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Glosario

Bicicleta: Vehiculo de dos ruedas, normalmente de igual tamafio, cuyos pedales
transmiten el movimiento a la rueda trasera por medio de un plato, un pifién y una cadena. (RAE.

2023).

Sostenibilidad: La sostenibilidad consiste en satisfacer las necesidades de las
generaciones actuales sin comprometer a las necesidades de las generaciones futuras, al mismo
tiempo que se garantiza un equilibrio entre el crecimiento de la economia, el respeto al

medioambiente y el bienestar social. (Santander Universidades, 2022)

Mecanico: Persona dedicada al manejo y arreglo de las maquinas. (RAE. 2023b)

Mantenimiento: Conjunto de operaciones y cuidados necesarios para que instalaciones,

edificios, industrias, etc., puedan seguir funcionando adecuadamente. (RAE. 2023a)
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Resumen

Cycle Shop es una empresa ubicada en la ciudad de Bogoté, que se dedica a la reparacion
y venta de implementos para ciclismo. Estan comprometidos con el aprovechamiento del 100%
de los recursos, es por eso por lo que se enfocan no solo en la venta de productos nuevos sino
también en ensefiarle a los usuarios como se deben cuidar sus implementos de ciclismo para

alargar su vida atil y motivar al ciclista a alcanzar sus metas.

Cycle Shop es el resultado de la combinacion entre pasion y accesibilidad ofreciéndole al
mercado de bicicletas un modelo llamativo para aquellos desconocedores de los cuidados he

implementos que se pueden tener con una bicicleta.

A todo esto, se suma el interés constante de promover el uso de bicicleta como medio de
transporte alternativo, no solo implemento de recreacion o de entrenamiento deportivo para asi
ayudar a la concientizacion con el medio ambiente ya que como dice Shang-Yu Chen (2016) en
su articulo *“ Using the sustainable modified TAM and TPB to analyze the effects of perceived
green value on loyalty to a public bike system” las personas usan la bicicleta como medio de
transporte, pero también como un medio que puede ayudarlos a obtener una sensacion de interés
y relajacion, y que sumado a esto les permite sentir satisfaccion ya que perciben que gracias a

esto mejoraria su contribucion a la proteccién del medio ambiente.
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Es desde este punto que se mencion0 anteriormente (interés y relajacion) que Cycle Shop
busca ser parte de las emociones de sus clientes y que creen un apego no solo con su bicicleta

sino con la marca y los servicios prestados.

Es asi como se proyecta como una tienda que provee servicios a un barrio o localidad en
especifico, sino que procure llegar a personas que no tienen tiempo ni facilidad de acercarse a un
punto fisico, pero que si usan redes sociales para acceder a los productos y servicios que

necesitan, y ser ese medio facilitador entre el cliente y los productos que necesita.

Palabras clave

Bicicleta, Ciclismo, Bici-usuario, Repuestos, Sostenibilidad, Contaminacion, Objetivos
de desarrollo sostenible, Crecimiento, Mantenimiento, Reparaciones, Arreglos, Bicicleteria,

Mecanico

Abstract

Cycle Shop is a company located in the city of Bogota, dedicated to the repair and sale of
cycling equipment. We are committed to the use of 100% of the resources, that is why we focus
not only on the sale of new products but also on teaching users how to take care of their cycling

implements to extend their useful life and motivate the cyclist to reach his goals.
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Cycle Shop is the result of the combination of passion and accessibility, offering the
bicycle market a striking model for those unaware of the care and implements that can be had

with a bicycle.

Added to all this is the constant interest in promoting the use of bicycles as an alternative
means of transportation, not just an implement for recreation or sports training, in order to help
raise awareness of the environment, since, as Shang-Yu Chen says in his article “Using the
sustainable modified TAM and TPB to analyze the effects of perceived green value on loyalty to
a public bike system” people use the bicycle as a means of transportation, but also as a means
that can help them obtain a sensation of interest and relaxation, and that added to this allows
them to feel satisfaction since they perceive that thanks to this their contribution to the protection

of the environment would improve.

It is from this point that was mentioned above (interest and relaxation) that Cycle Shop
seeks to be part of the emotions of its customers and that they create an attachment not only with

their bicycle but with our brand and our services.

This is how we project ourselves not only as a store that provides services to a specific
neighborhood or locality, but also tries to reach people who do not have the time or facility to go
to a physical point, but who do use social networks to access the products and services they need

and be that facilitator between the customer and the products they need.
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Keywords

Bicycle, Cycling, Bike-user, Spare parts, Sustainability, Pollution, Sustainable

development goals, Growth, Maintenance, Repairs, Repairs, Bicycle shop, Mechanic.

1. Modelo de negocio ampliado

1.1.La verbalizacion del modelo.

Cycle Shop es una empresa gque ofrece un portafolio de productos y servicios para
ciclistas aficionados a través de la venta directa al publico, esto es posible por que cuenta con un
punto fisico y mano de obra especializada; es asi como lo hace mejor que otras empresas del
sector al ofrecer un servicio personalizado, el cual no solo por medio de imagenes de los
procesos que se le realizan a sus bicicletas como seguimiento del servicio que se envian a los
clientes, sino también con orden de productos que no se manejan habitualmente en la tienda
fisica, es gracias a este tipo de servicios que siempre se procura que sea de excelente calidad, con
ello los aliados de Cycle Shop permiten que se ofrezca a los usuarios variedad y calidad en el
portafolio de productos, y asi lograr sobresalir respecto a otras empresas manteniendo la

fidelidad de los clientes
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1.2.Anélisis interno del modelo de negocio.

Figura 1 Diagndstico estratégico

1. evaluacion de propuesta de valor 5432112345 1. evaluacion de propuesta de valor
esta en consonancia con las necesidadades de nuestros clientes? |X X NO esta en consonancia con las necesidadades de nuestros clientes?
tiene un potente efecto de red? X X NO tiene un potente efecto de red?
hay sinergia entre productos y servicios? X X NO hay sinergia entre productos y servicios?
los clientes parecen satisfechos X X los clientes NO parecen satisfechos
2. evaluacion de los costos e ingresos 5 1 2. evaluacion de los costos e ingresos
margenes elevados X X margenes reducidos
ingresos predecibles X X ingresos impredecibles
ingresos recurrentes y compras repetidas recurrentes X X ingresos transaccionales y pocas compras recurrentes
fuentes de ingreso diversificada X X Una sola fuente de ingresos
fuentes de ingresos sostenibles X X Sostenibilidad de ingresos cuestionable
ingresos antes de incurrir en gastos X X Muchos gastos antes de percibir ingresos
cobramos a nustros clientes lo que estan dispuestos a pagar X X NO cobramos a nustros clientes lo que estan dispuestos a pagar

nuestros mecanismos de fijacion de precios incluyen todas las . L X o
X X Nuestros mecanismos de fijacion de precios deja dineros sobre la mesa

oportunidades de ingresos

Fuente: Buitrago (2021)

Fortalezas:

o Mano de obra especializada: Mecéanicos qué constantemente estan en capacitacion
para el uso y la manipulacion de herramienta qué permita ofrecer el mas alto nivel de

calidad en los servicios

o Gran variedad de productos: Gracias a las diferentes alianzas qué se han hecho con
empresas, como lo son HA Bicicletas, Len importaciones, STL, Exito importaciones,
entre otras, ofrecen gran variedad en repuestos originales y de alta calidad

o Punto fisico: El punto fisico representa confianza entre los usuarios qué tienen

bicicletas de alta gama y los qué estan interesados en saber los procesos realizados en
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sus bicicletas, ademas de poder escoger los accesorios queé les parecen mas llamativos
para sus bicicletas.

o Redes sociales: Se ha venido usando las redes sociales como Tik Tok he Instagram,
para ser mas llamativos para los clientes qué puedan encontrar a la empresa de
manera sencilla y qué ademas puedan ver procesos qué son “ajenos” muchas veces a
las personas, como los mantenimientos o los pre alistamientos y asi poder acercase

mas a los clientes.

Debilidades:

o Precios de los repuestos / productos: Debido a los problemas qué hay desde la
contingencia por COVID-19 las importadoras empezaron a tener problemas de
desabastecimiento lo qué hizo qué los precios incrementaran, lo qué no permite tener
precios “muy bajos” qué los clientes puedan ver muy llamativos.

o Gran variedad de bicicleterias en el sector: En el sector ha venido creciendo la cultura
de las bicicleterias desde un concepto poco convencional y mas llamativas a los 0jos
de los clientes.

o Dificultades en la importacidn por parte de los proveedores: como se mencion6
anteriormente debido a los problemas qué hay desde la contingencia por COVID-19,
hay muchos repuestos qué actualmente siguen sin tener entrada al pais, por lo que no
hay mucha variedad en productos, por ende, en precios, Es donde se representa una

debilidad a la hora de mantener al cliente satisfecho.
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1.3.Anélisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Oportunidades:

Reubicacion del local cerca de la avenida principal: al planear la empresa se
analizaron varios lugares en el noroccidente de Bogota, teniendo como objetivo
ubicarla en un lugar comercial y con alta frecuencia de ciclistas y que mejor que
por donde pasa una ciclo ruta y una avenida principal.

Distribucion de repuestos a los competidores: al detectar que muchas
bicicleterias pequefias no logran montos altos requeridos por los proveedores, cycle
shop facilita el papeleo y distancias para comprar los repuestos a precios
competitivos en el mercado.

Incentivar el uso de la bicicleta como transporte econémico y sostenible: al ser
Bogotéa una ciudad con alto trafico en horas pico, los medios alternativos como en
este caso la bicicleta es un transporte economico en comparacion de los demas
medios alternativos, pudiendo adquirir con cycle shop una bicicleta desde 390.000
COP. Donde también podréa tener capacitaciones gratuitas en el local.

Alianzas con empresas para incentivar el uso de la bicicleta en empleados:
como se resaltd en el punto anterior, no solamente incentivar el uso de la bicicleta
a los clientes sino también a los empleados, ya que cycle shop da beneficios al

trabajar con ellos, adquiriendo una bicicleta a precio de distribuidor con las mismas



Amenazas:
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garantias, ademas de obtener esos beneficios, la salud de los empleados es muy
importante para que puedan tener la mejor atencion hacia los clientes.

importacion de repuestos/implementos: Al pasar la pandemia se not6 muy poca
entrada de mercancia al pais donde no se podria abastecer toda la demanda que los
clientes necesitan, por ende, la importacion de repuestos e implementos de

bicicletas es una gran opcion para no depender de los proveedores de Colombia.

Bicicleterias cercanas que ofrecen productos a bajo costo: Los competidores
lograron identificar que los clientes muchas veces no les importa la atencion en el
servicio y se desplazan por obtener unos precios mas bajos.

No hay barreras de entrada: Al ser la bicicleta un medio de transporte muy
utilizado en Bogota, las personas que no tienen un gran presupuesto para obtener
un local y legalizarlo de forma correcta, logran crear un negocio informal en las
calles.

La devaluacién de la moneda nacional (COP): Este problema afecta tanto a la
empresa como al cliente final con los precios, ya que un 85% de los repuestos y
accesorios para las bicicletas son importados.

Fraude por los canales digitales = Desconfianza del consumidor en compras
virtuales: En Colombia hay cierta desconfianza en comprar cualquier producto en
linea, por malas experiencias que les suceden a personas cercanas, teniendo asi una

dificil entrada en ventas digitales.
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Cambios climaticos: Al ser Bogota una ciudad con cambios climaticos extremos,

las personas que utilizan como medio de transporte la bicicleta, se les dificulta su

movilidad cuando el clima no favorece ya que tienen que optar por el transporte

publico y dejan de utilizar la bicicleta por cierto tiempo.

Figura 2 Informacion del mercado

[Posicionamiento en el Mercado
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— ; ) vl
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Fuente: Elaboracion propia, platilla Herramienta de growthwheel
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Figura 3 Cadena de valor

Cadena de Valor
Mapee los procesos de

USTA DE REVISION: PROCESOS DE NEGOCIO
negocio importantes que /
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crean valor para el cliente o
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/Procesos de Negocio 7 VertsMercadeo Gesttn ce ctvn mmabarcs
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Fuente: Elaboracion propia, platilla Herramienta de growthwheel

1.4.Matriz de impacto D.O.F.A.

Tabla 2. Modelo de matriz DOFA

Ayuda alcanzar el objetivo

No ayuda alcanzar objetivo

Interno

Fortalezas

Debilidades

Externo

Oportunidades

Amenazas

Fuente: Elaboracion propia
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Debilidades:
e Eficiencia en la parte logistica
e falta de repuestos de alta gama.
e Espacio pequefio para la magnitud que se maneja
e Pocos mecanicos para la alta demanda
e Poco presupuesto para eventos masivos
e Ausencia de capacitacion por parte de los proveedores

e Tiempo limitado para capacitar a los clientes

Oportunidades:
e Reubicacion del local cerca de la avenida principal
e Distribucién de repuestos a los competidores
e Incentivar el uso de la bicicleta como transporte econdémico y sostenible
e Alianzas con empresas para incentivar el uso de la bicicleta en empleados

e importacion de repuestos/implementos

Fortalezas:
e Mano de obra especializada
e Trayectoria consolidada
e Variedad en productos y servicios
e Garantia en los productos y en su calidad

e Relacion precio / calidad
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Amenazas:
e Bicicleterias cercanas que ofrecen productos a bajo costo.
e No hay barreras de entrada
e La devaluacion de la moneda nacional (COP)
e Fraude por los canales digitales = Desconfianza del consumidor en compras
virtuales

e Cambios climaticos

1.5.Vision y mision.

o MISION

Buscamos ser el mejor aliado para los bici usuarios y los deportistas aficionados en
Colombia, aprovechando la calidad y la mano de obra especializada para llevar el mejor servicio

en el menor tiempo posible y las mejores marcas a los usuarios.

o VISION

En 2025 Cycle shop busca ser una empresa lider en el mercado de reparacion y distribucién
de repuestos, asi como de accesorios para bicicletas y asi poder contribuir, construir y mantener el

amor por la bici.



22

Figura 4 Mision
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Fuente: Elaboracion propia, platilla Herramienta de growthwheel

1.6.Modelo ampliado.

1.6.1. /Qué problema resuelve su empresa? Cycle shop resuelve tanto problemas
mecanicos como el abastecimiento de accesorios o articulos de proteccion que pueda necesitar
cualquier persona qué utiliza la bicicleta como método de transporte, como método de hacer
ejercicio, o implemento de trabajo y cualquier tipo de requerimiento qué se pueda presentar con

cualquier tipo de bicicleta
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1.6.2. ¢Para quién esta resolviendo el problema? Se enfoca el modelo principalmente
en ciclistas aficionados, domiciliarios y personas que utilizan la bicicleta como medio de

transporte.

1.6.3. ¢(Cdmo resuelve el problema? Cycle shop resuelve el problema por medio del
servicio y mano de obra o técnicos especializados y asi mismo facilitan a los clientes la forma de
adquirir productos por medios digitales como lo son redes sociales y La tienda virtual, ademas del

punto fisico en el que se encuentra todo el portafolio.

1.6.4. ¢(Qué valor crea para el grupo objetivo? El valor agregado de la marca se basa
en generar una experiencia diferente a los clientes en el punto fisico, No solo con la infraestructura
del local fisico, que es llamativa para los clientes, o los productos de primera clase, sino también

con capacitaciones express para resolver problemas técnicos de emergencia.

1.6.5. ¢Por qué es importante? Para la comunidad de ciclistas es importante porque se

busca darles la confianza en los servicios y productos que van respaldados con las mejores marcas

internacionales.

1.7.Cascada de proyectos.

Los proyectos qué se implementaran, seran activaciones continuas a las redes sociales, asi

como a las ventas en linea, ya que como lo mencionamos anteriormente, es un area desatendida
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por las bicicleterias no solo del sector, sino también del pais, ademéas se busca continuar con el
crecimiento en inventario, qué se ha venido teniendo ya qué se busca implementar la venta al por

mayor o de grandes cantidades con las empresas del sector para lograr sobresalir.

Adicional a eso para complementar las ventas diarias del almacén o tienda fisica se ha
venido planeando o estructurando un proyecto en el que se hagan activaciones de marca en carreras
organizadas por la bicicleteria conjunto con otras marcas que puedan ayudar a los ciclistas a hacer
grupos y a competir entre aficionados en distancias cortas para seguir promoviendo el uso de la
bicicleta, esta carrera se estima con no mas de 60 personas, dando la conocida vuelta a la sabana

en las afueras de la ciudad de Bogota.

2. Plan piloto y validacion del MVP

2.1.Hipdtesis

la hipotesis descriptiva la cual habla sobre que los bici usuarios no confian en la mano de
obra de terceros dado que gracias al trabajo deshonesto que continuamente observan los clientes
generan desconfianza al acceder a un servicio de una bicicleteria que no tenga el personal
calificado, en segundo lugar , la hipétesis de casualidad la cual es la atencion personalizada y de
calidad retiene el cliente y lo vuelve recurrente, todo por medio de la atencién que se brinda y

esta va de la mano con otra hipotesis descriptiva la cual es que muchos de los bici usuarios no
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tienen el conocimiento con los mantenimientos preventivos y/o repuestos de calidad, por eso

mismo generan un desinteres en el tema, descuidando su medio de transporte 0 medio de trabajo,

por otro lado como cuarto puesto lograr ver que la variedad de productos Illama mas la atencion

del cliente ya que pueden recurrir al punto fisico de manera segura que van a poder encontrar el

repuesto o servicio el cual estan buscando, generando asi como ultimo puesto la hipotesis de

descriptiva donde la calidad no necesariamente debe ser la mas costosa, ya que se cuenta con

productos totalmente garantizados y marcas que comunmente las personas no logran percibir

pero logran tener mayor vida Gtil que marcas reconocidas

Figura 5 Canvas

Designed for:

Business Model Canvas

Key Partners

Nuestros socios claves o
proveedores daves, son HA
importaciones, Exito
importaciones, Len
importaciones, Propartes y Wild
bicicleteria, ya que abastecen a
cyde Shop de los
productostherramientas
utilizadas, se caracterizan por la
puntualidad, reduccion de
riesgo, y garanfia en la calidad
de productos.

Cost Structure

Sin duda mantener el stock para poder Ofrecer variedad es uno de los costes mas
altos, ademas de gastos fijos como salarios y arriendos, ademas gracias los costes
de importaciones gue suben los precios o hacen que los productos sean escasos.

Cycle Shop esta enfocada mas a ser Impulsado por el valor ya que a pesar de gue
el stock de productos es muy grande, la gran traccion de clientes esta dada por el
servicio, el cual intentamos pomover constantemente { mantenimientos, pre-

alistamientos).

caracterislicas de la muestra:

Key Activities

Nuestras actividades claves son
la reduccion de tiempos, en
mantenimientos y servicios de
reparacio, ademas de servicio al
cliente de calidad y variedad de
productos.

Contamos con funto fisico en la
zona nor occidente de bogota,
fienda virtual, y market place en
la app summer.

Key Resources

Para cumplir con nuestra
propuesta de valor, debemos
siempre contar con la
herramienta especializada que
permite reducir iempos,
ademas de la constante
capacitacion del personal, tanto
en mantenimientos, como en
servicio y atencion al cliente.

COSTOS FIJOS: Salarios, arfiendos, servicios, prestamos

Cycle Shop SAS

Value Propositions

Siempre buscamos brindar
soluciones rapidas, de calidad y
economicas para los bici-
ususarios, por ende no solo
buscamos solucuonar el
inconveniente por el cual nos
visitan sino educarlos acerca
del buen uso y cuidado de sus
bicicletas.

Designed by: Date: Version:
U Rosario 18-05-2022 1
Cust Relati hip Cust Segments

La relacion que establecemos
con nuestros clientes es de
confianza, v de fidelidad con la
marca, gracias al modelo y al
tipo de contacto con el cliente
se siente comodo vy establece
una relacion de confianza con la
marca y con los frabajadores.

Channels

Ademas de nuestro punto de
distribucion fisico, queremos
incursionar y sequir explorando
market place, ademas de los
canales de atencion como lo
son las redes sociales y whats
app bussines que permite tener
contaco mas cercano con los
clientes

Revenue Streams

que se ulilizan.

Fuente: Elaboracion propia

Como se ha mencionado
anteriormente nuestors clientes
mas importantes son Personas
que realizan domicilios,
Personas que usan la bicicleta
como medio de transporte y
Personas que usan la bicideta
como medio recreafivo o para
ejercitarse, por el momento se
ha desarrollado como nicho,
muy especifico a los usuarios
recurrentes, pero no se descarta
SU expansion.

Muestros dientes estan dispuestos a pagar por los servicios una vez obtienen
garantia de lo que obtienen por lo que estan pagando y por la calidad de productos

En el caso de el mantenimiento que es el servicio mas frecuente, tenemos costos
fijos y variables como la mano de obra, la materia prima, herramienta,
establecimiento, servicios publicos.
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2.2 Objetivos

e Ser lider en el mercado de bicicleterias

e lograr alianzas con competidores para volverlos aliados

e Incrementar la interaccion con los clientes por medio de redes sociales

e Mantener la alta variedad en el inventario para la fidelidad de los clientes
e Mantener cortos los tiempos de entrega de los servicios solicitados

e Capacitar continuamente a los empleados

2.3 Escenarios

En el caso de cycle shop el escenario esta testeado por la acogida del sector, ya que
cuenta con espacios amplios para recibir a los clientes con sus bicicletas, de muy facil acceso,
donde en la parte exterior cuenta con un pargqueadero para bicicletas que no tiene ningln costo y

es seguro, ya que se brindan candados de seguridad mientras realizan las compras o consultas.

En la parte interna del local estan las vitrinas para exhibir todos los repuestos, bicicletas y
accesorios, organizacion en la que los clientes pueden ver el interior y los productos de manera
facil y sin ningun tipo de obstaculos, ademas en la parte trasera del local esté el area de trabajo,
donde unicamente ingresan los mecanicos, pero con una ventaja de que los clientes logran ver el

proceso de mantenimiento u otro servicio de la bicicleta.
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Figura 6. Local fisico

Soporte para N Vitrina para mantener Taller adecuado con
exhibicion y la organizacion, asi pintura impermeable
organizacion de los como tablero para mantener el
marcos de las ranurado para la espacio de trabajo
bicicletas, al 1gual que exhibicion de limpio, ademas de

Fuente: Elaboracion propia

2.4 Medicidn

Para entender las necesidades de los usuarios NO se desarrollaron encuestas o entrevistas
formales, se implemento la conversacion informal con un grupo usuarios recurrentes (20) que se
acercaban a adquirir productos o servicios al local, preguntando sus gustos y sus necesidades y si
Cycle shop como empresa cumplia con sus expectativas, como podia mejorar el servicio y que

mas les gustaria ver.
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Se busca comprender por medio de conversaciones el poder adquisitivo, la intencion de
inversion, contexto social, que uso le da a su bicicleta principalmente y si este es su medio de
transporte habitual, Estas preguntas permitieron visualizar si los precios que se manejan dentro
del local son adecuados para el tipo de mercado/personas que acceden, si son conscientes del
cuidado de su bicicleta, si son personas que procuran invertir en su medio de transporte o prefieren
tener un medio mas baésico, si la seguridad de la ciudad influye en el uso y consumo de
marcas/productos/servicios, toda esta informacidn que se recolecto de los usuarios ayudo a tener
en cuenta que los usuarios confian y sienten comodidad por el tipo de local, la atencion, la
organizacion, que se usa la bicicleta tanto como medio de transporte como y medio recreativo y

que los clientes se sienten satisfechos por el servicio y atencion prestada en el local.

3. Estrategia Comercial y comunicacién

Comunicacién: por medio de vendedores con conocimiento del mercado, del producto y
manejar una buena comunicacion interpersonal se lograra potenciar la solucion de una necesidad

0 producto de alta calidad que busca el cliente.

Comercial: los precios que se manejan a cliente final son muy competitivos en el
mercado y accesibles, o que nos caracteriza con la competencia, ademas, manejamos precios

especiales para distribuidores, generando un aporte a micro y pequefias empresas que no pueden
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sustentar compras de tan alto valor con proveedores principales del pais, asi mismo generamos

que la industria se potencialice.

3.1 Propuesta de valor

Cycle Shop se caracteriza por su conocimiento especializado en cualquier tipo de
bicicleta; por medio de técnica y herramientas especiales se disminuira el tiempo de entrega en
los servicios prestados y garantizar asi la calidad en los repuestos que se venden, ofreciendo
diferentes canales de atencion, como lo son Instagram y whatsapp para la comodidad de los

clientes y asi poder resaltar la atencion personalizada que tanta confianza genera.

Ya que como se puede ver en la figura 7, las redes sociales, paginas de internet y
plataformas de ventas son los medios menos usados en la ciudad de Bogota, por lo que se le

puede prestar especial atencion para fortalecer estos procesos.
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Figura 7. Medios de venta de los negocios de bicis por localidad

 DE VENTA DE LOS NEGOCIOS
POR LOCALIDAD

I Redes Sociales
B Pigina de Internet
I Mensaena instantanes

Fuente: Elaboracion SDDE- ODEB. Encuesta productiva de la bicicleta, 2021 I Fiataformas de ventas

Nota: La encuesta aplicada a los 792 negocios de bicis indic6 que el 97 % usan ventas
presenciales (en local comercial y con vitrina de exhibicion) pero solo el 45 % usa medios
conexos al Internet. En particular, el 23 % vende a través de redes sociales, el 12 % a través de
paginas de Internet y servicios de mensajeria como WhatsApp, Line, entre otros y una pequefia
proporcion, el 16 %, ha incursionado en ventas por medio de plataformas como Linio y Mercado
Libre. Por redes sociales, un total de 308 negocios utilizan Facebook y 267 Instagram para
promocionar sus servicios y concretar ventas. Fuente: Pérez Penagos & Rodriguez Prieto

(2021).
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3.2 Marca

Cycle Shop quiere transmitir la absoluta confianza desde el momento en que entran a la
tienda, demostrando la calidad y originalidad de los productos, asi como el reporte de los
servicios por medio de fotografias y que asi decidan dejan su bicicleta a la hora de escoger
cualquiera de los servicios, donde tengan la perspectiva que se puede solucionar cualquier dafio
de la manera mas profesional, rapida y efectiva ya que se cuenta con herramienta especializada

que permite cumplir con esta promesa.

3.3 Fortalezas de competidores

los principales competidores se caracterizan por 3 principales aspectos en el mercado las
cuales son, la fidelidad de los clientes, precios competitivos y atencion al cliente. A
continuacion, se mencionaran cada uno de los competidores con sus fortalezas que destacan en el

mercado.

Bicicleteria Wildi: Se destaca en que tiene un gran alcance de personas del sector por sus
maés de 5 afios de presencia en el mercado, lo cual ya tiene clientes fieles a sus servicios y
productos que ofrecen, ademas que sus precios son los mas competitivos del noroccidente de

Bogota, por ende, estan muy bien posicionados en el sector anteriormente mencionado.
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Rincon de la bicicleta: Se destacan por acoger un segmento del mercado muy importante,
donde son las pequefias bicicleterias y se encargan de dar precios especiales para poder

abastecernos y asi tengan un mayor alcance en diferentes sectores de la ciudad de Bogota.

Go man bike: su atencién es mas cercana con los clientes dandoles soluciones efectivas
con relacion al presupuesto de los clientes por eso se caracterizan en el mercado y ademas que
tiene una trayectoria de mas de 15 afios en el mercado por lo cual su fidelidad con los clientes es

aun mas fuerte con respecto a sus competidores.

Todas las tiendas/Bicicleterias mencionadas anteriormente son bicicleterias de barrio que
no tienen servicios adicionales ademas de la reparacion y distribucion como se mencioné al lado
del nombre de cada una, las oportunidades que se exploraron relacionadas a estas es el
mantenimiento especializado, el uso de productos de limpieza amigables con el medio ambiente,
taller y vitrina/almacén, ya que pocas bicicleterias cuentan con ambos servicios, y tampoco
generan conciencia a los usuarios de la reparacion, restauracion o mantenimiento, para evitar el
consumismo, una gran ventaja es que en el sector no se cuenta con grandes distribuidores como
Decathlon o Bicicletas el triunfo, ademas tienen servicio de datafono, y diferentes plataformas de

pago como Nequi y Davi plata.
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3.4 Debilidades de competidores

En el mercado en el cual Cycle shop S.A.S esta es bastante competitivo, donde se
encuentra un gran vacio de los clientes en el conocimiento de sus bicicletas es ahi donde Cycle
Shop se caracteriza, por tener una excelente atencion al cliente, generando una experiencia Unica
al momento de acceder al servicio de mantenimiento, o reparacion, ademas de capacitar o educar
acerca del correcto uso de la bicicleta a los clientes en dado caso de tener un fallo mecanico de
emergencia. Todas las capacitaciones las pueden encontrar en las redes sociales mas frecuentes
como lo son Instagram y tik tok, donde encontraran videos de menos de 1 minuto con

informacion clave para la reparacion de su bicicleta.

Por otro lado, Los precios para cliente final y distribuidores son los mas bajos en el
sector. Actualmente se cuentas con una buena logistica en despacho para distribuidores; la
organizacion de este sistema es la siguiente: llega la lista de productos por medio del chat
empresarial o tienda virtual, después se procede a embalar y despachar el producto por aliados de
la tienda virtual los cuales son mensajeros urbanos, rappi o se hace uso de domiciliarios de la

empresa.

Adicionalmente Cycle Shop se diferencia por tener una gran variedad de productos en la
tienda virtual y punto fisico, al momento de que el cliente no encuentre su producto deseado se
puede traer por encargo con las caracteristicas especificas el cual desea el cliente, donde tarda

aproximadamente 5 dias habiles.
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Figura 8. Posicion competitiva
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Fuente: Elaboracion propia, platilla Herramienta de growthwheel

3.5 Segmento de mercado

Como lo menciona el reporte de Caracterizacion de la Economia de la Bicicleta en
Bogota, la encuesta de movilidad 2019 muestra que, de los 881.742 viajes en bicicleta, se
mantiene la tendencia al mayor uso de la bicicleta en los estratos 2 y 3, ademés de cémo la

bicicleta se ha constituido como un medio de transporte para trabajadores y estudiantes, al ser



35

rapido, eficiente, permitir un control y autonomia del tiempo, lo cual es imposible asegurar

empleando el transporte pablico.

Adicional a esta informacion que permite reconocer el mayor flujo de bicicletas conforme
localidad y estratificacion, podemos evidenciar como suba (localidad en la que se encuentra
ubicado el almacén de Cycle Shop S,A,S). es la localidad con mas bicicletas en Bogota, el
reporte de Caracterizacion de la Economia de la Bicicleta en Bogota, la encuesta de movilidad

2019 seguida por Engativa y Kennedy. Esto coincide con el mayor nimero de viajes diarios.

El uso de bicicleta a crecido por parte del género femenino de 21% en 2015 a 24,2% en
2019, sin embargo, el género masculino es el que lidera el uso de la bicicleta para movilizarse,
como lo podemos ver en la Figura 9 encontrada en el reporte de Caracterizacion de la Economia

de la Bicicleta en Bogota

Figura 9. Uso de bicicleta en la ciudad de Bogota

Bicicleta 24,2%
Moto 24,4%

Otro 44,3%

Auto 44,5%
Especial 50,8%
Bogota 51,5%
Informal 51,6%
Transmilenio 52,A4%
Intermunicipal 54,0%
TPC-SITP 58,5%
Taxi 60,1%

Peatén* 61,5%

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80% 90% 100%
® Hombre ™ Mujer

Fuente: Gallo & Muifioz (2019)
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Segun el Estudio de la Universidad Libre que revela completa radiografia del uso de la
bicicleta en Bogotd, para el 2018 EI 70% de los bici usuarios en Bogota son hombres, de los
cuales el 23,6% tienen entre 15 y 24 afios; el 20,8% entre 25 y 35 afios; el 19,7% entre 45y 54
afios; el 16,7% entre 35y 44 afios; el 10,6%, entre 5y 14 afios; el 9,1% entre 55 y 64 afios; y

mayores de 64 afios, 2,5%.

Gracias a los datos que se pudieron evidenciar en el estudio mencionado anteriormente,
se construyo6 un “Buyer persona” que se ajusta con el perfil de compradores que frecuentan el
local fisico.

Figura 10. Tarjeta buyer

Usuario de Bicicleta o deportista

profesional
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- SUPERLOOK a sus hobbies

MARCAS MIEDOS DESEOS

Fuente: Elaboracion propia, StartFactory- UR Emprende (2021)
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El segmento principal en el que se desenvuelve Cycle shop es que les presta servicios a
personas DEL COMUN, que utilizan la bicicleta para hacer deporte (Ciclismo aficionado o
recreativo), personas que usan la bicicleta como medio de sustento, y personas que usan la
bicicleta como medio de transporte. Para clientes del mercado subdividimos variables respecto a

tipologia:

* Deportistas aficionados: Edad: 18 - 45
Género: Masculino/ Femenino
Educacion: superior

Estrato: 4y 5

Salario Promedio: 3 SMLV

* Personas que usan la bicicleta como medio de sustento: Edad: 16 — 55
Género: Masculino / Femenino

Educacion: basica

Estrato: 1,2,3

Salario Promedio: 1 SMLV

* Personas que usan la bicicleta como medio de transporte:
Edad: 20 - 60

Género: Masculino / Femenino

Educacion: Media/Superior 16

Estrato: 2,3
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Salario Promedio: 2 SMLV

* Clientes Corporativos: Comercio al por menor de bicicletas, patines, monopatines,
cafias de pescar, articulos para acampar, botes, equipos para gimnasia y demas articulos
deportivos en general y EI mantenimiento y reparacion de bicicletas y otros velocipedos sin

motor y sus partes, piezas y accesorios.

Ubicacién: Norte y Nor-occidente de Bogota
Tamafo: Microempresas y Pequefias Empresas

Calidad: Sin acceso a grandes distribuidores

3.6 Objetivos

El objetivo de Cycle Shop es la fidelidad de los clientes ya que desde ese punto se
pueden observar los resultados que se pueden conseguir con los productos o servicios, con el fin
de generar credibilidad y confianza al cliente, ademas de innovar en canales digitales como lo
son las redes sociales, qué permitiran acercar la empresa a los clientes y a mercados qué estan
poco atendidos por los competidores, y asi poder incrementar las ventas y proyectarse no solo

dentro del sector, sino en todo Colombia.
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3.7 Funnel de ventas

Para lograr llegar a cumplir el objetivo de fidelizacion de los clientes, el objetivo o meta
sera transmitir un 50% por medio de redes sociales y el otro 50% sera por la voz a voz, en
primera instancia las redes sociales juegan un papel importante para lograr el objetivo, ya que
por medio de Instagram y Tik Tok se publicara la experiencia de cada uno de los clientes
mostrando los resultados, donde se incentivara con publicaciones aleatorias que ellos realicen la

entrega de un bono de descuento en la siguiente compra.

Por otro lado, la voz a voz se realizara con recorridos en los lugares mas concurridos por
los ciclistas de la parte noroccidente de Bogota, entregandoles un folleto con los servicios y
marcas que manejamos para que se acerquen a la tienda con un bono de descuento en la primera
compra, ademas nos acercaremos a tiendas del sector para ofrecerles repuestos y accesorios a

precio de distribuidor para que amplien su portafolio de marcas en sus tiendas.

Ademas, por medio de eventos deportivos realizados por la bicicleteria se estima
aumentar un alcance del pablico en un 30% donde segun estadisticas proyectadas entre 60 y 100
personas que asistan a los eventos el 74.8% son hombres y 23% mujeres, donde no solamente
lograra alcance la bicicleteria si no también las marcas patrocinadoras que se sumen a este tipo

de eventos.
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3.8 Actividades comerciales

° Rodada por la sabana: este evento consta de reunir a ciclistas aficionados que
quieran compartir con sus amigos una linda ruta por la sabana de Bogota, con salida en la
caro- Tocancipa - Gachancipa - alto del sisga y llegada nuevamente a la caro, donde se
premiaran a los 3 primeros mejores tiempos en el alto del siga por medio de la aplicacién
strava, asi mismo les aportamos un carro escolta, servicio técnico y refrigerios, las personas
que quieran inscribirse al evento lo podran hacer en el punto fisico por un costo de $70.000
COP vy si realizan compras mayores a $200.000 COP podran participar al evento de manera
gratuita.

o Sistema de referidos: cada cliente que visite la tienda y adquiera cada uno de los
productos o servicios obtendrén una tarjeta la cual Ileva su nombre, con esta tarjeta la idea es
que se la de a un amigo para que obtenga un 5% de descuento en su primera compray para la
persona a quien lo refirio le daremos un 15% de descuento en toda la tienda. Con la finalidad
de generar mas visibilidad en el sector.

o Interacciones por redes sociales: por medio de la red social Instagram se realizara
sorteos mensuales con 3 pasos muy sencillos, publicar una historia con la bicicleta en el
punto fisico, etiquetar y comentar un mensaje positivo sobre tu experiencia, asi participas en

productos que se destacaron ese mes.
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3.9 Prondéstico de ventas

El pronostico de ventas de Cycle shop S.A.S evalud que los bienes y servicios que
ofrecen son de consumo habitual, donde se realiz6 previamente el costeo de los bienes y
servicios que se ofrecen:

o Mantenimiento 50.000 COP

. Prealistamiento 15.000 COP

o Bicicleta estdndar gama baja 390.000 COP
o Bicicleta gama alta 700.000 COP

o Cascos 60.000 COP

En la parte de los servicios como los mantenimientos y pre alistamientos que tienen una
utilidad de 5°505.000 al mes, al afio de 66°050.000 dejando asi una participacion del 50% en las
ventas en comparacion de los accesorios, repuestos y bicicletas que generan un valor al mes de
7°000.000, donde al afio generan un valor de 84°000.000 dando una participacion en el mercado
de, 30% para bicicletas de gama baja, 10% para cascos, accesorios y repuestos. por ultimo las

bicicletas de gama alta que tienen una participacion de 10%.



42

Figura 11. Prondstico de ventas
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3.10 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual.

Figura 12. Ticket promedio 26.113 COP

TICKET
PROMEDIO

26.113 COP

Nota : Formula de Ticket promedio diario Fuente: Elaboracién propia, los datos de los

compradores estan tomados de la base de datos propia.
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Para determinar el ticket promedio en ventas se tomo la siguiente formula:
Total de las compras en un dia (aleatorio) / total de pedidos = ticket promedio

992.300 COP /38 = 26.113 COP

Nota: Realizada en un Excel donde se realiza un informe diario de las compras, conjunto
de compradores, son datos reales hasta la actualidad, el total de las compras es la suma total de
cada uno de los compradores donde son precios de accesorios y servicios realizados en la

bicicleteria de manera diaria.

3.11 Estrategia de lanzamiento

Al estar en funcionamiento el local la estrategia de lanzamiento que se utilizara sera para el
evento que se pretende realizar con los usuarios de bicicletas en la ciudad de Bogoté (la vuelta a

la sabana que se menciond anteriormente), para ello se ejecuto el siguiente presupuesto.
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Figura 13. Presupuestos recordatorios de marca he implementos para eventos.
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3.12 Presupuesto de mercadeo

De acuerdo con las actividades anteriormente mencionada, vamos a tener un presupuesto
de $ 5°000.000 para todo el aflo, donde va dirigido a publicidad, con el objetivo de generar
visibilidad a la empresa, una estrategia de publicidad va encaminada a los posters del evento que
se realizara en el mes de julio, donde se tiene presupuestada una suma de $600.000 y se

implementaran entre los meses de enero y junio con el fin de atraer a los ciclistas aficionados.

La segunda actividad va dirigida a la publicidad de Instagram que se realizara todos los
meses del afio con una frecuencia de 4 veces al mes, generando un costo mensual de $ 84.000 y
anual de $1°000.000, en tercer lugar, esta la publicidad dirigida a Tik tok donde maneja un
presupuesto menor al de Instagram donde tendra una frecuencia de dos veces al mes con un costo

mensual de $ 25.000 y anual de $300.000.

El presupuesto de vallas publicitarias se implementa en los meses marzo, junio,
septiembre y diciembre con un capital de $200.000 por mes y con un total de $ 800.000 al afio.
Donde por cada mes se tendran 2 vallas publicitarias, la cual cada una tiene una medida de 2
metros de alto por 1,2 metro de ancho (figura 14) , dando asi un costo unitario de 100.000 COP
por cada valla publicitaria. Los costos son basados en cotizaciones realizadas anteriormente con

la empresa publicitaria de confianza.
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Figura 14. Valla publicitaria

Fuente: Design express (2021)

La indumentaria la cual es el jersey, pantaloneta y medias tiene un presupuesto de
1°500.000 que se lanzaré para los participantes del evento, el cual sera destinado en el mes de
julio y por altimo ser repartiran stickers entre el mes de enero y junio de manera aleatoria con un

presupuesto de $500.000.

Dandonos un total de $ 4’700.000 invertidos en publicidad durante un afio con el fin de

generar mas visibilidad a la bicicleteria y fidelizar méas los clientes con los eventos realizados.
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Una vez priorizadas las actividades de ventas identifiqué las métricas necesarias para

medir el éxito de su estrategia comercial. Las métricas deben ser retadoras y alcanzables.

Algunas métricas pueden ser:

Figura 15. Presupuesto de marketing

Presupuesto Marketing
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16. Métricas de pauta

Rango de edad

Fuente: Elaboracion propia

Las estadisticas segun la publicidad realizada por Instagram se logran evidenciar que
cycle shop acoge a personas de un rango de edad entre 13 a 17 afios con mayor porcentaje el cual
es el 63.1%, en segundo lugar, se puede observar a personas entre 25y 34 afios con un
porcentaje de 12.7% y por tercer lugar se encuentran las personas entre 18 y 24 afios con un
porcentaje de 11.2% y las demas edades las podemos evidenciar en la figura 16 que tiene menos
del 7% de participacion.

Figura 17. Métricas de pauta

Principales lugares
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Fuente: Elaboracion propia

Los lugares principales en Colombia donde llega la publicidad realizada, en primer lugar,
se encuentra el distrito especial el cual es Bogota con una participacion del 32.1%, en segundo
lugar, se encuentra el valle del cauca con 13.9%, en tercer lugar Antioquia con un 11.9% vy le

sigue atlantico y el cesar con una participacion menor como se puede observar en la figura 17.

Los datos anteriores corresponden a publicidad en Instagram realizada por 2 dias, donde
se realiz6 un pago de 20.000 COP y se logro tener 110 interacciones en el contenido, 89
interacciones van al me gusta de la publicacion y 21 interacciones en mensajes al interno.

Logrando asi un alcance de 373 personas en tan solo 2 dias.

Con un aumento en las ventas de 10% en la parte de mantenimientos y accesorios para las
bicicletas, asi se logra evidenciar que la red social con mas rentabilidad para cycle shop es

Instagram en comparacion con las demas.
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4. Estrategia legal y tributaria

4.1 Riesgos juridicos y tributarios

e Constitucién ante la camara de comercio: Se constituye mediante escritura publica
entre minimo dos socios y maximo 25, quienes responden con sus respectivos aportes y, en
algunos casos segun los articulos 354, 355 y 357 del Codigo de Comercio, se puede autorizar

la responsabilidad ilimitada y solidaria para alguno de los socios.

e RUT: EI RUT, administrado por DIAN, constituye el mecanismo unico para
identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones administradas por la DIAN, asi
como aquellos que por disposicion legal deban hacerlo o por decision de la DIAN conforme

con las normas legales y reglamentarias vigentes. DIAN. (2023).

e Concepto técnico emitido por el Cuerpo Oficial de Bomberos: es la apreciacion
técnica emitida por el Cuerpo Oficial de Bomberos de Bogoté a través de la cual se revisan
las condiciones de seguridad humana, riesgos de incendio, materiales peligrosos y sistemas
de proteccion contra incendios que se presentan en las edificaciones o establecimientos del

distrito. Alcaldia Mayor de Bogota. (2023).
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e Pago de Sayco y acinpro: Este pagd se debe realizar cuando exista un acto de
comunicacion publica de una o varias obras musicales que hagan parte del catalogo de la

OSA, en el caso de Cycle shop, por el uso del televisor.

e [VA: El impuesto al valor agregado (IVA) se hace efectivo cuando compramos un
producto o pagamos por un servicio. Este impuesto debe ser presentado por toda persona
natural o juridica, que venda productos gravados con el IVA o preste servicios gravados con

el IVA, es responsable de este impuesto. Fuente: backstartup. (2022).

Para poder funcionar con transparencia y ofrecer el mejor servicio a los clientes, es
indispensable saber en qué orden se deben firmar contratos con empresas, asi como su contenido,
ya qué evaluar el contenido permite qué la empresa no incurra en sanciones, ademas para disefar

un plan de Prevencion de Riesgos Laborales.



Figura 18. Documentos Legales
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Fuente: Elaboracion propia, platilla Herramienta de growthwheel
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4.2 Planeacion legal

Algunas de las leyes o acuerdos pactados para el correcto uso o incentivo de uso de las bicicletas

que se deben seguir y que benefician al bici usuario son las siguientes:



Tabla 2. Los articulos, acuerdos, decretos y leyes

Acuerdo 87 de 2003 Concejo de Bogota,

D.C.

por el cual se dictan disposiciones para el adecuado
uso, disfrute y aprovechamiento de los espacios
alternativos y complementarios de transporte en el

distrito capital

Acuerdo 236 de 2006 Concejo de Bogota,

D.C.

Por el cual se adecuan cicloparqueos en las
instituciones pablicas que prestan atencion al

publico en el Distrito Capital"

Decreto 596 de 2014 Alcaldia Mayor de

Bogoté, D.C.

Por medio del cual se adopta el Sistema de
Bicicletas Publicas para la ciudad de Bogota D.C. y
se dictan otras disposiciones relativas al uso de la

bicicleta en el Distrito Capital

Ley 1753 de 2015 Nivel Nacional.

ARTICULO 204.

Estimulos para el uso de la bicicleta y los
tricimoviles no motorizados.

El Gobierno Nacional, a través del Ministerio de
Transporte, realizar acciones tendientes a
promover el uso de modos no motorizados y
tecnologias limpias, tales como bicicleta,
tricimoviles y transporte peatonal en todo el

territorio nacional.

Decreto 790 de 2018 Alcaldia Mayor de

Bogota, D.C

Por el cual se establece el Sistema Unico Distrital
de Registro Administrativo VVoluntario de Bicicletas

en el Distrito Capital

54
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Por la cual se adopta el protocolo institucional para

el aprovechamiento econémico del espacio publico
Resolucion 209 de 2019 Secretaria
para las actividades de alquiler, préstamo o uso
Distrital de Movilidad
compartido, a titulo oneroso o gratuito de Bicicletas

o Patinetas

Por medio del cual se crea la estrategia Rutas
Decreto 294 de 2021 Alcaldia Mayor de
Seguras para Ciclistas en la Ciudad de Bogota D.C.

Bogot, D.C.
y se dictan otra disposicion

Por medio de la cual se promueve el uso de la "bici"
Ley 2222 de 2022 Nivel Naciona
segura y sin accidentes

Fuente: Elaboracion propia con datos de Alcaldia Mayor de Bogota. (s. f.).

4.3 Registro y formalizacion

Cycle shop es una empresa legalmente constituida como S.A,S (Una Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS) es un tipo societario o tipo de entidad empresarial cuyo capital
esta dividido en acciones, En Colombia una Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S) fue
implementada en 2008 para brindar una alternativa mas simple en la creacion de una compafia
donde cumpla la necesidad de negocios y emprendedores. Debido a su versatilidad, S.A.S es una

excelente opcidn para compariias que necesiten un cierto grado de maniobrabilidad para la
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viabilidad operacionales y financieras. Desde su creacion las S.A.S han sido adoptadas por
muchos, contribuyendo asi al desarrollo y al crecimiento econémico del pais. Fuente: Equipo

Legal Colombia. (2018).

5. Estrategia operativa

La estrategia operativa que describe a Cycle shop S.A.S es su eficiencia en la entrega de
tiempos , es aqui donde marcamos diferencia en comparacion a los competidores, una de ella es
que al momento de que un cliente realiza un pedido por la aplicacion Sumer, donde esta el catalogo
de productos, Cycle shop recibe una notificacion con el pedido realizado, lo cual se procede
alistarlo de la manera mas rapida y segura, ya que todos los productos requieren un cuidado
especial por ser repuestos, accesorios o0 indumentaria que puede dafiarse facilmente, por ende se
empacan en cajas rellenas de papel burbuja asi no sufren ningln dafio, ya teniendo la mercancia
lista, la aplicacién destina un domiciliario para que haga la entrega el mismo dia a cualquier parte
de Bogota, el cliente recibe su notificacion de que el producto ya esta en camino, donde lo puede
ver en tiempo real por la aplicacion la cual cycle shop S.A.S esté afiliado, es una manera segura
tanto para el cliente como para la empresa, porque se manejan pagos seguros, tanto por pse, tarjetas
de crédito y débito con una pasarela de pagos intuitiva para su facil pago, ya teniendo un esquema
de envios seguros y rapidos para la cuidad de Bogota, se logra tener un gran alcance a clientes que

no estan en la zona cercana de la tienda fisica de Cycle shop S.A.S.
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Otra de las estrategias operativas para la venta de repuestos al por mayor a bicicleterias
cercanas, es que por medio de la linea de WhatsApp, se comunican directamente con la empresa
para generar el pedido el cual tienen presupuestado, previamente se les envia el catalogo
actualizado con precios de la mercancia disponible, asi ellos generan la lista del pedido que llega
por via WhatsApp, ya teniendo la lista , se procede a pasarlo al administrador de la tienda para que
lo aliste en conjunto con el auxiliar de tienda, asi mismo se va empacando y generando su
respectiva factura electronica. Por ultimo, se acuerda con el cliente si recoge la mercancia en el
punto fisico o necesita un domicilio, si se llegase a necesitar domicilio, Cycle shop S.A.S cuenta
con un domiciliario para poder llevar la mercancia sin ningin problema, donde también se pueden

realizar los pagos con datafono, efectivo o transferencias bancarias.

Cycle shop S.A.S cuenta con domicilios para mantenimiento, donde para los clientes que
no tienen el tiempo de llevar la bicicleta hasta el punto fisico, se les ofrece domicilio donde para
llevar a cabo esto se necesita de una persona para realizar la operacion, todo parte cuando el cliente
por medio de via WhatsApp no indica que necesita dicho servicio de domicilio, por ende se le
envia un formulario donde llene todos los datos personales e informacién de la bicicleta para
seguridad en ambas partes, ya al momento de diligenciar los datos se le notifica al cliente que para
recoger la bicicleta son en los horarios de la mafana entre 7 am a 11 am, cuando el personal de
Cycle shop S.A.S va recoger la bicicleta del cliente, se procede a tomarle ciertas fotos y realizarle
un chequeo rapido para ver las averias que presenta la bicicleta y se llena la factura con dichas
observaciones, es aqui donde la bicicleta va en un soporte especial en el carro de la compafiia, al

momento de llegar a la tienda se procede a realizarle el servicio el cual el cliente a querido obtener,
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en el proceso del mantenimiento se le va enviando en tiempo real al cliente fotos del paso a paso
del mantenimiento.

Ya al finalizar el mantenimiento se procede a notificarle al cliente que ya esta lista la
bicicleta y poder llevarla al dia siguiente en las horas de la mafiana a su destino, al momento de
entregar la bicicleta se le realiza las pruebas pertinentes para que el cliente observe los cambios y
mejorias de la bicicleta. Es asi como termina el proceso de los domicilios de los servicios de Cycle

shop S.A.S.

5.1 Blueprint de Servicios

El modelo para la elaboracién del blueprint de servicios contiene informacion de la
interaccion de los clientes al momento de llegar a Cycle shop S.A.S, ademas de como es la
experiencia para los clientes y los empleados.

Observando la operacion administrativa, operativa y tecnoldgica que se requiere al

momento de adquirir un producto o servicio de Cycle shop S.A.S

Figura 19. Blueprint service
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BLUEPRINT SERVICE

Evidencia fisica
. -Estanteria -Efectivo Facil
7 i infraestructura
ESaCETD Excell zBuend Medios digitales sillas en buen - Tarjetas debito acceso en
pacabicaetisy) AT iluminacion -Personal Asesor calificado T ycredito :
CAITes. atencion al -Catdlogode ~ — capacitado ——> -Mecinicos = i -Nequiy la salida
cliente especializados la espera %
productos Daviplata
e
Clientes
Ll Obtener el
Ilegad: ala ~ Ingresoal productos o Realizar producto o Esperar el Realizar el Salir de la
tienda servicio que edido A ici .
local oq p servicio sevidlo pago tienda
bt solicitado
R
Outstage
‘Amab’:idad al Presentar Recomendar bt Se indican
p/:‘e 5:{‘ arlse productos progues & los
cetos s nuevosen === _C0CI producto metodos
que necesita el atentamente emi tad
i la necesidad paquetaco de pago
cliente el caltalogo
|
[
Backstage ! \
-Mecanico realiza o
el servicio Auxiliar
- auxiliar realiza el contable
empaguetado y realiza la
validacion del factura
producto electronica
T —— —

Fuente: Elaboracion propia

Figura 20. Pasos de reparacion

Este material de apoyo
demuestra cémo funciona el
modelo del local fisico.
arreglo. mantenimiento.,
reparacion. mano de obra
calificada. trabajo final.
accesorios de enganche. y
finalmente el cliente

satisfecho.

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Equipo de trabajo
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El equipo de trabajo de Cycle shop S.A.S es de manera horizontal lo cual quiere decir que
cada empleado de la empresa tiene una funcion en especial para poder ir por un objetivo en

comun. Donde se enfocan en las siguientes cosas:

e Planificacion y toma de decisiones conjunta

e Los objetivos estan enfocados en poder tener una mayor productividad al momento de
adquirir un servicio.

e Implementar nuevas tecnologias para mejor experiencia al cliente.

e Brindar mayor seguridad en los servicios realizados.

e Estrategia financiera

6. Estrategia financiera

6.1 Margen de contribucién por producto o servicio

En la siguiente tabla lograremos evidenciar el margen de contribucién en cada una de las
categorias de los productos, logrando asi identificar los gastos fijos al momento de ensamblar

una bicicleta nacional y los costos que puede generar.



Tabla 3. Margen de contribucién

PRECIO

LINEA PROMEDIO DE PRECIO DE MARGEN DE
COMPRA— CONTRIBUCIOM

~|  MERCADO |~ v v

BICICLETA GAMA ALTA $ 1.505.077 $ 451.523 $ 1.053.554
BICICLETA GAMA BAJA $ 341750 $ 102.525 $ 239.225
BICICLETA GAMA MEDIA $ 612.077 $ 183.623 $ 428.454
BOMBA $ 62.143 $ 31.071 $ 31.071
CABLE $ 3.417 $ 1.708 $ 1.708
CADENA $ 37.742 $ 18.871 § 18.871
CADENILLA $ 46.476 $ 23.238 § 23.238
CANDADO $ 27.100 S 13.550 $ 13.550
CARAMARNOLA S 12.000 $ 6.000 $ 6.000
CASCO $ 199.926 $ 99.963 $ 99.963
CINTA $ 24.750 S 12.375 $ 12.375
COMPUTADOR S 123.000 $ 61.500 $ 61.500
DESCARRILADOR S 63.600 $ 31.800 $ 31.800
DISCO $ 51.750 $ 25.875 $ 25.875
EJE CENTRO S 8.500 $ 4250 $ 4.250
EJE TRASERO S 5.000 $ 2,500 $ 2.500
GAFAS $ 112.250 $ 56.125 $ 56.125
GALAPAGO S 37.828 $ 18914 $ 18.914
GRUPO SHIMANO S 1.430.444 $ 715222 S 715.222
GUANTES $ 31.444 $ 15.722 § 15.722
GUARDAFANGOS $ 26.857 S 13.429 $ 13.429
JUEGO CAMBIO S 24.800 S 12.400 $ 12.400
JUEGO CENTRO $ 41.750 $ 20.875 $ 20.875
JUEGO MANZANA $ 55.316 $ 27.658 S 27.658
JUEGO PALANCAS S 92.000 $  46.000 $ 46.000
KITS $ 76.333 $ 38.167 $ 38.167
LLANTA $ 38.618 $ 19.309 $ 19.309
LUBRICANTE S 95000 $  47.500 $ 47.500
LUz $ 34.438 $ 17.219 § 17.219
MANGO $ 13.932 $ 6.966 $ 6.966
MANZANA S 28.000 $ 14.000 $ 14.000
MARCO S 335629 $ 167.814 $ 167.814
NEUMATICO $ 9.421 $ 4711 % 4.711
PACHA S 63.059 $ 31.529 $ 31.529
PARCHE S 4333 $ 2167 $ 2.167
PASTILLA $ 15.105 $ 7.553 $ 7.553
PEDAL S 56.196 $ 28.098 $ 28.098
PLATO S 74.200 $ 37.100 $ 37.100
PORTA CARAMARNOLA $ 19.053 $ 9.526 $ 9.526
POSTE S 17.000 $ 8.500 $ 8.500
RADIO S 18.172 $ 9.08 $ 9.086
RIN $ 78.755 $ 39.378 § 39.378
TENEDOR $ 229632 S 114.816 $ 114.816
TENSOR S 77.556 $ 38.778 $ 38.778
TORNILLO $ 2.000 $ 1.000 $ 1.000
UNA S 15.769 $ 7.885 $ 7.885
ZAPATA S 9.192 $ 459 $ 4.596
MANTENIMIENTO $ 50.000 $ 12.000 $ 38.000
PRE ALISTAMIENTO $ 25.000 $ 9.000 $ 16.000

Fuente: Elaboracion propia
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6.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Tabla 4. Punto de equilibrio y ganancia por producto

LINEA

BACICLETA GAMA ALTA 24747 L5081
BACICLETA GAMA BAIA 5 54967600 514426
BACICLETA GAMA MEDHA 5 536200727 137 5141 9596
BOMBA 5 L 5217140 0.8% 511706
CABIE 5 0 570000 0.0% 508
CADENA 5 21% 54311552 18% S809.6
CADENILLA 5 40% 53475019 13 51398
CANDADD s 40 04% Sap20 0.2% S61822
CARAMAROLA 5 3o 01% s12760 0.0% 54662
CASCOD 3 a0 61% 510394074 ER- ) $37.095.2
CINTA 5 44 04% 5103004 0.0%
COMPUTADOR s 10 05% 5807990 0.3%
DESCARRAILADOR 5 &7 16% 51141546 0.4%
SO 5 3o 06% 5148750 0.5%
EJE CENTRO 5 100 03% 5216000 01%
EJE TRASERD 5 130 02% 5353990 01%
GAFAS 5 13 06% 5145990 01% 511055
GALAPAGD 5 100 14% 51902813 07% 53548 52885
GRUPO SHIMAND 5 11 60% 55288% 20% 57.333.7 5568481
GUANTES 5 50 06% s54221 0% 5379 5127
GUARDAFANGOS 5 17 2% 519142 1% s®ms 5270
JUEGD CA MBID 5 3o 03% 522920 01% 5240 5483
JUEGD CENTRO s 12 03% S204250 0i1%
JUEGD MANZANA 5 iz 7% 5606873 0%
JUEGD PALANCAS s 27 09% $58012 0.2%
KIS 5 9 03% 5148530 01%
LLANTA 3 44% 53805326 1a%
LUBRCANTE 5 02% 538745 01%
wz s 5 06% 5442823 0%
MANGO 5 100 05% 54808: 0%
MANZ ANA 5 13 03% 5295 01%
MARCO 5 3o 3% $7.163.940 52904 11%
NEUMATICO 5 300 11% $1.726.800 510985 0.4%
PACHA 5 36 09% 5641 0%
PARCHE 5 20 01% 5144: 01%
PASTILLA 5 100 10% 574 i 3
PEDAL 5 61 13% S1228. 0.5%
PLATD s is 11% $95a% 0.4%
PORTA CARAMAROLA 5 40 03% 518465 01%
POSTE s 55 04% 597020 0%
RADID 5 20 15% 51336371 L 5%
RIN 3 180 54% 51053198 0%
TENEDOR 5 17% 51390241 %
TENSOR s 11% 51123846 0.9%
TORNILLD 5 01% 5101800 0.0%
ufa 5 03% 5304302 01%
ZAPATA -3 05% 5523428 0%
100.0% 5 5123489384 1% 81% 5 5 264.797
Punto de equilibrio (en unidades) MENSUAL
Precio prmedio ponderado 5 487.808 $ 13.834.995
Costo variable unitario S 264.797 $7.510.062
Total gastos de admony ventas $6.324.933 $6.324.933
Tickets (Unidades) S50
) MENSUAL s
Salario S 2.700.000 salrios S 1.300.000 | S 1.000.000 | S 400.000
Arfiendo S 1.800.000 Arriendo S 1.800.000
Servicios S 285.000 luz 5 150.000
programa contable y de facturacion 583.333 agua 5 50.000
Pauta 5 416.600 internet s 85.000
Prestamo 5 1.040.000 world office s 1.000.000
$6.324.933 S 15.000
cuota S 1.040.000

Fuente: Elaboracion propia
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Después de haber hecho el analisis para encontrar el precio ponderado y el costo
promedio ponderado, se encontr6 que para que Cycle Shop alcance su punto de equilibrio debe

hacer una venta mensual de 28 tickets (unidades), como se indica en la Tabla 4.

6.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 afios)

Contando con el flujo de caja del afio 2020 y 2021 se identifica que algunos meses en el
afio como lo son enero, febrero, junio, agosto, noviembre y diciembre tiene mayor flujo de caja
en comparacion de los demas, tomando en el afio 2020 un saldo en efectivo del 97% en
comparacion de saldo en banco con un 3%, por otro lado en el afio 2021 el saldo en efectivo es
del 79% y saldo en banco del 21%, se reflejé un gran porcentaje de cambio, ya que se

implementaron mas métodos de pago de manera electronica.

Gracias a estos datos se logra estimar que para el afio 2022 el saldo en efectivo sea del
70% y saldo en banco un 30% por los métodos de pagos digitales que han venido implementando

como se menciono anteriormente (nequi, mercado pago, daviplata)



TIPOS DE PAGO

Tipo de Caja
Efectivo
Banco

MOVIMIENTOS DE CAJA MENSUAL

FECHA A

01/01/2020
01/01/2020
01/02/2020
01/02/2020
01/03/2020
01/03/2020
01/04/2020
01/04/2020
01/05/2020
01/05/2020
01/06/2020
01/06/2020
01/07/2020
01/07/2020
01/08/2020
01/08/2020
01/09/2020
01/09/2020
01/10/2020
01/10/2020
01/11/2020
01/11/2020
01/12/2020
01/12/2020

CONCEPTO
venta mensual enero
venta mensual enero
venta mensual febrero
venta mensual febrero
venta mensual marzo
venta mensual marzo
venta mensual abril
venta mensual abril
venta mensual mayo
venta mensual mayo
venta mensual junio
venta mensual junio
venta mensual julio
venta mensual julio
venta mensual agosto
venta mensual agosto

venta mensual septiembre
venta mensual septiembre

venta mensual octubre
venta mensual octubre

venta mensual noviembre
venta mensual noviembre

venta mensual diciembre
venta mensual diciembre

i CODIGO |
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
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Figura 21. Flujo de caja 2020

FLUJO DE CAJA

MONTOS MINIMOS Y MAX CAJA

ENTRADAS
$11.789.650
$0
$10.651.250
S0
$11.758.400
$0
$18.178.900
$0
$15.752.000
S0
$13.786.650
S0
$13.890.600
$0
$18.704.800
$1.459.000
$17.843.650
$345.000
$19.240.500
$540.000
$11.560.500
$513.000
$17.860.500
$2.450.000

$500,00

$5.000.000,00

SALIDAS SALDO

$2.450.000,00 $9.339.650,00

4

4

4

$

4

v

$0,00 $0,00
$ 873.200,00 $9.778.050,00
$0,00 $0,00
$200.000,00 $11.558.400,00
$0,00 $0,00
$394.400,00 $17.784.500,00
$0,00 $0,00
$ 476.000,00 $15.276.000,00
$0,00 $0,00
165.700  $13.620.950,00
$0,00 $0,00
$152.000,00 $13.738.600,00
$0,00 $0,00
$893.000,00 $17.811.800,00
$0,00 $ 1.459.000,00
$124.000,00 $17.719.650,00
$0,00 $345.000,00
" $2.456.600,00 $16.783.900,00
$0,00 $ 540.000,00
$532.200,00 $11.028.300,00
$0,00 $513.000,00

" $1.785.000,00 $16.075.500,00

$0,00 $2.450.000,00

SALDO TOTAL DE CAJA $175.822.300,00

Saldo en Efectivo $170.515.300,00

Saldo en Banco $5.307.000,00
$0,00
$0,00
$0,00

Proporcion en Caja

H Saldo en Efectivo

H Saldo en Banco

Fuente: Elaboracion propia




Nro. Tipo de Caja
001 Efectivo
002 Banco

MOVIMIENTOS DE CAJA MENSUAL

FECHA CONCEPTO
01/01/2021 venta mensual enero
01/01/2021 venta mensual enero
01/02/2021 venta mensual febrero
01/02/2021 venta mensual febrero
01/03/2021 venta mensual marzo
01/03/2021 venta mensual marzo
01/04/2021 venta mensual abril
01/04/2021 venta mensual abril
01/05/2021 venta mensual mayo
01/05/2021 venta mensual mayo
01/06/2021 venta mensual junio
01/06/2021 venta mensual junio
01/07/2021 venta mensual julio
01/07/2021 venta mensual julio
01/08/2021 venta mensual agosto
01/08/2021 venta mensual agosto
01/09/2021 venta mensual septiembre
01/09/2021 venta mensual septiembre
01/10/2021 venta mensual octubre
01/10/2021 venta mensual octubre
01/11/2021 venta mensual noviembre
01/11/2021 venta mensual noviembre
01/12/2021 venta mensual diciembre
01/12/2021 venta mensual diciembre

Minimo:
Maximo:

CODIGO
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002
001
002

MONTOS MIN

ENTRADAS
$9.837.500
$1.200.000

$12.546.800
$1.558.200
$ 8.784.500

$564.200
$8.197.900
$2.425.900
$14.478.500
$3.524.100
$15.793.550
$ 3.466.800
$18.102.650
$3.534.050
$11.808.800
$2.332.000
$8.793.900
$2.445.000
$5.447.500
$4.555.000
$13.798.200
$3.378.000
$16.894.350
$4.125.900
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Figura 22. Flujo de caja 2021

FLUJO DE CAJA

IMOS Y MAX CAJA
$ 500,00
$5.000.000,00

i  SALIDAS SALDO
$800.000,00  $9.037.500,00
$0,00 $1.200.000,00
" $723.100,00  $11.823.700,00
! $0,00 $1.558.200,00
" $200.000,00  $8.584.500,00
" $0,00 $564.200,00
" $1.694.400,00  $6.503.500,00
" $0,00 $2.425.900,00
" $1.496.000,00 $12.982.500,00
" $0,00 $3.524.100,00
"$ 2265700 $13.527.850,00
" $0,00 $3.466.800,00
" $2.460.800,00 $15.641.850,00
$0,00 $3.534.050,00
" $2.885.700,00  $38.923.100,00
" $0,00 $2.332.000,00
" $234.000,00  $8.559.900,00
" $0,00 $2.445.000,00
" $154.000,00  $5.293.500,00
" $0,00 $4.555.000,00
" $2.514.000,00 $11.284.200,00
" $0,00 $3.378.000,00
7 $3.124.800,00 $13.769.550,00
$0,00 $4.125.900,00 |

SALDO TOTAL DE CAJA $ 159.040.800,00

TIPO DE CAJA SALDO

Saldo en Efectivo $125.931.650,00
$33.109.150,00
$0,00
$0,00
$0,00

Saldo en Banco

Proporcién en Caja

.

 Saldo en Efectivo

B Saldo en Banco

Fuente: Elaboracion propia

6.4 Balance general y estado de resultados

Se logra evidenciar que en los activos totales del 2020 son de 118.457.204 COP en

comparacion al afio 2021 el cual aumentaron esos activos totales a 152.693.307 COP, por otro

lado, los pasivos totales del afio 2020 son 108.129.000 COP en comparacion al afio 2021 que
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tuvo un aumento de 32.940.623 COP y por ultimo como patrimonio total en el afio 2020 son
10.328.204 COP y en el afio 2021 11.623.685 COP con una diferencia en un afio de 1.295.481 en

el patrimonio total.
En el estado de resultados se evidencian ingresos totales para los afios 2020 y 2021 por
175.822.300 y 159.040.800 respectivamente, al re-inventir en mercancia y mano de obra después

de gastos la ganancia es de 41.060.247 y 32.712.019 respectivamente.

Tabla 5. Balance general 2020 y 2021

ACTIVOS 2021 2020
CAJA A LA FECHA S 948.438 464177
DISPONIBLE EN BANCOS A LA FECHA S 649.825 4455178
ANTICIPO DE IMPUESTO DE RENTA S 52.000 -
SALDO A A FAVOR IMPO VENTAS S 34.467.000 24059000
MERCANCIAS NO FABRICADAS POR LA EMPRESA (INVENTARIO) S 116.576.044 89478849
TOTAL S 152.693.307 | $ 118.457.204
PASIVOS 2021 2020
OBLIGACIONES FINANCIERAS $ 137.686.589 | $ 105.500.000
PROVEEDORES S 2.362.034 -
RETE FUENTE POR PAGAR S 22.000 | $ 1.253.000
IMPUESTOS GRAVAMENES Y TASAS DE RENTA'Y COMPLEMENTARIOS S 204.000 | S 324.000
VIGENCIA FISCAL CORRIENTE DE INDUSTRIA'Y COMERCIO S 795.000 | S 1.052.000
TOTAL S 141.069.623 | $ 108.129.000
PATRIMONIO 2021 2020
CAPITAL AUTORIZADO S 10.000.000 | S 10.000.000
RESERVA LEGAL S 162.368 | S 32.820
UTILIDAD EN EL EJERCICIO S 1.165.933 -
UTILIDAD ACUMILADA S 295.384 | S 295.384
TOTAL S 11.623.685| S 10.328.204

Fuente: Elaboracion propia de la extraccion de datos del balance general por afios de Cycle shop

S.AS



67

Tabla 6. Estados de resultados 2020 y 2021

INGRESOS 2021 2020
ingresos operacionales Venta de bicicletas y accesorios S 96.447.705 S 107.053.855
ingresos operacionales servicios S 62.593.095 $ 68.768.445
TOTAL "$ 159.040.800 ~ $ 175.822.300

GASTOS 2021 2020
industriay comercio S 346.000 S 915.000
imp avisos y tableros S 104.000 S 137.000
gravamen mov financiero S 103.685 S 162.428
impuestos S 553.685 S 1.214.428
utiles papeleriay fotocopia S 100.000 S 392.000
Afiliaciones y sostenimiento S 527.400 S 513.500
Gastos financieros S 822.840 S 1.063.598
seguro todo riesgo S 1.220.115 S 1.020.110
acueducto y alcantarillado S 103.686 S 103.686
operaciones de administracion S 2.404.886 S 1.606.428
transporte, fletes y acarreos S 1.143.329 S 631.525
comisiones S 161.564 S -
impuestos asumidos S 23.793 S 2.237
impuesto de renta S 2.385.612 S 2.637.335
TOTAL S 10.000.595 S 10.399.275

COSTO DE VENTAS 2021 2020
Mano de obra S 26.500.000 S 20.500.000
Mercancias S 89.792.615 S 103.862.779
devolucion de compras S 35.571 §$ -
TOTAL "s 116.328.186 ' $ 124.362.779

TOTAL ESTADOS DE RESULTADOS 32.712.019 $ 41.060.247

Fuente: Elaboracidn propia de la extraccion de datos del estado de resultados por afios de Cycle

shop S.A.S
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