) 5150| § 5158 § 1330 § 1319 § 1335
= {‘LM OPERATIVO s Samzl s a8 1001) § s s w0279

434083 641,029
Elaboracion en clase

- Flujo de caja financiero — anual.

g954 §

[otaris. +' 135635 361§ EGERE 377

Anonizaciin 3 25308 10157 15 2982 |5 17 416 |
* I 10_ EXIf ,‘?52:{ . 1 '
< |imeeés 30% = Escuo tscal 5 118808 | & J588 1§ 288562 | & 200289 |3 1.118.0% |

190,989 § 118465 7,953 21,804

Elaboracion en clase

4.11. Analisis de rentabilidad
4.11.1. Tasa Interna de Retorno — TIR

En relacién la tasa de rentabilidad esta viene a ser el 15%. Es decir, el proyecto

de negocio tiene una rentabilidad del 15%.

TIRE = 15%|

4.11.2. Valor actual Neto — VAN

El VAN no expresa utilidad. Nuestro VAN es mayor a 0, por lo cual, considerando
gue es el excedente tras haber recuperado la inversion y después de haber

ganado lo que se queria ganar como accionistas.

VANE (%) =B 5,903 |
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CAPITULO X: CONCLUSIONES

Con relacién a la evaluacion previamente realizada, podemos concluir que; del nivel
Optimo de comercializaciéon encontrado a nivel mercado, mismo que fue evaluado en
relaciéon al TAM final de 8,928 unidades de Bicicletas eléctricas si ponemos nuestro en
marcha lograremos obtener en el primer afio una participacion del 2% como objetivo

para la empresa a corto plazo (SOM), vale decir, 192 unidades en el primer afio.

Visualizando el crecimiento que estaria teniendo la empresa, este sera del 39% durante
los primeros 5 afios, lo cual nos permitird tener ventas superiores a 500,000 soles

durante dichos periodos.

La empresa ha evaluado la compra de bicicletas eléctricas del mercado chino,
considerando que; los costos son menores a los ofrecidos en otros mercados, incluyendo

al mercado norteamericano que es uno de los mas grandes en este sector.

Como empresa, a fin de conocer cudl seria nuestro promedio de venta para recuperar
los costos invertidos (tanto fijos como variables) optamos por realizar un estudio
relacionado al punto de equilibrio, con un formula de multi productos, considerando
gue inicialmente estamos ofreciendo 3 modelos de bicicletas (las que tienen mayor
demanda y participacion), asimismo, accesorios diversos para complementar las
necesidades de nuestros clientes, adicionando también; que a partir del mes de
setiembre de 2021 entrara en vigencia el reglamento de transito para bicicletas, dicho

esto, el punto de equilibrio promedio sera de 243 unidades vendidas.

Como empresa que recién inicia en el mercado y en el mundo del emprendimiento,

estamos calculando que tendremos un capital de trabajo de S/ 147,526 soles, mismo
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que consideramos tener un 40% en aportes del banco (financiamiento) y 60% en aportes
propios (aporte de accionistas), se recalca que para el presente proyecto estamos
optando que el financiamiento tendra una tasa de interés del 21.4%, tasa que manejan

en la actualidad las cajas, mismo que pagaremos en 5 afios.

Asimismo, evaluando el flujo de caja econémico que proyecta mantener TU BICI se
rescata que a partir del tercer afio empezamos a tener flujo operativo, sin embargo;
nuestro flujo no operativo es mayor por nuestra inversidon de capital y por ende se
extiende hasta el afio cuatro, no obstante, en este segundo flujo al afio cinco obtenemos
el valor de recuperacion de la inversion fija, lo cual equivale a S/ 1,053 soles y el valor

de recupero del capital de trabajo S/ 371,497.

En acorde a los datos previamente mencionados, se logrd obtener la tasa de rentabilidad
de nuestro proyecto de inversion, siendo esta la de un 15%, lo cual nos indica que el
proyecto tiene rentabilidad. Con relacién al VAN este equivale a un importe de S/ 5,903
soles, lo cual se encuentra por encima del 0, posterior a las utilidades y ganancias que
espera el accionista. El COK impuesto por la empresa en base a evaluaciones

previamente realizadas, equivale al 10%.
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CAPITULO XI: RECOMENDACIONES

Nuestro proyecto “Tu Bici”, busca generar concientizacion mediante la venta vy
comercializacién de un método de transporte ecolégico que en la actualidad se
encuentra creciendo entre un 15% a 25% desde el afio 2019 al presente afio, lo que
motiva a fomentar el uso constante de estos vehiculos que son libres de transmisién de

gases y protegen el medio ambiente.

Como empresa fomentamos la RSE (Responsabilidad Social Empresarial) nos
preocupamos también por la coyuntura actual del covid-19, lo que a su vez nos

favorecerd en el crecimiento de la demanda por el crecimiento del uso de este producto.

Con la informacién obtenida en el estudio se determiné el tiempo de duracién de cada
una de las actividades involucradas, los materiales, insumos, procesos que se requieren
para la comercializacidn de bicicletas eléctricas, adicionalmente se pudo establecer los

fines lucrativos y econédmicos de la empresa con relacidn al analisis de costos.
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CAPITULO XIlI: ANEXOS
Anexo 1 A: Encuesta de Profundidad

Objetivo del estudio: Determinar el perfil del comprador online en Lima Moderna y Lima

Sur.

1. ¢Cual es tu nombre y apellido?
2. ¢Cudl es tu género?
e Masculino
e Femenino
e Otros
3. ¢Cudl es tu rango de edad?
e De 19—-menos
e De 20-25afios
e De 26-30afios
e De31-35afos
e De 36-40afios
e De41-45afos
e Ded6—-mas
4. ¢Cual es tu estado civil?
e Soltero
e Casado
e Divorciado
e Viudo

e Conviviente
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5. ¢éHas realizado alguna vez una compra online?
o Si
e No
6. ¢Con qué frecuencia como minimo compras productos o servicios online?
e 1lvezalasemana
e 1vezalaquincena
e 1vezal mes
e 1 vezcadatrimestre
e 1 vezcada semestre
e 1vezalafo
7. éEn qué zona de Lima Metropolitana vives actualmente?
e Lima Moderna: Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena del
Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Santiago
de Surco y Surquillo.
e Lima Sur: Chorrillos, Lurin, Pachacamac, San Juan de Miraflores, Villa el
Salvador y Villa Maria del Triunfo.
e Otros
8. ¢Qué tipo de productos o servicios usted compra por internet?
e Moda (ropay calzado)
e Servicio de alojamiento para perros
e Servicio de lavanderia
e Articulos para el deporte
e Viajes y Turismo

e Articulos para ejercitarse
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Compra de bicicletas eléctricas
Articulos decorativos

Servicio de veterinaria (perros)
Containers vivienda

Comida vegana para perros
Comida tradicional para perros
Verduras y frutas producidas
Servicio de lavado de carros

Otros productos o servicios

9. ¢Con qué medios de pago hace sus compras por internet?

Tarjeta de débito o crédito
Transferencia

Aplicacién (yape, tunki, plin, lukita, etc)
Pago en efectivo

Otros

10. A través de qué medios te informas antes de realizar una compra online?

Redes sociales

Recomendacién de amigos y/o familiares
Paginas webs

Anuncios publicitarios (digital y no digital)
Medios de comunicacién (radio y television)

Otros
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11. ¢Qué aspectos son los que mas valora en el proceso de compra de un producto
y/o servicio online?
e Delivery (seguroy comodo)
e Rapidez en el tiempo de entrega
e Pagina amigable, segura y actualizada
e Diversidad de productos y/o servicios
o Agilidad en el proceso de compra
e Medios de pago
e Calidad del producto y/o servicio
e Precios y promociones

e Otros
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ANEXO 1 B: Resultados de las Encuestas

Hans Puacoyas

Mieone Reynags

WBOahe

llustracion 49: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia

2. ;Cudl es tu género?

778 respuestas

@ Mascuiing
@ Femenno

llustracion 50: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia
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3. ;Cual es tu rango de edad?

J78 respuestas

@ De 19 0 menos

® De 20 2 25 alos
® De 26 a 0 afos
® De 31 a2 )5 ahos
® Do 36 » 40 ahos
@ De 41 3 45 ahos
® Do 46 a mas

® 57

\ A 4

llustracion 51: Resultado de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia

4. ;Cual es tu estado Civil?

E respuestag

llustracion 52: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia
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5. ; Has realizado alguna vez una compra online?

178 respuestas

® s
® No

llustracion 53: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia

0. ;Lon que frecuencia Como MINIMO COMPras proouctos O Servicios oniine

e
a
;
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4
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»
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| vé2 cada rmestre

1 veZ (303 csemeche

Twzaa

llustracion 54: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia
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© Lima Moderma Bamanco Jesus M
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Satguiks

® LmaSu
Fachacemac San Juan de Mrafiore

Vilts of Saveoor ¢ Vita Vs de! Trunie

llustracion 55: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 56: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia
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9. {Con qué medios de pago hace su compra por internet?

726 respuestas

Transfarancia

Lukta elc
Pago en e‘e:?r.a_ 1912225
al g(11%

05833

llustracion 57: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia

10. ;A traves de que medios te informas antes de realizar una compra online?

8 respuestas

' [ laal 18 on ¢ s ,"4‘
Recomendacion de amgos yic 206 (304 %
familiares )

A AR
no digital
Meding de co N acn (
Vedios 90 COmuNCacion (raco .- BOBIS
telavindn
oo . 47
400

llustracion 58: Resultados de la Encuesta 2021

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 59: Resultados de la Encuesta

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2. Ficha Técnica de las Entrevistas de Profundidad

Tabla 7: Entrevista de Profundidad

MNombre de la Entrevistadora Jara Cachique, Yeraldy
Mombre del Entrevistado Cruzado, Grecia

Lugar de |la Entrevista Via Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 19/04/2021 - 7:35 pm
Duracion de la Entrevista 19 minutos con 56 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Pinedo Hauxwell, Viviana
MNombre del Entrevistado Frias, Patricia

Lugar de la Entrevista Wia Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 19/04/2021 — 6:00 pm
Duracion de la Entrevista 9 minutos con 26 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTlFIC/\

Tabla 9: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Mattos Mayta, Yanela
Mombre del Entrevistado Pérez, Joan

Lugar de la Entrevista Via Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 21/04/2021 —2:40 pm
Duracion de la Entrevista 8 minutos con 02 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Rojas Castillo, Nieves
Mombre del Entrevistado Mena, Silvana

Lugar de la Entrevista Wia Online Plataforma Skype
Fecha y hora de la Entrevista 21/04/2021 —9:55 pm
Duracion de la Entrevista 4 minutos con 58 segundos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Chun Urresti, Jorge

Mombre del Entrevistado Combina, Vivian

Lugar de |a Entrevista Wia Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 22/04/2021 - 6:30 pm
Duracion de la Entrevista 22 minutos con 05 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Mattos Mayta, Yanela
Mombre del Entrevistado Rojas, Rubel

Lugar de la Entrevista Via Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 03/05/2021 - 8:30 pm
Duracion de la Entrevista B minutos con 25 segundos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora

Mattos Mayta, Yanela

Mombre del Entrevistado

Berrocal, Kelly

Lugar de la Entrevista

Via Online Plataforma Zoom

Fecha y hora de la Entrevista

03/05/2021 - 7:45 pm

Duracidn de la Entrevista

11 minutos con 06 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 14: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Pinedo Hauxwell, Viviana

Mombre del Entrevistado Alarcon, Vanessa

Lugar de |la Entrevista Via Online Plataforma Zoom

Fecha y hora de la Entrevista 05/05/2021 — 6:00 pm

Duracion de la Entrevista 9 minutos con 15 segundos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Mattos Mayta, Yanela
Mombre del Entrevistado Laymito, Maria

Lugar de |a Entrevista Wia Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 06/05/2021 —7:40 pm
Duracion de la Entrevista 10 minutos con 01 segundo

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Pinedo Hauxwell, Viviana
Mombre del Entrevistado Ramos, lavier

Lugar de |la Entrevista Wia Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 07/05/2021 - 6:31 pm
Duracion de la Entrevista 9 minutos con 10 segundos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Mattos Mayta, Yanela
Nombre del Entrevistado Gomez, Magnolia

Lugar de la Entrevista WVia Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 07/05/2021 —9:54 pm
Duracion de la Entrevista & minutos con 18 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 18: Entrevista de Profundidad

Mombre de la Entrevistadora Pinedo Hauxwell, Viviana
Mombre del Entrevistado WVega, Marcelo

Lugar de la Entrevista Wia Online Plataforma Zoom
Fecha y hora de la Entrevista 14/05/2021 — 6:00 pm
Duracion de la Entrevista 9 minutos con 51 segundos

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3: Cotizacion estimada de la bicicleta eléctrica
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SHUBNGYE INKA SHYANGYERL ECTRONC TECHMOLOGY CO.ATD.

‘ ) SR ML EBRWBFRIIERAD

IHK Company: DeliSheng Electrome Technology Co.. Linuted

AddNo 1 XinsRong Road JinWan District ZlnHai City, GuangDong Province

TEL: 0086-0756-7789961 Mob+0086 18088826657/0086 18773151093 FAX:0086-0756-6179002  Contact Person : Amber Lm

E-mailebike14(@zhsydz.com Wechat/Skype/Whatsapp: 0086 18773151093/ 0086 18088826657
QUOTATION SHEET

To: Email Date:

Contact: Amber TelM: Valid: 30days

Picture Deseription of Goods: Hie

1.Motor: 36V350W Brushless motor
2.Controller: 36V intelligent brushless Model:A3AL26
3.Battery: 36V10AH Lithium Battery
4.Charging hours: 4-6.5h

5.Tyre: 26*1.95

6.Frame: 6061 aluminum alloy Colour:black/white
7.Max Speed: 30km/h

8.PAS: 5 lever adjustable speed, 1:1 pedal assist
9.Range: 1:1 PAS mode, 40-60KM

10.Gear: Shimano 7 speed S 280 for und
11.LCD display 880+thumb throttle
12.Brake: Front/rear dual 160 disc brake
13.Rim: 6061 aluminum alloy

14.Carton size: 152cm*28cm*79cm 40 HC Container / 200 pcs
15.Weight: N.W:23kgs G.W:30kgs

1. The quotation based on FOBzhuhai price;

2. Payment by T/T: sample full payment. contamer 30% depostt before production. 70% balance before shippmg:
3. Delivery time: sample 7-10days work days. contamer 45-60days

4. Validity: The quotation will be valid for 30 days.

5.Covered with carton not mchiding OEM cost{e.g OEM logo on frame and carton, user manual label etc.)
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Anexo 4: Informacidn de la Compaiia Certificada

- COMPANY INTRODUCTION

Provide quality service to bulld loyal users

we have obtained
CE,TUV,EN15194,EN62133,UN38.3,MSDS,UL,SAA ROHS certificates.
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Anexo 5: Costo promedio del operador logistico internacional via maritima Peru

T.H78 WAN MAL e DAAS SEMANAL I8 DIAS MASTASTTON 1 MAYO
usp BA4678 |8.678 WHLOOK MO DIAS  AXMANAL 18 DA MASTA U5 TON 14 AAYO
6,176 (e uA O DIAN  SEAANAL IERTITEN HANIA RS TUN  AAYD
TAO78 WAN MAL DDA NEMANAL I LIAs MANTA 9T TUN 1 MAYOD
usD 5678 (8678 WHILONK  BADIAR A MaNAL IANAA MASTASK TN 4 VAYD
G176 OOCLOMA I DIAS NEAMANAL 14 DA MANT 13 Yo 1o Al
7078 WAN HAL I IIAN SEMANAL I8 DA MANTAST TUN B MAYO
uUsD B U [B.678 WHE - CO% 00 DHAS SEMANAL 1. DA MASTA 96 1IN - WAV
G, 176  OOCLOMA - SEDIAN  SEALWNAL T4 AN FANTA 25 TN 16 MAVO
TH7H WAN 1AL 1 DIAS  SEMANAL I8 DA PIANTA UT 0N T MAYO
uUsD KOGTR B678 WL 0% 0 DA S MANAL 1% iAs MANTA 98 TON 1 MAYO
6,176 0001 OMA 0 DIAK SEMANAL 14 DIAN MANT OA TON 10 MAYO
7578 WAN MAL MOIIAS  SEMANAL I8 DIAS MANTA 01 1O FANAYD
LUsn RUT78 H.67H WL MA) M DMAN  SEMANAL IEEHET HANTA UM TON 1 MAYO
G176 OO0CL OMA 3 DIAN  RFEMANAL A HAKTA 9% TuN 10 MAYD
7578 WAN Al A DMAS ST AIANAL . TAs FIASTA 97 1IN e MAYD
usnD RHTHE 4678 WI- 008 X3 DIAS  MEMANAL 8 THAS MANTASM TON 44 - MAYD
6,1 Y6 OO0 <MSK B A S MANM 14 AN FIANT a0 Tun 10 MAYD
7578 WAN MIAT R THAN  SEMANAL 18 DIAS HASTAYT TON LIRS
usp BH78 8,678 WHL 008 T DIAS  SEMANAL DA FIANTA 8 TON 14- MAYO
G176 0OCL-MSK 00 DIAS  SEMANAL 14 DA HANT 20 TN 10 MAYD
o L corascidn soln anbos pars cangs gererul NO MAZIAA | NO OVERLZE / N0 OVERWRIGHT
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