UL

VR

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE

DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

PROYECTO DE INVESTIGACION
PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE

INGENIERO COMERCIAL

TEMA

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE
BICICLETAS CLASICAS”

TUTOR
Mgrt. IRMA ANGELICA AQUINO ONOFRE

AUTORES
JULIETA IRALDA ASPIAZU GONZALEZ
JORGE ENRIQUE CARRILLO CARRILLO

GUAYAQUIL
2022



ia _ -
de la Republica 2 B g, * >SENESCYT
del Ecuador

[@2‘1 Presidencia ; _ Plan Nacional 3

REPOSITARIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS

TITULO Y SUBTITULO:
“Plan de negocios para la comercializacion de bicicletas clésicas.”

AUTORI/ES: REVISORES O TUTORES:
Julieta Iralda Aspiazu Gonzalez Mgrt. Irma Angélica Aquino Onofre

Jorge Enrique Carrillo Carrillo

INSTITUCION: Grado obtenido:

Universidad Laica Vicente Ingeniero Comercial
Rocafuerte de Guayaquil

FACULTAD: CARRERA:
ADMINISTRACION INGENIERIA COMERCIAL
FECHA DE PUBLICACION: N. DE PAGS:

2022 94

AREAS TEMATICAS: Educacion Comercial y Administracion

PALABRAS CLAVE: Planes de Negocios, Sistema de Comercializacion, Ventas, Plan
De Marketing, Plan Financiero.

RESUMEN:

El presente trabajo plantea un modelo de negocio que sera de referencia para los
emprendedores que se inclinen por la comercializacion de bicicletas de tal manera que el
proyecto se enfoca en un “Plan de negocios para la comercializacion de bicicletas
clasicas”; y para lograrlo se plantea la propuesta de modelo Canvas; el cual brinda al

emprendedor conocer de forma global todo el entorno del negocio. Esto se pudo realizar




a través de la metodologia aplicada en la investigacion la cual nos permitié conocer el
mercado con el que méas se acopla este tipo de negocios, esto se logré debido a la
implementacion de herramientas mixtas de investigacion lo que se refiere a encuestas y
entrevistas y adicionalmente se realiz6 un analisis financiero por medio de un analisis
costo —beneficio donde se permitid identificar la viabilidad econdémica que se obtuvo a
través de la propuesta planteada por medio del modelo de negocio Canvas.

N. DE REGISTRO (en base de N. DE CLASIFICACION:
datos):

DIRECCION URL (tesis en la web):

ADJUNTO PDF: Sl Y NO

CONTACTO CON AUTORV/ES: | Teléfono: E-mail:

Julieta Iralda Aspiazu Gonzalez 0961840729 jaspiazug@ulvr.edu.ec
Jorge Enrique Carrillo Carrillo 0967387467 jcarrilloc@ulvr.edu.ec
CONTACTO EN LA Mg. OSCAR MACHADO ALVAREZ
INSTITUCION:

Teléfono: 259 6500 Ext. 201
E-mail: omachadoa@ulvr.edu.ec
Dr. WILLIAM QUIMI DELGADO
Teléfono: 259 6500 Ext. 203

E-mail: wquimid@ulvr.edu.ec




CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO ACADEMICO

PROYECTO DE INVESTIGACION

INFORME DE ORIGINALIDAD

O. S s 3

MNDICE DE SIMILITUD FUEMTES DE INTERMET  PUBLICACIOMES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARLIAS

repositorio.fucsalud.edu.co <

Fuente de Internst

www. ucaribe.edu.mx <

Fuente de Internet

-~ -

Submitted to Universidad de Salamanca <

Trabajo del estudiante

[es]

cpe.pymes-online.com <

Fuente de Intermet

(]

repository.unimilitar.edu.co <

Fuente de Internst

(&

guardramplas82.blogspot.com <

Fuente de Internst

B L

repositorio.unab.cl <

Fuente de Internst

dspace.espol.edu.ec <

Fuente de Internst

delfintalksaboutbusiness.wordpress.com <

Fuente de Internst

Firma: X

Mgrt. IRMA ANGELICA AQUINO ONOFRE



DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS
PATRIMONIALES

El(Los) estudiante(s) egresado(s) JULIETA IRALDA ASPIAZU GONZALEZ y

JORGE ENRIQUE CARRILLO CARRILLO declaramos bajo juramento, que la
autoria del presente proyecto de investigacion, Plan De Negocios Para La
Comercializacion De Bicicletas Clasicas, corresponde totalmente a los suscritos y nos
responsabilizamos con los criterios y opiniones cientificas que en el mismo se declaran,

como producto de la investigacion realizada.
De la misma forma, cedemos los derechos patrimoniales y de titularidad a la Universidad

Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil, segun lo establece la normativa vigente.

Autor(es)

Firma: —
JULIETA IRALDA ASPIAZU GONZALEZ

C.1.0927747782

Firma:
JORGE ENRIQUE CARRILLO CARRILLO

C.1.0929736783



CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Proyecto de Investigacion “Plan de negocios para la
comercializacién de bicicletas clasicas”, designada por el Consejo Directivo de la
Facultad de ADMINISTRACION de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE
de Guayaquil.

CERTIFICO:

Haber dirigido, revisado y aprobado en todas sus partes el Proyecto de Investigacion
titulado: “Plan de negocios para la comercializacion de bicicletas clasicas” presentado
por los estudiantes JULIETA IRALDA ASPIAZU GONZALEZ y

JORGE ENRIQUE CARRILLO CARRILLO como requisito previo, para optar al
Titulo de INGENIERO COMERCIAL encontrandose apto para su sustentacion.

Firma:

Mgrt. IRMA ANGELICA AQUINO ONOFRE

Vi



AGRADECIMIENTO

Queremos expresar nuestra gratitud primero a Dios por ser nuestra guia en todo
momento, porque darnos la sabiduria necesaria para poder encontrar la motivacion de
ejercer la carrera de Administracion en la Universidad Laica “Vicente Rocafuerte de
Guayaquil”, la cual nos abri6 sus puertas y dio el conocimiento necesario en base a
educacion y valores. De la mano a los docentes, en especial a nuestra tutora por estar
guiandonos en cada paso del desarrollo de la tesis de titulacion. Por Gltimo, a nuestra
familia, principalmente a nuestros padres por su apoyo incondicional en el desarrollo de

cada uno de los procesos de titulacion.

vii



INDICE GENERAL

INTRODUCCION ..ottt ssss ettt 1
DISENO DE LA INVESTIGACION ...ttt 3
L TEIMMA et nnrres 3
1.2 Planteamiento del problema...........ccooiiiiiiiiiiee e 3
1.3 Formulacion del problema ... s 4
1.4 Sistematizacion del problema ..........cccooeiieiiiie s 4
1.5 Objetivos de 1a INVESTIGACION ..........cciviiieiieiecie e 4
1.5.1 ODJEtiVO QENETAL ......cviieieiiieie e e 4
1.5.2 ODjetivos €SPECITICOS. .....iiviiieiieiiece et 5
1.6 Justificacion de 1a INVESTIGACION ...........c.oiieiiiiieii e 5
1.7 Delimitacion o alcance de la inVestigacCion............cccvevveieeieeieseese e 6
1.8 1d€8 @ AETENART ....c..o i e e 6
1.9 Linea de Investigacion Institucional/Facultad ..............ccccooeveveiieiicicieccecc e, 6
MARCO TEORICO ...ttt esssenes 7
A Y L oo B <o oo BTSSR USRS 7
Antecedentes de 12 INVESTIZACION .........c.ccoririiiiiiiereee e 7
2.1.1 Primera RETEIENCIA . .....cueiiee et 7
2.1.2 SegUNAA FETEIENCIA ... ccveiieeieeie ettt 7
2.1.3 TErCera rEfErENCIA. .. .cueiieieeeee et sre e eeenee e 8
P R O U g = W £ =1 -] (o] - SR 9
2.1.5 QUINTA FETEIENCIA . ... eeveieie e 9
2.1.6 SEXIA FETEIBNCIA ... ..uviiieeeie ettt et ae e nneenas 10
2.2. FUNDamMENTACiON TEOFICA . ....cvveveerieiesiesie ettt ens 10
2.2.1 Historia de las bicicletas CIASICaS ..........ccvverieriireieiececec e 10
2.2.2 El boom de la bicicleta mOderna.........ccocevveveiieiieie e 11
2.2.3 EVOlUCION de 12 DICICIEIA ........eeeeciiecieee et 11
2.2.4 TIPOS de DICICIELAS.......veeivieeiee ittt 12
2.2.5 La bicicleta como medio de tranSPorte .........cccvevvveeveeiieeiee v 13
2.2.6 Datos segun la INEC de uso de bicicletas en Ecuador.............ccccooeevevenneenen. 13
2.2.7 Paseos urbanos, desplazamientos al trabajo y repartos de ‘delivery’ empujan
la venta de DICICIELAS .......cceoiiiieiee e 15
2.2.8 Ciclovias en GUayaqUIL ...........ccceeieiiiii i 15
2.2.9 Red de ciclorruta en Guayaquil...........cccoveiiiiiieiie i 15



2.2.10 Condicidn infraestructural actual de la ciclovias en Guayaquil................... 16

2.2.11 Plan de NEJOCIOS.....ccueeveiieiiieieseesteesie sttt eeste e te e esteaneesneenas 16
2.2.11.1 Caracteristicas del Plan de NegoCio .........ccccovevievieiieivcie e 17
2.2.11.2 Pasos para poner en marcha el plan de negocio. .........cccccevvevverierneenne. 17
2.2.11.3 Modelos de Planes de NegOCIO..........cccvveveiieiieie e 18

2.2.12 Planeacion eStratEgiCa .........cuevueieeieerieiie e eriesee et see e re e sre e ns 18
2.2.12.1 ANALISIS PESTEL ....covviiiiiiieice et 18
2.2.12.2 Las cinco TUErzas de POIEr........ccccuieieieiene s 19
2.2.12.3 ANALISIS FODA ...ttt s 20
2212 A MALNZ EFE ..o e 20
2.2.12.5 MAHZ EFT oottt 21
2.2.12.6 Disefio Organizacional ............coceveeieieienenenesese s 21

2.2.13 Plan de marketing.......c.ccueoerereneiisisieieeee e 22
2.2.13.1 Procesos de un plan de marketing ..........cocoovvinininnicnenc e 22
2.2.03.2 LAS 4 PS..c.eee e 22
2.2.13.3 Estudio de mercado aplicado al plan de negocCios ...........cccccocervrenennnn. 23
2.2.13.4 Importancia del estudio de Mercado..........ccocoovririreeienene i 23
2.2.13.4 Tipos de estudios de MErCado.........ccuururruerieriererenieeeee e 24
2.2.13.5 Técnicas del analisis de Mercado..........ccocvvevviveeeiierierece e 24

2.2.14 Plan FINANCIEIO. .....cciueerieieesieeieeeesieenie e seestessee e esaeaseesseeseeeseesneenseeneesseeneas 25
2.2.14.1 EStad0Ss FINANCIEIOS. .....eeiuveeieiieeiieeie e e see e ee e nnas 25
2.2.14.2 Estados Financieros de prop0sito general ...........ccccccevveveiieveevieceene. 25
2.2.14.3 Estados Financieros de prop0sito especial ..........ccccccevvveveieeieeciecneenne. 26

2.2.15 Planificacion FINANCIEIO. ........coiviiiiiieieieie e 26
2.2.15.1 Valor actual neto (WVAN). .....ooiiiie e 26
2.2.15.2 Tasa interna de retorno (TIR). .cccoovveiieiiciccecee e 26
2.2.15.3 Recuperacion de 1a iNVErsioNn. ...........cccoveeiieie i 26

2.3 Marco CONCEPLUAL.........ueeiieiii et 27

2.3. 1 Plan 08 NEYOCIOS......uicvieiiiiiiiee ettt sttt ettt e e saee s 27

2.3.2 MAIKELING ...eeivveeiie ettt e e e e e saee e 27

2.3.3ESIIALEOIAS . .eevveeiee ittt ettt et 27

2.3 4 FODA ..o 27

2.3.5 COMEICIAHZACION......ccueiie ettt nas 27



G T STV <1 21 7= LT 27

2.3.7 ANALISIS PESTEL.....cciiiiiiiiieiec et 27
2.3.8 Las 5 TUBIZAS 08 POITEN ......ceeieieiie it 27

2.4 MAICO LEGAL.......eoiieeieieecie ettt nraene s 28
2.4.1 Obtencion del Registro Unico Contribuyente — RUC...........cccooovvvvevvennennn. 28
2.4.2 Obtencion de Registro de Patente Municipal..........cccooeviveveiieiieseccecee 29
2.4.3 Obtencion de tasas de habilitaCion ...........ccovvveiiienenisiseee s 30
2.4.4 Obtencion de regiStro & MAICaA........ccceiveieerieeiie e ese e se e e 30
2.4.5 Revision de FOrma y Gacela ........ccccvevueiieiieiesie et se e 30
CAPITULO I ittt 31
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION .....c.oouiiiniineieiseiecineine e 31
KT 1 (o (o] (oo - WSSOSO PRPR 31
3.2 TIipO de INVESLIGACION ..ottt et 31
3.2.1 INVeStigacion dESCHIPLIVA. ......coveiiirieieeeieie e 31

3.3 Enfoque de 1a INVESTIGACION.........c.ciiiiiiiiiiie e e 32
3.3 L ENTOQUE MIXTO ...ttt 32

3.4 Técnicas De INVESTIGACION .......coeiiiiiiiiieiee e e 32
3.5 ENCUESEA Y EBNEIEVISTA ... cveivieiiieiieite sttt 32

TS JE 0] ] - Tox o o PR 33
L0 IMIUBSEIA ...ttt e et e et na e e be e reeeree s 33
3.7 ANAliSiS de reSUIAdOS .......cveveieciece e 34
3.7.1 Resultados de 1S ENCUESEAS..........cceiiiieieieieie e e 34
3.7.2 ANALISIS A8 BNCUBSTAS. ... .cvveuieueeiesiesie sttt st eneas 46
3.7.3 Resultados de ENLIEVISTAS ........ccereiiiiiiieieiee e 47
3.7.4 ANAlisis de 1aS BNEIEVISLAS .....c.ovveiveiiiiiiiieieieie e e 52
CAPITULO 1V 1.ttt 53
INFORME FINAL ..ottt sttt 53
4.1 Descripcion del plan de NEJOCIO ........cvciueecuiiieiiece e 53
4.1.1 M0Odelo del NEYOCIO ....cuviiiieiie et 53

4.2 Segmentacion de CIENTE .........ccooii i e 54
4.2.1 Mercado potencial, MELa. ........cccveiiiiiie e 54
4.2.2 Analisis de 1a COMPEIENCIA. ........eiiiiiiiieee e 55

4.3 Propuesta d& VAIOT ..........ouiiiiiieie e 56



4.3.1 Propuesta de IMISION ........cccuviieiieieciesie ettt 56

4.3.2 Propuesta de VISION..........ccviieiieriiiie ettt 56
4.3.3 Propuesta de Ventaja CompPetitiVa.........cceceevveieiieneese e 57

A4 CANAIES ...ttt bbb bbbt 57
4.4.1 Cadena de diStriDUCION .........coiiiiiiieiciee e 57

4.5 Relacion CON CHIENTES ........coviiiiiiieie e 58
4.5.1 Estrategias de publicidad.............ccceoveiiiii i 58
4.5.2 Estrategias de PromOCION .........ccceoueiieieerie i 60
4.5.3 Estrategias de Plazas.........cccccveiveiiiiieieeie e 61

4.6 FUENTE U8 INQIESOS ...cvviivieieeieeiiesieesie et e ste e e este e ste s e s beeste e sreeste e e e s teenteaneesneenas 62
4.6.1 EStrategias d€ PreCIOS ........civirtiriiriiriiesieieieste sttt se bbb eneas 62
4.6.2 Estimacion de ventas proyectadas..........ccoceeirereenenienseneseese s 63

4.7 ACHVIAAAES ClAVE .....c.eeciieieee ettt 63
4.7.1 Propuesta de eslogan Y [0gOtiPO0.......ccviieieiiiiieiseseee e 63
4.7.2 Propuesta de Organigrama ..........cooueeeeereerienienieseesiesiesiesseeee e sne e ssesseeneas 66

4.8 RECUISOS CIAVE .. .oovieeieiiieiieeie ettt ettt nre et e nneenns 67
4.8.1 ANALISIS FODA ...ttt sneeneas 67
4.8.2 ANALISIS PESTEL.......ccoiiiiiiiiiee ettt 67

4.9 SOCIOS ClAVE ...ttt sre e te et esreeteeneenneenes 68
4.9.1 ANAliSiS A€ PrOVEEAOIES ......cveverieiiieieiieie ettt 68
4.9.2 Analisis de SOCI0S 0 @liadOS..........cccveierierierc e 68
4,10 ESrUCIUIA 08 COSLES ....vovveuieieie ittt sttt sttt 68
4.10.2 INVEISION INICIAL....coviieiiiece e 68
4.10.2 Plan de finanCiamiento ............ccoiuiieieierene e 69
4.10.3 Analisis del costo —benefiCio.........ccoovereieiiiiiiiii s 69
4.10.4 Presupuesto de COSt0S OPEratiVOS .........ccueieeiveeieiiesieee e et sre e 70
4.10.5 Presupuestos de administraCion ............ccccccvveveiieie e 70
4.10.6 Viabilidad fINANCIEIa......cc.oiiiiiii e 71
CONCLUSIONES. ... .ottt se bt eneane e 72
RECOMENDACIONES ......ocoiieiceiet ettt sttt 73
BIDHOGrafia.. ..o s 74

Xi



Contenido de tablas

Tabla 1: Ciudades que cuentan con CiClo PASE0.......c.cecvveieeiieerieiieiieie e 2
Tabla 2: Recomendaciones para llegadas de destino por las vias o calles del pais. ..... 13
Tabla 3: Aspectos del Plan de NEGOCIO .......cc.eiveiieiieiiececc e 17
Tabla 4: Caracteristicas del Plan de NegoCIO.........cccccvevviiiiiieniiie e 17
Tabla 5: Pasos para poner en marcha un Plan de NegocCio. .........ccccccevveviiieneninsene, 17
Tabla 6: Tipos y caracteristicas de MOdelos ............cooeiiirrinienene s 18
Tabla 7: Las ciNCO fUBIZas de POITEN.........coovi e 19
Tabla 8: ANALISIS FODA ..ottt re e 20
Tabla 9: Tipos y caracteristicas de 0rganizacion.............ccoooeereneinienenniene e 21
Tabla 10: Tipos y caracteristicas de estudios de mercado............ccccceevveveiieineresnenne. 24
Tabla 11: Técnicas y caracteristicas del analisis de mercado............ccccocevvvevrivesinenne. 24
Tabla 12: Estados Financieros de propdsito general...........c.cccoveveiieeiieicieece e 25
Tabla 13: Estados Financieros de propdsito especial..........c.ccccveveiievieiciiiese e, 26

Tabla 14 : Requisitos (basicos) para realizar el tramite a través del canal presencial. 28
Tabla 15:Requisitos alternativos para el canal presencial (suplen la presentacion de un

FEQUISITO DASICO) .ttt bbb 28
Tabla 16 : Requisitos para realizar el tramite en linea...........ccccvevveieverece v, 28
Tabla 17: Requisitos para ingresar el tramite a través del Portal SRI en linea............. 28
Tabla 18: Segmentos especificos 0 terceros autorizados ..........cccocevvevveiieiieseeie s 28
Tabla 19 : Procedimiento para realizar el tramite a través del canal presencial.......... 28
Tabla 20: Procedimiento para realizar el tramite en linea...........cccccevveviiicciccecee, 29
Tabla 21: Procedimiento para ingresar el tramite a través del Portal SRI en linea ..... 29
Tabla 22: RequiSitos ODHGAtOrios. ......cc.eiiiiiiiiiiiiieiee e 29
Tabla 23 : Formas de hacer el tramite. ..........ccccveveieiciccc e 29
Tabla 24: Obtencion de tasas de habilitaCion ... 30
Tabla 25: Proceso de REQISIIO.......c.ccviiiiiiiciecieee et 30
TADIA 26: SEXO ..ttt ettt bt b r e 34
TabIa 27 EAAU ...t 34
Tabla 28: Sector de residencia en Guayaquil............cccocveveiieiiiie e 35
Tabla 29: Medios de transporte que utiliza habitualmente...........ccccccovveiiiieci e, 36
Tabla 30: US0S del ProdUCTO. ........cciiiiiiieie e 36
Tabla 31:Tipos de bicicletas segin su movilizaCion.............ccocvveviiiiiiiiinen e 37
Tabla 32: Caracteristicas principales para la adquisicion del producto ofertado ........ 38
Tabla 33: Predisposicion en adquisicion del nuevo producto...........ccccceevevieeiveiesinenee. 38
Tabla 34: Conocimiento actual de la diversidad del producto. ..........c.ccccceevveviiiieenen. 39
Tabla 35: Caracteristicas de atraccion del producto. ..........cccceevveieieeviccc e, 40
Tabla 36: Personalizacion del producto.............cceeveiieiicic i 40
Tabla 37 : Gustos y preferencias del prospecto para la compra..........cccceceevveviniiieennnn. 41
Tabla 38: Canal preferido para la Compra. .........ccoceeiinineniiiee e 41
Tabla 39: Sectorizacion para la realizacion de COMPra..........ccocvvvevieiencnenseseen, 42

xii



Tabla 40: Promociones que generan atracCion de COMPra........ccoccevvververeesieeseereesennens 43

Tabla 41: Propuesta en entrega a domicilio como promocion. ..........ccccceeeveresesennnnn. 43
Tabla 42: Predisposicion del precio a Cancelar ... 44
Tabla 43: FOrmMa de PAGJO ....ccveiveiieieieiee e 44
Tabla 44: Tabulacion de la predisposicion de recepcién de informacion por parte del

O] 0] o [=Tox (o ST PPPTPIN 45
Tabla 45: Matriz Modelo de negoCio CANVAS ..o 53
Tabla 46: Criterios de segmentacion de mercado potencial .............cccccveveiieiiciesnenee. 54
Tabla 47: Criterios de segmentacion del mercado meta..........cccoccevvveveeveiiesecce s 54
Tabla 48: Perfil del prospecto a CHente. ..........ocuoiiiiieieieeee e 55
Tabla 49: Competidores de fabricacién y distribucion de bicicletas............cc.ccocvvenen. 55
Tabla 50: Ejemplificacion de misiones para un negocio de bicicletas. ...........c..cce..... 56
Tabla 51: Ejemplificacion de visiones para un negocio de bicicletas............cc.ccceeeee. 57
Tabla52:  Base de un mantenimiento Preventivo. ...........cccceveveveeveeieesieese e 61
Tabla 53: Desglose de las estrategias de PreCios.........ccoovcveivereivieiieie e 62
Tabla 54 : Estimacion de ventas proyectadas..........cccccvevveveeiveresiieseese e seese e 63
Tabla 55: Estimacion de ventas anuales ..o 63
Tabla 56: Propuesta de 1a Matriz FODA ... 67
Tabla 57: Propuesta de Matriz Pestel ... 67
Tabla 58 : INVersion INICIAL .........c.coeieiiiiie e 68
Tabla 59:Descripcion de 1as herramientas. .........coccovveirenninie e 69
Tabla 60: PréStamO........ccviiiiiieceeiee et ettt et saenrenraene e 69
Tabla 61: Descripcion del costo —benefiCio. .......cccvevveiiiiiiieie e 69
Tabla 62: Descripcion de los costos operativos estimados. ..........ccccccevvveveiiieiecieseenne. 70
Tabla 63: Descripcion de gastos administrativos propuestos. ..........ccccvevveeeeireeeesieene. 70
Tabla 64: Flujos de efectivo propuesto proyectado............ccccoveveevieiievecicieece e 71

Contenido de figuras

Figura 1 Evolucion de la biCiCleta..........ccooieiiiiiieeee e 11
Figura 2 Estilos de DICICIEaS..........cooviiiii s 12
Figura 3 Datos del uso de bicicletas en ECUAdOr ...........cccooeviiinininiiicec e 13
Figura 4 Porcentajes del uso diario y en edades de la bicicleta............ccccooeviniiinne. 14
Figura 5 Porcentaje del uso de bicicleta como medio de transporte ..........c.ccceeveeveenene 14
Figura 6 Porcentajes de las principales provincias con mayor y menor uso de bicicletas
........................................................................................................................................ 14
Figura 7 Estructura del analisis PeStel .............ccooieiiiiciiccecccecce e 19
Figura 8 Marketing MixX- Las 4 PS. ....c.oooiiiiiiie s 23
Figura 9 Forma de realizar un estudio de mercado. ...........coceveririnininiene e 23
Figura 10 Estructura del plan financiero del plan de negocio...........cccocevviirencrnrinnne. 25
Figura 11 Cupones fisicos (Tarjetas promocionales)..........ccccoeverinenieienenene s 61
Figura 12: Ejemplificacion de los post en Instagram para SOrteos. ............ccccceeveeveennens 61
Figura 13 Datos para el €SI0gan ..........ccccoiiiiiiii e 64
Figura 14 Propuesta 1 del eSI0gan. .........cccooveiiiiiie i 64

Xiii


file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556502
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales.docx%23_Toc98981558

Figura 15 Propuesta 2 del S10gan. ........c.coveiiiiiiieiecie e 64

Figura 16 Propuesta 3 del €S10gan. .........ccooveiiiiiiiiesc e 65
Figura 17 Datos a registrar para el logotipo ..........ccceieieiininiiiiiceeee e 65
Figura 18 Propuesta 1 del I0gOtiPO .......coveiviiiiiiiiiiieee s 65
Figura 19 Propuesta 2 del I0gOtiPO .......coveiiiiiiiiiiiiieeee s 66
Figura 20 Propuesta 3 del 10gOtip0 .........ccoiveiiiiiiiee e 66

INDICE DE ILUSTRACIONES

llustracion 1 Cadena de distribucion direCta ..........ccoceieieiiiiniiiniceee e 58
lustracion 2 Cadena de diStribUCION COMtaL. ........ccevviriiriiiiieiiceee e 58
llustracion 3 Ejemplificacion de las paginas en redes sociales. ...........cceevvveieevieieenne. 59
llustracion 4 Carreras a media distancia en Samborodon............ccccevevereveneseseenen, 59
llustracion 5 Carrera para personas discapacitadas y familiares. ...........c.ccoccoceeeennnn. 59
llustracion 6 Ciclopaseo para conocer la Isla Santay fomentando en deporte.............. 60
llustracion 7 Descripcion de ferias emprendedores con vision internacional. .............. 60
llustracion 9 Organigrama Funcional Propuesto. ..........ccccceevveveeieiiicieesc e 66
llustracion 8 Propuesta de organigramal............cccvecveiieereeieeseeseeriesee e eee e e eee e 66

INDICE DE GRAFICOS

Gréfico 1 Tabulacion grafica del sexo de la muestra. ........cccceeveveveieveccse e 34
Gréfico 2 Tabulacion grafica segun la edad del encuestado. ..........cccceveveveveivinennnne. 35
Gréfico 3 Tabulacion grafica segun el sector de residencia de la muestra seleccionada
........................................................................................................................................ 35
Gréfico 4 Tabulacidn grafica segun medios de transporte vigentes en la actualidad. .. 36
Gréfico 5 Tabulacién grafica segln el uso que se le da al producto. ............cccccveevene. 37
Gréfico 6 Tabulacion grafica de los tipos de bicicletas segun la movilizacion. ............ 37
Gréfico 7 Tabulacion grafica segun caracteristicas principales para la adquisicién del
PrOQUCTO OFEITATO. .. .eveieieeeeeee et 38
Gréfico 8 Tabulacion grafica segun la predisposicion en adquisicion del nuevo
0100 11103 (o F USROS RTORRRON 39
Gréafico 9 Tabulacion grafica segin estudio de conocimiento actual de la diversidad del
0100 11103 (o F USSP RSOSSN 39
Gréafico 10 Tabulacion gréafica segun las caracteristicas del producto. ............c........... 40
Grafico 11 Tabulacion grafica segun personalizacion del producto. .............ccoccovenee. 40
Gréafico 12 Tabulacion grafica de los gustos y preferencias del prospecto para la
(60] 010 = TP PP PP 41
Gréafico 13 Tabulacion grafica segun el canal preferido para obtener informacion o
adquiSICION del PrOTUCTO. ....c.viviiiieiieie e 42
Gréfico 14 Tabulacion gréafica de la sectorizacién para la realizacion de compra. ..... 42

Gréfico 15 Tabulacion gréafica de las promociones que generan atraccion de compra.43
Gréfico 16 Tabulacion grafica de la propuesta en entrega a domicilio como promocion.

Xiv


file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556021
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556022
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556023
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556024
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556025
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556026
file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales-biblioteca.docx%23_Toc104556027

Gréafico 17 Tabulacion grafica de la predisposicion del precio a cancelar por el

PIOSPECTO. ittt 44
Gréfico 18 Tabulacion grafica segln su forma de pago. .......ccccvevevveieierenese s 45
Gréfico 19 Tabulacidn grafica de la predisposicion de recepcion de informacion por

PATE A1 PrOSPECTO. ...ttt 45

INDICE DE ANEXOS

Anexo 1: Organizaciones que participaron en el “Primer Encuentro Nacional de

Ciclistas” en SANtA ELCNG ..................ccceeeeiiieiiiiiiii et 77
Anexo 2: Requisitos para proveedores de Corporacion el Rosado. ...........cccccoevvviranns 78
Anexo 3: Requisitos para ser proveedor de TIA. ... 79

XV


file:///C:/Users/User/Documents/Trabajo-Educational%20Consultainces/Tesis%20Julieta/Correciones%20Finales.docx%23_Toc98981553

INTRODUCCION

Un modelo de negocio nos permite planificar de antemano todos los pardmetros de
mayor relevancia para la ceracion de una empresa, negocio o idea comercial; por tal razon su
implementacion nos brinda el beneficio de describir las caracteristicas del entorno dentro de
un mercado ya seleccionado previamente e identificar su viabilidad financiera y comercial. De
tal manera que el enfoque del estudio se centra en la utilizacion de bicicletas clasicas las cuales
estdn tomando fuerza Ecuador debido principalmente al enfoque medioambiental; de esta
forma lo identifica como un medio de transporte ecoldgico y que brinda facilidad financiera 'y
eco amigable entre el pais y el ciudadano.

La bicicleta en Ecuador ha evolucionado en su uso y significado desde que fue
introducida a inicios del siglo XX. Al principio fue una opcion para transportar la
correspondencia, y con el tiempo se convirtié en un instrumento de recreacion debido a la
fuerza con la que se insertd el automavil en las ciudades, en particular en la capital, que desde
entonces impuso un modelo de transporte. Sin embargo, a partir de los evidentes problemas
gue ocasiona un parque automotor abultado, la bicicleta resurge como una alternativa viable
de transporte que en estos momentos cobra ademas un rol estratégico para sensibilizar a la
ciudadania sobre el problema de la movilidad, pero también sobre el uso del espacio publico y
la configuracién de la ciudad. (Pinto, Fuentes y Alcivar, 2015)

En agosto de 2014 y por iniciativa del colectivo Ciclistas de Santa Elena -que conté con
el apoyo de otras organizaciones- se concreto el “Primer encuentro nacional de ciclistas” que
tuvo lugar en la ciudad de La Libertad, provincia de Santa Elena. El objetivo de la convocatoria
fue analizar la problematica del ciclismo en Ecuador y propender al desarrollo y fortalecimiento
del ciclismo en todo el pais2. A la convocatoria acudieron mas de 20 organizaciones y
colectivos de ciclistas de todo el pais (Ver Anexo 1), lo cual condujo a la creacién de la Union
de ciclistas del Ecuador, Bici Union Ec, integrada por varias comisiones. (Pinto, Fuentes y
Alcivar, 2015)

Las principales integraciones de apoyo del gobierno dentro de la utilizacién de
bicicletas se dan con la implementacion del ciclo paseos los cuales pretenden recuperar el
espacio publico y mejorar la calidad de vida de los ciudadanos a través del ejercicio fisico, la
respiracion de aire menos contaminado y la posibilidad de contar con lugares de encuentro y
recreacion. El Ciclo paseo es sin duda un espacio que ha permitido que la gente se aproxime a

la bicicleta sin que la geografia sea un impedimento. (Pinto, Fuentes y Alcivar, 2015)



Las ciudades que disponen de espacios activos para realizar el Ciclo paseo en la
actualidad son: Loja, Quito, Cuenca 'y Ambato. Otras ciudades que han realizado ciclo paseos
pero que al momento estan suspendidos son: Ibarra, Guayaquil y Santo Domingo. En la tabla
1 a continuacion se puede observar la frecuencia de realizacion de la actividad y el nimero de
kilometros (km) aproximados para la circulacion de los ciclistas. (Pinto, Fuentes y Alcivar,
2015)

Tabla 1: Ciudades que cuentan con Ciclo paseo

Ciudad Frecuencia Estado Km
Quito Todos los domingos del mes Activo 30
Loja Todos los domingos del mes Activo 10
Cuenca Cada 15 dias Activo 5-10
Ambato Dos domingos del mes Activo 6

Sto. Domingo Todos los domingos del mes Suspendido 6
Guayaquil/ Samborodén Todos los domingos del mes Activo 7-10-15

Ocasional / tres veces al afio .
Ibarra desde el 2013 Activo 5

Fuente: (Pinto, Fuentes y Alcivar, 2015)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Este tipo de impulso al ciclismo por medio del gobierno permite que se abra un nuevo
nicho de mercado; en donde crece una demanda comercial por parte de los ecuatorianos
permitiendo asi que nuevos emprendedores surjan en esta rama de negocio, por lo cual es de
estricta importancia que se implemente un modelo de negocio el cual permita que el mismo se
establezca de una forma sélida y crezca a través del tiempo de manera lineal identificando las

oportunidades y amenazas que puedan existir dentro del mismo.



CAPITULO 1

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 TEMA
Plan de negocios para la comercializacion de bicicletas clasicas
1.2 Planteamiento del problema

En Ecuador, segun las cifras del Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC),
hasta 2017 era el cuarto medio de transporte mas usado después de los buses, caminar y los
vehiculos particulares. Los datos no son alentadores. El Instituto Ecuatoriano de Estadistica y
Censos (INEC), hasta 2017, dice que apenas el 1,42% de la poblacién mayor a 5 afios la usa
para trasladarse en su rutina diaria. El transporte publico (50,68%) es el principal, seguido de
la caminata (25,33%) y el auto particular (21,68%).

Los datos del INEC también reflejan que tres de cada 10 hogares en Ecuador cuentan
con, al menos, una bicicleta. Del 1,42% que usa la bicicleta, las personas de entre 45y 64 afios
son quienes mas la utilizan. Los nifios de 5 a 14 constituyen el grupo etario que menos la usa.

Alberto Hidalgo, coordinador del movimiento ciclistico Masa Critica, considera que
esas cifras han cambiado considerablemente pues en los recorridos mensuales que realizan en
Guayaquil, ahora se suman unas 700 personas cuando antes llegaban a 300.

Ademas, sefiala que los mas activos son los jovenes entre 18 y 35 afios, muchos de ellos
considerados nuevos “bici usuarios”. (Gonzalez D. , 2020)

Aunque la tendencia por cuidar el medioambiente hace que el uso de la bicicleta se
incremente, los datos explican que en Ecuador aln no sucede.

Los logros de Richard Carapaz impulsan el uso de la bicicleta El ciclista carchense
Richard Carapaz ha hecho historia en el Giro de Italia. Su destacada participacion ya es parte
de los logros deportivos mas importantes de la historia de Ecuador. (Primicias, 2019)

Desde los fabricantes hasta las tiendas que comercializan bicicletas en el pais han
registrado aumento en sus operaciones debido al gran interés que gener0 la practica del
ciclismo, por la pandemia ocasionada por la covid-19. (Gonzalez D. , 2020)

En base a la informacion de los datos obtenidos se ha logrado determinar un constante
crecimiento en los indices de la poblacion que utilizan a la bicicleta como método de
movilizacion alternativa. Este segmento de mercado en constante crecimiento relacionado a la
situacién actual mundial (COVID-19) ha llevado a los investigadores a encontrar una
interesante oportunidad en un emprendimiento que entre sus actividades se dedica a la

comercializacion de bicicletas modelos clésicas en la ciudad de Guayaquil.



Se pudo observar que la falta de preparacion académica del propietario de éste
emprendimiento le impide un sélido posicionamiento de mercado y un adecuado proceso de
comercializacion de las bicicletas.

Desde la fecha de declaracién oficial de la pandemia de Covid 2019, éste
emprendimiento tuvo un cierre parcial de sus actividades, dedicandose exclusivamente a la
comercializacion de bicicletas debido al incremento repentino de la demanda del producto por
parte de los usuarios.

Es de considerar que este emprendimiento no tiene totalmente definida la linea de
negocio en la cual desarrollarse, ya que su actividad principal esta distribuida entre las lineas
de productos de fabricacidn de hogar, jardineria y bicicletas.

Es ademas necesario como emprendimiento responsable con la sociedad guayaquilefia,
brindar alternativas que aporten a la solucion de una problematica tan trascendental para la
ciudad de Guayaquil como es su movilizacién, que actualmente evidencia ya un crecimiento
insostenible para la infraestructura vial que posee la ciudad.

Este emprendimiento mediante la comercializacion de bicicletas clasicas, ayudara con
una alternativa ambientalmente amigable y econémica al usuario guayaquilefio.

Luego de lo citado se propone un Plan de negocios para la comercializacion de
bicicletas clasicas y todo tipo de emprendimiento que lleve esta linea.

1.3 Formulacion del problema
¢De qué manera un plan de negocios contribuiria en la comercializacion de
bicicletas clasicas en la ciudad de Guayaquil?
1.4 Sistematizacion del problema

e ;Cudles son los factores internos y externos que enfrentan las empresas que se

dedican actualmente a la produccion y fabricacion de bicicletas?

e ;Cuales son los sistemas de comercializacion y ventas de esta linea de negocio en

la ciudad de Guayaquil?

e ;Cuales son las estrategias para la comercializacion de bicicletas clésicas?

e ;De qué manera se determinara la viabilidad financiera del proyecto?

1.5 Objetivos de la investigacion
1.5.1 Objetivo general

Elaborar un plan negocios para la comercializacion de bicicletas clésicas



1.5.2 Objetivos especificos

e Investigar los factores del micro y macro entorno de las empresas que se dedican a
la produccion y fabricacion de bicicletas clasicas en la ciudad de Guayaquil.

e Identificar los sistemas de comercializacion y venta més utilizados por las
empresas para la venta de esta linea de negocios en la ciudad de Guayaquil.

e Definir las estrategias adecuadas para el plan de negocios.

e Determinar la viabilidad financiera.

1.6 Justificacion de la investigacion
1.6.1 Justificacion practica

El tema de investigacion que estamos abordando de manera practico se fundamenta en
que, Guayaquil actualmente es una de las principales ciudades que muestra una gran poblacion
de usuarios que utilizan bicicletas, presentando un aumento en el &mbito como medio de

transporte y movilizacion.

1.6.2 Justificacion metodoldgica

Para esta investigacion se va a emplear como tipo de investigacion; la investigacion
descriptiva. Asi mismo un enfoque mixto mediante el empleo de herramientas de mucha
utilidad como entrevistas y encuestas, que nos permitird obtener informacion importante, como

la opinidn de los ciudadanos que forman parte del mercado de bicicletas en Guayaquil.

1.6.3 Justificacién social

El presente plan de negocios que se va a desarrollar aportara al crecimiento y
posicionamiento de la empresa en el mercado, permitiendo ofrecer un servicio mas eficiente
con lo cual contribuira al crecimiento del conocimiento de los colaboradores actuales de la
empresa y los colaboradores futuro a requerir, ademas aportando mayores alternativas a la

movilizacién eco-sostenible con el medio ambiente.

1.6.4 Justificacion econémica

Este proyecto de investigacion con base a la informacion obtenida, sumado al correcto
analisis e interpretacion de la situacion actual del mercado; nos permitird desarrollar técnicas

adecuadas en el plan de marketing que servira para el crecimiento econémico de la empresa,



posibilitando la expansion de la misma, lo cual se reflejara en la situacion economica de los
actuales y futuros colaboradores, dinamizando de ésta manera la economia el mercado y

aportando a la reactivacion econoémica del pais.

1.7 Delimitacion o alcance de la investigacion
Delimitacion espacial: Ciudad de Guayaquil - Delimitacién temporal: 2021
1.8 Idea a defender
La ejecucion de un plan de negocios contribuira a la comercializacion de bicicletas
clasicas en la ciudad de Guayaquil.
1.9 Linea de Investigacion Institucional/Facultad
e Linea Institucional. Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos
sustentables.

e Linea de Facultad. Marketing, comercio y negocios locales.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1 Marco Tedrico
Antecedentes de la investigacion
A continuacion, se presentaré tesis de diferentes autores con el fin de obtener

informacidn y que sirva de guia en la realizacion del presente proyecto.

2.1.1 Primera Referencia

De acuerdo al autor (Gémez Orden, 2014)en su proyecto de titulacion denominado
Plan De Negocio De Una Tecno tienda De Bicicletas, de la Universidad Carlos 111 de Madrid
(Espania).

La idea de llevar a cabo este proyecto surgid por el interés personal por el sector y el
notable crecimiento del uso de la bicicleta en Espafia en los ultimos afios. De esta manera, se
ha desarrollado un plan de negocio de una empresa formada inicialmente por tres socios
trabajadores que tiene, a priori, posibilidades potenciales de ser viable a falta de un estudio mas
detallado. Asi surge la idea de la empresa Tecnocycling, una tienda de bicicletas que apuesta
por la innovacion y el uso de herramientas y técnicas actuales incorporadas al sector, una tecno
tienda de bicicletas.

La principal herramienta de promocion propuesta en el proyecto es la presencia en
Internet, tanto a través de la web, como del blog y las redes sociales. Otros medios para darse
a conocer son el reparto de octavillas publicitarias, la apertura de la tienda en los alrededores
del establecimiento y la asistencia a ferias del sector.

En el proyecto, se realiza una planificacion de las etapas a seguir para la implantacién
del negocio, desde el estudio de la viabilidad hasta el inicio de la actividad. También se recogen
los diferentes procesos de acondicionamiento del local y las reformas a acometer, asi como el
equipamiento necesario para desarrollar la actividad. También se presentan esquemas de las

diferentes lineas de actividad y se describe el proceso de provision.

2.1.2 Segunda referencia

De acuerdo a las autoras (Mendoza Erazo, Murillo Acosta, & Sosa Morales, 2017) en
su proyecto de titulacion denominado Plan de negocios de “Bike’s Box: una propuesta de
empresa de ensamblaje y venta de bicicletas y repuestos incorporando material reciclado en

Bogota (Colombia).



Los objetivos estratégicos de largo plazo para Bike’s Box, estaran centrados en
garantizar el buen funcionamiento de la empresa y en brindar un buen servicio siendo
ambientalmente amigable, para lo cual la empresa debe optimizar los recursos tanto humanos
como fisicos. Hacer planes estratégicos que permitan el crecimiento de la empresa
incrementando su capital. Asi mismo, la empresa se propone utilizar al maximo su capacidad
instalada para incrementar la produccion de la fabrica y asi mismo las unidades vendidas.
Finalmente, Bike’s Box fortalecera sus alianzas comerciales tanto de proveedores como de
compradores para mejorar su posicionamiento en el mercado.

Su mercado fue definido debido a la creciente necesidad de reajustar la movilidad de
una ciudad tan congestionada como Bogota, se ha incrementado la demanda y oferta de las
bicicletas en la ciudad, con el fin de reducir la contaminacion emitida por los transportes
motorizados y los tiempos de trayecto de las personas hacia sus lugares de trabajo o estudio,
asi como el cuidado de la salud de los habitantes. Por lo cual, el uso de la bicicleta en la ciudad
de Bogota, ha aumentado sustancialmente, puesto que desde los afios 90, se evidenciaba un
porcentaje menor de viajes diarios en este medio de transporte a comparacion del afio 2014 que
aumento6 a un 6 %. Optaron por clientes en el rango de edad entre 15 a 64 afios.

2.1.3 Tercera referencia

De acuerdo al autor (Ayala L6pez, 2019) en su proyecto de titulacién denominado Plan
de negocio para crear la empresa bikes & dreams dedicada a ofrecer servicios de asistencia y
ventas para el segmento de las bicicletas a través de una aplicacion maévil. (Colombia- Bogota).

Para el desarrollo del proyecto se llevé a cabo un estudio de tipo descriptivo ya que este
arroja datos precisos que permiten identificar tendencias, gustos o deseos de los clientes. A su
vez da un panorama de los comportamientos de la competencia.

La recoleccion de datos de manera presencial o virtual a través de elementos directos
con el nicho de mercado como la encuesta constituye fuentes primarias de informacion, asi
como la experimentacion directa con los actores relacionados en la materia de aplicaciones
moviles y creacion de empresa.

Para el proyecto fue fundamental apoyarse en libros, articulos de revistas especializadas
en temas tecnoldgicos y de emprendimiento, paginas web confiables especificamente las del
gobierno de donde se obtienen cifras reales de estudios frecuentes y organizados con resultados
certeros para la toma de decisiones, analizar los informes de las empresas que realizan
actividades similares a la propuesta y tesis de grado sobre proyectos que involucren los actores

de interés.



2.1.4 Cuarta referencia

De acuerdo a la autora (De la Paz Diaz Vazquez, 2016) en su articulo de revista
denominado La bicicleta en la movilidad cotidiana: experiencias de mujeres que habitan la
Ciudad de México.

La problematica fue debido que desde el afio 2010, el gobierno de la Ciudad de México,
ha dado un fuerte impulso al uso de la bicicleta como medio de transporte a traves de la
construccion de infraestructura ciclista (bicicleta publica, ciclo vias o ciclo carriles y bici
estacionamientos) con la finalidad de disminuir el uso del automovil y mejorar la calidad del
aire. Si bien, con estas iniciativas la bicicleta ha comenzado a recuperar su presencia en el
espacio publico de la ciudad, poco se conoce acerca de la variedad de circunstancias en que las
personas se desplazan, dificultando cualquier esfuerzo dirigido a la conversion de los viajes en
automovil a viajes en bicicleta. Debido a que las mujeres y los hombres tienen pautas de
movilidad diferenciadas, el género, debe ser crucial en dicho esfuerzo. En este articulo, se
exploran, describen e interpretan, las experiencias de movilidad en bicicleta de mujeres que se
desplazan en diversos puntos de la Ciudad de México

Para difundir el conocimiento necesario para un manejo seguro y efectivo de la
bicicleta, es necesario que los grupos de ciclismo urbano se adapten a la disponibilidad de
tiempo de las mujeres y tengan buena difusion, ya que por las actividades que realizan en su
vida cotidiana (el cuidado de los hijos, las tareas del hogar y el trabajo remunerado,
principalmente), el tiempo es un recurso que resulta insuficiente. Otra propuesta es incluir las
habilidades y conocimientos, en programas de capacitacion que brinden las instituciones

responsables de la seguridad en el transporte y la educacion.

2.1.5 Quinta referencia

De acuerdo a los autores (Pinto, Fuentes y Alcivar, 2015; Pinto, Fuentes y Alcivar,
2015)en su articulo de revista denominado La situacion de la bicicleta en Ecuador: avances,
retos y perspectivas.

La problemaética fue que, en la actualidad, la bicicleta intenta integrarse como opcién
para circular en la ciudad, en un momento en el que el sistema de transporte de las principales
urbes del pais atraviesa por etapas de saturacion, congestion e ineficiencia operativa, con sus
consiguientes impactos sociales, ambientales y econémicos.

Con una conclusion de que el desarrollo de politicas publicas de movilidad en bicicleta
debe ser altamente participativo, debidamente planificado, revisado y mejorado

continuamente; debe ir de la mano de programas permanentes de educacion vial y
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sensibilizacion de la ciudadania. En cuanto a la movilidad, Ecuador es un pais que se ha visto
afectado por los efectos negativos de una cultura auto-centrista, por lo que se requieren
soluciones de movilidad que disminuyan los tiempos de traslado entre el origen y el destino y

que mejoren las condiciones de comodidad de los usuarios.

2.1.6 Sexta referencia

De acuerdo al autor (Caballero, Franco, Mustaca, & Jakovcevic, 2014)en su portal de
difusion denominado Uso de la Bicicleta como Medio de Transporte: Influencia de los Factores
Psicoldgicos. Una Revision de la Literatura.

La problematica fue que el uso en comparacion al de otros medios de transporte también
posee algunas desventajas, como la disminucion del confort, el esfuerzo fisico o una mayor
exposicion a las condiciones climaticas, por lo que se requiere de una fuerte motivacion para
utilizarla.

En este sentido, si bien el desarrollo e implementacién de infraestructura es
fundamental para incrementar el uso de la bicicleta, numerosos factores individuales entran en
juego al momento de elegir un medio de transporte.

En sintesis, los resultados de nuestro analisis indican que la eleccién de la bicicleta
como medio de transporte se encuentra determinada por procesos intencionales asociados a la
percepcion de apoyo social, asi como al de las propias habilidades para ejecutar la conducta.
No obstante, una vez que trasladarse en bicicleta se ha convertido en una conducta frecuente,
la influencia de los procesos racionales se debilita. Esto sugiere que en el disefio de politicas
destinadas a incrementar el transporte sustentable se deben considerar estrategias diferenciadas

para quienes no usan la bicicleta y para aquellos que lo hacen con baja frecuencia.

2.2. Fundamentacion teorica

2.2.1 Historia de las bicicletas clasicas

A Karl Freiherr von Drais se le atribuye la creacion de la bicicleta. Y fue en 1817
cuando el mundo vio por primera vez una bici gracias a la invencion de este ciudadano aleman.
Pero este primer ejemplar era de maderay, de acuerdo a los registros historicos, no se le parecia
en nada a lo que es actualmente. (WeRbikes, 2019) Esta maquina, a la que se le llam6 también
la Draisiana no tenia pedales. Quien quisiera echarse a andar sobre ella tenia que impulsarse
con ayuda de los pies desde el suelo. Pero claro, esto no pararia alli. Y viendo la utilidad para
el ciudadano, empez6 en 1839 su primer cambio importante. Es gracias al herrero Kirkpatrick

Macmillan cuando se incorporaron ruedas y pedales. A pesar del avance que logré el escocés,
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en esta oportunidad no hubo cadenas para ayudar con la propulsion. Afios mas tarde,
especificamente en 1861, el francés Pierre Michaux hizo historia. A fin de perfeccionar la
maquina inventada Kard Drais y mejorada por Kirkpatrick Macmillan, incorporé los pedales
justo en la rueda delantera. Sin embargo, no resulto tan exitoso como esperaba porque de esa
manera era dificil mantener el equilibrio. Para 1879 el inglés James Starley decidio que la rueda
delantera seria un poco mas grande que la trasera. De esta manera, creia haber resuelto el

problema de la falta de equilibrio y, en parte, lo consiguid. (WeRbikes, 2019)

2.2.2 El boom de la bicicleta moderna

La bicicleta moderna aparece en el mercado en 1885. EI modelo es similar a lo que
conocemos actualmente. Incluye frenos, llantas con cdmara de aire y una cadena con conexion
a la rueda trasera. Pero su disefio garantizaba mucha més comodidad al ciclista, ya que le
permitia adoptar una postura menos rigida y mas natural. Magistralmente confeccionada, esta
nueva actualizacion era apta para el campo como para la ciudad, aunque también aportaba

muchos beneficios a su propietario. (WeRbikes, 2019)

2.2.3 Evolucion de la bicicleta

-
b e
1817
Velocipedo Velocipedo Bicicleta de Pedales  Bicicleta de Rueda Alta
Karl von Drais Thomas McCall Pierre Michaux James Starley
Alemania Escocia Francia Francia

1885 Década de 1960 A mediados de 1970 2011
Maquina Segura Bicicleta de Pista Bicicleta de Montana Bici Viajera!
Jhon Kemp Starley EEUU EEUU )
Inglaterra

Nota: Se describe la evolucién de la bicicleta a lo largo de la historia.
Figura 1 Evolucion de la bicicleta

Fuente: (Santillana, s.f.)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.4 Tipos de bicicletas
Las bicicletas se clasifican en muchos tipos que no esta demas conocer.
Tenemos desde las clésicas bicicletas de ciudad, de carretera, gravel, ciclocross y de montafia,
asi como las de viaje, de negocios y plegables, o tipos mas modernos como las bicicletas
eléctricas o las fat bikes, sin olvidarnos del tandem, las bicicletas cargo y las bicicletas
reclinadas. (Hacia lo salvaje, 2018)

Por supuesto, hoy en dia, la gama de posibilidades es muy amplia y hay muchisimos
mas tipos, pero nos vamos a centrar en los mas comunes. Nuestra eleccion de bicicleta tiene
que basarse en cuanto a su uso, teniendo en cuenta que también existen hibridos entre ellas y
que ciertas caracteristicas de unas nos pueden servir para nuestro propdsito, aungue no tenga

el disefio especifico. (Hacia lo salvaje, 2018)

PLEGABLE
CARRETERA TRIATHLON HOLANDESA Llévala en
Recorridos largos Aerodinamica Recorridos cortos transporte publico.
i i - : - Freno S’e_guarda Li
Caminos plai;ler::;t"’sedlgi Eficiencia y comodidad Cambios contrapedal facilmente 1gera

Internos

DOWN HILL CROSS COUNTRY

Descenso en terrenos Para ir muy rapido URBANA ) TREKING
escarpados por el campo Ideal para la ciudad Largas distancias
s 5 i i Adaptadas  Muy ligeras para Salpicad brecad. Adaptad:
e inial Reshlenan atodos los  conseguir velocidad e eVt caroy R700
terrenos |

FAT BIKE BMX ELECTRICA ESTATICA
Terrenos lodosos Acrobacias, estilo libre M Para usar en casa o Gym
k otor, sensor
0 nieve Llantas con - de pedaleo.
taqueado para S riciuyen
Ruedas o Fesbalar Riadas diablos” para Incluyen
muy anchas de 20" acrobacias baterias
ALL MOUNTAIN DE CARGA
Trayectos en montafa Transportar cosas en ciudad

Amplio espacio
Frenos de disco para carga
Se adapta a todo l
tipo de terreno et ‘ i
) Estabilidad
[dos ruedas
delanteras)

Nota: Se describe los diferentes estilos de bicicletas.
Figura 2 Estilos de bicicletas

Fuente: (Bicicletas Benotto México, 2020)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.5 La bicicleta como medio de transporte

En la actualidad, la bicicleta ya no es solo un deporte o un pasatiempo, ya que nos ofrece
una libertad de movilizacién de un lugar a otro, de un modo que no pueden los autos o buses.
Las ventajas de usar una bicicleta como medio de transporte es que nos mantiene saludables
fisicamente, no se necesita pagar pasaje alguno y en el Ecuador cada vez aparecen mas lugares

para dejarlas seguras.

Tabla 2: Recomendaciones para llegadas de destino por las vias o calles del pais.

Conaocer las leyes de transito Aunque circule por las ciclo vias se puede encontrar con
salidas de autos, semaforos y calles donde no exista
sefializacion, por ello es necesario estar informado y
respetar las normativas de trdnsito por su seguridad.
Use prendas especificas para su mayor seguridad | El casco es un accesorio imprescindible que puede
salvar una vida en cualquier percance inesperado,
chaleco reflectivo para tener mejor visibilidad sobre el
ciclista ya sea en el dia y por la noche.

Concentre su atencién en movilizarse de manera | Evite andar con musica a alto volumen que prohibe

segura escuchar cualquier advertencia o aviso de otros
vehiculos, y tampoco mire el celular mientras maneje si
bicicleta.

Circule por las ciclo vias respectivamente | Son exclusivas para el uso de bicicletas, y si no existe la

sefaladas sefializacion de las mismas, movilicese siempre por el
lado derecho y no tan junto a las veredas.

No abuse de la velocidad Recuerde que es un medio de transporte muy frégil y

perder el control de la bicicleta puede ser fatal.

Nota: Se describe las recomendaciones para las llegadas del destino por las vias del pais.
Fuente: (Gobierno de encuentro, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.6 Datos segun la INEC de uso de bicicletas en Ecuador

Segun el INEC en su ultimo estudio en el afio 2017 presentan los siguientes datos:

En Ecuador 3 de cada 10 hogares tienen
al menos una bicicleta

En cambio en Galapagos é de cada 10

hogares tienen al menos una bicicleta

En 2016, 608.614 personas usaron mas la bicicleta
en relacion al ano anterior

2016
2.481.343 personas

2015
1.872.729 personas

Nota: Se describe los datos del uso de bicicletas en Ecuador.
Figura 3 Datos del uso de bicicletas en Ecuador

Fuente: (INEC, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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Entre los que usan bici en 2016, el 38,3% corresponde alas edades entre 5 a 14 anos.

951.036

Saldanos 15024 anos 25034 afos 35044 anos 45 a b4 anos masde 65

El 49,83% de las personas usan bicicleta al menos
una vez a la semang, el 34,09% la usa a diario.

[

al menos una vez ala semana

3409% & adiario

| =
De los que usan la ‘ N3 > 7
b= "‘[“ bici a diario el 76,87% |
son hombres 3 3 5

Nota: Se describe el porcentaje del uso al dia de la bicicleta segln la edad.
Figura 4 Porcentajes del uso diario y en edades de la bicicleta

Fuente: (INEC, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

o

>
: |
3!

! la bici como medio de transporte
4
| &

"i’ El 1.9% de las personas a nivel nacional usan
i

Nota: Se describe el porcentaje del uso de bicicletas como un medio de transporte.
Figura 5 Porcentaje del uso de bicicleta como medio de transporte

Fuente: (INEC, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

5 principales provincias con mayor uso de
bicicleta como medio de transporte

SO, 1615%
GO, sa4n
GO, s32%

co) 4.00%

GO, 280%

5 principales provincias con menor uso de
bicicleta como medio de transporte

GO, o1

Tungurahua

Pastaza | ------ 9O, os0%

.G, osan

Esmeraldas

Pichincha OO, oas%

IO, 020%

Bolivar

Nota: Se describen los porcentajes de las principales vias con mayor y menor circulacion de bicicletas.
Figura 6 Porcentajes de las principales provincias con mayor y menor uso de bicicletas

Fuente: (INEC, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.7 Paseos urbanos, desplazamientos al trabajo y repartos de ‘delivery’ empujan la

venta de bicicletas

Segln datos de la Aduana, las importaciones a consumo de bicicletas armadas han
alcanzado $27,57 millones desde enero 2018 hasta el 5 de julio de 2020.

En Guayaquil hay mas de 30 talleres y locales dedicados al expendio de bicicletas que
ya estan habilitados para operar por el COE. Las bicicletas con estilo vintage son la
especialidad del taller Valtek. Los clientes llegan alli con ideas y bocetos a los que Néstor
Valderrama se encarga de dar forma con componentes locales e importados. Cuando empezé
este emprendimiento, en el 2008, su produccion apenas alcanzé las 20 unidades. El crecimiento
de ciclistas urbanos y personas gque optan por pasear en espacios de urbanizaciones y parques

ha apuntalado sus pedidos. (EIl Universo, 2020)

2.2.8 Ciclovias en Guayaquil

Guayaquil es la segunda ciudad més poblada de Ecuador después de Quito. Tras las
restricciones (a causa de la pandemia) muchos guayaquilefios optaron por usar la bicicleta para
ejercitarse y como alternativa de transporte.

En junio del afio pasado, el Comité de Operaciones de Emergencias (COE), manifesto
que los ecuatorianos podrian salir a hacer actividad fisica al aire libre entre las 5:00 a.m. y las
9:00 p.m.

Desde hace méas de 5 meses Guayaquil se encuentra en semaforo amarillo y se ha venido
reactivando poco a poco. Frente a esto, la secretaria del Deporte de Ecuador, dio a conocer un
protocolo de actividad fisica individual en espacios libres, el cual esta alineado con las

estrategias de semaforizacion nacional (seméaforo rojo, amarillo o verde).

2.2.9 Red de ciclorruta en Guayaquil

En el 2020, un nuevo plan de movilidad se comenzé a realizar en Guayaquil para iniciar
la construccion de las ciclorruta. En las dos ultimas décadas no se habia podido consolidar un
plan de ciclovias.

El sistema de 100 kildmetros de ciclorruta va de norte a sur y de este a oeste. El primer
tramo de 14,40 kilébmetros empieza desde la avenida Barcelona hacia la calle Ismael Pérez
Pazmifio. En seguida, se toma la Av. 10 de agosto para avanzar hacia el este y llegar a
Chimborazo hasta la calle Junin, y asi terminar en la Av. Machala. Desde hace un mes se avanza
en las obras de implementacion para que los ciclistas estén seguros sobre las vias y se tenga

una mejor cultura sobre ruedas. La segunda fase de esta primera etapa, que se extiende por
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otros 23 kilometros, esta en proceso de contratacion publica e incluye vias como José Maria
Velasco Ibarra, Rodriguez Bonin, Capitan Najera, Gabriel Garcia Moreno, entre otras. Este
mes de marzo Guayaquil volvié a retomar la Recreovia. Lugares como la avenida Isidro Ayora,
en el norte de la ciudad, han sido escenario para hacer actividad fisica individual. (IGPSPORT
ECUADOR, 2021)

2.2.10 Condicion infraestructural actual de la ciclovias en Guayaquil

Guayaquil aun abriga la ilusién de tener ciclovias, pero eso todavia no es viable. La
obra se esta ejecutando y los contratiempos ya comienzan a relucir. No esta concluida la
primera fase de 15 kilometros, el irrespeto de conductores se evidencia a cualquier hora cuando
bloquean distintos tramos, y los bici-usuarios gritan porque no se vulneren sus derechos. Ellos
también respiran un aire de incertidumbre, pues desconocen cuando sera inaugurada la
ciclorruta que prometio la alcaldesa Cynthia Viteri, y temen que no se corrijan los errores que
palpan durante cada pedaleada cuando cruzan el centro o sur de la ciudad. (Ponce, 2021)

La primera fase del proyecto ciclo-rruta comprende 15 kilémetros. Recorre la avenida
Ismael Pérez Pazmifio, la 10 de agosto, Chimborazo y Junin, por el lado del centro y la avenida
Barcelona en el norte, donde hoy, de forma abruptay sin que se informe, presenta dos blogueos
de una aparente obra inconclusa. En toda la ciclovias mencionada, el Municipio invirti6 mas
de $ 346 mil, pero aln no se sabe cuanto costara ni qué se hace en el tramo de la avenida
Barcelona hoy interrumpido, y que fue adecuado para ciclistas en una obra ya existente en la

administracién anterior. (Moncada, 2021)

2.2.11 Plan de negocios

El Autor Zorita Lloreda Enrique en su obra denominada “Plan de Negocio” menciona
que el plan de negocio es:

“Es un documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de

negocio, examina su viabilidad, y desarrolla las estrategias y procedimientos

para convertir dicha oportunidad en un proyecto empresarial concreto. Refleja

el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha, y abarca

desde la definicion de la idea, hasta la forma concreta de llevarla a la préctica,
y seguir su desarrollo” (Zorita, 2015, pag. 15).

Los planes de negocios son una especie de informes de caracter formal donde se planea

la materializacion de una idea de negocio diagnosticada como una proyeccion de la realidad
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empresarial, esperando que quienes lo lean deseen invertir recursos financieros en la
realizacion de esta idea. El plan de negocio tiene diversas caracteristicas por ejemplo tiene que
contener una argumentacion tedrica, de mercado y evaluaciones financieras donde el creador
de la idea muestre y ensefie como organizara las labores empresariales que garantizaran el éxito
de su proyecto. (Avilés, 2016)

Dentro del plan de negocio de deben de especificar los siguientes aspectos:

Tabla 3: Aspectos del Plan de Negocio
Definir el modelo de negocio y su estrategia

Determinar la viabilidad financiera o de ser el caso
econdémica del proyecto

Definir la imagen de la futura empresa a formar

Nota: Se describe los aspectos dentro de un plan de negocio.
Fuente: (Avilés, 2016)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.11.1 Caracteristicas del Plan de Negocio
De acuerdo a (Borello, 2016) las caracteristicas de un plan de negocio son las

siguientes:
Tabla 4: Caracteristicas del Plan de Negocio
Ldégico Su elaboracion responde a planteamientos racionales
Progresivo Cada parte depende de la anterior siguiendo una cadena en
secuencia
Realista Constituye un documento eminentemente préctico, basado en
la realidad de la empresa y sus potencialidades
Coherente Todas las partes de un plan de negocio deben ser consistentes
y armoénicas entre si.
Orientado a la accién Todas las partes de un plan de negocios deben conducir a la
ejecucion de acciones especificas, claras y precisas.

Nota: Se describen las caracteristicas del plan de negocio.
Fuente: (Borello, 2016)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.11.2 Pasos para poner en marcha el plan de negocio.
Los planes de negocio parten de ideas de personas particulares que contribuyen a la
sociedad o de personal de organizaciones que contribuyen para las mejoras. Por lo tanto, los

pasos a seguir para poner en marcha una idea se detallan en los siguientes: (Velazco, 2016,

pag. 67)
Tabla 5: Pasos para poner en marcha un Plan de Negocio.
Idea inicial: Se parte del desarrollo de un tema con fin
determinado.
Plan de empresa o negocio: Trata sobre la descripcion de la empresa, como su
ubicacion, estructura, organigrama.
Eleccion de forma juridica: NUmero de socios, cuantia del capital social,
requisitos de constitucion, seguridad social.

Nota: Se describen los pasos para dar funcionamiento a un negocio.
Fuente: (Velazco, 2016)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.11.3 Modelos de Planes de Negocio.

Los planes de negocio para nuevas empresas: estos planes de negocio se realizan con
el objetivo de describir un proyecto empresarial que tenemos en mente desarrollar
préximamente. (Caurin, 2017).

Tabla 6: Tipos y caracteristicas de modelos

Tipos de modelos Caracteristicas
Modelo de Negocio | Consiste en un formato que visualiza el modelo de negocio segln estos
CANVAS nueve campos en sdlo una ‘hoja’, resultando un documento que ofrece

directamente una vision global de la idea de negocio.

Modelo de negocio segin | El plan puede elaborarse tanto para una empresa que recién empieza como
Jack Fleitman para una que ya estad funcionando, y tiene planes de crecimiento. Es
necesario realizar un analisis de los probables escenarios politicos,
econémicos, sociales y culturales para de esa forma considerar las
diferentes variables cuando se elabore el plan de negocios.

Modelo de negocio | Un plan de negocios es un documento en el que se bosqueja la idea basica
Longenecker, Moore and | que fundamenta una empresa y se describen consideraciones relacionadas
Petty con su puesta en marcha.

Nota: Se describen los tipos y de caracteristicas de los modelos de negocio.
Fuente: (Caldas, Carrion, & Heras, 2010) (Fleitman, 2000) (Longenecke, Moore, & Palich, 2017, pag. 151)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.12 Planeacion estratégica

Para una adecuada planeacion y ejecucion de las estrategias los autores (Thompson,
Peteraf, Gamble, & Strickland, 2012) indician que, durante la preparacion de un plan de accion
para implantar y ejecutar la estrategia, los administradores empiezan con una evaluacion de lo
que debe hacer diferente la organizacion para llevar a cabo con éxito la estrategia. Despues,
deben considerar de manera precisa como realizar los cambios internos necesarios 1o mas
rapido posible. Quienes implantan las estrategias con éxito son habiles para diagnosticar qué
deben hacer sus organizaciones para ejecutar bien la estrategia elegida y encontrar la forma en
que se haran las cosas con costos eficientes y en el tiempo esperado; son maestros para
promover en el personal de la compafiia los comportamientos orientados a los resultados y ver
que ocurran cosas buenas oportunamente.

Para (Déavalos, 2016) Un plan estratégico retne objetivos y estrategias (maneras de
lograr los objetivos). Este plan no debe ser rigido, sin embargo, nos da los pardmetros dentro
de los cuales movernos. Por eso es importante basar la planificacién estratégica en un

entendimiento real del macro y del microambiente.

2.2.12.1 Analisis PESTEL
PEST, PESTEL (también conocido como PESTLE) es un instrumento que facilita la
investigacion y que ayuda a las compafiias a definir su entorno, analizando una serie de factores

cuyas iniciales son las que le dan el nombre. Se trata de los factores Politicos, Econdmicos,

18



Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales. Esta herramienta, que se puede aplicar a
numerosos casos, facilita la descripcion en detalle del contexto en el que operara la
organizacion. Y ayuda a comprender el crecimiento o declive de un mercado, las dificultades
y retos que puede presentar, asi como a orientar la direccién y la posicion del negocio de forma

sencilla, sistematica y pautada. (Martin, 2017)

POLITICO
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Nota: Se describe la estructura del analisis Pestel para analizar el entorno del mercado.

Figura 7 Estructura del andlisis Pestel

Fuente: (Facchin, s.f.)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
2.2.12.2 Las cinco fuerzas de Porter

Las caracteristicas que forman parte de las cinco fuerzas de Porter son las siguientes:

Tabla 7: Las cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter

Caracteristicas

Amenaza de entrada

Conformados por los nuevos participantes que ingresan al sector, de esta forma
se introducen nuevas capacidades para adquirir participacion de mercado.

La rivalidad entre
competidores existentes

Otra de las fuerzas consiste en la rivalidad con sus competidores la cual adopta
diferentes mecanismos para atraer mas clientes, entre estas se encuentran los
descuentos en los precios, innovacion de productos, publicidad vy
mejoramiento del servicio., lo cual crea un alto grado de rivalidad impidiendo
un crecimiento reciproco.

La amenaza de los
substitutos

Representa una gran amenaza a los productos que la empresa ofrece, cuan el
mercado oferta otro similar que puede sustituir al producto mediante formas
distintas.

El poder de los proveedores

Consiste en la negociacion con los proveedores debido a que en muchos casos
estos captan gran parte del valor para si mismos, lo cual significa una
restriccion para la oferta de calidad o los servicios.

El poder de los
compradores

Los clientes son debido a que ante la presencia de productos sustitutos a menor
precios estos se vuelven mas exigentes, ademas provoca el enfrentamiento de
los participantes del sector.

Nota: Se describe la forma para realizar el analisis de Porter.

Fuente: (Porter, 2008)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.12.3 Andlisis FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion
actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etcétera), permitiendo de esta
manera obtener un diagndstico preciso que permite, en funcioén de ello, tomar decisiones
acordes con los objetivos y politicas formulados de cada una de las empresas analizadas
(Bocanegra, 2016).

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacion, por lo que es
posible actuar directamente sobre ellas. En cambio, las oportunidades y las amenazas son
externas, y solo se puede tener injerencia sobre ellas modificando los aspectos internos. Por lo
cual, el analisis FODA implica entender y analizar las fortalezas y debilidades propias, pero
también identificar amenazas para el negocio y oportunidades en el mercado. Se puede intentar
explotar las fortalezas, superar las debilidades, aprovechar las oportunidades y defenderse de

las amenazas (Westwood, 2016).

Tabla 8: Andlisis FODA

Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuentas la empresa, y que le permiten
tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen actividades que se
desarrollan positivamente, entre otras.

Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen.

Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actlia la empresa y que permiten obtener
ventajas competitivas.

Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar
incluso contra la permanencia de la organizacion.

Nota: Se describe la realizacion del anélisis FODA.
Fuente: (Westwood, 2016)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.12.4 Matriz EFE

Acerca de la Matriz EFE, el autor Fred (2017), expresa que corresponde a aquella que

permite resumir y evaluar informacion de los factores externos de una organizacion, es decir
visualiza de forma anticipada las oportunidades y amenazas con el fin que no afecten
negativamente a la empresa, sino mas bien obtener el potencial necesario para aprovechar las
oportunidades.

Dentro de la matriz EFE se consideran los principales factores que representan
oportunidades y amenazas que luego deben ser evaluadas con puntuacion ponderada total, cuyo
valor més alto es 4.0 indicador de una excelente respuesta a las oportunidades y amenazas
existentes en la industria. Mientras que una calificacion de 2.5 corresponde a una puntuacion

ponderada total promedio. Mientras que la méas baja posible es la de 1.0 indicador de que las
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medidas estratégicas no mitigan las amenazas o no se capitalizan las oportunidades. (Fred,
2017, pégs. 80-81)

2.2.12.5 Matriz EFI

De acuerdo al autor Fred (2017), la herramienta matriz EFI permite formar una sintesis
de las fortalezas y debilidades encontradas en la empresa internamente, su diagnostico permite
identificar y evaluar las relaciones entre estas areas con otros componentes de rentabilidad y
competitividad.

La puntuacién ponderada total puede abarcar desde un minimo de 1.0 hasta un maximo
de 4.0 con una puntuacion promedio de 2.5 sin importar cuantos factores se incluyan en una
matriz EFI. Las puntuaciones ponderadas totales muy inferiores a 2.5 son caracteristicas de
organizaciones con grandes debilidades internas, mientras que las puntuaciones muy superiores
a 2.5 indican una posicion interna fuerte. Si un factor interno calve es tanto una fortaleza como
una debilidad se le debe incluir dos veces, cada uno con su respectiva ponderacion y
clasificacion. (Fred, 2017, pag. 122)

2.2.12.6 Disefio Organizacional

Segun Enrique Louffat en su articulo (Louffat, 2017) indica que:
El disefio organizacional es un elemento administrativo que se encarga de
estructurar ordenada y sinérgicamente las diversas unidades organicas de una
institucion. Asimismo, busca brindar las condiciones racionales dptimas para

que pueda operar en el dia a dia. (Louffat, 2017)

Tabla 9: Tipos y caracteristicas de organizacion

Tipos de organizacién Caracteristicas
Organizacion Matricial La estructura matricial crea lineas dobles de
autoridad; generalmente combina
departamentalizacion funcional con la de producto.
Organizacion Lineal Esta organizacion de tipo lineal se constituye de la
forma estructural mas simple y antigua.
Organizacién Funcional Es el tipo de organizacion que aplica el principio de

funcional o de especializacion de las funciones. El
principio separa, distingue y especializa por tareas.
Organizacion de tipo Linea-Staff Es el efecto de la combinacion de la organizacion
lineal y la funcional, aprovechando las ventajas de
cada de ellas y reducir las desventajas; dando origen
a la organizacion jerarquia-consultiva El tipo de
autoridad del &rea staff no necesita de autoridad
porque ejerce es seguimiento y control sobre planes
de manera objetiva es razon de asesor y por lo tanto
no toma decisiones.

Nota: Se describe los tipos y caracteristicas de organizacién segln negocio.
Fuente: (Castrillén, 2014, pags. 32-37)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.13 Plan de marketing

Segun la definicion de Philip Kotler, un plan de marketing es “‘un documento escrito en
el que se recogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion relativos a los elementos
de Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia dictada en el
ambiente corporativo, afio tras afio, paso a paso.”

Esta definicion podriamos completarla con la que hace Luis Angel Sanz de la
Tajada: “El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y
estructurada y previos los correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a
conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se desarrollan los programas y los
medios de accion que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto.”

(Noray, 2015)

2.2.13.1 Procesos de un plan de marketing

De acuerdo con (Kotler, 2016, pag. 644) indica que:
La aplicacion de un plan de marketing “debe planearse conforme al anélisis del
entorno interno y externo de la empresa para lograr cumplir con las metas en la
atraccion y captacion de nuevos clientes para que a mediano plazo influya en el
incremento de las ventas.

Para (Espinosa, 2014) sin embargo nos menciona que:
El plan de marketing debe elaborarse bajo fases “que permiten describir la
situacion y definir el tipo de mercadeo que se busca realizar en el mercado
objetivo a través de estrategias que sean supervisadas para lograr objetivos

estratégicos.

2.2.13.2 Las 4 Ps

Toda empresa quiere vender su propuesta de valor, pero para eso necesita crear
previamente una oferta de mercado (producto). Esta oferta tiene que satisfacer una necesidad
a cambio de un precio. Y para poder satisfacerla tiene que estar disponible para los
consumidores (distribucion). Para finalmente comunicar la propuesta y demostrar que es la

mejor opcion para resolver sus necesidades (promocion). (Escuela Marketing and Web., 2019)
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Marketing Mix - Las 4 P's

PRODUCTO PRECIO
Variedad Caracteristicas Tipos precio Periodo pago
Calidad Marca Descuentos Condiciones

Disefio Embalaje Disefio

PROMOCION

Publicidad RRSS

PLACEMENT

Canales Localizacion

Localizacion  Investigacion \;:";: personal 5 SEIMAd

Cobertura Logistica i ) oc:|a- ) s
Promociones Mailing

Nota: Se describe las variables que hay dentro del marketing para dentro del negocio.
Figura 8 Marketing Mix- Las 4 PS.

Fuente: (Escuela Marketing and Web., 2019)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.13.3 Estudio de mercado aplicado al plan de negocios

Un estudio de mercado es una investigacion utilizada por diversos ramos de la industria
para garantizar la toma de decisiones y entender mejor el panorama comercial al que se
enfrentan al momento de realizar sus operaciones (QuestionPro, 2017)

Este tipo de estudio es especialmente til para analizar aspectos como habitos de
compra, regién de operacion, requerimientos de productos o analisis de la competencia para

asegurar el buen desempefio del negocio. (QuestionPro, 2017)

COMO REALIZAR UN
ESTUDIO DE MERCADO

pd B 5 @@

DEFINE TU DISENA TU RECOPILA ANALIZA CREA UN
OBJETIVO INVESTIGACION INFORMACION

Nota: Se describe la realizacion del estudio de mercado.
Figura 9 Forma de realizar un estudio de mercado.
Fuente: (QuestionPro, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.13.4 Importancia del estudio de mercado

La importancia de realizar un estudio de mercado se divide en:

e Comprender el potencial del mercado: Es vital para poder predecir los riesgos
potenciales del negocio. Confiar en un estudio de mercado permitira comprender mejor el

alcance de las pérdidas, y busqueda de soluciones anticipadas.
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e Analisis de la competencia: Un estudio de mercado puede ser una fuente confiable

para obtener informacién y realizar un analisis de competencia. Asi podras implementar

mejores estrategias de tecnologia, ventas y otros factores.

e Iniciar actividades de marketing organizadas: Las actividades de marketing

como la campafia Addwords se pueden ejecutar sistematicamente con estudios de mercado.

Con ello las empresas pueden lanzar campafias de marketing disefiadas especificamente para

el pablico objetivo e impulsar las ventas. (QuestionPro, 2017)

2.2.13.4 Tipos de estudios de mercado

Tabla 10: Tipos y caracteristicas de estudios de mercado

Tipos

Caracteristicas

Estudios de medicion

« El nimero de compradores de un producto determinado
* Las frecuencias de compra de tu marca y de tus competidores
« El perfil de las diferentes categorias de clientes

al consumidor

Estudios para entender » Comportamientos

« Las motivaciones del cliente
* Opiniones: valoracion de la marca y diagnéstico.

decisiones

Estudios para latoma de | ¢ Seleccionar el mejor empaque

* Elegir entre varios anuncios o imagenes para una campaia publicitaria
* Determinar la mejor promocion entre varios mecanismos.

Nota: Se describen los tipos y caracteristicas dentro del mercado.

Fuente: (QuestionPro, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.13.5 Técnicas del analisis de mercado

Tabla 11: Técnicas y caracteristicas del analisis de mercado

Técnicas de analisis

Caracteristicas

Analisis Conjoint

Se aplica formulando preguntas en las encuestas segun las cuales los clientes deben
valorar en escalas numéricas (1 al 5 o 1 al 10) con diferentes atributos.

Analisis TURF

Pondéralas respuestas obtenidas por cada categoria y luego multiplica ese resultado
por el peso de cada grupo estimando asi un resultado promedio ponderado.

Andlisis Max Diff

Se aplica de manera similar al modelo TURF solo que en el caso de las encuestas
sera utilizado para medir variables de comportamiento.

Andlisis FODA

Luego de conocer el entorno econémico y de competencia que puede enfrentar el
negocio se debe extraer las principales oportunidades y amenazas que pueden afectar
al mismo.

Tabulacion Cruzada

En cada pregunta se trata de analizar una variable por separado, por ejemplo:
¢ Cuéntos hombres o mujeres prefieren un producto? O ¢Cuéantas personas?

Nota: Se describe las técnicas de mercado que pueden verse inmersa dentro del negocio.

Fuente: (QuestionPro, 2017)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.14 Plan Financiero.
“El plan financiero debe integrar los planes y las estrategias que se encuentran en el
plan de negocios de una organizacion, sea esta pequefia, mediana o grande” (Cooper, Floody,

& McNeill, 2012, pag. 111)

DE JERT
DEINVERSION

< >
ol ANALISIS ECONOMICO J l ANALISIS ESTRATEGICO J
E * Liquidez ‘ = Misién, Visidn, Valores g
£ | *selvencia * Andlisis del Entorno—DAFO | 5
5 * Riesgo * Definir Estrategia = Objetivos =
g * Rentabilidad = Estudio de Mercado <
o * Oferta y Demanda * Recursos Humanos o
* Fuentes de Finandacién / . * Operaciones - Producddn

AT p 'A B ™ | g od
'EVALUACION ESTRATEGICA

Nota: Se describe la estructura del plan financiero para un negocio.
Figura 10 Estructura del plan financiero del plan de negocio
Fuente: (Gonzalez R. , 2011)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.14.1 Estados Financieros.

“El objetivo de elaborar dichos estados es que el empresario visualice desde el
principio hacia donde lo conducen todos los esfuerzos que realiza en el negocio, ademas de
elaborar informacion que sirva para la toma de decisiones” (Alcaraz, 2011, pag. 205) Se
clasifican en:

2.2.14.2 Estados Financieros de propdsito general

Tabla 12: Estados Financieros de prop6sito general
En el que se relacionan los activos, pasivos y el patrimonio, con el objetivo de ser

Balance General reconocidos se pueda determinar de forma razonable la situacion financiera del
ente econdémico a una fecha dada.

Estado de Corresponde a la sumatoria de ingresos, costos, gastos y correccion monetaria,

Resultados los cuales debidamente asociados deben arrojar los resultados del ejercicio.

Estado de Cambios | En este se muestra de forma detallada los aportes de los socios y la distribucion
en el Patrimonio de las utilidades.

Estado de Cambios | Se utiliza para pronosticar situaciones de riesgo que tenga la empresa, pero tiene
en la situacion como objetivo principal centrarse en la utilidad que tiene para evaluar la
financiera procedencia y utilizacién de fondos de largo plazo.

Ofrece ayuda en la planeacion y en la generacion de presupuestos, sin que se deje
a un lado la medicion que se realiza para el cumplimiento de los compromisos

Estado de Flujos de

Efectivo g

adquiridos
Estados financieros | Son aquellos que presentan la situacién financiera, los resultados de las
consolidados operaciones, los cambios de patrimonio y de la situacion financiera.

Nota: Se describe el proceso de la realizacion de un estado financiero segun propoésito general.
Fuente: (Gonzalez, 2008)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.2.14.3 Estados Financieros de proposito especial

Tabla 13: Estados Financieros de propésito especial

Balance Inicial

Es un balance general que debe ser elaborado por cualquier ente econémico al
comenzar sus actividades, para que pueda conocer de forma clara y completa la
situacion inicial de su patrimonio.

Estados Son los estados financieros basicos que se preparan sobre el transcurso de un
Financieros de periodo con el cual se busca satisfacer las necesidades de los administradores y de
Periodos las autoridades que se encargan de realizar la vigilancia o control.

Intermedios

Estados de costos

Se preparan para conocer de forma detallada las erogaciones y cargos que se
realizaron para producir los bienes o prestar servicios de los cuales un ente
econdmico ha derivado sus ingresos.

Estado de Se elabora mediante la comprobacion detallada de las existencias de cada una de
Inventarios las partidas existentes en el Balance General.
Estados Se preparan durante el transcurso de un periodo como base para realizar ciertas
Financieros actividades. Su fecha no puede ser anterior a un mes a la actividad o a la situacién
Extraordinarios para la cual fue preparado.

Estos los debe presentar un ente econdmico que ha cesado sus operaciones,
Estados de - N
Liquidacion: buscando de esta forma informar el grado de avance del proceso de realizacion de

sus activos y cancelacién de sus pasivos.

Nota: Se describe el proceso de la realizacion de un estado financiero segtin prop6sito especial.
Fuente: (Gonzalez, 2008)

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.2.15 Planificacion Financiero

La planificacion financiera permite determinar de forma objetiva a través de
proyecciones, estimaciones y calculos de los ingresos, depreciaciones, entre otros, el plan de
inversion y el flujo de caja proyectados para establecer de forma precisa y especifica la
generacion de los costos y gastos, asi como el detalle de los ingresos. (Haro & Rosario, 2017).

2.2.15.1 Valor actual neto (VAN).

El VAN o valor actual neto es un indicador obtenido de la diferencia entre el valor
actualizado de todos los cobros y pagos que puede generar el proyecto de inversion para poder
llevar a cabo el proyecto (Haro & Rosario, 2017).

2.2.15.2 Tasa interna de retorno (TIR).

La tasa interna de retorno o TIR, es el porcentaje de actualizacion que “iguala el valor
actual de los pagos con el valor actual de los cobros. (Zorita, 2015)

2.2.15.3 Recuperacion de la inversion.

Es el tiempo minimo que deberan esperar los accionistas para recuperar la inversién
realizada, es un valor estimado que es susceptible de cambios de acuerdo a las circunstancias
del proyecto. (Bahillo, Pérez, & Escribano, 2013)
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2.3 Marco Conceptual

2.3.1 Plan de negocios
Es el documento que define los lineamientos adecuados para un nuevo proyecto
comercial, que abarca todos aquellos aspectos a considerar, principalmente los objetivos y

vialidad.

2.3.2 Marketing
La conjuncion de estrategias orientadas a la correcta promocion, posicionamiento,

comercializacién de un determinado bien o servicio.

2.3.3Estrategias
Son las acciones determinadas a seguir empleadas para ejecutar una estrategia.

2.3.4 FODA
Es una herramienta empleada en la planeacidn que permite conocer la situacion actual

del proyecto. Ayuda en la toma de decisiones.

2.3.5 Comercializacion
Conjunto de procedimientos llevados a cabo para poner el producto al alcance del

consumidor.

2.3.6 Ventas

Proveer un bien o servicio a los consumidores a cambio de un pago.

2.3.7 Analisis PESTEL
Herramienta empleada en la planeacion estratégica para analizar el entorno general de

las empresas 0 proyectos.
2.3.8 Las 5 fuerzas de Porter

Instrumento que provee informacion de interés especifico para algun proyecto

determinado.
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2.4 Marco Legal
2.4.1 Obtencion del Registro Unico Contribuyente — RUC

Requisitos Obligatorios:

Tabla 14 : Requisitos (basicos) para realizar el tramite a través del canal presencial
Cédula de identidad (Presentacion)

Certificado de votacion (Presentacion)

Documento para registrar el establecimiento del domicilio del contribuyente

Nota: Se describen los requisitos generales para la realizar el tramite a través de forma presencial.
Fuente: (GOBL.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 15:Requisitos alternativos para el canal presencial (suplen la presentacion de un requisito basico)
Pasaporte ordinario (Presentacion)

Certificado de presentacion (Presentacién)
Certificado de exencion (Presentacion)

Nota: Se describen los requisitos alternativos para el canal presencial.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 16 : Requisitos para realizar el tramite en linea
Numero de identificacién del contribuyente

Clave de acceso a servicios en linea

Nota: Se describen los requisitos para realizar el tramite en linea del RUC.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 17: Requisitos para ingresar el trdmite a través del Portal SRI en linea
Numero de identificacién del contribuyente.

Clave de acceso a servicios en linea.

Documento para registrar el establecimiento del domicilio
del contribuyente.

Solicitud de inscripcion de RUC naturales.

Nota: Se describen los requisitos para el ingreso al tramite a través del SRI.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 18: Segmentos especificos o terceros autorizados
Carnet de refugiado

Carta de autorizacion en linea

Poder general o especial
Nota: Se describe los segmentos especificos o de terceros autorizados.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 19 : Procedimiento para realizar el tramite a través del canal presencial
Acudir al centro de atencién del SRI

Solicitar el turno

Esperar el turno

Acudir a la ventanilla de atencion

Presentar los requisitos y documentacion de respaldo
Recibir contestacion

Nota: Se describe el procedimiento para realizar el tramite de forma presencial.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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Tabla 20: Procedimiento para realizar el tramite en linea
Ingresar a la pagina web: www.sri.gob.ec

Ingresar a SRI en linea

Escoger RUC

Seleccionar Registro

Ingresar nimero de identificacion y clave
Completar informacion

Inscribir el RUC

Nota: Se describe el procedimiento para realizar el trdmite en linea.
Fuente: (GOBL.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 21: Procedimiento para ingresar el tramite a través del Portal SRI en linea
Ingresar a la opcion SRI en linea del portal: web www.sri.gob.ec

Escoger en el panel de control "SRI en linea"

Seleccionar "Iniciar sesion"

Ingresar el numero de RUC y clave

Seleccionar en el mend "Trémites y notificaciones"

Escoger la opcion "Ingreso de tramites y anexos"

Seleccionar el servicio del tramite que desea ingresar

Escoger y cargar los requisitos y anexos solicitados

Completar la informacion del detalle del trdmite que requiere ingresar
Ingresar los datos para la notificacion

Terminar la carga del tramite en la opcion “Finalizar”

Seleccionar la opcion "Aceptar"

Nota: Se describe el procedimiento para ingresar el tramite por medio del portal SRI.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.4.2 Obtencion de Registro de Patente Municipal

Tabla 22: Requisitos Obligatorios

Contar con la clave municipal

Registro Unico de Contribuyentes

Formulario "Solicitud para registro de Patente Municipal”

Nota: Se describe los requisitos obligatorios para la obtencion del registro de la patente.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Tabla 23 : Formas de hacer el tramite.

Ingresar a la pagina web del Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Guayaquil:
https://www.guayaquil.gob.ec/

Dar clic en el icono Servicios en Linea.

Dar clic en la opcién Tramites, que se encuentra ubicada en la barra de men(. Luego dar clic en la opcion
correspondiente al tramite que desea efectuar, en este caso: Patente Municipal

Ingresar su informacion en los campos Usuario y Contrasefia.

Una vez dentro del sistema, considerar las siguientes recomendaciones:

. Leer detenidamente, seguir las instrucciones y se genera el estado Solicitud ingresada al sistema
por el flujo manual, cargar en formato digital los requisitos en la Ventanilla Universal Virtual.
. Posteriormente, esperar la notificacion de culminacion del trdmite a través del correo

electrénico registrado, o efectuar el seguimiento del trdmite, a través de la Ventanilla Universal Virtual.
La Patente Municipal es valida hasta el 31 de Diciembre de cada afio.

Nota: Se describe las formas de hacer el tramite para la patente municipal.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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2.4.3 Obtencidn de tasas de habilitacion

Tabla 24: Obtencion de tasas de habilitacion
Ingresar a la pagina web del Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Guayaquil:
https://www.guayaquil.gob.ec/

Dar clic en el icono Servicios en Linea.

Dar clic en la opcion Tramites, que se encuentra ubicada en la barra de mend. Luego dar clic en la opcion
correspondiente al tramite que desea efectuar, en este caso: Tasa de Habilitacion Solicitud de...> Tasa
para Local Nuevo. Y seguir las indicaciones

Nota: Se describe la forma para la obtencién de tasas de habilitacién.
Fuente: (GOB.EC, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.4.4 Obtencidn de registro de marca
Todo el proceso de registro de una marca se realiza a través de un sistema online

directamente desde la pagina web del Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI).

Tabla 25: Proceso de Registro
Crear un Casillero Virtual:
El primer paso es crear un casillero virtual para recibir todo tipo de notificaciones referentes al registro de
una marca en Ecuador.
Solicitud en linea:
Una vez que se obtiene el casillero virtual, hay que proceder con la preparacion de la solicitud Registro de
marca en Ecuador a través del apartado “Solicitudes en linea”

Nota: Se describe el proceso de registro para la obtencién de marca.

Fuente: (Derechos Intelectuales, s.f.)
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

2.4.5 Revision de Forma y Gaceta

El Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, realizard una verificacion de la
solicitud de registro de registro de marca en Ecuador y verificara que cumple todos los
requisitos legales. Una vez efectuada la verificacion, se procede a notificar en el casillero
virtual del usuario si la solicitud es incompleta o requiere correcciones. Si la solicitud esta
correcta, se procede a publicar en la Gaceta. La gaceta es una notificacion a través de la cual el
SENADI, pone a disposicion del publico todas las solicitudes de marca para que las personas
gue consideren que tienen una marca idéntica, similar o algin tipo de derecho sobre la marca
que se pretende registrar, presente oposiciones ante dicho registro. El plazo para presentar
oposiciones es de 30 dias desde la publicacion de la gaceta; en caso de no existir oposicion, se
otorga el derecho sobre la marca al titular de la solicitud de registro.

Cualquier otro procedimiento, registro, tasa o requisito legal para que su negocio
funcione sin trabas y legalmente constituido en la Repulblica del Ecuador. (Derechos

Intelectuales, s.f.)
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CAPITULO 111
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia

Es fundamental para la elaboracion del presente proyecto de investigacion, una eleccién
adecuada de la metodologia de la investigacion. Es vital dicho proceso ya que es lo cual nos va
a permitir realizar un estudio acertado de todos aquellos actores relacionados a la

comercializacion de bicicletas en la ciudad de Guayaquil.
Tenemos entre los tipos de investigacion mas destacados:

e Investigacion exploratoria: Se efectla sobre un tema u objeto desconocido o poco
estudiado, por lo que sus resultados constituyen una vision aproximada al mismo. (Tesis
asesoria y capacitacion, 2020)

e Investigacion descriptiva: Se emplea para describir la realidad de situaciones, eventos,
personas, grupos o comunidades que se abordan y analizan. (Tesis asesoria y
capacitacion, 2020)

e Investigacion explicativa: Explica el porqué de los fenémenos. (Tesis asesoria y
capacitacion, 2020)

e Investigacion correlacional: Mide el grado de relacion entre las variables de la

poblacion de estudio. (Tesis asesoria y capacitacion, 2020)

Para el presente proyecto se ha definido la utilizacion de la “Investigacion descriptiva”, con un
“Enfoque mixto”. Lo cual nos provee de herramientas muy utiles como son la encuesta y
entrevista que, en el correcto empleo de las mismas, entrega informacion muy detallada y

precisa que aporta a nuestro proyecto de investigacion de manera fundamental.

En consideracion a la definicion conceptual de cada término que se detalla justo debajo, se ha

considerado la eleccion de la presente metodologia.

3.2 Tipo de investigacion

3.2.1 Investigacion descriptiva
Con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenomeno que se

someta a un analisis. (Hernandez, Fernandez, Baptista, & Pilar, 2014).
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3.3 Enfoque de la Investigacion

Se dispone actualmente de dos tipos de enfoque de investigacion entre los cuales
podemos seleccionar para nuestro proyecto, estos son:

o Investigacion cuantitativa: Se muestra de ser positivista, solucionario,
descriptivo y observacional, deductivo, se evalGa con encuestas, dando una revision historica
y es medible. (Las diferencias, 2021)

o Investigacion cualitativa: Se muestra de ser fenomenologico, creador de
hipétesis, inductivo, se evalla con entrevistas, se denota el porqué de su conocimiento. (Las
diferencias, 2021)

En consideracion a la gran utilidad de ambos tipos de enfoque para el presente proyecto
de investigacion, se definié la utilizacién de ambos, en lo que se denomina conceptualmente

como “Enfoque mixto”

3.3.1 Enfoque mixto

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y
criticos de investigacion e implican la recoleccion y el anélisis de datos cuantitativos y
cualitativos, asi como su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias producto
de toda la informacion recabada (meta inferencias) y lograr un mayor entendimiento del

fendmeno bajo estudio. (Hernandez, Fernandez, Baptista, & Pilar, 2014)

3.4 Técnicas De Investigacion

3.5 Encuesta y entrevista

La entrevista es otra de las técnicas mas utilizadas para obtener informacion, ya sea
cuantitativa o cualitativa. Bonilla-Castro y Rodriguez (2005: 159) afirman que ésta “es una
interaccion en la cual se exploran diferentes realidades y percepciones, donde el investigador
intenta ver las situaciones de la forma como la ven sus informantes, y comprender por qué se
comportan de la manera en que dicen hacerlo”. (Del Cid, Méndez, & Sandoval, 2011).

La investigacidn por encuesta implica un entrevistador (salvo en encuestas por correo,
por internet y moviles) que interactla con encuestados para obtener hechos, opiniones y
actitudes. Se usa un cuestionario para garantizar un enfoque ordenado y estructurado de la

recopilacion de datos. (Gates y McDaniel , 2016).
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3.5 Poblacion
Una poblacion es la suma de todos los elementos que comparten algun conjunto comun
de caracteristicas y que constituyen el universo para los propdésitos del problema de la
investigacion de mercados. Por lo general, los parametros de la poblacion son nimeros, como
la proporcion de consumidores que son leales a una determinada marca de dentifrico. La
informacion sobre los parametros de la poblacion puede obtenerse mediante la realizacion de
un censo o la obtencion de una muestra. (Malhotra, 2008). Existen dos tipos de poblacion en
una investigacion que se pueden emplear; las cuales son poblacion finita y poblacion infinita.
Durante este proyecto de investigacion se ha decidido por la utilizacién de la poblacion finita,
ya que contamos con un universo contable para la presente investigacion. Hay 12.222 personas
que utilizan la bicicleta como medio de traslado en Guayaquil, es decir, el 0,5% de la poblacion
mayor de cinco afios, segun las ultimas cifras del INEC. El potencial es mayor, ya que en la
ciudad hay 322.295 que al menos una vez al afio 0 mas emplean este medio no motorizado,
incluyendo los que lo hacen por deporte u ocio. De ellos, 98.310 la usan a diario. (Universo,
2019)
3.6 Muestra
Una muestra es un subgrupo de la poblacién, que se selecciona para participar en el

estudio. (Malhotra, 2008).

N = Tamafio de poblacién

Za2= Nivel de confianza al 95%

p = probabilidad de éxito 0,5

g = probabilidad de fracaso 0,5

d = precision (error maximo admisible en términos de proporcién) 0,05

n= N * Za *p * q

A2« (N-1)+Za?*p=*q

2* *

n= *
0.052 % (12.222 — 1) + 1.95 * 0.50 * 0.50

n=373

El numero total de encuestas a realizar es de 373 personas
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3.7 Analisis de resultados

A continuacion, se presentan los resultados de las encuestas y entrevistas realizadas

para recabar informacion que ayude en la elaboracién del presente proyecto.

3.7.1 Resultados de las encuestas

Tabla 26: Sexo

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Femenino 179 48%
Masculino 194 52%

Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segin el sexo de la muestra.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Nota: Se presenta de forma gréfica segtn el sexo de la muestra.

43%

Gréfico 1 Tabulacion grafica del sexo de la muestra.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

& Femenino
@ Masculino

Anélisis: Se puede observar en el resultado de ésta pregunta, que hay una paridad en

cuanto al género sexual de los encuestados, lo cual consideramos muy valioso, ya que no

permite una desviacion significativa en las respuestas debido a una diferencia importante en

los porcentajes.

Tabla 27: Edad

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
18a27 140 37,5%
28a45 146 39,1%
Mas de 45 87 23,3%
Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segin la edad del encuestado.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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- 12 a 27
a 2% a 45
o Mas de 45

Nota: Se presenta de forma gréfica segn la edad de la muestra seleccionada.
Gréfico 2 Tabulacion grafica segun la edad del encuestado.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Andlisis: EI mayor porcentaje de los encuestados se encuentran en el rango de entre 28
a 45 afos, debido a que es el rango de edad en que las personas ya tienen independencia

econémica e ingresos.

Tabla 28: Sector de residencia en Guayaquil

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Norte 152 40,8%

Sur 110 29,5%
Centro 92 24,7%
Periferias de | 19 5%

la ciudad

Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segin el sector de residencia de la muestra seleccionada.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

@ Morie

@ Sur
@ Centro
@ FPeriferias de la ciudad

Nota: Se presenta de forma gréfica segun el sector de residencia de la muestra seleccionada
Gréfico 3 Tabulacion gréafica segun el sector de residencia de la muestra seleccionada
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: El sector en el cual se encuentran la mayoria de los encuestados, y clientes
potenciales, es el norte de la ciudad con un 40,8% lo cual representa una diferencia significativa

en relacion al resto de sectores.
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Tabla 29: Medios de transporte que utiliza habitualmente

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Carro 196 52,5%
Moto 97 26%
Bicicleta 207 55,5%
Otros 12 3,4%

Total 512 137,4%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segiin los medios de transporte vigentes en la actualidad.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Carro
Moto
Bicicleta
Bus 71,9 %)
5 1(0,3 %)
Buses 1{0,3 %)
Transporte publico 1{0,3 %)
Transporte 1{0,3 %)
Bus. Taxi 1{0,3 %)
0 50

Nota: Se presenta de forma gréfica seglin los medios de transporte vigentes en la actualidad.
Graéfico 4 Tabulacion gréafica seguin medios de transporte vigentes en la actualidad.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: Es de considerar el porcentaje de los encuestados que emplean habitualmente
a diario la bicicleta como medio de transporte, entre las razones principales encontramos la
cultura ciclistica de un grupo determinado a quienes encuestamos, quienes pertenecen al
colectivo ciudadano denominado “Masa critica” quienes promueven el uso de la bicicleta como

modo de transporte sostenible. Ademas, segun el grafico, gran porcentaje como es de esperar,

97 (26 %)

100

150

200

196 (52,5 %)

207 (55,5 %)

emplean los vehiculos motorizados en gran porcentaje para su transportacion.

Tabla 30: Usos del producto.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Trabajo 50 13,4%
Estudios 23 6,2%
Compras 105 28,2%
Deporte 320 85,8%
Otros 9 25%

Total 507 158,6%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segun el uso que se le da al producto.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

250
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50 (13,4 %)
23 (6.2 %)

Trabajo
Estudios

Compras 105 (28,2 %)
Deporte 320 (85,8 %)
Ninguno  [—2 (0.5 %)
Bus [—2 (05 %)
Salud |—11(0,3 %)
Diversion  |—1 (0,3 %)
Paseo |—1(03 %)
Paseo |—1(0.3 %)
Actividades de esparcimiento  |—1 (0,3 %)
0 100 200 300 400

Nota: Se presenta de forma gréafica segun el uso que se le da al producto.
Gréfico 5 Tabulacion gréafica segun el uso que se le da al producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: Como instrumento para practica de deportes es empleada la bicicleta por la
mayoria de los encuestados con un 85,8%, también de considerar un 28,2 que lo emplea para

realizar determinadas compras.

Tabla 31:Tipos de bicicletas segtin su movilizacién

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Bicicletas eléctricas 0 0%
Bicicletas clasicas 71 19%
Bicicletas de carrera 132 35,4%
Bicicletas montafieras 141 37,8%
Bicicletas electrénicas | 29 7,8%
Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segln los tipos de bicicletas segtin la movilizacion.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

@ Bicicletas Eléctricas
@ Bicicletas clasicas

{0 Bicicletas De carrera
@ Bicicletas Montafieras
@ Bicicletas Electronicas

Nota: Se presenta de forma gréfica segln los diversos tipos de bicicletas segin la movilizacion.

Gréfico 6 Tabulacion gréafica de los tipos de bicicletas segun la movilizacion.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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Analisis: Es definitivo el posicionamiento de las bicicletas convencionales, 0 como se

la conoce comdnmente “montafieras” y “De carrera” ya que son las mas empleadas o serian las

més empleadas para movilizacion.

Sin embargo, es de considerar el porcentaje que tienen conocimiento ya de las bicicletas

clasicas con un 19%.

Tabla 32: Caracteristicas principales para la adquisicién del producto ofertado

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Comodidad | 168 45%

Precio 79 21,2%
Calidad 189 50,7%
Disefio 96 25,7%
Total 532 142,6%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segln las caracteristicas principales para la adquisicién del producto ofertado.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Comodidad 168 (45 %)
Precio 79 (21,2 %)
Calidad 189 (50,7 %)
Disefio 96 (25,7 %)
0 50 100 150 200

Nota: Se presenta de forma gréfica segun las caracteristicas principales para la adquisicién del producto ofertado.
Gréfico 7 Tabulacion gréafica segun caracteristicas principales para la adquisicion del producto ofertado.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: Es de suma importancia la interpretacion de estos resultados, debido a la
importancia para la correcta aplicacion a nuestro proyecto. EI mayor porcentaje de encuestados
se fijan principalmente en la calidad de una bicicleta, ain por encima del precio. Asi como

también la comodidad que presente y seguido del disefio.

Tabla 33: Predisposicién en adquisicién del nuevo producto.

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 292 78,3%

No 10 2,7%

No lo he 71 19%
pensado

Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segun la predisposicion en adquisicion del nuevo producto.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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Nota: Se presenta de forma gréfica segun la predisposicion en adquisicion del nuevo producto.
Gréfico 8 Tabulacion gréafica segun la predisposicion en adquisicion del nuevo producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: Es muy considerable el porcentaje de encuestados, dispuestos a adquirir una
bicicleta de distinto disefio a las bicicletas que generalmente se utilizan. Es un porcentaje muy

significativo del 78,3%. Hay predisposicion a nuevas alternativas.

Tabla 34: Conocimiento actual de la diversidad del producto.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 168 45%

No 205 55%

Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segtn el estudio de conocimiento actual de la diversidad del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Nota: Se presenta de forma gréfica segtn el conocimiento actual de la diversidad del producto.
Gréfico 9 Tabulacion gréfica segln estudio de conocimiento actual de la diversidad del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: Hay una diferencia muy corta entre quienes tienen conocimiento en cuanto a
la existencia o los disefios de las bicicletas clasicas, es un 45% que no tiene mucha informacion

0 conocimiento acerca de la misma.
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Tabla 35: Caracteristicas de atraccion del producto.

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Modelo 278 74,5%
Colores 75 20,1%
Accesorios 73 19,6%
Funcionabilidad | 99 26,5%
Total 525 140,7%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segln las caracteristicas del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Modelo

Colores

Accesorios

Funcienabilidad

99 (26,5 %)

0 100 200 300

Nota: Se presenta de forma gréfica segn las caracteristicas del producto.
Gréfico 10 Tabulacion gréafica segun las caracteristicas del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: Resalta de manera muy llamativa que la principal caracteristica de las
bicicletas clasicas, en relacion a las bicicletas convencionales, es el modelo tan llamativo que
poseen en cuanto al disefio con un 74,5%. La funcionabilidad que apreciaron también resalta

con un 26,5%.

Tabla 36: Personalizacion del producto.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 318 85,3%

No 5 1,3%

No lo he 50 13,4%
pensado

Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segtn la personalizacion del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

° Si
@ Mo
@ Mo lo he pensado

Nota: Se presenta de forma gréfica segun la personalizacion del producto.
Gréfico 11 Tabulacion gréafica segun personalizacion del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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Analisis: El 85,3 estd interesado en poder personalizar a su gusto la bicicleta, es

realmente un porcentaje demasiado llamativo, que muestra la tendencia del pablico en poder

adquirir una bicicleta a su preferencia detallada.

Tabla 37 : Gustos

preferencias del prospecto para la compra.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Colores 150 40,2%
Accesorios | 269 72,1%
Modelo 71 19%

Otro 1 0,3%

Total 491 131,6%

Nota: Se presenta la tabulacion de frecuencia segln los gusto y preferencias del cliente para personalizar su compra.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Colores

ACCEesOorios

Modelo

Luces Adelante

150 (40,2 %)

269 (72,1 %)

10,3 %)

100 200 300

Nota: Se presenta de forma gréfica segin los gusto y preferencias del cliente para personalizar su compra.
Gréfico 12 Tabulacidn grafica de los gustos y preferencias del prospecto para la compra.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: Se puede observar en el resultado de ésta pregunta, que la preferencia en

cuanto a modificaciones que desearia realizar, destaca los accesorios con un 72,1, seguido de

los colores con 40,2%, también mayormente seleccionada.

Tabla 38: Canal preferido para la compra.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Tienda fisica | 122 32,7%
Redes 198 53,1%
sociales

Pagina web 52 13,9%
Internet 1 0,3%

Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacién segln la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de la sectorizacion para la realizacién de compra.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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Nota: Se presenta de forma gréfica segtn el canal preferido para obtener informacion o adquisicién del producto.
Gréfico 13 Tabulacion gréafica segun el canal preferido para obtener informacion o adquisicién del producto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: Tomando en consideracion la situacién actual sanitaria, se entiende el mayor
porcentaje alcanzado por las redes sociales y pagina web sumando juntas un 67%, sin embargo,
un gran porcentaje aun prefiere la manera tradicional mediante una tienda fisica, representado
enun 32,7.

Tabla 39: Sectorizacién para la realizacién de compra.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Norte 149 39,9%
Sur 76 20,4%
Centro 148 39,7%
Total 373 100%

Nota: Se presenta la tabulacién segln la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de la sectorizacion para la realizacién de compra.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

@ Morte

@ Sur
@& Centro

Nota: Se presenta de forma gréfica segln la sectorizacion para la realizacion de compra.
Gréfico 14 Tabulacion gréafica de la sectorizacion para la realizacion de compra.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: Se ha obtenido un resultado casi exactamente igual en cuanto a la ubicacion
considerada mas adecuada para adquirir una bicicleta. El sector centro y norte en un 39,7 y

39,9 respectivamente.
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Tabla 40: Promociones que generan atraccion de compra.

Descripcion | Frecuencia Porcentaje
Descuento 159 42,6%
Accesorios 84 22,5%
Garantia 225 60,3%
Otro 0 0%

Total 468 125,4%

Nota: Se presenta la Tabulacion segln la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de promociones que generan atraccion de
compra.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Descuento 159 (42 6 %)

Accesorios 84 (22,5 %)

Garantia 225 (60,3 %)

150

o 50 100 200 250

Nota: Se presenta de forma gréfica segln las promociones que generan atraccion de compra.
Gréfico 15 Tabulacion gréafica de las promociones que generan atraccién de compra.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: En cuanto a los tipos de promociones en la compra de la bicicleta clasica, la
garantia es lo que més llama la atencion con el 60,3%, prosiguiendo con el descuento con un
42,6%, y por ultimo en cuanto a accesorios al ultimo lugar con un 22,5%.

Tabla 41: Propuesta en entrega a domicilio como promocion.

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 278 74,5%

No 14 3,8%

No es 81 21,7%
relevante

Total 373 100%

Nota: Se presenta la Tabulacién segin la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de la propuesta en entrega a domicilio como
promocion

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

- Si

- Mo

- Mo es relevante

Nota: Se presenta de forma gréfica segln la propuesta en entrega a domicilio como promocion.
Gréfico 16 Tabulacion grafica de la propuesta en entrega a domicilio como promocion.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: Es de considerar que si se considera como un factor importante un tipo de

promocion como por ejemplo la entrega a domicilio del producto adquirido.
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Tabla 42: Predisposicion del precio a cancelar

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
$150-200 89 23,9%
$200-250 183 49,1%
$250-300 82 22%

No lo he 19 5%
pensado

Total 373 100%

Nota: Se presenta la Tabulacion segun la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de la predisposicion del precio a cancelar por
el prospecto.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

& 5150-200

@ 5200-250
$250-300

@ Mo lo he pensado

"

Nota: Se presenta de forma gréfica segun la predisposicion del precio a cancelar por el prospecto.
Gréfico 17 Tabulacion grafica de la predisposicion del precio a cancelar por el prospecto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Anélisis: Se puede observar y llama la atencion que el rango de precio dispuesto a pagar
por la bicicleta clasica, de parte de los encuestados, que no es el rango mas bajo ($150-$200)
que representa el 23,9%, sino entre $200-$250 con 49,1%, y un buen porcentaje en el rango
maés alto entre $250-$300 con el 22%. El potencial cliente esta dispuesto a pagar mas por un

producto de calidad.

Tabla 43: Forma de pago
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Efectivo 281 75,3%
Cheque 7 1,9%
Tarjetas de 69 18,5%
crédito y debito
Transferencia 16 4,3%
electrénica
Total 373 100%

Nota: Se presenta la Tabulacion segln la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de la forma de pago elegida por el prospecto.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).
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@ Efectivo
@ Cheque

Tarjetas de crédito v debito
@ Transferencia electréonica

Nota: Se presenta de forma gréfica segun la forma de pago preferida del prospecto.
Gréfico 18 Tabulacion gréafica segin su forma de pago.
Fuente: Encuesta aplicada a usuarios
Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Andlisis: El porcentaje mayoritario en torno al método de pago destaca con mucha
diferencia el pago en efectivo con el 75,3%, seguido de los métodos electrdnicos como tarjetas
de crédito y débito, transferencias electrénicas y cheque representados en 18,5%, 4,35y 1,9%

respectivamente.

Tabla 44: Tabulacion de la predisposicion de recepcion de informacién por parte del prospecto.

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Si 326 87,4%

No 27 7,2%

No lo he 20 5,4%
pensado

Total 373 100%

Nota: Se presenta la Tabulacion segun la frecuencia de datos obtenida por el cuestionamiento de la predisposicion de recepcion de informacién
por parte del prospecto.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

®si
@ No

No lo he pensado

Nota: Se presenta de forma gréfica segtn los datos obtenidos del cuestionamiento relacionado con la disposicion del prospecto.
Gréfico 19 Tabulacion grafica de la predisposicion de recepcién de informacion por parte del prospecto.

Fuente: Encuesta aplicada a usuarios

Elaborado por: Aspiazu y Carrillo (2020).

Analisis: Como cierre de la encuesta en ésta pregunta observamos el interés de parte
de los encuestados en recibir informacion sobre las promociones y ofertas de los productos a
través de los distintos medios digitales principalmente, que representan el 87,4%. EI 7,2 no esta

interesado, y un 5,4 no lo ha considerado siquiera.
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3.7.2 Analisis de encuestas

Mediante los resultados obtenidos en las encuestas se interpreta datos de relevancia
como que el 52% de la poblacion es masculina demostrando una tendencia de consumo del
producto, continuamente el 39.1% de la poblacion se centra en el rango de edad de 28 a 45
afios siendo parte importante de nuestro mercado objetivo, de los cuales el 40.8% pertenece al
sector norte de la ciudad de Guayaquil, de los cuales se encontrd que el 55.5% de la poblacion
encuestada tiende como preferencia la utilizacion de bicicletas como medio de transporte
habitual al momento de realizar deportes, siendo el ciclismo el de mayor practicidad
representado por el 85.8% de la poblacion. Segun su forma o disefio de bicicleta de mayor
utilizacion son las bicicletas montafieras las cuales se ven representadas por el 37.8% pero este
esta seguido del 35.4% de las bicicletas de carrera siendo estos dos de mayor preferencia por
la muestra encuestada, una de las mayores razones por la que su compra se ha incrementado se
representa por 189 personas dando el 50.7% de la muestra donde indica que la calidad del
producto es lo de mayor relevancia al momento de decidir una compra, este dato se encuentra
precedido por la caracteristica de comodidad representada por el 45% de la poblacion siendo
esta la segunda preferencia de mayor significancia al momento de realizar una compra de
bicicletas, dandonos una guia referencial de cuales son los puntos mas relevantes para un nuevo
cliente y que deberiamos mejorar en cuanto a la fidelizacion del mismo.

Al momento de evaluar la predisposicion de adquisicion del producto ofertado el 78.3%
de la poblacion indico que, si esta dispuesta y muy interesado en realizar la compra 'y el 19%
indico tener dudas lo cual se puede trabajar con mayor informacién del mismo para poder
captarlo y poder llegar a un mercado mas amplio, estas dudas se sustentan en que el 55% de la
poblacion no conoce aun de la diversidad de bicicletas existentes; por ello, al momento de
instruir al prospecto, este podra realizar una compra a conciencia basandose como lo dice los
datos obtenidos un 74.5% en el modelo de la misma o incluso lograr una personalizacion ya
que el 85.3% de la poblacion encuestada indica que es algo que siempre han requerido pero
dentro del mercado no se encuentra; por ello el 72.1% indica que los accesorios de una bicicleta
son de gran importancia para poder ejercer la compra.

Continuamente, el 53.1% de la poblacién encuestada prefiere el medio digital debido a
la facilidad de acceso a todos los productos que se oferten y a la comunicacion con mayor
fluidez entre el comprador y el vendedor, indicando el este medio incluya el servicio a
domicilio ya que el 74.5% de la poblacion requiere mayor facilidad al momento de comprar,
de esta forma indican que el 49.1% de la muestra esta dispuesto a pagar entre 200 a 250 dolares

por una bicicleta, siendo el efectivo la forma de pago de mayor preferencia representada por el
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75.3% de la muestra poblacional, indicando que el 87.4% de la poblacion no solo esta
interesado en el producto sino quiere tener informacion del mismo para poder realizar su
compra con mayor criterio, de esta forma permiten el acceso a publicidad comunicativa para

instruirse del tema.

3.7.3 Resultados de entrevistas
Experto N°1

Nombre: Sr. Ronald Carrién
Ocupacion y/o profesion: Propietario del Taller

1. ¢ Cuél es el tiempo que se encuentra usted a cargo del emprendimiento?

Nuestro emprendimiento tiene ya 9 afios en el mercado, empezamos fabricando y
vendiendo productos para el hogar y jardineria, y actualmente también vendemos bicicletas
tipo vintage también conocidas como bicicletas clésicas. Es una linea en la cual estamos
interesados en desarrollarla més por la demanda que notamos se ha aumentado en nuestro
negocio en estos ultimos 2 afios.

2. ¢De qué sector de la ciudad proviene el mayor porcentaje de sus clientes?

La mayoria por no decir en su totalidad provienen del mismo sector en que nos
encontramos localizados nuestro negocio. Es decir, del sur de la ciudad, ya que no disponemos
de local comercial fijo o redes sociales para ofrecer nuestros productos sino solamente por
exhibicion en el mismo negocio.

3. ¢Elije usted un tipo de consumidor especifico al que va dirigido su
producto?

Realmente nos fijamos mas en el producto en si, que al cliente a quien va dirigido.

Nos enfocamos mas en hacer un producto bueno y agradable, antes que seleccionar un
tipo de cliente especifico. Hemos trabajado de ésta manera y es como estamos actualmente
ejerciendo.

4. ¢Cual es la forma de pago mas utilizada por los clientes al realizar las
compras de sus productos?

Por decision nuestra pues Unicamente trabajamos mediante el pago en efectivo y
depdsitos bancarios. Hemos tenido por parte de varios clientes la sugerencia o la exigencia de
contar con otros métodos mas de pago, pero actualmente es una limitante ya que no contamos

con la capacidad y el conocimiento para hacerlo.
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5. ¢Cual es la forma de comercializacion utilizada para su emprendimiento?

Realizamos la venta de manera directa, hacemos nuestros productos en base a disefios
que veamos 0 nos soliciten, y los vendemos directamente en nuestro mismo taller.

Hacemos también entregas a domicilio, pero en ciertas cantidades a comprar, también
considerando la capacidad que tenemos actualmente para producir.

6. ¢ Cudles son los medios <<de comunicacién>> por los cuales le resulta més
efectivo usted dar a conocer sus productos en el mercado?

Como medios de comunicacion Unicamente mediante nuestras paginas personales de
redes sociales, no contamos con una pagina o red social especifica de nuestro negocio por falta
de tiempo y facilidad.

Nos ha resultado mas efectivo mediante la exhibicidn directa en el taller y las tarjetas
de presentacion.

7. ¢ Cual es el motivo que lo estimul6 a incursionar en el ambito de la venta de
bicicletas?

Porque disponiamos de ciertos materiales que no se optimizaban, y la necesidad de
buscar otra fuente de ingreso mas. Empezamos en el ambito de las bicicletas mas a modo de
prueba, ver que tal iba, y por el disefio diferente a las bicicletas convencionales tuvo acogida
nuestro producto. El factor que consideramos nos ayudd bastante fue la necesidad de las
personas actualmente de un medio de transporte sostenible y sobre todo econémico, a raiz de
las distintas restricciones que surgieron en la pandemia, aunque muchos también las adquieren

por uso de paseo Yy distraccion ya que las consideran muy llamativas las bicicletas tipo clasicas.
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Experto N°2
Nombre: Prof. Xavier Rojas Endara
Ocupacion y/o profesion: Dueno de “Pedal Rent”.

1. ¢ Cuél es el tiempo que tiene su empresa en el mercado de bicicletas en la
ciudad de Guayaquil?

Actualmente la empresa tiene 14 afios en el mercado en el disefio y venta de distintos
tipos de bicicletas, ofreciendo ademés otros vehiculos a pedalear o eléctricos para uso personal,
terapéutico y vehiculos utilitarios de carga. Iniciamos nuestro emprendimiento en nuestra
misma casa, junto a mi familia.

2. ¢ Considera propicio el escenario actual (situacion sanitaria Covid19), para
incursionar o ampliar participacion en el mercado de venta de bicicletas, como
alternativa de movilizacion?

Durante el tiempo de confinamiento debido a la pandemia Covid-19, pues tuvimos un
duro periodo de caida en las ventas debido a las restricciones impuestas, pero a medida que se
fue reactivando la economia las ventas aumentaron significativamente en relacion a los afios
anteriores, muchas personas consideraron ya seriamente a las bicicletas como un medio de
movilizacién sobre todo por lo econdmico en relacion a los deméas. Aun cuando actualmente la
situacion se estabilizd, y las ventas volvieron a decaer en cierta medida, pero se mantienen en
niveles mas altos en relacion a afios anteriores a la pandemia.

¢Segun usted cuéles son sus fortalezas y debilidades de su negocio de bicicletas
clasicas?

Consideramos nuestras fortalezas estan basadas en que ampliamos el pablico a quienes
podiamos vender nuestros productos, por ejemplo, al ofrecer bicicletas para personas con
capacidades especiales, abarcamos un sector que no estd tan cubierto por la falta de
consideracion generalmente a las personas en esta condicion.

Ademas, vehiculos para quienes deseen transportar pequefias cargas y no estan
dispuestos a gastar en otros medios de transporte mas caros.

Como debilidades podemos considerar entre las mas significativa que no contamos aun
con un plan y suficiente capacidad para poder disponer de locales para la venta directa en

lugares estratégicos de la ciudad.
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3. ¢Por qué considera que ha despertado una preferencia o gusto en los
consumidores actuales, por este tipo de bicicletas clasicas?

En nuestro caso los factores para la preferencia son los modelos personalizados que
busca cada cliente. Cada vehiculo que hacemos, lo hacemos bajo modalidad de pedido.

En el mercado hemos visto no hay muchos de éste tipo. Vehiculos de tres o cuatro
ruedas que garantizan seguridad para personas con algun tipo de limitacion fisica o fobias a
caerse por su misma condicion como nos han contado.

4. ¢Considera existe actualmente una competencia fuerte-directa en el
mercado de bicicleta clasicas?

La competencia siempre es buena. Hace desarrollar y mejorar los productos en este caso
las bicicletas.

Si bien la competencia con las bicicletas extranjeras que son en un 95% chinas es fuerte
debido a los bajos costos de sus productos que hacen que algunos clientes prefieran gastar
menos sabiendo que la calidad no es tan buena. Pero si tenemos clientes que debido a sus
necesidades individuales de una bicicleta se ajuste a su propia necesidad, de acuerdo a sus
posibilidades econémicas prefiere pagar algo mas, por un producto como el mismo lo solicita
en modelo, talla y clores personalizados.

5. ¢En qué ha notado segun su experiencia, se fijan especialmente los
consumidores, para adquirir una bicicleta clasica?

Segun cada necesidad serian las razones para adquirir una bicicleta.

Desde el papa que le compra su primera bicicleta al nifio, pasando por la esposa que
debe ser en su forma estructural mas cobmoda para su manejo.

Debido a la pandemia se increment6 de manera potencial la demanda de vehiculos de
carga para la movilidad de cualquier producto para la venta: Frutas, alimentos, etc.

Las preferencias generales serian entonces por el tipo de uso que les quieran dar, sean
estos, por ejemplo: para ejercicios, por deporte, esparcimiento, trabajo o como en la mayoria
de nuestros casos, por la seguridad y facilidad de manejo de nuestros vehiculos especiales y

bicicletas personalizadas.
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Experto #3
Mag. Cristhian Saenz de Viteri
Ocupacion: Gerente de Iguana Bike Tour

1) ¢ Qué opina sobre la cultura de ciclismo en el pais?

Todavia como cultura en Guayaquil no hay mucho porque como tal abarca un espacio
muy amplio de autores que intervienen en la creacion de una verdadera cultura ciclista, como
son por ejemplo las autoridades, arquitectos, ingenieros, grupo social expertos no solo en
aquellos grupos que andan en bicicletas, urbanismo, etc. Como ciudad que se ha desarrollado
en ese ambito tenemos a Bogota, aunque muchas veces dicha cultura se mantiene o disminuye
debido a distintos factores como seguridad, restricciones, etc. Pero en consideracion de afios
anteriores si se ha desarrollado en el pais y especialmente en la ciudad Guayaquil.

2) ¢A qué se dedica la empresa que usted dirige lguana Bike Tours?

Iguana Bike tours provee servicio de turismo en bicicletas en la ciudad de Guayaquil y
en sus periferias. Realizamos ciclo paseos por la zona turistica como también ciclo rutas
gastronémicas, de la fe que actualmente se la conoce como pedaleada guayaca.

En el ambito social tenemos “pedales unidos” que ayuda, capacita y da seguimiento a
aquellos emprendedores que presentan actitudes de superacion.

3) ¢ Como ve usted el escenario actual para los emprendimientos que estan
incursionando en éste &mbito comercial?

Actualmente hay gran competencia debido a que la empresa Bike shop ha acaparado
gran segmento del mercado, debido a sus bajos precios en relacion a los demas como Cuba
Bike lo cual ha llevado que desarrollen otras actividades como carreras.

4) ¢ Qué recomendaria a los emprendimientos que estan planeando o estan ya
incursionando en el mercado actual?

Hay que analizar bien los factores considerar para invertir como son los activos y
materiales. Considero que afiadirle algin tipo de valor agregado como ponerle iluminacion
adicional, cambios de aceleracion, elegir bien el local, etc. Escoger muy bien los accesorios

considerando las preferencias de los consumidores y las tendencias.
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3.7.4 Analisis de las entrevistas

La realizacion de las entrevistas efectuadas a cada uno de los expertos considerados,
nos ha permitido obtener informacion realmente importante y necesaria para nuestro proyecto
a realizar. El conocimiento de las distintas areas de cada uno de los entrevistados, nos resulta
en distintos factores que debemos considerar antes de seleccionar y ejecutar las estrategias
necesarias, ademas de las recomendaciones que nos brindan para buscar el éxito deseado del
emprendimiento. Se ha analizado la cultura ciclistica de la ciudad de Guayaquil, el escenario
actual, asi como los factores a considerar como son los gustos, preferencias y experiencias en
base al conocimiento de nuestros entrevistados. El énfasis en el valor agregado de nuestro
producto es uno de los aspectos a considerar mas relevantes segun los entrevistados, la correcta
seleccion de nuestro publico objetivo, asi como reconocer a la competencia ya establecida
también destacan.
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CAPITULO IV

INFORME FINAL

4.1 Descripcion del plan de negocio

Por medio de la aplicacion de la metodologia en el capitulo 3 que antecede, se pudo
identificar los hallazgos de mayor relevancia para la estructuracion de un modelo de negocio
el cual serviria como base préactica para los emprendedores gque se enfoquen dentro de esta rama
comercial de produccion o compra y venta de bicicletas clésicas; de esta manera podran
utilizarlo como una herramienta para la creacion de su propia empresa. A continuacion, se
muestra el modelo que se recomienda para este tipo de negocio.

4.1.1 Modelo del negocio

Tabla 45: Matriz Modelo de negocio CANVAS
Modelo Canvas

8. Socios clave

Compafiia:
4. Relacion con clientes

Nombre de la empresa
1. Segmentos de clientes

6. Actividades Clave | 2. Propuesta de valor

Se identifica cual es la razon de la creacion
Principales acciones |de acuerdo a la problematica que se debe
responder. Que necesidades va a satisfacer.

Estrategias de comunicacién

que realizara la con el cliente, incluso

Se definen los proveedores,
los socios que permitiran la
aperura del negocio.

compafiia para poner en
préctica el proyecto.

7. Recursos clave

Estrucutra legal que se
necesite para la
creacion de la empresa,
incluye aspectos

establecer estartegias de
pago.

3. Canales

Definir medios de
comunicacion directa en

Definir el mercado
poblacional como el
objetivo, asi tambien como
datos geograficos del
cliente, adicional un analisis
de competencia.

politicos. (Matriz distribucion con el cliente.

Pestel)

9. Estructura de Costos 5. Fuentes de ingresos

Establecer los costos como fijos y variables , se suele utilizar prepuestos
proyectados para las diversas areas involucradas. (Operacion,
administracion,ventas)

Se define nuestra estimacion de ventas para identifcar los ingresos, adiconal de
identifcar si los precios seran fijos o tendran variabilidad.

Nota: Se describe el modelo de negocio a utilizar para el desarrollo de la propuesta de negocios de empresas dedicadas a la comercializacion
de bicicletas clésicas.

Fuente: (Marbaise,M., 2017)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Segun la investigacion realizada en el marco teérico se pudo identificar que el modelo
que mejor se acopla a este tipo de negocio es el modelo Canvas el cual fue creado por Alexander
Osterwalder en su tesis doctoral segun autora (Marbaise,M., 2017) en su libro indica que este
tipo de modelo es més practico y dindmico al momento de su ejecucion permite un analisis 360
de todos los stackeholders que pueden causar un impacto dentro del negocio.

Como podemos observar en la tabla 44 el modelo Canvas tiene dos secciones, la
primera representada por el color amarillo indica la parte de constitucion de la empresa junto a
la parte operacional del negocio y la seccion azul se identifica como el mercado al cual nos
vamos a enfocar, segun sus canales y la fuente de ingresos para el mismo. Por ello en base a

este modelo se estructur6 el capitulo 4 del presente estudio investigativo.
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4.2 Segmentacion de cliente

Dentro de la segmentacion del cliente definimos el mercado al cual queremos llegar y
para esto necesitamos analizar la competencia porque de esta forma podremos saber cémo
reaccionar dentro del mercado y a su vez poder conocer las estrategias ya vigentes de los
negocios ya existentes y sirvan de guia para el posicionamiento del negocio que se requiere
crear.

4.2.1 Mercado potencial, meta.

Dentro del mercado potencial tenemos a la cantidad de personas que puede hacer uso
del servicio, de esta manera podemos establecer los criterios de seleccion que necesita tener la
persona que desee establecer este tipo de negocios. Por ello de esta manera los criterios de

segmentacion para la determinacion del mercado potencial se centran en: (véase tabla 45)

Tabla 46: Criterios de segmentacion de mercado potencial
Poblacién de Ecuador | 17.511.000 habitantes
% de personas que tienen | 60%
bicicletas
Uso de bicicletas | Una vez por semana (49.36%)
A diario (34.09%)
Nota: Se desglosa los criterios para poder identificar el segmento del mercado potencial al cual debemos dirigirnos.

Fuente: (INEC, 2022)
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Con los datos obtenido podemos identificar que el segmento de poblacién parte de una
forma global enfocandonos en Ecuador para de esta manera determinar nuestra proporcion
segmentaria en Guayaquil que es donde se limita nuestro estudio propuesto y a este segmento
lo podemos definir como nuestro mercado meta. Por ello segun la segmentacion indicada en la
tabla 45 se denota que nuestra que el porcentaje del mercado potencial es del 10%, siendo
representado por 1°767.927 habitantes. Para la definicion del mercado meta utilizamos los

siguientes criterios de segmentacion: (véase tabla 47).

Tabla 47: Criterios de segmentacién del mercado meta
Poblacién de Guayaquil | 2.698.077 habitantes
Frecuencia de uso | 54.3%
Movilizacion de bicicletas en | 18%
Guayaquil - ATM
Nota: Se desglosa los criterios para poder identificar el segmento del mercado meta al cual debemos dirigirnos.

Fuente: (Diario EL Universo, 2019)
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Dentro de la tabla 47 podemos determinar que nuestro enfoque recae dentro de la

ciudad de Guayaquil debido al incremento de ventas que se ha tenido desde del tiempo de
pandemia hasta la actualidad, por tal razon los criterios de segmentacion son de acuerdo a la
investigacion realizada dentro del mercado guayaquilefio, siendo asi que nuestro mercado meta
es representado por el 15% siendo este 263.710 habitante con tendencia de compra y de

consumo elevado referente al producto ofertado.
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Tabla 48: Perfil del prospecto a cliente.

Sexo: Indistinto (Hombres y mujeres)

Edad: Personas mayores de 30 afios

Personas con discapacidad que gusten del deporte en bicicleta.

Caracteristicas

Personas que han sido deportistas en su juventud.

Personas que gusten de realizar paseos en familias.

Personas que prefieran usar transportes ecoldgicos para su transporte diario.

Personas que practiquen deportes en bicicletas en carreteras normales sin montafas.

Nota: Se describen las caracteristicas que tendria el prospecto de cliente al momento de realizar la compra.
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

4.2.2 Analisis de la competencia

Para el estudio del mercado mencionamos en la tabla 48, los principales negocios que

se encuentran dentro del mercado meta al cual se requiere llegar de esta forma podemos

conocer las estrategias comerciales vigentes y su forma de mercadeo.

Tabla 49: Competidores de fabricacién y distribucién de bicicletas

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

venta, reparacion y
mantenimiento de bicicletas
en la ciudad de Guayaquil.

promociones.
Promociones de forma semanal.
La reparacién tarda en dos dias.

Nombre del Descripcion del negocio Estrategias de promocion Precios promedios
negocio
Bike Sho_p Impgr?adores, dlstrlbu_ldores Cuenta con pagina web .
Guavaguil de bicicletas de todo tipo P : Precios desde
o, romociones por compras
desde clasicas hasta escolares, $110.00 hasta
o C mayores a 3 productos
adicional de ofrecer servicio i $950.00
o . 18 locales de distribucion.
técnico y venta de accesorios.
Negocio dedicado a la venta
Hot Bike de bicicletas de segunda Negocio totalmente online Precios desde
e— mano, fabricacion e Arreglo personalizado $180.00 hasta
importacidn de bicicletas en Mejores marcas del mundo. $2.500
todo el pais de forma online.
Bici mania Se dedica a la fabricacion, Alianzas con gimnasios para Precios desde

$150.00 hasta
$500.00

Fabricacion y Disefio de
bicicletas personalizadas,

Cuenta con pégina de

personalizadas, repuestos y
accesorios con
manteamientos.

Facebook, utilizando como
medio de comunicacién y
visualizador de promociones
por feriados nacionales.

Valtek i
= venta de bicicletas Facebook. Precios desde
; - $180.00 hasta
verssk importadas, repuestos y Cuenta con correo electronico $500.00
accesorios con manteamientos | para servicio al cliente. '
y puntura.
Allieri Bike Fabricacion de bicicletas Cuenta con pagina de

Precios desde
$100.00 hasta
$500.00

Cuenta con pégina de

mantenimiento.

entrega a domicilio.

Comercial Chang | Venta de bicicletas Faceboqk. Precios desde
. . Promociones mensuales en h
Crrr= importadas con accesorios y bicicletas $200.00 hasta
= repuestos de bicicletas. = - $1000.00
Promociones diarias de
repuestos.
. Venta de bicicletas Cuenta con pagina de Facebook .
Cubabike ; : Precios desde
importadas con accesorios, e Instagram. $150.00 hasta
repuestos de bicicletas con Pagina Web actualizada y e 0(50

Nota: Se describen los principales competidores de bicicletas a nivel nacional.
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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Por medio del analisis de la competencia podemos determinar que una de las estrategias
mas efectivas es la participacion por medio de las redes sociales porque de esta manera se
genera no solo captacion de un nuevo mercado sino también la competitividad a travées del
precio dentro de la poblacién, con la revision de sus péaginas sociales se puede evidenciar la

aceptacion del mercado y poder evaluar sus debilidades para convertirlas en nuestras fortalezas.

4.3 Propuesta de valor

El modelo de negocio se enfoca en la posibilidad de construccion de un negocio de
ventas de bicicletas con enfoque al estilo clasico esto se debe a la alta demanda de la poblacién
segun lo establecido dentro del marco tedrico, por ello por medio del este modelo se puede
evidenciar las competencias para la o las personas que creen este negocio y d esta forma
reconocer su caracter diferenciativo dentro del mercado, ya que cualesquiera que desee crearlo
deberéa ofrecer un plus dentro de su idea de negocio.

Esta propuesta de valor podemos definirlo mediante la mision, vision y lograr

identificar la ventaja sobre la competencia que el negocio creado ofrece al mercado potencial.

4.3.1 Propuesta de Mision

Por medio de la investigacion de mercado se pudo encontrar diversas ejemplificaciones
de misiones para este giro de negocio, a continuacion, se las puede visualizar dentro de la tabla
48. Se debe entender que el establecimiento de una mision sirve para identificar el giro de

negocio y poder tener una identificacion de la razon de ser por la cual se crea el mismo.

Tabla 50: Ejemplificacién de misiones para un negocio de bicicletas.

Misién 1: “ Ser el principal fabricante y comercializador de bicicletas clasicas
en todo el pais, por medio de la mano de obra nacional”.

Mision 2: “Ser la empresa lider en la industria de la bicicleta; para la
fabricacidn e innovacién en medios de transporte no contaminantes contando
con la mejor tecnologia, componentes y accesorios”.

Misidn 3: “ Ser la empresa ecuatoriana con mano de obra nacional experta en

la fabricacidn de bicicletas clasicas con servicio técnico personalizado”.
Nota: Se describen las posibles misiones que se pueden utilizar para la creacion de un negocio de bicicletas a nivel nacional.
Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Ejemplificacion de
misiones.

4.3.2 Propuesta de Vision
Por medio de la investigacion de mercado se pudo encontrar diversas ejemplificaciones
de visiones para este giro de negocio, a continuacion, se las puede visualizar dentro de la tabla

49. Se debe entender que el establecimiento de una vision sirve para determinar una meta a
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cumplir a futuro ya que debe ser medible y tener definido un tiempo de cumplimiento sea esta

a mediano o largo plazo.

Tabla 51: Ejemplificacién de visiones para un negocio de bicicletas.

Vision 1: “ Ser el principal fabricante y comercializador de bicicletas clasicas
en Guayaquil, en el afio 2025”.

Vision 2: “Llegar a consolidarnos como un negocio lider en la venta de
Ejemplificacion de visiones. | bicicletas en la provincia del Guayas dentro de un periodo de 8 afios, con mano
de obra nacional”.

Visién 3: “ Ser el primer negocio guayaquilefio dedicado a la fabricacion

personalizada de bicicletas clasicas hasta el afio 2030.

Nota: Se describen las posibles visiones que se pueden utilizar para la creacién de un negocio de bicicletas a nivel nacional.
Fuente: Investigacién de campo.

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

4.3.3 Propuesta de Ventaja Competitiva
El modelo plantea que un negocio debe tener una ventaja competitiva sobre el resto de
competidores, sea esta comercial, organizacional, administrativa; ya que esta permitira que
cuando se establezcan los canales de comunicacion con el prospecto puede tener como primera
opcion los productos que ofrece el negocio nuevo. A continuacion, mencionamos las posibles
ventajas competitivas que necesita el mercado en la actualidad.
1. Fabricacion nacional de bicicletas clasicas con mano de obra profesional.
2. Fabricacién de bicicletas clasicas de forma personalizada.
3. Ensamblaje de bicicletas clésicas nacionales dentro del pais con materia
prima importada.
4.Ensamblaje de bicicletas clasicas nacionales dentro del pais con materia prima

nacional.

4.4 Canales

Los canales son los medios de comunicacién directa con el cliente para poder generar
un posicionamiento en la mente del consumidor, de la misma manera en este punto
encontramos la cadena de distribucion con la viabilidad de una plaza para el posicionamiento

del producto que se oferta.

4.4.1 Cadena de distribucion

Actualmente existen tres tipos de cadenas de distribucion, las cuales son: directa,
larga y corta. Para este tipo de modelo de negocio se recomienda la implementacion de una
cadena directa; esto permitira que el cliente tenga contacto directo con el fabricante haciendo
el servicio més personalizado y generar con mayor facilidad el posicionamiento en la mente

del consumidor, en este medio no hay ningun tipo de intermediario o distribuidor adicional
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que re-venda los productos generando asi un valor inferior de ganancia para el nuevo
comerciante. Este tipo de canal se recomienda tanto para fabricantes de bicicletas como para
importadores de bicicletas.

A futuro se puede optar por un cambio de distribucion de directa a corta para poder
lograr mayor participacion del mercado por medio de la venta en centros comerciales de

renombre y de esta forma lograr mayor expansion de la marca.

Fabricante Consumidor

Nota: Se describe como sugerencia del canal de distribucion principal que debe manejar el futuro negocio de bicicletas.
llustracion 1 Cadena de distribucion directa

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Intermediario (Ejm.

- El Rosado, Tia.) B Consumidor

Fabricante

Nota: Se describe como sugerencia del canal de distribucion a utilizar a partir del 5 afio de creacién del negocio de bicicletas.
llustracion 2 Cadena de distribucion corta.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Se puede visualizar en anexo 1y 2 los requisitos para poder ser proveedor de los intermediarios

mencionados.

4.5 Relacion con clientes
4.5.1 Estrategias de publicidad
Las estrategias de publicidad permiten que la comunicacién con el cliente tenga mayor
fluidez y de esta manera el mismo conozca la oferta nueva dentro del mercado. Encontramos
que las de mayor impacto son:
1. Tener presencia dentro del internet
a. Pagina web
b. Redes sociales como Instagram y Facebook.

c. Comunicacion directa (Via WhatsApp o correo electronico)
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bicy_classic v =

oVt 1 2 0
ooecussc Publicaciones  Seguidores Seguidos
Bicicletas Clasicas
Editar perfil +2

CYCLE CLASSIC
LA LIBERTAD DE MOVIMIENTO

Descubr

Instagram Facebook

Nota: Ejemplificacion de una péagina de Facebook e Instagram
lustracion 3 Ejemplificacion de las paginas en redes sociales.
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Adquirir alianzas con otros negocios en relacién con el deporte.
a. Gimnasios
b. Establecimientos de comida saludable que fomenten el ejercicio.

c. Parques, tales como: Parques samanes, parque del lago.

Participar con volantes informativos en carreras de bicicletas. (véase ejemplos

ilustrativos 4, 5 ,6)

UNICO CLASIFICATORIO A:

rﬁultisp rt

Nota: Ejemplificacion de volantes informativos
llustracion 4 Carreras a media distancia en Samborodon
Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

i Defensoria
delPueblo

T

CARRERA BINACIONAL 5K ECUADOR — PERU FOMENTO UN MENSAJE DE PAZ Y NO
DISCRIMINACION

Nota: Ejemplificacion de volantes informativos
llustracion 5 Carrera para personas discapacitadas y familiares.
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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Ministerio de Turismo
INVITA A USTEDES AL

Ciclopaseo por la Islay Santay

Fecha: Domingo, 13 de marzo de 2022
Hora: 08h00

Lugar: Escalinata del Barrio Las Penas
Destino: Ecoaldea - Isla Santay

Importante: Presentacién del carnet de vacunacién
RECOMENDAGIONE

Con el apoyo de:

@ 'Sanfey @ v

- Goblerno Juntos

“1 5 del Encuentro I lo logramos

Nota: Ejemplificacion de volantes informativos

llustracion 6 Ciclopaseo para conocer la Isla Santay fomentando en deporte.
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022

4. Participar en ferias de emprendimientos para dar a conocer el negocio dentro de
los 3 primeros afios. (Festivalfff con sede en Universidad de las artes)

Actualmente se maneja de forma virtual.

DOGHMA

ed|C|on virtual

'""""“” 'l||” H“lllllmulu |
I
”||”| m"{um “l [

LA MAQUINA CAMALEGN / ATAW ALLPA / ENTE / LOLABUM / MUGRE SUR
JUAN P0SS0 JAZZ TRIO / SEXORES / SR. MANIQUI / JORGE OVIEDO
TALLER LA BOLA / WANUKTA TONIC / COMETA SUCRE / METODO MC
DEMONIO KUATERNARIO

GETOLIO ABELHA - srasi. / SPOKFREVO ORQUESTA - grasic

FRANK'S WHITE CANVAS - chite /1:0. - chie

Nota: Ejemplificacion de ferias de ciclismos.

llustracion 7 Descripcion de ferias emprendedores con vision internacional.
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022

4.5.2 Estrategias de promocion
Segun el estudio realizado en las competencias directas se proponen las siguientes
promociones que podrian establecerse de forma mensual:
1. Dar el primer mantenimiento de forma gratuita por la compra de dos

bicicletas. (véase tabla 52)
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Tabla 52: Base de un mantenimiento preventivo.
Mantenimiento preventivo
1. Lavado a profundidad de la transmisién
2. Lubricacién de la cadena
3. Nivelacion de ruedas
4. Ajuste de altura de sillin, bielas, pedales, frenos,
cambios, manillares y agarres.

5. Revision de fisuras dentro de las ruedas
Fuente: (Tutto Bike, 2021)
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

2. Realizar concursos en redes sociales para captacion de mayor mercado, dando
servicios técnicos con descuento.

a. Cupones de descuento con la primera compra sin importar el monto.

Nota: Ejemplificacion de cupones

Figura 11 Cupones fisicos (Tarjetas promocionales)
Fuente: Google Imagenes.

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

b. Sorteos entre los seguidores de la pagina, por medio de un post se
sumaran comentarios, creando una base de seguidores y mediante un en

Vivo se realiza el sorteo por azar del ganador teniendo dos lugares.

\ A

- © JImw

Nota: Ejemplificacion de sorteos en paginas
Figura 12: Ejemplificacion de los post en Instagram para sorteos.
Fuente: Google Imagenes.

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

c. Ofrecer porcentajes de descuento por montos de compra superiores a
$500.00; maés sin embargo no se debe ofrecer mas del 10% de
descuento.

4.5.3 Estrategias de plazas

El lugar en donde vamos a tener el contacto directo con el cliente debe ser elegido
acorde a la investigacion realizada, en donde podemos encontrar que los lugares con mayor

afluencia de ciclistas suelen ser: parques, carreteras y ciclo vias. Debemos recordar que la
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poblacion utiliza este producto en ocasiones como un medio de transporte, pero también como

un medio de practica deportiva. Los lugares de mayor afluencia son: (Ponce, 2020)

1.

© o N o gk~ w DN

Parque samanes

Parque la Kennedy

Via Samborodon

Av. Carlos Julio Arosemena
Av. Circunvalacion sur.
Albanborja

Urdesa central

Parque lago

Malecén 2000

10. Malecdn del salado

Debido a estos lugares se recomienda que el negocio se encuentre de dos formas, la primera es

con participacion online y la segunda es que de forma fisica tenga un establecimiento en el

sector norte especificamente cerca del parque la Kennedy o también en Urdesa Central ya que

son los sitios con mayor preferencia de utilizacion de bicicletas y como por estas calles ya

transitan bicicletas perimira que los ciclistas despierten su interés y pase de ser un prospecto a

un cliente.

4.6 Fuente de ingresos

4.6.1 Estrategias de precios

Dentro de las estrategias de fijacién de un precio se sugiere la implementacion de los

siguientes puntos a establecer: (véase tabla 50). La utilizacion de las siguientes

Tabla 53: Desglose de las estrategias de precios.

Especificamente se va a utilizar solo por el primer de inauguracién del negocio, recomendamos que se
) centren en puntos como:
Precio (_19 1. Todo el primer mes de lanzamiento todos los productos tienen el 15% de descuento.
lanzamiento | 2, Premios de accesorios por la recomendacién a un amigo.
3. Servicio de mantenimiento gratuito todo el primes mes de lanzamiento solo en la primera compra.
En este punto se recomienda manejar la psicologia del cliente por medio de la visualizacion; es decir:
Precios 1. Colocar a los precios decimales como: $350.99 en vez del 360.
psicoldgicos | 2- Realizar comparaciones con competidores que tienen precios altos, ejemplo: -No pagues $650 por
tu bicicleta, mejor invierte con nosotros $650 y te damos gratis tus primeros 3 mantenimientos.
En enfoque de este tipo de precio se lo recomienda especificamente en la personalizacion con el cliente; es
. decir:
Precio de . . . - - . . .
linea de 1. Si el cliente pide una bicicleta clasica con ciertas caracteristicas, damos un precio supongamos de
$500 pero le indicamos que en vez de cajon trasero le podemos colocar dos, para él y su acompafiante por
producto I o - . -
un adicional de 50%, indicandole que cada adicional tiene un costo de $150.00 pero estamos dando un precio
Unico.

Nota: Se describe segln las estrategias de precios cada una de las técnicas que se deberia usar por parte del emprendedor.
Fuente: Investigacion de campo - (Certus, 2020)
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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4.6.2 Estimacion de ventas proyectadas

A continuacion, se muestra la estimacion de ventas segun el supuesto de venta de 200
bicicletas dentro del primer afio de ejecucion.

Tabla 54 : Estimacion de ventas proyectadas

Afio 2023
1ER TRIMESTRE | 2DOTRIMESTRE| 3ER TRIMESTRE [4TO TRIMESTRE|  TOTAL
Ventas en Unidades 50 50 50 50 200
Precio porunidad |5 250,00 | $ 250,00 | $ 250,00 | $ 250,00 | $ 250,00
N e ¢ 1250000 [ $ 1250000 | $  12.500,00 | $  12.500,00

Nota: Descripcion de los valores estimados para el primer afio de ventas
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

A partir del segundo afio se estima un crecimiento del 5% en produccion lo que indica que el
segundo afio las ventas se incrementarian a 300 unidades. Este 5 se manejara durante los 5
primeros afios teniendo asi:

Tabla 55: Estimacién de ventas anuales

ESTIMACION DE VENTAS ANUALES

2023 2024 2025 2026 2027
Ventas en Unidades 200 300 450 675 1.013
Precio por unidad S 250,00 | S 250,00 | S 250,00 | S 250,00 | S 250,00
Ventas en dolares S 50.000,00 | $ 75.000,00 | S 112.500,00 | $ 168.750,00 | § 253.125,00

Nota: Descripcion de los valores estimados para el primer afio de ventas
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Como se puede observar el precio promedio de bicicletas se mantiene dentro del periodo de
los primeros cinco anos.
4.7 Actividades clave

4.7.1 Propuesta de eslogan y logotipo

Para este tipo de negocios, analizando a la competencia se recomienda un logotipo corto
y sUper visual; es decir; que en la misma imagen se entienda lo que se va a proyectar. Se
recomienda usar programas en linea gratuitos para su creacion con la pagina Hatchful, en el
cual proporciona logos muy didacticos y solo debes registrar tu correo.

El tema del eslogan se recomienda que no se copiado de otras marcas, para que tengas
una idea, sugerimos que entres a la pagina de Logaster en donde te ofrece un sin nimero de
propuestas y puede darte una idea de los que necesitar o usar una de ellas.

A continuacion, te muestro un paso a paso de como entrar a cada una de las paginas y

optimizar su uso, con algunos ejemplos de logo y eslogan.
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1. Para la creacion del eslogan entras a: https://www.logaster.com.es/slogan-

generator/
2. Indicas el nombre de tu empresa y su enfoque en este caso puede ser: Deportes 0

Transporte y das clic en crear eslogan.

Generador de eslogan
gratuito de Logaster

Introduzeca el nombre de su empresa y el tipo de actividad, y

obtenga ideas atractivas de forma gratuita.

Nombre de la empresa

Bicy

Deporte y bienestar (spa)

— CREAR UN ESLOGAN
———

Nota: Se describe proceso de creacion de eslogan
Figura 13 Datos para el eslogan

Fuente: (Logaster, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

3. En la parte inferior aparecerdn muchas sugerencias te recomiendo las mas cortas,

tales como:

Nuestra creatividad para

BiCY | weto

Nota: Se describe eslogan propuesto
Figura 14 Propuesta 1 del eslogan.
Fuente: (Logaster, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

LA LIBERTAD DE MOVIMIENTO

Nota: Se describe eslogan propuesto
Figura 15 Propuesta 2 del eslogan.
Fuente: (Logaster, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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Bicy

TU DESTINO ES NUESTRO OBJETIVO

Nota: Se describe eslogan propuesto
Figura 16 Propuesta 3 del eslogan.
Fuente: (Logaster, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

En esta ocasion pusimos un nombre genérico para obtener algunas sugerencias de

esloganes, de esta manera puedes elegir segun tu preferencia. Vale recalcar que esta pagina

permite personalizar tu logo también, pero es muy compleja su utilizacién por ello solo

recomendamos crear el logo aqui y luego pasar a nuestra siguiente sugerencia de creador de

logos mostrada a continuacion:

1.
2.

Para la creacion del logo debes entrar a la pagina: https://hatchful.shopify.com/es/

Das clic en comenzar y seleccionamos la categoria y das clic en siguiente.

Seleccionas el estilo que quieres para tu logo, en este caso te sugerimos que escojas:

Clasico, creativo e innovador. (solo permite 3)- clic en siguiente.

Agregas tu nombre del negocio y el eslogan que escogiste. (Das clic en siguiente)
Agrega el nombre de tu negocio

Nombre del negocio (opcional)

AJ Bicicletas

Eslogan (opcional)

‘ Tu destino es nuestro abjetivo.

Nota: Se describe proceso de creacion de logo
Figura 17 Datos a registrar para el logotipo
Fuente: (Hatchful, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Seleccionas donde vas a utilizar el logo, recomendamos que sea en: Redes sociales,

tarjetas de visita, tienda fisica y articulos promocionales y das clic en siguiente.

RAJ CICLLE

LA LIBERTRDO DE MOVIMIENTO

Nota: Se describe logo propuesto
Figura 18 Propuesta 1 del logotipo
Fuente: (Hatchful, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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Nota: Se describe logo propuesto
Figura 19 Propuesta 2 del logotipo

Fuente

: (Hatchful, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

(\ﬁ; |

Nota: Se describe logo propuesto
Figura 20 Propuesta 3 del logotipo

Fuente

. (Hatchful, 2022)

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

6. Damos clic en editar logo y siguiente.

7. Clic en descargar con nuestro correo electrénico y listo.

8. Nos llega al correo todas las modalidades seleccionadas en el punto 5 y de esta

forma podemos usarlo de forma ilimitada.

4.7.2 Propuesta de organigrama

Dentro de este tipo de negocios se prevé que lo mas recomendable es estructurar un

organigrama funcional para que de esta manera identificamos cada una de las actividades que

debe desarrollar las personas inmersas en el negocio y su cargo dentro de la empresa. A

continuacion, se muestra una propuesta de un organigrama funcional para el negocio de

bicicletas.
Secretaria comercial
Captacion de los pedidos.
Manejo de redes sociales.
Captacion de nuevo
NIVEL cligntes
AUXILIAR '

DIRECCION
Duefio del negocio se encarga | — NIVEL
de crear alianzas estratégicas LEGISLATIVO

para el negocio.

ASESORIA

Asesoria de caracter
, juridico, para

: evaluacion de
i contratos con
1

1

|

-Arc

hivar documentacion de pagos de

clientes.

Nota: Se describe organigrama propuesto
llustracion 9 Propuesta de organigrama
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

alianzas.
_______________________
Departamento Administrativo Bodega
-Gestionar el proceso de reclamos. -Inventario de piezas para

ensamblaje.

-Armaje de bicicleta.

NIVEL
—

OPERATIVO




4.8 Recursos clave
4.8.1 Anélisis FODA

Tabla 56: Propuesta de la Matriz FODA

Fortalezas

« Conocimiento sobre ensamblaje de bicicletas

clasicas.

+Personalizacion del disefio en el ensamblaje de la

bicicleta.

»Baja competencia directa.

+ Ofrecer alternativas a personas con discapacidad.

Debilidades

« Ser nuevos en el mercado.
«No contar con un local fisico.

+Poco conocimiento sobre tener socios claves para

el negocio.

Oportunidades

bicicleta como medio de transporte ecologico.

»Cambio de la cultura del transporte post-
pandemia.

» Tendencia elevada de la compra y utilizacion de

«Compra de materia prima importada a paises con

convenio.
FODA

Amenazas

«Dificultad al acceso de creditos debido a la
cantidad de requisitos.

*Rebrote de pandemia.

+Elevacion de costos de materia prima importada.

Nota: Se describe las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades segtn el andlisis interno para la creacién del negocio.
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

4.8.2 Analisis PESTEL

Tabla 57: Propuesta de Matriz Pestel
Factores Variable \ Impacto ' Tendencia |

transito.

bicicletas en la via publica siendo de 12 afios hasta los
18 acompafiados por un adulto.
-Conduccioén del lado derecho de la via o usar la calzada.

Politico Fomento del Aspecto favorable, se promueve la cultura emprendedora | Creciente
emprendimiento, y de esta manera se implementa nuevas modalidades
innovacion y desarrollo | societarias y de financiamiento para fortalecer el
tecnolégico. ecosistema emprendedor.
Exoneracién del pago Aspecto favorable, segun el art.91 donde indica que una | Estable
de impuestos a la renta | exoneracion de impuesto por los primeros 5 afios por la
por inversiones nuevas. | elaboracién de productos no contaminantes.
Econdmico Condiciones Favorable: Biess otorga créditos con un porcentaje muy | Estable
financieras favorables bajo de interés 9.76%
para emprendedores.
PIB Favorable: La economia ecuatoriana crecid 5,6% durante | Creciente
el tercer trimestre de 2021.
Social Cambio es el estilo de Favorable: Debido a la pandemia por ahorro y mejorade | Creciente
vida de los ciudadanos. | salud, se utiliza la bicicleta como medio de transporte.
Rebrote de pandemia Desfavorable: Existe la posibilidad de rebrote y vuelva Decreciente
en confinamiento lo que limita el acceso para la
circulacién.
Tecnolégico Base de datos de Desfavorable: No existe un base de datos de facil acceso | Ausente
proveedores locales. para contactar con estos proveedores.
Ecoldgico Reduccién de Favorable, el uso de bicicleta como medio de transporte | Creciente
emisiones de carbono. | favorece al disminuir el impacto de la contaminacion.
Politicas de Favorable, las empresas y organismos gubernamentales Creciente
Responsabilidad social | estan implantando acciones de concientizacion.
Legal Ley Nacional de -Se establece edad minima para la conduccion de Latente

Nota: Se describe las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades segun el anlisis interno para la creacion del negocio.
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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4.9 Socios clave
4.9.1 Analisis de proveedores
Segln la investigacion realizada para este tipo de negocios se puede utilizar
proveedores nacionales e internacionales.
Nacionales:
1. Mega Bike Store
2. Bicimania
3. Importadores sucre
4. Dhgate
Internacionales:
1) Mercado Libre y 2)Alibaba

4.9.2 Analisis de socios o aliados

Se recomienda que como socios aliados se tenga relacion con las empresas de

deportes e incluso con las distribuidoras comerciales a nivel mayor, por lo cual se menciona

1. Gimnasios (Se recomienda asociarse a partir del primer afo)

a. Participacion en carreras para alcanzar objetivos de los entrenamientos del
gimnasio. (Utilizando las bicicletas como muestras)
b. Dar folletos de publicidad para conocimiento de la oferta del negocio.

2. Distribuidores Comerciales (Se recomienda usarlos a partir del 3 al 5 afio y
Precios estratégicos para realizar combos y mayor participacion dentro del
mercado)

a. Corporacion El Rosado
b. Almacenes Tia.
4.10 Estructura de costes

4.10.1 Inversion Inicial

Tabla 58 : Inversion Inicial

Plan de Inversion

Herramientas y Equipos | $ 9.971,25 49%
10.200,00 51%

Total Inversion Inicial $20.171,25 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

Mano de obra directa | $
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Tabla 59:Descripcion de las herramientas.
Presupuesto de Propiedad, Planta y Equipo

Herramientas $9.971,25
Horquilla 25 18,00 450,00
Eje 25 10,00 250,00
Manillar 25 12,00 300,00
Ruedas 25 200,00 5000,00
Cadenas 50 1,50 75,00
Pedales 50 35,00 1750,00
Sillin 50 20,00 1000,00
Frenos 50 20,00 1000,00
Espejos 75 1,95 146,25
Total de presupuesto de propiedad, planta y equipo \

$9.971,25

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

4.10.2 Plan de financiamiento

Segun la inversion inicial, se realiza el préstamo al banco, el cual en este caso es BAN
ECUADOR debido a su tasa de interés baja, en relacion con los demas bancos.

Tabla 60: Préstamo

Institucion Financiera | BanEcuador
$ 20.171,25
9,76%
5
$ 5.288,54
TIEMPO INTERESES AMORTIZACION CUOTA SALDO
0 $ 2017125
1 1968,71( $ 3.319,83 | $ 528854 | $ 16.851,42
2 1644,70( $ 3.64384 | $ 528854 | $ 13.207,58
3 1289,06( $ 3.999,48 | $ 528854 | $ 9.208,10
4 898,71 $ 438983 % 528854 | $ 4.818,28
5 470,26| $ 481828 | $ 528854 [ $ -

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

4.10.3 Analisis del costo —beneficio

Tabla 61: Descripcion del costo —beneficio.

Calculo de costos-beneficio.

Beneficios netos

Costos de inversion 20171,25

Costos/Beneficio 1

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu v Carrillo. (2022)
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4.10.4 Presupuesto de costos operativos

Dentro de la parte operativa con dos personas manejando el ensamblaje se estima un costo promedio de: (vease tabla 61)

Tabla 62: Descripcion de los costos operativos estimados.
Costos Operativos Cantidad | Sueldo Base | Mes | Ario 1

Sueldo Mensual de los Empleados

Operario 2 $ 425,00 850,00 $10.200,00
Subtotal Sueldos 850,00 $10.200,00
13 sueldo 70,83 $ 850,00
14 sueldo (386) 70,83 $ 850,00
Fondo de Reserva (8,33%) 70,81 $ 849,66
Vacaciones 35,42 $ 425,00
Aporte Patronal (11,15%) 94,78 $1.137,30
subtotal de beneficios sociales 342,66 $14.311,96
Costo de materiales 1 9971,25 9971,25 $9.971,25

Total de costos operativos $ 34.483,21

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)

4.10.5 Presupuestos de administracion

Tabla 63: Descripcidn de gastos administrativos propuestos.
Presupuesto de Gastos Administrativos

Costos operativos Cantidad Sueldo Base Mes Afo 1
Arriendo del local 1 150 150,00 $1.800,00
Servicios basicos (agua, luz) 1 50 50,00 $ 600,00
Internet 1 50 20,00 $ 240,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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4.10.6 Viabilidad financiera

Tabla 64: Flujos de efectivo propuesto proyectado.

FLUJO OPERATIVO

INGRESOS

TOTAL DE INGRESOS
EGRESOS

COSTOS DE VENTAS
SUELDOS

COSTOS ADMINISTRATIVOS
SERVICIOS BASICOS

©®» &

@ B B &

TOTAL DE EGRESOS

©»

UTILIDAD OPERATIVA

IMPUESTO 15% R-U

RENTA

UTILIDAD DESPUES DE IMP.

PRESTAMO BAN ECUADOR $ (20.171,25)
CUOTA $
INVERSION

FLUJO NETO TOTAL $ -20.171,25

@“ B B B

VAN Privado $ 167.846,22
TIR Privado 949%
PRI Privado 3 ANO

ANO 1
50.000,00
50.000,00

1.300,00
34.483,21
2.640,00
840,00

39.263,21
10.736,79
1.610,52
2.362,09

6.764,18

5.288,54

1.475,64

L © B B B ©“

@ & B B

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

ANO 2
75.000,00
75.000,00

1.306,50
34.655,63
2.653,20
1.671,60

40.286,93
34.713,07
5.206,96
7.636,88
21.869,24

5.288,54

16.580,70

L © B B B ©“

@ B B B

112.500,00
112.500,00

1.313,03
34.828,90
2.666,47
3.326,48

42.134,89
70.365,11
10.554,77
15.480,32
44.330,02

5.288,54

39.041,48

1 © B B & ©

B B P B

168.750,00
168.750,00

1.319,60
35.003,05
2.679,80
6.619,70

45.622,15
123.127,85
18.469,18
27.088,13
77.570,55

5.288,54

72.282,01

© © B B & ©

B B B B

253.125,00
253.125,00

1.326,20
35.178,06
2.693,20
13.173,21

52.370,67
200.754,33
30.113,15
44.165,95

126.475,23

5.288,54

121.186,69

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Aspiazu y Carrillo. (2022)
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CONCLUSIONES

Una vez que se ha realizado el presente trabajo se establecen las siguientes
conclusiones, de conformidad con los objetivos especificos de la investigacion.

Se encontro que los factores que determinan el micro y macro entorno han sido de gran
impacto en la comercializacion de las bicicletas clésicas dentro del pais, debido al apoyo
gubernamental y al social que se esta viviendo desde el afio 2013 y se afianzo a través de la
pandemia Covid-19, como respuesta al cambio de vida en los ecuatorianos, siendo este de una
manera mas sana y de concientizacion por el medio ambiente.

Seguidamente se identifico que los sistemas de comercializacion se enfocan en la venta
directa a través de medios digitales lo que potencializa que el mercado crezca de una forma
mas rapida por que la relacion con el consumidor tiene mayor fluidez, de esta forma se
determina que el canal de distribucién méas adecuado se puede implementar un intermediario,
el cual permitiria a futuro que se potencialice las ventas y se aumente de forma circunstancial
la participacion del mercado.

Se determind que la estrategia méas adecuada para el plan es la implementacion del
modelo de negocio Canvas ya que esta permite realizar un estudio completo a todo el entorno
en el cual se enfoca el giro del negocio, permitiendo establecer estrategias de mercado, de
precios, de plazas, ya que por medio de estas nos brida una evaluacion completa de todos los
aspectos tanto interno como externo de la idea de mercado que se quiere implementar a través
del modelo.

Finalmente, al momento del desarrollo del modelo de negocio se determin6 que la
inversion inicial propuesta es de $20.171,25 por medio del Banco Ban Ecuador con un tasa de
interés del 9.76% a 5 afios plazo recuperando la inversion al tercer afio segun el andlisis
financiero realizado por medio del tir y la implementacion del van dando un valor de
$16.846,22 y con una tasa interna de retorno del 94% lo que nos permite evidenciar que el
proyecto es viable siempre y cuando se establezcan los costos mencionados, ya que el analisis
costo-beneficio implementado dio 1 indicando que los beneficios son mayores que los costos

generando asi como conclusion un proyecto viable.
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RECOMENDACIONES

Debido a la conclusion del proyecto, se realizan las siguientes recomendaciones para la

creacion de un plan de negocios de bicicletas clasicas, las cuales son:

e Plantear de forma regular en futuros estudios de mercado como punto principal la
implementacién del modelo de negocio Canvas para poder dar una inicializacion de
guia estructural a los nuevos negocios que se requieran dentro del mercado.

e Implementar herramientas digitales tales como: Facebook, Instagram de forma rutinaria
para que la publicidad no decaiga y no perder la conexién con el consumidor.

e Evaluar de forma periddica financieramente al negocio que se establecer por medio de
los puntos clave tales como; van, tir y Payback; estos no solo definirian la viabilidad
del negocio, sino que les permiten evaluar el proceso de su proyecciéon y poder

visualizar la existencia de alguna mejora.

e Evidenciar mediante la constante investigacion de modelos de negocios, futuras
actualizaciones vigentes para que cada proyecto que aplique el modelo mencionado
pueda siempre estar en vanguardia y generar una ventaja competitiva dentro del

mercado en relacion con los demas negocios.
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ANEXOS

Anexo 1: Organizaciones que participaron en el “Primer Encuentro Nacional de Ciclistas” en Santa Elena

Organizaciones que participaron en el

“Primer Encuantro Maclonal de Ciclistas™ en Santa Elena

Organizaciones Ciudad
1 | Aguilas del Ciclisma Guayaquil
? | Biciaccién Quite
3 Bici Cuenea Cuenca
4 | Bicicultora Cuenca
5 | Bici Kultura Sante Domingoe
] Birea Bike La Likertad
7 | Cer Momotora de Ciclismo Cuitn
8 | Ciclistas de L2 Calle Cruayauil
0 | Ciclistas de Santa Elena Santa Elena
1 | Ciclistas 5in Fronteras Cruayauil
11 | Ciclopolis Cuito
12 | Cycla Viajeros Loja
13 | Cyclas Azagues
li | Eoo Bike Manglar Alta
15 | Ecoabike Salinas
16 | Ecuador Aventura Guayaquil
17 | Facebeok Cyclists Cruayaguil
18 | Guayacan Spart Cycle Guayaguil
19 | Guayaguil en Bici Cruayauil
20 | Libre Actividad Cruayaguil
21 | Tartuguitas Bike Valdivia

Fuente: BiciUnion Ec.
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Anexo 2: Requisitos para proveedores de Corporacion el Rosado.

REQUISITOS MINIMOS PARA SER CODIFICADO COMO PROVEEDOR

Para ser considerado proveedor de CORPORACION EL ROSADO, se tomara en cuenta lo siguiente:

a. Ser persona natural legalmente capaz o persona juridica legalmente constituida o domiciliada
en el pals, de conformidad con la legislacién vigente;

b. Tener Registro Unico Contribuyentes;

c. Cuando el proveedor sea extranjero se cumplird los requisitos legales pertinentes, que
permitan establecer las responsabilidades administrativas, civiles o penales adecuadas de ser el
caso;

d. Cuando el proveedor presente un producto que ingrese por primera vez al mercado debera
adjuntar documentos de produccion que contengan informacion que le permita al supermercado
verificar capacidad comercial, financiera, operativa, de produccion y suministro, a fin de evitar
delitos como el lavado de activos, etc.;

e. Estar vinculado a los sistemas tecnologicos de informacion que se emplean por el
supermercado cuando su registro o inscripcién sean requerido;

Pueden tener mas detalles a través de: https://www.elrosado.com/Home/GuiaCodlnternaG
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Anexo 3: Requisitos para ser proveedor de TIA.

Propuestas A

Para proguestas de articulos nueves el proveedor deperd entregar al Comprador una carpeta con la siguiente informacian:

Datos de la Empresa, direccion, teléfone, email del contacto comerdal.

Descripeian del producto.

Muestra del producto.

RUCy RISE.

Tamafio, pese unidad de empague interior y extericr.

Narmas INEN del producto y demés regulaciones de auteridades competentes. (Segin aplique).

Registro sanitario o licencia para comercializar vigente.

Certificado de estar registraclo en el Camal. (Aplica para carnes)

Permitir realizar una visita &l sitio de produccidn.

Codigos de barra EAN 13, EAN 14, EAN 128 (este dltimo para productos con caducidad menor a 60 dias) del producto, empaque o embalgje, si tiene alguna
duda al respecto a los codigos detallados favor contacte a ECOP (FCUATORIANA DE CODIGOS DE PRODUCTOS - TELEFONC: 022507580,

Empagues gue cumplan con las normas de etiquetado y semaforizacién. (segin aplique).

Precio de costo y condiciones comerciales.

Lista de precios actualizadz de sus articulos.

Demés requisitos establecidos en el Manual de Buenas Précticas Comerciales para el sector de los supermercados /o similares y sus proveadores, en
espedial los contemplados en su articulo catoree.

Pueden tener més detalles a través de: https://tiacorporativo-dev.azurewebsites.net/hazte-
proveedor/proveedores-nacionales
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