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Resumen 

 

 

BiciTour.co es un emprendimiento que se enfoca en la compra, importación, venta a 

través de canales digitales, personalización y envío de artículos de protección y equipamiento 

para ciclistas. El proyecto busca incursionar en el mercado del ciclismo por medio de la 

implementación de marcas poco reconocidas, amplia garantía, personalización de producto y 

precio competitivo, esto con el objetivo de llegar a aquellos deportistas amateur y ciclistas 

urbanos que usan la bicicleta como medio de transporte, generar participación en el mercado y 

reconocimiento a través sus productos. Actualmente el proyecto se encuentra en una etapa de 

validación en incursión en el mercado en la cual se han realizado una serie de ejercicios y 

tomado en cuenta diferentes factores clave para formar un proyecto sólido. BiciTour.co se 

encuentra en el mercado ofreciendo cascos para bicicleta, a medida del tiempo se diversificará el 

portafolio de productos para llegar a un portafolio más amplio de productos entre cascos, 

guantes, gafas, calzado y otros artículos para ciclismo los cuales permitan generar la rentabilidad 

y el capital suficiente para incursionar en el mercado presencial a través de tiendas físicas. Más 

allá de un modelo económico, BiciTour.co también quiere generar un impacto positivo en lo 

social y en lo ambiental implementando una serie de estrategias de sostenibilidad que van de la 

mano con el ciclismo y equipamiento para ciclistas. 

 

 



 

 

Palabras clave 

	

	

Ciclismo, Equipamiento, Movilidad, Emprendimiento, Importaciones, Garantía, Calidad 

de producto, Personalización, Importación, Marcas con poco reconocimiento, Medio ambiente, 

Hobbies. 

	

  



 

Abstract 

 

 

BiciTour.co is an enterprise that focuses on the purchase, import, sale through digital 

channels, personalization and shipment of protective items and equipment for cyclists. The 

project seeks to enter the cycling market through the implementation of little recognized brands, 

a wide guarantee, product customization and competitive price, this with the aim of reaching 

those amateur athletes and urban cyclists who use the bicycle as a means of transport, also the 

project wants to generate market share and recognition through its products. Currently the project 

is in a validation stage in incursion into the market in which a series of exercises have been 

carried out and different key factors have been taken into account to form a solid project. 

BiciTour.co is in the market offering bicycle helmets, as time goes by the product portfolio will 

diversify to reach a broader portfolio of products including helmets, gloves, glasses, footwear 

and other items for cycling which allow generating the profitability and sufficient capital to enter 

the face-to-face market through physical stores. Beyond an economic model, BiciTour.co also 

wants to generate a positive social and environmental impact by implementing a series of 

sustainability strategies that go hand in hand with cycling and equipment for cyclists. 

 

 

Key Words 

	

	

Cycling, Equipment, Mobility, Entrepreneurship, Imports, Guarantee, Product quality, 

Personalization, Imports, Low recognition brands, Environment, Hobbies.
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1. Modelo de negocio  

 

 

1.1 La verbalización del modelo. 

 

Figura 1. 

Verbalización del modelo de negocio. 

 

Fuente: Elaboración propia con ayuda de 2021  Herramienta Bootcamp Modelo de Negocio 

Ampliado (2021) 
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Figura 2. 

Business Model Canvas 

 

Fuente: Elaboración propia con ayuda de 2021  Herramienta Bootcamp Modelo de Negocio 

Ampliado (2021) 

 

En la herramienta se plasmó la propuesta de valor planteada por BiciTour.co para el 

mercado colombiano, el canal de ventas por el cual la empresa quiere ofrecer sus productos y el 

cliente objetivo a quienes se les venderá el producto, a partir de esto se analizaron y plasmaron 

todos aquellos factores que intervienen en el adecuado funcionamiento del negocio, como lo son 

las relaciones con los clientes, actividades, recursos y los socios clave, estructuras y fuente de 

ingresos definida. 
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1.2 Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio. 

 

Se realizó el mapa del entorno del modelo de negocio el cual contiene las fuerzas y 

tendencias macroeconómicas, del mercado y de la industria con el fin de analizar detalladamente 

aquello que rodea, obstaculiza o beneficia el modelo de negocio propuesto por BiciTour.co. 

 

Figura 3. 

Modelo de negocio ampliado 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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1.3 Matriz de impacto D.O.F.A. 

 

Figura 4. 

Matriz de impacto D.O.F.A. 

 

Fuente: Elaboración propia con ayuda de 2021  Herramienta Bootcamp Modelo de Negocio 

Ampliado (2021) 

 

1.4 Visión y misión. 

 

A continuación, se presentan la misión y la visión establecidas para este emprendimiento: 

Misión. 

 BiciTour.co es una tienda virtual que incursiona en el mercado colombiano ofreciéndole 

al ciclista nuevas alternativas de producto en temas de equipamiento y protección a través de 

nuevas marcas y productos personalizados en temas de diseño BiciTour.co busca que el cliente 

obtenga un producto de alta calidad que resalte sobre los demás a través de su diseño único.  
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Visión. 

 Posicionarse dentro del mercado colombiano como una empresa que ofrezca productos de 

calidad, con variedad de opciones en temas de marca, diseño, línea, etc que permitan abarcar la 

mayor cantidad de segmentos dentro del mercado y cobertura a nivel nacional, generando una 

cercanía con el cliente y aplicando políticas socioambientales que permitan abarcar más público y 

contribuir con el medio ambiente. 
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2. Legal 

 

 

2.1 Riesgos jurídicos 

 

Al considerar la creación de una empresa basada en la importación y el comercio de 

productos deportivos en Colombia, a través de las redes digitales se deben cuidar todos los 

detalles que conlleva. En primer lugar, cumplir con la normatividad que dispone Colombia para 

la creación y el desarrollo de una organización, que en términos generales consiste en el registro 

del nombre ante la cámara de comercio, el registro ante la Dian, la apertura de la cuenta bancaria 

asociada a la empresa que llevara a cabo las transacciones y el registro de la sociedad mediante 

escritura pública. 

Del mismo modo, al ser una empresa que se concentra en el comercio electrónico, se 

debe examinar la Ley 527 del 18 de agosto de 1999, la cual regula y establece las bases para el e-

commerce, así como las leyes que velan por la protección del consumidor digital vigiladas por la 

Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). 

Así mismo, debido a que los implementos deportivos son fabricados en China, es 

imprescindible contemplar los procedimientos legales para importar desde este país a Colombia, 

tramitar todos los registros de importación necesarios ante el Ministerio de Comercio, Industria y 

Turismo (MINCIT), los procesos de nacionalización, entre otros. 

Por último, se deben considerar una clase de riesgos propios del comercio electrónico 

como los relacionados a los nombres de dominio, que se pueden presentar cuando los usuarios 
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son redirigidos a páginas web fraudulentas, y aquellos relacionados con la falsificación y la 

infracción de marcas en internet (Martínez & González, 2021). 

 

2.2 Planeación legal 

 

Uno de los ejes para un buen desarrollo del negocio es una correcta estrategia legal, así la 

creación de un plan jurídico es la base para las acciones que se planean a futuro para la empresa. 

Por ende, al considerar la normatividad necesaria para la creación de la organización en 

Colombia, se debe definir el tipo de estructura legal que en el caso actual sería la Sociedad por 

Acciones Simplificadas (SAS), y después de comprobar que el nombre Bicitour.co no haya sido 

empleado previamente, se hacen los registros ante la Cámara de Comercio y se procede a 

cumplir con los demás procedimientos necesarios. Además, por el hecho de ser una empresa 

dedicada al comercio electrónico se deben contemplar la Ley del Estatuto del Consumidor y la 

Ley de Protección de Datos Personales. 

Igualmente, para importar los productos desde China a Colombia, se debe ubicar la 

subpartida arancelaria del producto, según el Decreto 2685/99 Art.236 y la Resolución 4240/00 

Art. 154 al 157 de la DIAN, registrarse como importador, realizar los estudios de mercado 

necesarios para la identificación del producto y tramitarlos ante el MINCIT y los procesos de 

nacionalización. (MINCIT, s.f) 

En cuanto a los riesgos del comercio electrónico como los correspondientes al nombre de 

dominio, no se dispone de una regulación clara sobre los derechos de propiedad de los nombres 

de dominio en internet, y los casos que se presentan son determinados por un juez ordinario 

municipal en la particularidad de Colombia, puesto que no cuenta con una normatividad 
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específica para esto. Una de los mecanismos de protección jurídica que permiten obtener una 

mayor seguridad para prevenir este hecho es obtener un derecho de exclusividad sobre este 

nombre ante la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), bajo el régimen de propiedad 

industrial como se plasma en el artículo 166 de la Decisión 486 de 2000 de la CAN e incluirlo 

dentro de la razón social al constituir la sociedad. De la misma manera, bajo la Ley 256 de 1996, 

sobre la competencia desleal, se pueden tratar los casos relacionados a ataques de nombre de 

dominio (Martínez & González, 2021). 

Finalmente, la falsificación y la infracción de marcas en internet, se puede proteger 

mediante la Ley 1648 de 2013 y el Decreto 2264 del 2014, cuyas infracciones pueden ir desde 3 

hasta 200 salarios mínimos legales mensuales vigentes. 

 

2.3 Marca comercial 

 

BiciTour.co Un emprendimiento Bogotano enfocado en ofrecer algo diferente en el 

mercado del ciclismo, a nivel de productos y marcas. BiciTour.co quiere implementar marcas 

poco reconocidas dentro del mercado colombiano, destacando la calidad de sus productos y la 

confiabilidad de la marca. Por otra parte, el factor más importante en el cual quiere destacar 

BiciTour.co dentro del mercado y por el que se quiere realizar este proyecto, es el tema de 

personalización de productos, ya que el objetivo de este valor agregado es vender un producto 

fuera de lo común, vender un producto con el cliente y para el cliente, que este sienta que el 

producto fue diseñado especialmente para él y que resalte sobre otros productos que ofrece el 

mercado actualmente. 
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2.4 Nombre comercial 

 

BiciTour Colombia es el nombre oficial de la compañía, es un nombre el cual se 

evidencia la relación que tiene la empresa con el mundo del ciclismo. Se debe diferenciar de 

otras mediante sus productos, mediante la recordación de un producto de calidad el cual fue 

diseñado para cierta persona y que comprende parte de sus gustos como un ADN del producto. 

 

2.5 Logo 

 

Figura 5. 

Logo 

 

Fuente: Elaboración propia con ayuda del programa Adobe Illustrator (2021) 

 

Front name: Flayfair Display 

Version: Version 1.203 

Open Type Layout, TrueType Outlines, Front Variations 
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2.6 Eslogan 

 

BiciTour.co “Lo hacemos por ti y para ti”. Este eslogan abarca todo aquello que tiene que 

ver con lo que BiciTour.co quiere ofrecer como propuesta de valor y cómo quiere que el cliente 

perciba a la compañía, como una marca que realmente ofrezca un producto de calidad y que 

además esté hecho realmente para una persona en específico, un producto único en el cual 

plasme su identidad y gustos. 
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3. Mercadeo y comunicación 

 

 

3.1 Objetivo 

 

El objetivo de BiciTour.co es en primera instancia darse a conocer en el mercado, por 

medio de los productos y las marcas que busca ofrecer, mostrarse como una empresa que hace 

las cosas de una forma diferente a las demás por medio de su valor agregado que es la 

personalización de productos. 

 

3.2 Propuesta de valor 

 

BiciTour.co entra al mercado con una propuesta de valor encaminada al diseño del 

producto, aunque la empresa quiere implementar productos de marcas enfocadas en calidad poco 

conocidas en el mercado colombiano, su principal valor se evidenciará en la personalización de 

los productos. BiciTour.co busca que cada persona pueda obtener un producto único, diseñado 

por él y para él, con ayuda de la marca y el asesoramiento sin incurrir en un elevado costo por el 

valor agregado de este producto. 
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3.3 Segmentos 

 

Segmento 1. 

 Ciclista entre los 18 y 60 años de edad que residan en la ciudad de Bogotá y sus 

alrededores, con niveles de ingresos medios (estrato socioeconómico 2, 3, 4 y 5) que utilizan la 

bicicleta para hacer ejercicio. 

Personas que a raíz de la pandemia encontraron el ciclismo como una nueva alternativa 

para ejercitarse, estas personas que les gusta hacer deporte y actividad física, mantener una vida 

saludable, normalmente dedican su tiempo libre a estas actividades, es muy común ver a estas 

personas los fines de semana en ciclo vía, o a los alrededores de la ciudad practicando este 

deporte. 

Segmento 2. 

 Ciclista entre los 18 y 60 años de edad que residan en la ciudad de Bogotá, con niveles 

de ingresos medios (estrato socioeconómico 2, 3 y 4) que utilizan la bicicleta para transportarse 

diariamente.  

Son personas que ven la bicicleta como su principal medio de transporte, normalmente 

trabajan o estudian fuera de casa y usan la bicicleta prácticamente a diario, estas personas ven la 

bicicleta como la mejor alternativa para moverse dentro de la ciudad, buscan evitar trancones, 

ahorrar dinero o se preocupan por el medio ambiente. 

  



21 

3.4 Fortalezas de competidores 

 

Directos. 

 la principal fortaleza de aquellos competidores directos como lo son páginas de internet 

y cuentas comerciales en redes sociales, es el reconocimiento y confianza que ya poseen dentro 

del mercado debido a que ya llevan tiempo comercializando estos productos a través de estos 

canales, ya cuentan con más vistas, recordación de marca,  clientes fijos y seguidores que 

permiten el crecimiento de sus negocios.  

La variedad de producto también es una fortaleza ya que cuentan con un amplio 

portafolio de productos y marcas, lo cual puede generar una mayor oferta y llegar a más personas 

en diferentes segmentos de mercado. 

La experiencia que tienen dentro del mercado es una de las mayores fortalezas debido a 

que conocen detalladamente los comportamientos de los clientes, los procesos, los productos y 

aquellos factores que pueden afectar el negocio. 

Cobertura de mercado. Debido a su experiencia en el e-commerce y en las ventas online, 

estas empresas tienen la facilidad de expandir y abarcar mercado en otras partes del país, 

obteniendo una mayor cobertura a nivel geográfico y abarcando un mayor número de clientes. 

Indirectos (tiendas físicas) 

La principal ventaja de estos competidores es el canal por el cual ofrecen sus productos, 

debido a que el cliente puede ir a detallar presencialmente los productos que ofrecen estas 

tiendas, esto le da una ventaja en confianza, debido a que gran parte de las personas están 

acostumbradas y prefieren el mercado presencial y por el tipo de producto o la función que 

cumplen estos productos, es el canal que más se acomoda a la necesidad de este segmento. 
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Las tiendas manejan un alto volumen de productos, y por ende la variedad es algo 

importante al momento de ofrecer un producto al en el mercado, estas tiendas se caracterizan por 

darle opciones al cliente y ofrecerle una amplia variedad de productos y marcas que ya tienen 

cierto posicionamiento dentro del mercado del ciclismo. 

 

3.5 Debilidades de competidores 

 

La principal debilidad que se evidencia en los competidores y en general en el mercado 

del ciclismo es la innovación y el valor agregado de los productos, las empresas se enfocan 

únicamente en la compra y venta de productos terminados. En general la mayoría de 

competidores existentes en el mercado compiten principalmente por el factor precio, aunque es 

un mercado muy grande, los oferentes no generan un valor nuevo definido en el producto que 

están ofreciendo y la gran mayoría ofrece el mismo tipo de producto y las mismas marcas. 

 

3.6 Modelo de ventas 

 

BiciTour.co tendrá un modelo de ventas 100% virtual en el cual ofrecerá sus productos a 

través de su página de internet, redes sociales y tiendas virtuales. BiciTour.co busca generar una 

relación cercana con su cliente para que este pueda adquirir el producto que mejor se acomode a 

su necesidad y además que este pueda ser asesorado en el proceso de personalización del 

producto. Debido a que BiciTour.co tendrá un portafolio de producto limitado, buscará ofrecer 

aquellas referencias que abarquen los diferentes segmentos, necesidades y presupuestos de los 

clientes, así mismo busca brindar gran variedad de opciones a sus clientes en el proceso de 
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personalización del producto para que estos puedan obtener un producto único y a precios 

competitivos de mercado. 

 

3.7 Portafolio de productos y/o servicio 

 

BiciTour.co centrará su portafolio de productos principalmente en 4 tipos de producto 

enfocados en la protección, comodidad, rendimiento y estilo del ciclista. Estos productos son 

cascos, gafas, guantes y calzado especializado en ciclismo. Se seleccionó este portafolio debido a 

que es un producto que el ciclista renueva frecuentemente, que influye en su apariencia y que 

compra en muchos casos más por gusto que por necesidad. A nivel técnico se seleccionó este 

portafolio debido a que son productos que se pueden personalizar y plasmar los estilos que los 

clientes buscan, también porque son productos los cuales se puede contar con un alto inventario 

de reserva y opciones de producto que no representan una alta inversión como si con otros 

productos relacionados con el ciclismo, y de esta forma poder brindarle más opciones de 

producto al consumidor y llegar a más segmentos.  

Para la prospección a 5 años BiciTour.co planea implementar en el mercado colombiano 

un total de 10 referencias diferentes de producto, 5 referencias de casco, 2 referencias de gafas, 2 

referencias de guantes y una referencia de calzado. Cada tipo de producto maneja un precio 

diferente ya que se enfoca en varios segmentos y todos los productos tendrán la opción de 

personalización de producto, la cual varía de precio de acuerdo al tipo de personalización que 

escoja el cliente. 
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3.8 Experimentos de validación 

 

Entrevistas. 

Para el proyecto BiciTour.co se planteó del principio un test de preguntas abiertas 

basadas a partir de las diferentes hipótesis sobre las necesidades del consumidor, tipo de 

productos, marcas y otros aspectos relevantes para BiciTour sobre el funcionamiento de un 

futuro emprendimiento. 

Hipótesis 

1. Hay espacio para más competidores en el mercado. 

2. El número de personas que usan la bicicleta en Bogotá sigue aumentando. 

3. Los artículos relacionados con el ciclismo han incrementado su precio debido a la alta 

demanda. 

4. Las personas adquieren este tipo de productos de forma digital. 

5. Las personas buscan una mejor relación costo/beneficio. 

Partiendo del punto en el que se evidencia la oportunidad del mercado y su contexto, se 

procede a realizar las hipótesis enfocadas a conocer un poco más las necesidades y oportunidades 

del mercado, el tamaño de mercado y los segmentos de clientes, los problemas que actualmente 

afronta el consumidor para adquirir los productos y características de los productos que están 

adquiriendo. 

Entrevistas. 

 Se desarrolló un cuestionario el cual cuenta con 12 preguntas abiertas basadas en las 

hipótesis planteadas. Este cuestionario se realizó en forma de entrevista a 23 ciclistas Bogotanos. 

Las entrevistas se desarrollaron en el Alto de Patios, en la estación 21 angeles de Suba y otras de 
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manera virtual, esto con el fin de buscar diferentes opiniones, conocer un poco más de cerca los 

ciclistas, evidenciar tendencias y conclusiones útiles para validar las hipótesis planteadas.  

Preguntas 

1. ¿Hace cuánto tiempo monta bicicleta? 

2. ¿Con qué frecuencia sale en su bicicleta? 

3. ¿Qué tipo de uso le da a su bicicleta? 

4. ¿Qué lugares frecuenta cuando sale en bicicleta? 

5. ¿Qué tipo de accesorios o equipamiento utiliza cuando sale en su bicicleta? 

6. ¿Qué tipo de repuesto, equipamiento o accesorio es el que suele cambiar o renovar 

con frecuencia? 

7. Al momento de la compra de algún repuesto o accesorio ¿Qué factor(es) analiza para 

tomar su decisión? 

8. ¿Cada cuánto suele comprar equipamiento para su bicicleta? 

9. ¿Cuanto es su presupuesto al momento de comprar equipamiento? 

10. ¿Qué canales utiliza para comprar el equipamiento? 

11. ¿Tiene algún lugar fijo para comprar todo lo relacionado con su bicicleta? Si o No 

¿Por qué? 

12. ¿Qué marcas utiliza? 

Hallazgos: 

A partir de las entrevistas obtuvieron 5 hallazgos con el fin de validar cada hipótesis 

planteada. 
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1. Si hay espacio para más competidores debido a que las personas buscan primero 

precio/calidad más que lealtad hacia una tienda, aunque tienen claro donde pueden 

encontrar buenos precios. 

2. Aunque la pandemia ha motivado el uso de la bicicleta, este incremento potencial de 

nuevos ciclistas se ha venido presentando tiempo atrás. 

3. Las personas no aseguran que los artículos hayan incrementado su precio, pero esto si 

es un factor determinante al momento de su compra. 

4. Aunque sí se evidencia que las personas recurren a canales digitales, se evidencia que 

el principal canal sigue siendo las tiendas físicas principalmente en personas mayores. 

5. Efectivamente la mayoría de las personas buscan el factor costo/beneficio sobre otras 

cosas, aunque también la calidad es un factor muy importante para ellos. 

De las entrevistas realizadas también se obtuvieron otros hallazgos importantes para el 

desarrollo la perfección, desarrollo e implementación del emprendimiento, estos hallazgos son: 

1. La mayoría de los entrevistados dio como principal implemento al momento de salir 

en su bicicleta al casco y los artículos de seguridad. 

2. Los repuestos son aquellos artículos que los ciclistas más suelen cambiar e invertir 

dinero por encima de los accesorios. 

3. No hay una tendencia específica al momento de asignar un presupuesto para comprar 

equipamiento, todos los entrevistados manejan rangos diferentes al igual que el 

tiempo o frecuencia de compra. 

4. La marca también es un factor determinante al momento de realizar una compra para 

muchos de los entrevistados, aunque se ve que hay mucha variedad en el mercado, 

marcas como Shimano y GW tienen un alto impacto en el mercado colombiano. 
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La tarjeta de validación del problema contiene las hipótesis definidas, las preguntas 

realizadas a los entrevistados y los hallazgos obtenidos del ejercicio de validación. 

 

Figura 6. 

Tarjeta de validación 
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Fuente: Elaboración propia (2021) 
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3.9 Equipo necesario 

 

Debido a que BiciTour.co entrara al mercado a competir con grandes tiendas presenciales 

y marcas que ya tienen un mayor posicionamiento dentro del segmento de clientes, es necesario 

contar con una persona que tenga en primera instancia un alto conocimiento en temas de 

ciclismo ya que, para brindar una asesoría correcta y confiable, se debe saber del tema principal 

del negocio y del comportamiento o las necesidades del tipo de cliente si se quiere obtener 

credibilidad. Esta persona también debe tener habilidad para las ventas y el uso de medios 

electrónicos, para aparte de conseguir clientes, poder manejar una empresa dinámica que poco a 

poco vaya adquiriendo participación en el mercado. 

Además, con el propósito de generar un valor agregado a cada producto, más allá de un 

equipo, un grupo de aliados estratégicos, ya sean personas o empresas que tengan conocimiento 

en el mundo del diseño y la elaboración de productos personalizados. BiciTour.co quiere ofrecer 

a su público una gran variedad de diseños y estilos en los cuales ellos puedan obtener el producto 

deseado, para ello se debe contar con mano de obra especializada y con experiencia en el mundo 

de la creación y el diseño que generen este valor agregado, sin perder o disminuir la alta calidad 

del producto en términos de durabilidad. 

  



30 

4. Finanzas 

 

 

4.1 Margen de contribución por producto o servicio 

 

El margen de contribución se realizó acorde con el estado de la empresa para el año 5 ya 

que para este año se espera que la empresa tenga un mayor posicionamiento, un portafolio de 

productos variado y una mayor participación en el mercado. BiciTour.co busca para el año 5 de 

funcionamiento, contar con un portafolio de 10 referencias de productos en las cuales se 

encuentran 5 referencias de casco para ciclista, 2 referencias de guantes, 2 referencias de gafas y 

1 referencia de calzado especializado en ciclismo. El ejercicio de margen de contribución se 

realizó para cada referencia de producto. 

Para realizar el margen de contribución se tuvieron en cuenta aquellos costos y gastos 

variables unitarios que implica la comercialización de los productos. Para ello se estableció una 

estimación de precios de venta y costos de mercado acordes al quinto año de funcionamiento. El 

margen de contribución en pesos se realizó restándole al precio de venta de producto los costos y 

gastos variables unitarios. El porcentaje se obtuvo dividiendo el precio de venta entre el margen 

de contribución en pesos. 
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Figura 7. 

Márgenes de contribución. 

Casco referencia 1: 

 

Casco referencia 2: 

 

Casco referencia 3: 
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Casco referencia 4: 

 

Casco referencia 5: 

 

Guantes referencia 1: 
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Guantes referencia 2: 

 

Gafas referencia 3: 

 

Gafas referencia 2: 
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Zapatillas referencia 2: 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

 

4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto  

 

El punto de equilibrio se realizó acorde con el estado de la empresa para el año 5 ya que 

para este año se espera que la empresa tenga un mayor posicionamiento, un portafolio de 

productos variado y una mayor participación en el mercado. BiciTour.co busca para el año 5 de 

funcionamiento, contar con un portafolio de 10 referencias de productos en las cuales se 

encuentran 5 referencias de casco para ciclista, 2 referencias de guantes, 2 referencias de gafas y 

1 referencia de calzado especializado en ciclismo. El ejercicio de punto de equilibrio se realizó 

para cada referencia de producto. 

Para obtener el punto de equilibrio en dinero y en unidades, se tuvieron en cuenta 

aquellos costos y gastos fijos que implica el funcionamiento de la empresa, además del margen 

de contribución que se obtuvo de cada referencia de producto. Para ello se estableció una 

estimación de precios de venta y costos de mercado acordes al quinto año de funcionamiento. 
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Figura 8. 

Punto de equilibrio por producto. 

Casco Referencia 1: 

 

Casco Referencia 2: 
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Casco Referencia 3: 

 

Casco Referencia 4: 

 

Casco Referencia 5: 
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Guantes Referencia 2: 

 

Guantes Referencia 2: 
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Gafas Referencia 1: 

 

Gafas Referencia 2: 

 

Zapatillas Referencia 1: 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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4.3 Flujo de caja mensual 60 meses (5 años) 

 

Contexto Año 1: 

Para el primer año de operación de BicicTour.co se manejarán 3 referencias de casco de 

las cuales se tendrá un inventario de seguridad de 5 unidades por cada referencia y 15 unidades 

de empaque, para el mes 2 y 3 se estima vender 8 unidades de la referencia 1 y 7 unidades de la 

referencia 2 y 3, a partir del mes 4 las unidades vendidas incrementarán en una unidad mes a mes 

por cada referencia. Para este año los costos por mano de obra serán 0 debido a que para el 

primer año no se contratarán empleados. Debido a que la actividad económica de BiciTour.co, 

no va enfocada a la fabricación de algún producto, no existirán costos indirectos de fabricación. 

Los gastos administrativos y operacionales incluirán los costos de envió de mercancía, comisión 

por ventas a través de la plataforma Linio, suscepción a la plataforma Linio, servicio de internet, 

cuenta de ahorros, tarjeta de crédito, gastos en publicidad y el salario del emprendedor. No 

existirán egresos no operacionales ni se hará la compra de activos fijos depreciables debido a que 

el modelo de negocio es 100% virtual. El aporte inicial de socios será de 2.000.000 de pesos y no 

se van a adquirir obligaciones financieras.  

Contexto año 2: 

Para el segundo año se espera implementar 2 referencias más de cascos para bicicletas, 

igualmente se mantendrá un inventario de seguridad de 5 unidades por cada referencia con el 

inventario de seguridad de su respectivo empaque, los costos de mano de obra y costos indirectos 

de fabricación se mantendrán en 0. Los gastos administrativos y operacionales se mantendrán 

iguales a excepción de los gastos de publicidad y el salario del emprendedor los cuales tendrán 
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un aumento. El aporte de socios para este año será de 1.000.000 de pesos y se realizará el pago 

de impuesto a la renta correspondiente al año anterior. 

Contexto año 3: 

Para el tercer año el costo de la mercancía incrementará alrededor del 3% por supuestos 

inflacionarios, de igual forma los precios de venta incrementarán un 4 %. Con el objetivo de 

diversificar el portafolio de productos, se implementarán 2 referencias de guantes para ciclismo y 

una referencia de gafas para ciclismo, se mantendrá el inventario de seguridad para cada unidad 

y su empaque, para el este año se contratará un vendedor el cual ganará un salario mínimo y 

contará con todas las prestaciones legales, esto se verá reflejado en los costos por mano de obra. 

Los gastos administrativos y operacionales tendrán un incremento de aproximadamente el 3% sin 

contar los gastos de mercadeo y salario del emprendedor ya que estos tendrán un incremento 

mayor. El aporte de socios será igual al del año 2 (1.000.000 de pesos) y se pagará el impuesto a 

la renta del año 2. 

Contexto año 4: 

En el año 4 se implementará una nueva referencia de gafas para ciclismo y una referencia 

de calzado para ciclismo para llegar a una oferta total de 10 referencias de producto, se 

mantendrán los inventarios de seguridad. Los costos de mano de obra incrementarán 5% debido 

al incremento salarial del vendedor. Los gastos administrativos y operacionales mantendrán los 

valores del año 3 a acepción del incremento en gasto por publicidad y el salario del 

emprendedor. Se seguirá realizando el aporte de socios anual 1.000.000 de pesos y se pagará el 

impuesto a la renta del año 3. 
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Contexto año 5: 

Para el año 5 se incrementarán 5% los precios de venta de cada unidad, y los costos de 

mercancía incrementarán aproximadamente 3%. Se mantendrán los inventarios de seguridad de 

cada unidad. Los costos de mano de obra incrementarán 5% debido al incremento salarial del 

vendedor. Los gastos administrativos y operacionales incrementarán alrededor del 3% excepto el 

gasto de publicidad y el salario del emprendedor los cuales tendrán un incremento mayor. Se 

realizará el aporte de 1.000.000 de pesos del socio y se pagará el impuesto de renta del año 4. 

 

Figura 9. 

Estructura Flujo de Caja 

 



42 
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Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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4.4 Balance general y estado de resultados 

 

Figura 10. 

Estado de resultados 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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Figura 11. 

Balance general 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021).  
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4.5 Indicadores financieros 

 

Ingresos: 

 

Figura 12. 

Indicadores financieros 

 

Indicadores de solvencia: 

 

  



47 

Indicadores de solidez: 

 

 

Indicadores de actividad: 
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Indicadores de rentabilidad: 
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Fuente: Elaboración propia (2021) 
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5. Comercial 

 

 

5.1 Meta de ventas y Funnel de ventas 

 

Figura 13. 

Recetario Individual 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Para el primer año de ventas BiciTour.co espera un incremento en ventas mes a mes y 

aunque este incremento es muy variado debido a que el proceso de personalización de cada 

producto influye en su precio final, se calculó una meta mensual de 4.000.000 de pesos, una meta 

viable y funcional para el emprendimiento, esto quiere decir que semanalmente la empresa debe 

haber vendidos 1 millón de pesos. En promedio una venta se puede calcular en 150.000 pesos, si 

se parte de este promedio, se deben vender 27 unidades de producto a este precio. Para vender 27 

unidades de producto, para vender estas 27 unidades, se deben hacer 108 propuestas debido a 
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que según lo que lleva la empresa hasta el momento, 1 de cada 4 propuestas realiza la compra del 

producto. Para obtener estas 108 citas iniciales, se deben realizar 432 actividades de prospección, 

con un promedio diario de 15 actividades. 

 

5.2 Arquetipo de clientes  

 

Figura 14. 

Cliente 

 

Fuente: Formato personalidad del cliente, herramienta Grouthwheel. Licencia Universidad del 

Rosario (2021) 
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5.3 Actividades comerciales 

 

Figura 15. 

Plan de actividades de ventas 

 

Fuente: Formato Plan de actividades de ventas, herramienta Grouthwheel. Licencia Universidad 

del Rosario (2021) 
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Figura 16. 

Campaña de mercadeo 

 

Fuente: Formato Mezcla de Mercadeo, herramienta Grouthwheel. Licencia Universidad del 

Rosario (2021) 
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Figura 17. 

Plan de prospección 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Figura 18. 

Proceso para obtener citas. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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6. Estudio técnico 

 

 

6.1 Ficha técnica del producto – servicio 

 

En primer lugar BiciTour.co ofrecerá un portafolio de productos enfocados en el 

equipamiento del ciclista, basados en 2 pilares fundamentales, la calidad y la personalización de 

producto. Par ello BiciTour.co importará productos de marcas poco reconocidas en el mercado 

colombiano que se basen en el diseño y la calidad de sus productos (algo diferente) además 

ofrecerá al consumidor la opción de personalizar gráficamente su producto ya sea con su 

nombre, firma, logo, figura, etc. De acuerdo a los gustos del cliente. El producto se ofrecerá por 

medios digitales, tendrá un precio base y acorde a los gustos y la personalización que el cliente 

decida darle al producto se obtendrá un precio final y un producto único y diferente a cualquier 

otro ofrecido en el mercado tradicional. BiciTour.co busca asesorar al cliente en todo el proceso 

de compra y personalización con el objetivo de que este pueda escoger el producto que mejor se 

acomode a su necesidad, gusto y presupuesto. 

 

6.2 Lista de proveedores – distribuidores 

 

BiciTour.co cuneta con un listado de proveedores procedentes de china, se escogieron 

estos proveedores ya que ofrecen marcan enfocadas en la calidad, una variedad de producto y 

facilidades de envió de mercancías donde BiciTour.co com cliente únicamente se encargará de 

pagar los derechos de importación de la mercancía, siendo así una alternativa que facilita el 
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proceso para BiciTour.co en términos de importación de mercancía. Las marcas que importará 

BiciTour.co son para cascos Cairbull, RNOX, y Rockbros. Para guantes MOREOK y Sendiya 

Sport. Para gafas se importará la marca NRC ya que cuentan con filtro y lentes fotocromáticos de 

calidad que no afectan la integridad del ciclista. Por último, para el calzado se importará la marca 

MAVIC.  

Por otra parte, para realizar el proceso de personalización del producto se busca realizar 

una alianza con la empresa Grafict Arte ya que es una empresa especializada en pintura y 

restauración de bicicletas y artículos para ciclismo, se busca realizar la alianza con esta empresa 

debido a que se especializan en el ciclismo y ofrecen un trabajo garantizado y de calidad. 

También se busca realizar alianza con fábricas pequeñas de manufactura especializadas en 

costura para todo lo que tenga que ver con la personalización de nombres, frases o símbolos que 

debían ser plasmados con hilo de costura en los productos. 

Para temas de logística y envíos de producto se tendrán en cuenta 2 empresas, 

Interrapidisimo y Servientrega ya que ofrecen precios cómodos en temas de envíos de mercancía 

y son compañías reconocidas y confiables que manejan tarifas similares. 

Mercadolibre y Linio son 2 plataformas de marketplace donde también se ofrecerán los 

productos, y aunque tengan un costo de comisión y mensualidad, este costo ya está contemplado 

en el margen de contribución del producto. 

 

6.3 Tamaño del proceso 

 

Para el primer año de funcionamiento BiciTour.co busca obtener una meta de 25 

unidades de producto vendidas en promedio mensualmente, esta estructura es muy variada 
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debido al valor agregado que se ofrece en cada producto ya que muchos de estos productos 

requieren más tiempo que otros en su proceso de personalización. BiciTour.co puede ofrecer una 

mayor capacidad en número de artículos vendidos por mes, pero el proceso de personalización es 

lo que retrasa o limita esta capacidad de producción. 

 

6.4 Maquinaria necesaria y capital de trabajo. 

 

Más allá de máquinas, BiciTour.co debe contar con un grupo coordinado de aliados 

estratégicos con el fin de cumplir su promesa de valor en los tiempos estipulados para ello debe 

centrar sus esfuerzos en mantener sus proveedores, empresa de envío o logística, y sus aliados en 

el proceso de personalización ya que BiciTour.co es quien conecta todos estos factores para 

entregar un producto de calidad y diferente al mercado. 

El uso y manejo de redes sociales, tiendas virtuales y páginas de internet es un factor 

decisivo para el funcionamiento del negocio dentro del mercado, ya que es responsabilidad 

solamente de BiciTour.co y sus trabajadores adquirir clientes, realizar el proceso de 

asesoramiento y venta del producto (obtener ingresos económicos. 
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