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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo final de graduacion tiene como fin el planteamiento del disefio de la
gestion operativa de una empresa que se dedica a la comercializacion de bicicletas y sus

componentes.

En el primer capitulo se hace mencion acerca de las generalidades del presente proyecto.
Se formula los objetivos generales, especificos y la pregunta problema que se buscar resolver a

través del documento.

Seguidamente, en el segundo capitulo se genera un resumen de distintos conceptos

empleados en el documento, asi como de las herramientas utilizadas para su desarrollo.

En el tercer capitulo se busca desarrollar los aspectos metodoldgicos del proyecto, asi

como la fase de planeacion.

Durante el cuarto capitulo, se desarrolla el proyecto a través de un analisis PESTEL para
validar el entorno a nivel econémico, social, ambiental, entre otros. Con esta informacion se
establece un andlisis FODA, en el cual se identifican las distintas partes interesadas.
Posteriormente, se realiza un estudio de los competidores, asi como un analisis legal para evaluar

los requisitos para poner en marcha este tipo de negocio.

Para conocer las necesidades de los clientes y buscar satisfacerlos, se desarrolla una
encuesta, un focus group y una entrevista con un especialista. Con base en esta informacién, se
estima la potencial demanda de clientes, los costos implicados para poner en marcha el negocio,
asi como conocer la operativa. Toda ello se sometié a un analisis por medio de distintas matrices
y diagramas. Al tener un aproximado de la demanda y tiempos de operacién, se emplea una

simulacion para evaluar el comportamiento de los distintos recursos.

Una vez conocidos los requisitos para el negocio y los clientes, se desarrollan distintas
herramientas para esclarecer el disefio de la propuesta y operativizar el negocio. En esta
oportunidad se plantean distintas matrices para analizar el espacio de trabajo, manuales de
procedimiento para delimitar las funciones y diagramas de flujo para establecer la relacion entre
los distintos procesos previamente definidos. Para finalizar el documento, con base en los
distintos gastos y un estimado de las ventas para los proximos 5 afios, se establecen distintos

indicadores para evaluar la viabilidad del proyecto.
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CAPITULO | INTRODUCCION

El presente trabajo final de graduacion plantea cdmo podria funcionar una empresa
dedicada a la comercializacion de bicicletas y sus componentes en Costa Rica. A partir del uso de
herramientas de ingenieria industrial, se pretende abarcar los principales campos para la creacién

y gestion de una organizacion de esta naturaleza.

Dada las crecientes necesidades de nuevos medios de transporte amigables con el
ambiente, este estudio permite establecer los principales procesos, diagramas, manuales,
procedimientos y requisitos para el funcionamiento de una empresa dedicada a la
comercializacion de bicicletas. A partir de los distintos conceptos mencionados previamente, se
puede acortar la curva de aprendizaje para una empresa 0 persona que desee a futuro crear una

compafiia dedicada a tal fin.

La linea de investigacion del presente proyecto es el de “Disefio o desarrollo de
emprendimientos a través de Ingenieria Industrial”, debido a que no es una empresa que se
encuentre actualmente constituida. Se parte de la idea de que se estara creando una organizacion
y este trabajo establece los principales pasos para ello y lo mas importante adn, su

funcionamiento en Costa Rica.

El documento estd constituido por un total de 6 capitulos. A lo largo del primero se
mencionan los principales fundamentos para la redaccion de este documento, que incluyen el
planteamiento del problema, los objetivos que se persiguen, la justificacion del porqué se esta
elaborando, una breve revision bibliografica de proyectos y documentos similares a la meta que

se busca y lo que se pretende finalmente con el proyecto.

En el segundo capitulo se lleva a cabo una revisién de los principales conceptos teéricos
acerca de las bicicletas. A su vez, se contrasta lo mencionado anteriormente con las diferentes
herramientas de ingenieria industrial para crear un robusto apartado que resuma los principales

términos por emplear durante todo el proyecto.

Seguidamente, en el tercer capitulo se establece el enfoque, alcance, disefio, muestras por
utilizar, variables, instrumentos para tomar las muestras y los métodos de recoleccion de datos y
de analisis de las distintas variables. Por ultimo, para tener una vision clara de las distintas etapas

del proyecto, se define el cronograma con las distintas fechas y etapas.
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En el cuarto capitulo, se presentan distintos estudios para establecer los requerimientos

para el funcionamiento de la empresa.

Con base en la informacién obtenida del capitulo anterior, se emite una serie de
conclusiones y recomendaciones para la creacion de los distintos procesos y procedimientos que

describen el funcionamiento de la organizacion.

Para finalizar, el sexto capitulo plantea la creacion de los distintos procesos y
procedimientos junto con el analisis economico con diferentes indicadores de inversiéon y la
definicion de un plan de implementacion para determinar el tiempo aproximado de

establecimiento de una organizacion.
Generalidades de la empresa

Dado que la organizacidon no existe, el presente trabajo final de graduacion, permite la
creacion de una serie de elementos necesarios para establecer su funcionamiento. Entre estos se

encuentran la mision y vision de la organizacidn, las cuales se definen de la siguiente manera:
Misién

Comercializar y brindar los mejores servicios para todo tipo de ciclistas en Costa Rica.

Vision

Ser el ciclo preferido por los costarricenses por medio de servicios innovadores y de calidad que

superen sus expectativas.

La Figura 1 Organigrama de la organizacion, detalla brevemente sus principales areas; las
cuales incluyen la parte Administrativa Financiera, relacionada principalmente con la parte
contable; la Comercial, encargada desde la parte de venta hasta el asesoramiento de productos y
servicios. Por altimo, se cuenta con el area de Talleres de servicio, a cargo de la labor de
mantenimiento preventivo y correctivo en las distintas bicicletas. De igual forma para ciertas

labores administrativos, la Gerencia General dispone de un asistente.
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Figura 1 Organigrama de la organizacion

Gerencia General

Aslstente

admministrativa

P ) . Comercializacidn Talleres de Sanvicio
Adminitrative Financiero

Nota: Israel Sanabria Mora
Planteamiento del problema

El efecto que estan teniendo los combustibles en el ambiente cada vez se vuelve mas
notable. Por lo tanto, en los Gltimos afios, a nivel mundial se han venido sumando a una serie de
medidas que buscan la concientizacion y minimizacién de los efectos que tienen el uso de

vehiculos de combustién interna.

Algunas de las que se han venido potenciando son el uso de vehiculos eléctricos, del
transporte publico, medidas de teletrabajo para funcionarios publicos y privados, exoneracién de
aranceles tributarios para diferentes tipos de medios de transporte, creacion de infraestructura
especializada para medios de transporte alternos y por supuesto el uso de la bicicleta como medio

de transporte.

Por ello, es sumamente comun observar personas que emplean esta modalidad para
movilizarse en horas tempranas de la mafana a su trabajo, para asistir a sus centros de estudio, 0
bien como herramienta de trabajo como en el caso de repartidores de servicios de entrega como

Uber Eats, Rappi, Glovo entre otros.
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Cifras del servicio nacional de Aduanas del Ministerio de Hacienda, precisan que entre
enero del 2019 y noviembre del 2020, las importaciones de bicicletas aumentaron en 11%. Lo
anterior podria sugerir que la poblacion costarricense buscd formas para hacer deporte en
solitario para evitar el contacto y asi disminuir las probabilidades de contagio durante la

pandemia.

Sumado a esto, las recientes actividades masivas como “El Giro de Rigo” o “El Gran
Fondo Andrey Amador” han permitido que en Costa Rica cada vez mas se vea comun el uso de la

bicicleta como alternativa de deporte y se generen grandes marchas ciclo turistas.

Actualmente, una zona altamente frecuentada por ciclistas, es la de La Unién de Tres Rios
en la provincia de Cartago. Este sitio conjuga una unién entre las localidades de San José y
Cartago. Dado que, segun la ley de transito, es prohibido ingresar a las autopistas, debido a que
en estas se debe de transitar a velocidades superiores al 80 km / h, el hacer uso de la antigua
carretera vieja a La Union de Tres Rios y sus pueblos circundantes, se vuelve una necesidad para

quienes desean realizar entrenamientos o ir a pasear en sus bicicletas a Cartago o a San José.

En esta zona, de manera precisa, se mantienen actualmente un total de 5 tiendas dedicadas
al ciclismo segun la consulta realizada en Google Maps, como se observa en la Figura 2 Mapa de
Ciclos en Alli es posible observar el nombre y localizacion de los distintos ciclos en un radio de
unos 5 kilometros de la cabecera del canton.

La gran mayoria se encuentran en Tres Rios Centro; sin embargo, el trayecto que une las
zonas de Curridabat con Tres Rios; es decir en el trayecto de la carretera vieja se encuentran 3

tiendas mas.

Figura 2 Mapa de Ciclos en La Union

L C
Ciclo Taller SIERRAS DE
Villa Bike LA onr

Bike World Q
Ciclo 3 Rios
ciclo w:—hQ
(=)
San Rafael

Tres Rios (=)
Taller-dé bicicletas

Terrama @ @:’HC’GSI‘J&;ZT Chaco Bikes

Nota: Google Maps
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Parte de los contratiempos que surgen al practicar ciclismo es que en ciertas ocasiones la
bicicleta sufre de desperfectos mecéanicos cuando se esta en carretera y al no contar con un sitio
que pueda brindar una correccion inmediata, se corre el riesgo de regresar caminando, solicitar un
servicio de transporte tipo taxi o si se tiene suerte, es posible encontrar una persona pueda
ayudarle por otros medios a retornar al hogar. Por lo tanto, existe una problematica con la gran
mayoria de estas tiendas, puesto que no brindan servicios durante los domingos o se encuentran

limitados a la venta de componentes.

A su vez, como en todos los negocios, es necesario implementar cada dia mejoras de
acuerdo con la necesidad de los clientes; en este caso ello incluye brindar el servicio de compra y
venta de articulos usados, apoyo para adaptarse a este nuevo deporte, asesoramiento para
entrenamientos, alimentacion e hidratacion, servir como intermediario para la compra y venta de

articulos para evitar ser victima de estafas, entre otros.

De esta forma, asi como los bancos, supermercados, cines, entre otros, modifican sus
servicios segun la demanda o bien para que los usuarios tengan un autoservicio; las tiendas de
ciclismo en Costa Rica tienen una importante brecha hacia entornos tecnoldgicos que les

permitiria contar con opciones para potenciar sus productos.

Con base en este planteamiento, surge la siguiente pregunta: ;Cémo desarrollar la gestion

operativa para una empresa dedicada a la comercializacion de bicicletas y sus componentes?
Objetivos
Objetivo general

Disefar los procesos, requerimientos y procedimientos para el establecimiento de una

empresa dedicada a la comercializacion de bicicletas.
Objetivos especificos

Describir las caracteristicas de los procesos para el servicio de comercializacién de

bicicletas de segun los requerimientos del mercado.

Medir la potencial demanda de clientes para una empresa que brinde el servicio de

comercializacion de bicicletas.
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Analizar las caracteristicas técnicas para el establecimiento de una empresa dedicada a la

comercializacién de bicicletas.

Proponer los procesos y procedimientos para el establecimiento de una empresa dedicada

a la comercializacion de bicicletas.
Preparar un mecanismo de seguimiento para el control de la propuesta planteada.
Justificacion

La creciente demanda de bicicletas para los distintos sectores: ocio, trabajo, transporte,
entre otros, acarrea el establecimiento de nuevos métodos para desarrollar cada vez mejor el
trabajo de mantenimiento y comercializacion de bicicletas y sus componentes ya que poco a poco

se empieza a escalar la demanda.

Por otra parte, como cualquier otra area de negocios, es necesario establecer cada dia
nuevos servicios y productos para atraer clientes. Este documento pretende establecer una serie
de servicios novedosos que respondan a necesidades de la clientela, a través de un estudio de voz
del cliente.

A la vez, se busca hacer que, a futuro, empresas que deseen materializar un proyecto
similar, vean reducida su curva de aprendizaje. De esta manera, podran operar de una forma mas
agil sin necesidad de caer constantemente en errores que puedan tener un costo elevado. Lo
anterior permite generar valor por medio de un planteamiento conciso y que muestre un retorno

de inversion favorable.

De ahi que el presente trabajo final de graduacidn constituye una herramienta que genera
valor para tener una vision clara de lo que se necesita para crear un negocio dedicado a la

comercializacion de bicicletas y sus componentes en Costa Rica.
Antecedentes

Existe una serie de proyectos finales de graduacion que proporcionan una idea de como se
podria plantear el presente estudio- En total son 5 documentos de universidades costarricenses,
los cuales se tomaron en consideracion para analizar la problematica, herramientas por utilizar y

metodologia usada.
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Cubero (2018), presenta el proyecto denominado “Desarrollo de un producto hidratante

con ingredientes de origen natural mediante el uso de las herramientas “Lean Canvas” y el

despligue de la funcién de calidad (QFD)”.

Este documento, lejos de ser un trabajo final de graduacion inhnerente a la ingenieria
industrial, debido a que tiene un transforndo principalmente relacionado con la parte quimica
para la creacion de un nuevo producto, si toma en cuenta el desarrollo de un producto utilizando

una serie de herramientas propias de la ingenieria industrial.

El problema que busca resolver Cubero (2018), es abastecer a las personas que no son
parte de la poblacion de atletas o fisico culturistas, de un producto que pueda tener un sabor
agradable y con ingredientes naturales para rehidratarse en distintos tipos de actividades.

Si bien es cierto, se emplean una serie de conceptos muy propios de la carrera de
ingenieria de alimentos y quimica, una de las principales herrmientas empleadas fue el lienzo
Canvas, para establecer una serie de puntos para el desarolllo de nuevos productos y modelos de
negocio.

Otra valioso instrumento utilizado es el despliegue de la funcion de calidad, en donde por
medio de una encuesta a 40 personas y focus group, se logra no solo obtener insumos para esta
herramienta, sino también para los distintos segmentos que se tienen en el lienzo Canvas. Por
medio de esta opcion se puede constrastar los puntos de vista del desarrollo del producto, los

clientes y la posible competencia.

Ldpez, Rojas, & Vargas (2018), en el proyecto titulado “Disefio de un modelo de negocio
para la prestacion de un servicio de automatizacion y control industrial conforme a los principios
de la industria 4.0, aplicado a la industria costarricense” visualizaron una oportunidad de negocio
dado el auge en el area de la digitalizacion y el aumento en la capacidad de la computacién, para

brindar servicios novedosos de automatizacién a empresas en Costa Rica.

En este estudio, se consulta a un total de 44 empresas para entender el segmento de
mercado al cual va dirigido. A partir del conocimiento de las necesidades, se plantea el proyecto
por medio de una metologia agil llamada “Lean StarUp”, en donde se emplea la herramienta

Lienzo Canvas, mencionada en el proyecto anterior.
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Monge (2019) en su “Estudio de prefactibilidad procesamiento artesanal y
comercializacion del fruto de café” realiza un estudio técnico, legal, financiero, organizacional,
ambiental y de mercado para establecer la conveniencia del incursionamiento de la familia
Monge y Salmeron en el procesamiento del fruto de café en la zona de Coralillo de Cartago. Sin
embargo, cabe destacar que en este caso se trata de una empresa ya establecida a diferencia del
planteamiento del proyecto.

Similar al anterior, Alvarez(2021), en su “Estudio de prefactibilidad La Ventanita de
Quesos: La Vaquita Feliz”, realiza un estudio de prefactiblidad para la creacion de una venta de

productos lacteos, especificamente de quesos, en la localidad de Vasquez de Coronado.

Esto a través de una serie de estudios técnicos, legales, administrativos,
financieros,ambientales y de mercado para establecer la vialibilidad de este negocio, el cual busca
potenciar la disponibilidad de la materia primera en la zona para la elaboracion de los productos

lacteos.

Para finalizar el apartado, se presenta el estudio llamado “Disefio del proceso productivo

para el manejo de reclamos técnicos de productos en el centro de servicios de Bayer Costa Rica”.

En este proyecto, elaborado por Acufa, (2022), se toma en cuenta la norma internacional
ISO 10002 y se realiza un estudio por medio de un diagrama de flujo que define los distintos
requerimientos para el procesamiento de las diferentes solicitudes. Ademas, se lleva a cabo un
estudio de tiempo de los colaboradores que atienden las solicitudes, para finalmente por medio de

un teoria de colas, establecer el mejor modelo para el manejo de los reclamos.

Por otra parte, se también se toma en cuenta una serie de articulos cientificos a nivel

nacional e internacional para amplir los conocimientos con base en otros autores.

Sanchez, Vélez, & Araujo (2017), en su articulo titulado “Balance Scorecard para
emprendedores: desde el modelo canvas al cuadro de mando integral” proponen enlazar las
perspectivas del Balance Scorcard con la informacidn que se obtiene previamente en el Canvas.
Su objetivo es que esta ultima herramienta, permita el disefio de un instrumento que sintetice las
principales métricas que requiere un administrador y con base en esto, fundamentar las decisiones

tomadas.
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El articulo desarrollado por San Juan, R. Pacheco, J. y Castillo, V (2018), denominado
“Aplicacion del modelo de negocios Canvas y Service Blueprint para el disefio de nuevos
servicios” describe los distintos pasos para el desarrollo del modelo Canvas. Posteriormente, se
desarrolla un acercamiento a la herramienta “Blueprint”, para finalmente realizar una matriz que
combina ambos instrumentos. De esta manera, se logran integrar para tener un mejor analisis de
las necesidades de los clientes, costos, puntos de contacto, secuencia de tareas y procesos para

ofrecer un servicio.

De igual forma, se toma en cuenta el estudio realizado por Ocafia, Lara, Mayorga y Sa4,
(2018) titulado “Redisefio de procesos utilizando herramientas técnicas alineadas al enfoque
Harrington y ciclo PHVA?”, en donde se menciona una metodologia llamada “Harrrington”, la

cual establece un total de 5 pasos para el mejoramiento continuo de procesos.

Estos mismos pasos pueden ser utilizados para la creacion de nuevos procesos, debido a
que en los primeros, se menciona la seleccion de los procesos, el modelo de mejoramiento que se
puede emplear y los equipos de trabajo. Se hace referencia a herramientas como la Matriz de

despliegue de procesos, la cual permite la identificacion de procesos operativos.

El siguiente paso es la modernizacion de procesos, en donde por medio de un diagrama de
esfuerzo, se identifican las actividades ejecutadas y los recursos para cumplir con su objetivo.
Aqui mismo se usa el diagrama de flujo para validar el tiempo de las operaciones y el posible

desperdicio de realizar esas tareas y BA.

Torres (2019), en el articulo denominado “El Sistema de Gestion y sus componentes:
estratégico, tactico y operacional” se refiere a los sistemas de gestion y sus principales aportes a

las empresas, combinado con los ciclos de mejora continua.

A diferencia de otros ensayos, los cuales profundizan principalmente en las partes
experimental y exploratoria aplicadas a un negocio o empresa en especifico, este archivo habla

acerca de como es la estructura actual de los modelos de un sistema de gestion.

En ellos se emplean 3 grandes areas: estratégica, operacional y de soporte. Sin embargo,
cada uno de ellos, se puede descomponer en areas de negocio sumamente valiosas tales como la

innovacion, proyectos, gestion de flujo de procesos, calidad, entre otros.
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Otro articulo cientifico, elaborado por Diaz, Alvares, & Gonzélez (2022), y denominado
“Propuesta de disefio de un taller de mantenimiento y reparacion de maquinaria agricola” sefiala
la problematica de un municipio en Cuba, en donde existe maquinaria en mal estado y debido a la
ausencia de un taller mecanico en la zona, se plantea la posibilidad de crear una propuesta para

satisfacer la demanda de estos servicios.

A diferencia de otros estudios, en este caso se inicia por la identificacion de los terrenos
en donde se va a establecer la operativa. Seguidamente, se presenta un layout en donde se busca
distribuir de la manera mas eficiente y adecuada posible el espacio de trabajo con sus respectivas

maquinas.

Se realiza la identificacion de distintas reas como recepcion, entrega, sitios de espera,
entre otros. Ademas se cuantifica el equipo necesario y se realiza un estimado de precios. Para
finalizar se presenta una evaluacion econdmica de cuanto podria se el costo final de

implementacion con sus respectivos indicadores.
Proyecciones

Por medio del presente trabajo final de graduacion, se pretenden desarrollar una serie de
puntos importantes para el publico lector interesado. Entre los aspectos por considerar se detallan

los siguientes:

Plasmar los requerimientos para el establecimiento de una empresa que se dedique a la
comercializacién de bicicletas en Costa Rica, tomando en cuenta los principales reglamentos de

salud, tributarios y legales.

Crear una serie de procedimientos para establecer la mejor forma de operar este tipo de
organizaciones, tomando en cuenta aspectos como la localizacion, canales de servicios,
establecimiento de las areas de trabajo para los talleres, area de comercializacion, area para

inventarios, entre otros.

Brindar una guia para que, a futuro, empresas o personas interesadas puedan contar con
una estructura clara y una vision de como podria realizarse el establecimiento de la operacion de

comercializacién de bicicletas en Costa Rica.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO

El marco tedrico que sustenta el proyecto esta orientado a brindar una nocion acerca de
una serie de herramientas y conceptos propios de la ingenieria industrial que se estaran
empleando a lo largo del documento. También, se referencian herramientas que se requieren para

la atencion del tipo de negocio vinculado a las bicicletas.
Conceptos generales

En los ultimos afios, el emprendimiento en Costa Rica ha venido en auge. Las dificiles
situaciones de empleo conllevan a que cada vez mas personas opten por trabajar de forma
independiente, viendo en esta opcion una forma muy valiosa para obtener ingresos y mantener a

sus familias.

Dado el reciente contexto de la pandemia, la virtualizacion y el teletrabajo han provocado
que cada vez mas las personas opten tanto por movilizarse en bicicletas a sus trabajos como por

utilizarlas como una forma de recreo.

En esta propuesta se hace mencion a los componentes de las bicicletas, pues por si solos

permiten desarrollar tipos de negocios especificos.

Esto se debe en gran parte a su complejidad para implementarlos, conocimiento técnico
que tienen los mecéanicos especialistas y a la falta de conocimiento de los principales
consumidores modernos. A continuacion, se hard un breve repaso de los principales elementos

gue emplean estos dispositivos de transporte.

El cuadro de la bicicleta constituye el soporte para integrar el resto de los componentes.
Se dispone de varios tipos de materiales, como el aluminio y carbono. Esta parte, en especifico
requiere de una serie de medidas especiales, las cuales las brinda un ente internacional llamado

Union Ciclista Internacional, de ahora en adelante llamado UCI.
Algunas de estas dimensiones son las siguientes:

e La distancia entre el eje del pedalier hasta la parte superior del asiento no puede ser

inferior a 5 cm ni superior a 15 cm
e La longitud del tubo superior no puede exceder 575 mm

e El peso de la bicicleta debe ser de minimo 6,8 kg
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e El ancho maximo de los neumaticos es de 33 mm

e La altura del manillar no puede exceder la altura del asiento

Las caracteristicas anteriores son especificas para bicicletas de carretera que, de no ser
tomadas en cuenta, pueden ser sometidas a sanciones por la UCI. Sin embargo, dado que este
ente vela por la seguridad de los ciclistas, ofrece un panorama de ciertos factores de seguridad. A
continuacion, por medio de la Figura 3 Cuadro de la bicicleta, es posible visualizar coémo se

presentan especificamente para las bicicletas de tipo de carretera.

Figura 3 Cuadro de la bicicleta

Poste de asiento o sillin

Tubo superior

Vaina/Tirante superior Tubo de direccion

ATubo de asiento

Horquilla/Tijera

Vaina/Tirante
inferior

Eje de centro/Pedalier

Nota: Pedalia

Dependiendo del terreno sobre el cual se estard desplazando la bicicleta, asi seran los
distintos componentes; debido a que inclusive se mantienen cuadros con caracteristicas rigidas,
con dobles suspensiones o porta aguas especiales para ciertos tipos de competencias de larga
distancia que acoplan estos elementos al propio cuadro para brindar mejor confort y aerodindmica

a la hora del desplazamiento.

Otra pieza fundamental en estos vehiculos son los aros. Estos son los dispositivos que
permiten el rodamiento de la bicicleta y van en la parte inferior. Se acompafian de una cubierta, la
gran mayoria de hule, la cual es la que tiene contacto con el suelo y a la que se denomina llanta.
Entre el aro y la llanta se encuentra una cdmara, también de hule, que almacena aire. En algunos
casos también se emplean cAmaras especiales de ciertos polimeros para evitar que se estallen y se

produzcan retrasos.
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El fin mismo de este componente es darle forma a la llanta y que no afecte las molduras
del aro, pues al ser este de aluminio o fibra de carbono, el tener un contacto constante con el

suelo, llegaria a causar deformaciones.

Tal como se establecid, debe tener una cierta medida minima de anchura. Segun el tipo de
terreno, asi serd la clase de aro y la llanta que estara empleando. Por medio de la Figura 3 Cuadro
de la bicicleta, es posible visualizar la estructura de los aros.

El aro a su vez, se encuentra acompafiado de un pifion o cassette, el cual se encarga, por
medio de una cadena, de engancharse en cada una de sus crestas para de esa manera generar el
movimiento. El pifion se encuentra siempre en la parte trasera de la bicicleta. Son de distintos
tamafios, dependiendo del tipo de ciclista y terreno. Por medio de la Figura 4 Pifion de bicicleta

es posible visualizar un ejemplo.

Figura 4 Pifion de bicicleta

Nota: Decathlon.es

Junto al pifion y la cadena, se encuentra los platos de la bicicleta, los cuales, acompafiados
de las bielas y los pedales, por medio de las extremidades inferiores generan la palanca necesaria

para realizar el desplazamiento.

Todos estos componentes varian en tamafio segln el tipo de bicicleta. Por medio de la
Figura 5 Platos de Bicicleta se visualiza la representacion de los platos en una bicicleta de

carretera.
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Figura 5 Platos de Bicicleta

Nota: Decathlon.es

Por medio del desviador y cambio, es posible realizar la variacion entre los distintos
engranajes para cambiar las marchas de la bicicleta y de ese modo facilitar el desplazamiento.
Las transmisiones varian enormemente entre cada una dependiendo del terreno. En este caso
cuando se mencionan velocidades de bicicletas, se hace alusion a la cantidad de pifiones y platos

que puede tener.

Por lo general las bicicletas que se comercializan actualmente pueden rondar entre 7 a 12
velocidades en sus pifiones y entre 1 a 2 platos. Por medio de la Figura 6 Sistema de transmision

de bicicleta, es posible representar la integracion de todos estos componentes.

Figura 6 Sistema de transmision de bicicleta
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Nota: Darpedales.com
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Es necesario contar con el sistema de frenado para tener la posibilidad de detener el
vehiculo. Actualmente se manejan frenos de 2 grandes tipos: por medio de disco, muy similar a
los vehiculos; y los frenos convencionales. En la Figura 7 Sistema de frenado, se muestran los

principales componentes de esta Gltima opcion.

Figura 7 Sistema de frenado

Nota: ciclopecasriberao.com.br

Un componente sumamente valioso en las bicicletas de montafia, enduro y downbhill, entre
otras, es la suspensién. Algunas bicicletas pueden tener 1 o 2 suspensiones. La principal funcion
de tener esta pieza es ayudar a amortiguar los baches a la hora de desplazarse sobre un terreno
mas complejo. Por medio de la Figura 8 Bicicleta de Doble Suspension, es posible observar un

ejemplar que cuenta con estos componentes.

Figura 8 Bicicleta de Doble Suspensién

Nota: orkoscrossfit.com
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Para finalizar, es importante tomar en cuenta la manivela que permite brindar la direccion
a la hora del desplazamiento. En ella se acoplan distintos componentes tales como frenos,
cambios e inclusive ajustes para la suspension y el asiento, en bicicletas mas modernas. "En la
Figura 9 Manivela de Bicicleta, es posible observar la representacion de una manivela para

bicicleta de carretera.

Figura 9 Manivela de Bicicleta

Nota: Crowngears.com
Herramientas para describir el problema

El fin de todo negocio es generar rentabilidad. Es necesario que se pueda contar con
opciones claras que permitan un retorno de rendimientos sostenible en el tiempo. Al inicio de
todo proyecto de emprendimiento, surgen muchas dudas acerca de cémo se van a llegar a

desarrollar las ideas.

Por eso es de vital importancia analizar como se encuentra el entorno en el cual se opera.
Una herramienta sumamente valiosa que permite analizar los factores macroecondémicos del

entorno en el cual se buscar operar es el analisis PESTEL.

Esta herramienta excluye factores como proveedores, clientes y cadena de distribucion;
pero evalla 6 puntos muy importantes: politica, econémica, social, tecnoldgica, ecoldgica y legal

para una situacion especifica.

Con base ellos, se vuelve necesario asignar una ponderacion a cada uno de los factores en
funcion del tipo de negocio, es decir, la parte social serd mas valiosa para una industria educativa
que para una industria tecnologica, por ejemplo. Una vez obtenida toda la informacion, es

necesario sintetizarla para luego analizarla y tomar decisiones adecuadas que brinden un insumo
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para otra herramienta denominada Analisis FODA, la cual brinda un panorama méas amplio por

medio de diferentes aspectos.

Segun Gomez, (2020), una buena forma de iniciar a utilizar esta herramienta es “analizar
los escenarios previsibles externos que, por sus efectos inmediatos o futuros, favorecen o

impiden, facilitan o dificultan el éxito de la organizacion” (p.140).

El objetivo final, con la aplicacion de un analisis FODA, es revisar el acontecer en el
mundo y en el pais en temas econdmicos, legales, operacionales, ambientales, entre otros. De esta
manera, se rescatan los mas importantes y se observa su impacto en la organizacion. Ademas, es

posible validar en cual area de conocimiento la organizacion es mas fuerte o mas débil.

Para el analisis FODA se emplea una matriz, la cual segmenta en 4 grandes areas la
situacion actual. Precisamente, las letras de su nombre representan estas 4 areas. La F de
fortalezas, O de Oportunidades, D de debilidades y A de amenazas. Por medio de la Figura 10

Andlisis FODA, es posible visualizar la matriz con sus respectivas areas.

Figura 10 Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNI
DADES
DEBILIDADES AMENAZAS

Nota: T.empleo.com

Primero es recomendable realizar el analisis Pestel para que funcione como insumo para
el Anélisis FODA. Por medio de la Figura 11 Contraste entre analisis FODA y analisis PESTEL,
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es posible demostrar la importancia de realizar primero uno que el otro y cdmo influyen en

especifico en las amenazas y oportunidades de una organizacion.

Figura 11 Contraste entre analisis FODA y analisis PESTEL

ANALISIS ANALISIS
FODA PESTEL

POLITICO
FORTALEZAS

ECONOMICO

DEBILIDADES SOCIAL

TECNOLOGICO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS ECOLOGICO

LEGAL

Nota: Oberto.es

Una vez definido el andlisis interno y externo, es necesario establecer las distintas partes
interesadas. Segun el Project Management Institute (2021), estas se pueden definir como
“personas, grupos u organizaciones que pueden afectar verse afectados o percibirse a si mismos

como afectados por una decision, actividad o resultado” (p.31).

Una forma préctica de representar a los interesados y lograr un anélisis, es por medio de la
matriz de interesados. En ella es posible representar las distintos grupos involucrados y
segmentarlos segun los intereses en el plano de las Y; y el poder que ejercen en el plano de las
X.

Se divide en un total de 4 cuadrantes, los cuales se basan en distintos criterios que siven
para categorizar a los interesados. Entre los puntos por tomar en cuenta se encuentran el
involucrar / mantener satisfechos, involucrar / atraer activamente, monitorear con minimo
esfuerzo y mantener informados. En la Figura 12 Matriz de interesados, se observa un ejemplo de

este tipo de herramientas.
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Figura 12 Matriz de interesados

RELACION/PODER

Alto

3. INVOLUCRAR

MANTENER 4. INVOLUCRAR Y

SATISFECHO ATRAER
(51.75) ACTIVAMENTE
(76-100)

2. MITIGANTE
MANTEMER
INFORMADO

1. MONITOREAR
MINIMO ESFUERZO

il (26-50)

CAPACIDAD PARA
AFECTAR A LA ORGANIZACION

Bajo INFLUENCIA EN LA Alto

Nota: Israel Sanabria Mora

Con el fin de realizar una buena segmentacion de los distintos interesados, es coveniente
crear una matriz con los principales puntos por tomar en cuenta y asignar un peso. Con en base en

esa escala se catalogan los interesados en la matriz.
Herramientas para medir las consecuencias

Cuando se analiza un proceso es necesario crear mapas que brinden una vision integral de
las ideas de negocio. Inclusive cuando se estan disefiando los procesos, es una buena opcién

disefiar mapas de proceso para identificar cbmo se relacionan las ideas.

Este tipo de herramientas son muy empleadas en procesos de calidad, relacionados con la

norma 9001. En la Figura 13 Mapa de Procesos, se observa un ejemplo de este tipo de diagramas.

En él se busca tener una representacion con procesos estratégicos, misionales o core de
negocio y finalmente aquellos que apoyan a toda la organizacion. Siempre deben estar centrados
en obtener realimentacion de la clientela para finalmente buscar satisfacerla por medio de

productos y servicios disefiados con base en sus necesidades.
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Figura 13 Mapa de Procesos

Procesos Estratégicos

Planeacién Gestién de Gestion de A
Estratégica Calidad Comunicaciones <\:
2
C O y C
o
I V Procesos Misionales l
i Docencia Investigacién Extension i
il -
[ N
» g =
e i B Procesosde Apoyo v e
h 4 Vv
n Gestion de Gestién Gestién de n
TH Financiera Compras
t O j\r t
e {} Procesos de evaluacion 4 e
Gestidn de Auditorias < ‘
.

Nota: Creamoz

Es indispensable contar con herramientas para disefiar un servicio o producto que
permitan realizar un contraste entre las necesidades de los clientes y las caracteristicas técnicas de
los productos. Una buena solucion es la herramienta conocida como despliegue de la funcion de

calidad.

Robert y B (2019), la definen como un “proceso que contribuye que la empresa determine
las caracteristicas del producto importantes para el consumidor y evaluar su propio producto en

relacion con los demas” (p.51).

El proceso para la creacion de esta herramienta es “estudiar y escuchar a los clientes con
el fin de determinar las caracteristicas de producto superior” (Robert y B, 2019, p.51). Es
necesario analizar qué quieren los clientes con el producto o servicio. Luego viene una fase en
donde es necesario evaluar como implantar esas necesidades, estudiar los aspectos técnicos
necesarios para su desarrollo y como se pueden relacionar las necesidades de los clientes con las

capacidades que se tienen.

Esta herramienta es conocida por su particular forma, en la cual se emula una casa, por lo
que se conoce como “Casa de la Calidad”. En la Figura 14 Despliegue de la funcion de calidad se

muestra un ejemplo de la forma que puede llegar a tener este tipo de aplicaciones.
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Figura 14 Despliegue de la funcion de calidad

3
COMO implantaresas
necesidades

1 5 5

Andlisis delos QUEs

QUE quiere o necesita el Relacién entre QUE y
usuario COMO

6
Andlisis de los COMOs

Nota: Israel Alberto Sanabria Mora

Siempre que se inicia un negocio es indispensable conocer la cantidad de producto
minimo por vender y cubrir al menos los costos fijos y variables. Una buena forma de realizar

este analisis es por medio de un punto de equilibrio.

El punto de equilibrio puede evaluarse de 2 formas distintas, ya sea por medio de un
punto de equilibrio simple; en donde solo se tiene un producto, o un punto de equilibrio maltiple;

es decir cuando se tienen varios productos.

En la realidad, el segundo ejemplo es mas real, debido a que la mayoria de las empresas
no dependen de la venta de un solo producto. En este grafico es necesario tener en cuenta un
aproximado de la cantidad de ventas, los costos variables y fijos para realizar el calculo por
medio de varias lineas. Las lineas de los ingresos por venta y los costos fijos se cruzan, y de ahi
se establece una cantidad aproximada de ventas por realizar para alcanzar un punto de quiebre.
Por medio de la Figura 15 Punto de Equilibrio, se puede observar una representacién de este tipo

de aplicaciones.
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Figura 15 Punto de Equilibrio

- - - 9
El Punto de Equilibrio: IT = CT =°°y e'c\"‘a
Valor \
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\ > Neta
Area de s : <
Déficit 1 costO% g
Punto de Costos
EquilibrioQ ---—-—-% - —-—- - — ' Variables
en Valor T
S
26; 1 Costos
:‘é : Fijos
~
O p—
Punto de Volumen

equilibrio
en Volumen
—————————————————— = Tiempo...

Nota: ADN Lean

Herramientas para analizar las causas

Una herramienta que es Util a la hora de disefiar productos o servicios, es el llamado
Analisis de modo y efecto de fallas, en donde es posible representar los problemas potenciales y

sus posibles efectos en un sistema, producto o servicio.
Los pasos para crear estas herramientas son los siguientes:

1) Determinar el producto por analizar.

2) Determinar los posibles modos de falla.

3) Listar los efectos de cada potencial modo de falla

4) Asignar el grado de severidad de cada efecto

5) Asignar el grado de ocurrencia de cada modo de falla

6) Asignar el grado de deteccion de cada modo de falla

7) Se calcula el NPR (NUmero prioritario de Riesgo, por medio de la multiplicacion de
los valores de severidad, ocurrencia y deteccion)

8) Priorizar los modos de falla
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9) Tomar acciones para eliminar o reducir los riesgos

10) Calcular el nuevo resultado del NPR
Figura 16 AMFE

AMALIEIS DE MODO
¥ EFECTO DE LAS FALLAS

{PROCESO)
AMEF nomero A
Pigina e
Articula B Responsable del proce so < Preparada por, H
Medeks) Aficis)! Progamas D Fecha clwve E Fecha AMEF{Original ) F
Equi po principal G
- Proceso actual Resulades de acciones
Erapa'funasn Mado Efecto(s) :ﬁ E Causals) ol E Acciones Respansabi- Accenes g e
dd precesey | potencial | pownciales | g | g | porenddes | connole | B Centroles fg NPR | recomen- | lidadyfecha | pomaday E o ’a g
requerimientes | defalla | delafilla | & | B | delaflla | e | E| 9w dadas | compromise | ponade | B|E|g|Z
=) g ceteccién | 5 finalizadidn | g a
;CU:TJI:I!!IE:: : Qué aan SQué puede hacerse?
es (sor) el (los L dQu . .
efictos (5)? r severoes? |- -— - _| _ . Camhfn de disefia
e # Cambio de proceso
2Cudles san | | S_— * Controles especiales
las Funciones, B _# .
propésitos o | {Cuil{es) (Conqué  — * Cambics en ks
requisitas? | (san) lafs) frecuencia estdndares, los
[ cauisa (s]? sicede? P'"I"\‘md'"'"‘"t“
< ol guias
Hx}\i II ,-f';* o | | | B
! . JCima puede ¥
AQué puede salr mal? prevenirse o L=
* Mo funciona 1 detectarse? Lt -
* Funciona parcialmente excedido Wt T“:* . )
o faleante .
L . S0ué ean buens
# Funcién intermitente T
# Funcidn diferente a lo planeado de dersasidne

Nota: Humberto Gdmez Pulido
Para efectos de crear criterios para los distintos puntos de ocurrencia, severidad y

deteccion se pueden emplear las siguientes Figura 17 Severidad del efecto de falla, Figura 18

Evaluacion de la ocurrencia y Figura 19 Posibilidad de detectar modo de falla.
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Figura 17 Severidad del efecto de falla

Criterio: severidad del efecto sobre el

Criterio: severidad del efecto sobre el proceso (efecto para manufactura)
Efecto ucto {efecto el cliente Puntuacidn Efecto ensamble;
producto (efecto para ) )
El efecto del modo de falla impacta
la operacidn segura del producto Puede poner en peligro al operador
yo involucra incumplimiento de 10 o (maguina o ensamble) sin previo
Incumplimiento | regulzciones gubernamentales sin Incumplimiento | zyizo,
delos previo aviso. de los
requerimientos - requerimientos
de seguricad o El efecto del modo de falla impacta de seguridad o
reglamentzrios |2 operacién segura del producto reglamentarios Puede poner en peligro al operador
yoinvolucra incumplimiento de 9 {méqguina o ensamble) con previo
regulaciones gubernamentales con aviso.
previo aviso.
Pérdida de la funcidn primaria Trastorno o EI00% de la produccién puede
. . que tenga que desecharse. Paro
(producto incperable, no afecta la ] afectacidn . .
. de |z linea de produccidn o del
] operacidn segura del producto). mayor
Pérdida o embargue.
degr.adaci_ﬁn Una parte de |la produccidn puede
de.la fu.m:nﬁn Degradacidn de |a funcidn primari T que tenga que desecharse, El efecto
primana B primana rastormne o sobre el proceso principal indu
(producto operzble, pero hay 7 afectacién Ia dismi P o d FTI IF - dad ;e |
reduccién del nivel de desempefia). significativa Fdisminueian ge 2 veloridad de 2
linea o el que se tenga que agregar
més operadores.
Pérdida de funcién secundaria El 100% de la produccidn puede que
(producto operable, pero las 6 tenga que ser reprocesada fuera de
] funciones de confort o comodidad |2 linea de produccdn para luego
::c:.lad.daa:iﬁn son inoperahles). Trastorno o ser aceprada.
de funcién Degradacidn de funcién secundaria ;F:jt’:;'j: Una parte de la produccidn pusde
secundaria (producto operable, pero hay ue tenga que ser reprocesada fuera
reduccidn del nivel de desempefio 5 4 . £ 4 pre
de las Funciones de confart o de la linea de produccién para luego
comodidad) zer aceptada.
Apariencia o ruido audible, E1 100% de la produccisn puede
producto aperable, parte no ue tenga que ser reprocesada en
conforme y es percibido por la 4 a 24 Pre
. . X |2 estacidn de trabajo antes de que
mayoria de los chentes {mas del Trastorno o deta sea procesada.
5%} afectacidn P
Apariencia o ruido audible, maoderada Una parte de la produccidn puede
Molesti producto operable, parte no 3 que tenga que ser reprocesada en
et conforme y es percibido por |z estacidn de trabajo antes de que
muchos dientes [S0%). ésta zea procesada.
Apariencia o ruido audible,
producto EIFIE‘IT:I]:I'E., Earl:e no Trasmrpn o Ligeros inconvenientes para e
conforme y es percibida por los 2 afectacidn » 4
dientes mas perspicaces (menos menor Procesd, Qperacion u operacor.
del 25%).
Mingin efecto perceptible para el
Mingin efecto diente. 1 Mingtin efecto Mingiin efecto perceptible

Nota: Humberto Gomez Pulido
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Figura 18 Evaluacion de la ocurrencia

Posibilidad de falla Criterio: ocurrencia de las causas (incidentes por pieras, producto)) Puntuacian
2100 por cada mil piezas
10
Muy alta =1de cada 10
50 por cada mil piezas 9
1encada 20
20 por cada mil piezas
Alta ]
1encada 50
10 por cada mil piezas 7
1en cada 100
2 por cada mil piezas 6
1 en cada 500
0.5 porcada mil piezas
Moderada 3
1 encada 2000
0.1 por cada mil piezas 4
1 encada 10000
0.01 por cada mil piezas 3
B 1 en cada 100000
3
=0.001 por cada mil piezas 7
1encada 1 (00000
Muy baja Las fallas son efiminadas por medio de control preventivo 1
Nota: Humberto Gomez Pulido
Figura 19 Posibilidad de detectar modo de falla
Cportunidad de Posibilidad de
deteccidn Criterio: posibilidad de deteccidn por los controles del proceso Puntuacién deteccidn
o OT::E:LZ de Actualmente no hay controles del procese, no se puede detectar o no es 10 Casi imposible
P anzlizado, P
deteccidn .
No es prabable El modo de falla yfo la causz(error) no son facilmente detectados (por
detectar en . - - 9 Muy remota
. ejemplo, auditorias aleatorias).
cualquier etapa
Deteccién del El modo de falla se detecta en la estacién de trabajo por el operador a través
problema después . . . 8 Remota
el - de los sentidos de |a vista, olfate u oido.
procesamiento
Deteccién del El modo de |Ta||a 58 dztzicta enla estac[nn de tl.'abaio pclrrel operador trfws
de los sentides de |a wista, olfato u oido, o bien después de la produccién .
problemaen la . - - - 7 Muy Baja
fuente a través del uso de insorumentos que miden atributos {pasa/no pasa,
& verificacién manual del rorque, llaves graduadas, etc)
. El modo de fzlla se detecta por el operador después del proceso a través
Dreteccidn del ; - . ; .
de equipos de mediciones continuas, o en la estacidn de trabajo porel .
problema después . . - ; G Baja
del procesamiento operadora través dz.l uso de instrumentos que miden atributos (pasa/no
pasa, verificacién manual del torque, llaves graduadas, etc)
Elmodo de falla o la causa del error se detectan en la estacién de trabajo
. por el operador mediante equipes de mediciones continuas, o mediante
Deteccién del i - . B
controles automdticos en |a estacidn de trabajo que identifican las partes
problema en la & i | ador (1 d 5 i 5 Moderada
fuente iscrepantes y notifican al operador (luz, sonidos, etc.). Se realizan
mediciones al arranque y |z primer pieza se verifica (sdlo para cusas
relacionadas con el arrangue).
Deteccidn del El mode de falla sz detecta después del proceso mediante controles
. - . Maderadamentz
problema después | automdticos que identifican las partes discrepantes y bloquean la parte para 4 It
del procesamiento prevenir el que no se procese posteriormente. ==
Deteccidn del El modo de falla s2 detecta en |a estacién de trabajo por controles
problema en la automdticos que identifican las partes discrepantes y bloguean la parte en la 3 Al
fuente estacidn para prevenir el que no se procese pasteriormente.
Deteccién ded error | Se detecta |a causa(error) de la falla en la estacién de trabajo por controles
yo prevencién del automdticos que detectardn errores y previenen que se hagan partes 2 Muy Alta
problema discrepantes.
Mo se aplica e previene la causa(error) de |a falla como resultado del disefic del
deteccidn, se accesorio, la mdquina o la parte. No se pueden hacer partes discrepantes 1 Casi segura
previene el errar porgue se tiene un diseio de producto/proceso a prueba de errores. )

Nota: Humberto Gémez Pulido
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A su vez, cuando se esta buscando la resolucion de algun tipo de problema, presentar el
avance de un proyecto o brindar una propuesta de cambio de un proceso, se vuelve conveniente
tener la mayoria de la informacion en una Unica pagina, para de esta manera realizar un analisis

mas acertado con los datos principales.

Por ese motivo, se crea el llamado formato A3. Este es un enfoque principalmente de la
corriente de pensamiento Lean, el cual busca en una hoja de papel con las dimensiones 420 X

297MM (formato de hoja de papel A3) presentar los puntos mas importantes.

En gran medida esta herramienta se basa en la metodologia de mejora continua planteada

por Deming:

Se desarrolla un plan (planear), este se aplica en pequefia escala o sobre una base
de ensayo (hacer), se evalUa si se obtuvieron los resultados esperados (verificar) y
se actua en consecuencia (actuar), ya sea generalizando el plan si dio resultado con
medidas preventivas para que la mejora no sea reversible, o reestructurandolo
porque los resultados no fueron satisfactorios, con lo que se vuelve a iniciar el
ciclo. (Gomez, 2020, p-120)

El formato A3 consta de una serie de partes muy bien marcadas; titulo, antecedentes,
condicion actual, objetivo, causa raiz, contramedidas, confirmacion del efecto y acciones del

seguimiento. En la Figura 20 Formato A3 se observa un ejemplo.

Figura 20 Formato A3

Reporte A3: Titulc

Antecedentes: Contramedidas:
condicién Actual:

Confirmacisn del Efecto:

Objetivo:

Acciones de Seguimiento:

Nota: Kanbantool
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Una forma que es sumamente valiosa a la hora de realizar una mejora de proceso, 0 como
en este caso el desarrollo de una idea de negocio, es una simulacién. Existen distintos softwares

pare realizar estas labores.

En una simulacion se emplean distintos recursos, tal como el Recurso fijo. Ortiz
Dominguez y Simén Marmolejo, lo definen como “el lugar estatico deonde necan o mueren, son

procesados o bien retenidos por un tiempo determinado” los distinos productos (2019, p-99).
En total se hace uso de 4 tipos distintos de estos recursos:

Source: fuente de donde nacen los productos o servicios, en €l se configura la tasa de

Ilegada que tendran productos o servicios.
Queue: sitio en el cual se acumulan los productos o servicios previo a ser procesados.
Processor: unidad en la cual se desarrollan los procesos.
Sink: Salida de productos.

Estas actividades se desarrollan en un espacio de trabajo dentro del software y los
distintos componentes se interconectan para darle fluidez a la operacion. En la Figura 21 Proceso
Productivo Flexsim se observa un ejemplo.

Figura 21 Proceso Productivo Flexsim

Output

Center

Ortiz Dominguez y Simén Marmolejo

La tasa de llegada es un importante insumo para el desarrollo de este tipo de modelos ya

que representa cada cuanto tardan los clientes en llegar a hacer la fila o cada cuanto se van
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generando productos de un proceso para otro. Para representar este comportamiento se emplean

distintos tipos de distribucién para modelar mateméticamente los escenarios.

Finalmente, para desarrollar distintas iniciativas de negocio, principalmente vinculadas
con las caracteristicas de sistemas tecnoldgicos, se emplean herramientas de proyectos. Una de

ellas es conocida dentro de las metodologias de &giles.

Esta herramienta viva permite realizar constantes modificaciones para conocer el avance
de proyecto y es conocida como producto backlog. En ella se busca enlistar las funciones y

elementos que son necesarios para cumplir las expectativas del proyecto.

Esas representaciones muestran distintas columnas con el estado de las tareas, ademas

permiten visualizarlas en forma de cascada. En la Figura 22 Product Backlog se puede observar

un ejemplo.
Figura 22 Product Backlog
Nivel de Jerarquia
descomposicion conceptual
Producto

Visién del
producto

(-

Componente Objetivo del Objetivo del
componente componente

I

Funcionalidad Funcionalidad Funcionalidad

——— |
EPIC EPIC EPIC

-

(-

Epic
@ —— Historia
. Historia
Historia
. Historia

-

Nota: Tecnoldgico de Costa Rica
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Herramientas para la propuesta

Los modelos de negocio requieren una estructura clara y definida. Muchas veces es
complejo concebir esta forma de desarrollar, debido a que son varias las areas que se deben de
tomar en cuenta. Es fundamental que genere ingresos y rendimientos, para que tanto empleados,
accionistas y propietarios se vean beneficiados. Una orientacién clara es la que ofrecen
Osterwalder y Pigneur, (2011), por medio de sus 9 mddulos, que se representan en un canvas.

La primera fase es definir el mercado meta. En ese segmento de mercado, en donde se
define quién sera nuestro publico se distinguen varios tipos de clientes potenciales a los cuales
dirigirse, entre ellos los mercados de masas, nichos de mercado, mercado segmentado, mercado

diversificado, plataformas multilaterales. (Osterwalder y Pigneur, 2011)

Los publicos de tipo de mercado de masas son aquellos que se centran en el pablico en
general, no distinguen segmentos de mercado y son consumidores mas masivos de productos o

servicios. (Osterwalder y Pigneur, 2011)

Esto contrasta con el tipo de segmento de mercado del tipo nichos de mercado, dado que,
segun Osterwalder y Pigneur (2011) estan “orientados a nicho de mercado que atienden a

segmentos especificos y especializados” (p-24).

En un mercado segmentado ‘“se distinguen varios segmentos de mercado con necesidades
y problemas ligeramente diferentes” (Osterwalder y Pigneur, 2011,p-24). Un buen ejemplo
pueden ser los bancos, en donde se conjugan distintos clientes con necesidades tanto de ahorro,

como crédito, seguros, pensiones, entre otros.

De igual manera, existen modelos de negocio cuyos segmentos de mercado no estan
relacionados, es como por ejemplo el caso de Amazon, en donde se brindan por ejemplo servicios
en la nube, compras al por menor, servicios de videojuegos, libros, entre otros. ( Osterwalder y
Pigneur, 2011)

Finalmente, se tienen plataformas multilaterales. Este tipo es similar al anterior, se
ofrecen servicios que a simple vista no parecen tan relacionados, pero si llegan a tener un
contacto. Por ejemplo, las tarjetas de crédito, en donde no solo se debe de ofrecer el plastico de la

tarjeta, con todas sus promociones, descuentos y beneficios; sino también con su red de
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comercios que debe manejar para que sus clientes utilicen sus servicios. (Osterwalder y Pigneur,
2011)

El siguiente modulo es la propuesta de valor, la cual a su vez se subdivide en otros
conceptos como novedad, mejora de rendimiento, precios, disefio, entre otros. (Osterwalder y
Pigneur, 2011)

El tercero de los mddulos hace alusion a los canales, es decir el medio por el cual se
comunica con los diferentes segmentos de mecado para llegar a ellos y proporcionar sus servicios

y productos, pero ademas para generar valor. ( Osterwalder y Pigneur, 2011)

Una buena forma de tener una dimension del concepto de canales se puede representar por
medio de la Figura 23 Tipos de Canales y sus Fases. Aqui se sintetiza todos aquellos puntos de
contacto en donde se interactta con el cliente, tanto a nivel de venta como de servicio post venta.

Ademas se debe tomar en cuenta aquellos servicios que brindan los socios.

Figura 23 Tipos de Canales y sus Fases
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Nota: Alexander Osterwalder y Yver Pigneur

El cuarto de estos mddulos es la relacion con los clientes y su coste. En este apartado se
analiza la posible interaccién con los clientes y como se utilizan los insumos que pueda tener una
realimentacion del cliente, a la operativa. Por ejemplo, por medio de servicios personalizados,
personalizados exclusivos, autoservicios, servicios automaticos, entre otros. ( Osterwalder y
Pigneur, 2011)
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Para analizar las fuentes de ingresos se emplea el quinto médulo, en donde es necesario
definir si los ingresos seran por transacciones o por servicios recurrentes derivados de distintas
asistencias. (Osterwalder y Pigneur, 2011). Al segregar un poco mas la idea, surgen tipos de
ingresos por cuota de usos, cuota de suscripcion, préstamos, concesion de licencias, entre otros.
De igual manera es necesario tomar en cuenta la fijacion de precios, en donde se especifican si

estos seran estaticos o en funcion de la demanda y oferta del mercado.

Los recursos necesarios para desarrollar el negocio se establecen en el modulo sexto, alli
se definen las variables claves para tener el negocio con los insumos necesarios; por ejemplo,
talento humano, espacio fisico, recursos economicos, recursos intelectuales, entre otros.

(Osterwalder y Pigneur, 2011)

Los procesos claves del negocio se conocen a partir del mddulo sétimo, en donde se
establece el core del negocio. Por ejemplo, produccion, resolucion de problemas, asesoria,

plataforma / red. (Osterwalder y Pigneur, 2011)

Todo modelo de negocio requiere de una serie de encadenamientos que permitan que se
pueda llevar a cabo el proceso de servicios o productos. En el médulo octavo de la metologia se
establece un marco para las alianzas estratégicas con partes que se pueden volver interesadas por
los servicios que brinda la organizacién, asi como la contraparte interesada en la empresa.

(Osterwalder y Pigneur, 2011)

Sin embargo, el factor mas importante es el de establecer los posibles beneficios por
obtener de esas relaciones que se pueden entablar; entre ellas se distinguen la optimizacion de

operaciones, adquisicion de ciertos recursos, entre otros.

Por ultimo, a la hora de analizar el noveno mddulo, se debe tener un cuenta para la
creacion de un modelo de negocio, el posible costo y analizar a detalle la parte del proceso

productivo que representa econdmicamente una mayor inversion.

Todo el extracto mencionado previamente, se puede sintetizar por medio de la Figura 24
Plantilla Lienzo del Modelo de Negocio, en donde se pretende analizar desde una perspectiva
general todos los aspectos mencionados anteriormente. Esta herramienta constituye un importante

instrumento para tomar decisiones y es muy similar a los tableros Kanban.
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Figura 24 Plantilla Lienzo del Modelo de Negocio

.‘;?n-

AsC

Los clienfes que erean
nueves disefas de
LEGO y los muestran &n
inbermal se comvierten e
socios clave que generan
contenido y walor

AC A

LEGO debe proporcionar
¥ gestionar la
plateforma y ln logistica
RECESTRieS para
embalar y entregar las
kils realirados por has
cliernbes

RC ol
=z

LEGD adn o ha

adaplado tolalmente sus

recursos y ochividades,

gue ecbdn disedodos

PV G

LEGO Factory armgiia
considerablemente la
gama de kifs disponibles
al afrecer o los fons de
LEGD lax herramientas
MECESaning pard Eredr,
exhibir y vender los kits
gue disefan

RCI &
LEGD Factory da lugar
o undg farga cola de
clientes que estdn mujy
interesados én conlemida
especinlizade ¥ buscan
alternativas a los kits
comvencionmies

Lo existencia de LEGO
Factary depende en gran
migdida def caral web

SM &

Miles de kils nireves
dizefades por las
clientes complemen ian
a la perfeccidn los kits
estdidar de LEGO.
LEGO Faclory pane a
las clientes gue crean
dizefios parsanalizagas
&n contoche con ofros
chignles, de modo gue &
erea una plobaforma de
enntacios y las vendas
auwmentan

para &f mercado de
masas

T
Fl et
e
\
El objetive de LEGO Faclary és generar pequefiod ingresos con un gran
mdiméra de arliculos disefados par clientes. Eslo supone und adicidn

volioga o [of ingresos génerados por ki wenla al por menor dé grandes
voidmenes

EC &z

LEGO Fachary aprovecha los costes de produceidn i logishice que genera ef
muodelo tradicional de venta af por menor

Nota: Alexander Osterwalder y Yver Pigneur

Aunque se esté en la era de la digitalizacion, muchas organizaciones optan por contar con
opciones de trabajo desde la casa. Para las empresas que se dedican a comercializacion siempre
sera necesario establecer un espacio fisico para llevar a cabo las tareas del quehacer diario, con el
fin de que se mantenga en operacién. Dado que este tipo de negocio requiere de un inventario que

permita abastecer las ventas y reparaciones, s necesario contar con un sitio adecuado.

En este caso para establecer una organizacion, se puede considerar por ejemplo el método
cualitativo por puntos para determinar el lugar donde estard la empresa. Esta herramienta para
orientar el sitio es bastante sencilla, consiste en “asignar factores cuantitativos a una serie de

factores que se consideran relevantes para la localizacion” (Baca,2014, p.110).
Los pasos mas importantes para emplear estas herramientas son los siguientes:

e Desarrollar una lista de factores relevantes.

e Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos deben
sumar 1.00), y el peso asignado dependerd exclusivamente del criterio del
investigador.

e Asignar una escala comun a cada factor (por ejemplo, de 0 a 10) y elegir cualquier

minimo.
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e Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la
calificacion por el peso.

e Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion. (Baca,2014,
p.110).

De igual manera, una vez definido el sitio en donde se encontrard la empresa, es necesario
contar con el espacio fisico y a su vez ordenar las instalaciones. En lugar de iniciar por métodos
empiricos, existen técnicas que facilitan la distribucion. La principal herramienta conocida es el

diagrama de recorrido y SLP.

La herramienta para lograr una distribucion adecuada de un lugar de trabajo es el
diagrama SLP, el cual es método que, segiin Baca (2014), “se basa en un cddigo de cercanias
entre las areas que conforman la empresa y se utiliza cuando el flujo de materiales no es intenso
ni costoso” (p.119). A continuacion, en la Figura 25 Diagrama SLP, se puede observar una
aplicacion de este tipo de herramientas.

Figura 25 Diagrama SLP

Recepcion

Almacén

%)

Herramientas

Mantenimiento

%]

Produccion

Vestuarios

Comedor

o N=samo= e oo N>
mlle|l o= oo

o am | =SB O O

| — I —

L — i
(=]

Oficinas

—
E-S

» =
= =
= 2
] E
E =
Ll =
= 1
=

= ]
x =

Produccion
Vestuarios

Nota: Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana
Dicho diagrama se encuentra normado bajo una clasificacion de letras y numeros para
facilitar su entendimiento y lograr una mejor distribucién de las distintas areas que puedan llegar

a ser requeridas. Seguidamente, con la cercania establece dicha nomenclatura.

Tabla 1 Codigos de cercania
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Codigo

Significado

Absolutamente necesario que estén cerca

Especialmente importante que estén cerca

Importante que estén cerca

Ordinario o comun que estén cerca

Sin importancia que estén cerca

Indeseable que estén cerca

Nota: Israel Alberto Sanabria Mora

De igual forma, es necesario aplicar una justificacion de la distribucién. Los motivos

pueden variar mucho; por ejemplo, cercania de productos por razones de su composicion

quimica, por recorrido de la operacion, por reglamentos internos, entre otros.

En el caso del ejemplo mencionado en la Figura 25 Diagrama SLP, es posible observar en

el rombo que compone la matriz una numeracion en la parte inferior, cada uno de esos datos tiene

una razon de ser. En la Tabla 2 Razones de Cercania se define cada uno de esos nimeros.

Tabla 2 Razones de Cercania

Cadigo Significado
1 Compartir espacio
2 Por higiene
3 Uso del mismo Equipo
4 Compartir Materia Prima
5 Facilidad de acceso
6 Secuencia del flujo de trabajo

Nota: Israel Alberto Sanabria Mora
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En este tipo de aplicacion de instrumentos es necesario contar con una representacion
fisica a escala del sitio por medio de herramientas tipo AutoCad, Visio, entre otros. A partir de
esta imagen del sitio, se establece un método de diagrama de recorrido. Esta aplicacion de un
diagrama se define como “el procedimiento de prueba y error que buscar reducir al minimo
posible los flujos no adyacentes colocando en la posicién central a los departamentos mas
activos” (Baca,2014, p.119).

Si bien es cierto, el ejemplo en la Figura 26 Diagrama de Recorrido, no cuenta con la
delimitacion del espacio fisico del lugar, es decir paredes, corredores, bafios, oficinas, entre otros,
lugares que en todas las organizaciones son necesarios, si expresa los recorridos que tienen las
diferentes areas entre si.

Figura 26 Diagrama de Recorrido
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Nota: Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana

Como se puede observar en el ejemplo anterior, se cuenta con distintos colores y las rayas
gue se conectan entre si son distintas en los recorridos, algunas tienen forma de zigzag, otras
cuentan con diferentes grosor y color. Esto tiene su razon de ser, por medio de la Figura 27

Codificacion Diagrama de Recorrido, es posible denotar qué significa cada una de ellas.
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Figura 27 Codificacion Diagrama de Recorrido
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Nota: Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana

Una herramienta, que tal vez no sea tan aprovechada en las areas de ingenieria industrial,
pero que cobra relevancia para este trabajo final de graduacion, dado que es un instrumento mas
que nada para los procesos de servicios, es el lienzo Blueprint.

San Juan, Pacheco, y Castillo, (2018) lo definen como “una herramienta de andlisis y
visualizacidn, permite optimizar los procesos de un servicio, asi como estudiar la evolucién de un

servicio, es decir, la forma en que se presente el servicio al cliente” (p.61).

Por medio de esta herramienta es posible representar “tanto la opinion del cliente, asi
como de la persona responsable de ofrecer el servicio” (San Juan, Pacheco, y Castillo, 2018,
p.61). En este caso esta aplicacion de un diagrama puede complementarse con el modelo Canvas,
ya que este Gltimo no muestra la secuencia de pasos para llevar una tarea, pero si identifica

aspectos mas de estrategia, lo cual brinda perspectivas que no se manejaban.

San Juan, Pacheco, y Castillo, (2018) afirman que se maneja un total de 5 componentes

bésicos:

La evidencia fisica: Son todos aquellos factores tangibles que el cliente aprecia, es
decir, son los puntos en los que el cliente entra en contacto con el servicio

ofrecido.

Acciones del cliente: Son todas las actividades que realiza el cliente participando

dentro del proceso del servicio.
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Los puntos de contactos visibles entre clientes y empleados del proveedor: Son las
actividades que realiza el cliente frente a los prestadores del servicio, también

conocidos como proveedores del servicio.

Las acciones tras bastidores no visibles al cliente: Son las actividades que realizan
los empleados y no son vistas por el cliente, es todo lo ocurrido en la interaccion

interna.

Proceso de soporte: Son todas aquellas labores que dan soporte al servicio y

requieren ser efectuadas para que se lleve a cabo el servicio. (p.66)

Es posible apreciar la informacion descrita anteriormente, por medio de la Figura 28
Lienzo Blueprint.

Figura 28 Lienzo Blueprint
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Nota: Seravalli

A su vez, otra herramienta que se emplea actualmente para establecer todo el ciclo de
proceso, es el diagrama PEPSU o SIPOC. Esta herramienta permite identificar a sus proveedores
(P), las entradas (E), el proceso mismo (P), las salidas (S) y los usuarios (U).

El acronimo SIPOC es el siguiente; suppliers, inputs, process, outputs y costumers. Esta
herramienta, a diferencia de las otras mencionadas, no involucra los tiempos o cantidad de

inventario del proceso; sin embargo, si permite tener una vision general del proceso. En este caso,
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por medio de la Figura 29 Diagrama PEPSU se muestra un ejemplo de esta herramienta para un

proceso de facturacion.
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Nota: Humberto Gomez Gutiérrez

Usualmente los pasos que se emplean para la creacion de este tipo de diagramas son muy

claros. Gutiérrez, 2020, los define de la siguiente manera:

Delimitar el proceso al que se le va a hacer el diagrama y se hace un diagrama de
flujo general, en el que se especifican las cuatro o cinco etapas principales.
Seguidamente, se debe identificar las Salidas del proceso, que son los resultados
(bienes o servicios) que genera el proceso. Después se busca especificar a los
Usuarios/clientes, que son quienes reciben o se benefician con las salidas del
proceso. Ademas, se debe de establecer las Entradas (materiales, informacion,
etc.), que son necesarias para que el proceso funcione adecuadamente. Por ultimo,

identificar a los Proveedores, que son quienes proporcionan las entradas. (p.201)
Herramientas para el control de la propuesta

Finalmente, todo negocio, requiere contar con una herramienta que sintetice los
principales indicadores que la alta administracion necesita para tomar decisiones acertadas y en la
menor cantidad de tiempo posible. Por medio de la Figura 30 Tablero de Control, es posible
visualizar un ejemplo de una opcion sumamente viable, la cual es llamada también cuadro de

mando integral.
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Figura 30 Tablero de Control
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Nota: Humberto Gomez Pulido

Esta herramienta permite que se pueda unificar de forma sencilla los principales

resultados que buscan controlar las organizaciones y que los directivos requieren, es decir los

resultados financieros, operacionales, de su relacion con los clientes y lecciones aprendidas para

en una sola pantalla tener una visién global de la organizacion.

Si bien es cierto la siguiente estructura no constituye una herramienta por si sola, si

permite tener una orientacioén de la linea que debe de seguir una organizacion en sus inicios,

tomando en cuenta en cuenta aspectos como la mision, valores, vision, entre otros. Por medio de

la Figura 31 Estructura Estrategia Organizacional se puede observar este marco de referencia

Figura 31 Estructura Estrategia Organizacional
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Nota: Humberto Gémez Pulido

Una buena forma de alimentar el balance scorecard, es por medio de indicadores
financieros tales como indicadores de liquidez general, deuda, utilidad y rentabilidad sobre la

inversion, entre otros.

Para finalizar el marco tedrico, una herramienta que se emplea en los proyectos para
analizar la planificacion del tiempo y las tareas es el diagrama de Gantt. Segun Robert & B,
(2019) se puede definir como una “muestra graficamente el tiempo en la secuencia en que se

desempefian las actividades. A veces se conoce como grafica de barras” (p.90).

Es una opcién sumamente versatil, debido a que inclusive en algunos documentos se
puede observar como se combina con informacion de inversiones, de produccion, entre otros.”Por
medio de la Figura 32 Diagrama de Gantt se puede observar un ejemplo utilizado para un
proyecto de manufactura. Para tener la posibilidad de analizar el avance de cada una de las tareas,
se rellenan las bases y se coloca un porcentaje del posible avance de esta tarea, para de esta forma

tener una vision integral de las tareas y el grado de cumplimiento.
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Nota: Robert & B,
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CAPITULO 11l MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se presenta la orientacion que va a seguir el trabajo final de graduacion.
Se detallan los distintos rubros para establecer la direccion que va a tomar el proyecto, asi como
el marco de referencia para la seleccion de las muestras, variables y métodos para analizar la

informacion, entre otros.
Enfoque

En este apartado se presentan los distintos enfoques que tienen las investigaciones segun

Herndndez y Mendoza, (2018), y se determina el que se aplica en el proyecto final de graduacion.
Enfoque cualitativo

En este tipo de investigacion las preguntas e hipdtesis no proceden exactamente de la
recoleccion o analisis de los datos. El investigador tiene que validar primero estudios para
corroborar si sus observaciones se relacionan con los hechos. El avance que va tomando el
estudio es paulatino, conforme maés se adelanta el proyecto sus teorias se vuelven mas

consistentes. Hernandez y Mendoza, (2018), lo definen de la siguiente manera

En lugar de comenzar con una teoria y luego “voltear” al mundo empirico para
confirmar si esta es apoyada por los datos y resultados, el investigador comienza el
proceso examinando los hechos en si y revisado los estudios previos, ambas
acciones de manera simultanea, a fin de generar una teoria que sea consistente con

lo que esta observando que ocurre. (p.7)
Enfoque cuantitativo

Este tipo de enfoque se encuentra principalmente orientado a la parte numérica. Se basa
en métodos matematicos o estadisticos para describir una determinada situacién y de esta manera
representar de una forma mas grafica un hecho. Hernandez y Mendoza, (2018) lo describen de la

siguiente manera

Representa un conjunto de procesos organizado de manera secuencial para
comprobar ciertas suposiciones. Cada fase precede a la siguiente y no podemos
eludir pasos, el orden es riguroso, aunque desde luego, podemos redefinira alguna
etapa. Parte de una idea que se delimita y, una vez acotada, se generan objetivos y

preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o
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perspectiva tedrica. De las preguntas se derivan hipotesis y determinan y definen
variables; se traza un plan para probar las primeras (disefio, que es como “el mapa
de la ruta”); se seleccionan casos o unidades para medir en estas las variables en
un contexto especifico (lugar y tiempo); se analizan y vinculan las mediciones
obtenidas (utilizando métodos estadisticos), y se extrae una serie de conclusiones

respecto de la o las hipdtesis. (p.5)
Enfoque mixto

Este tipo de enfoque es un hibrido entre las 2 referencias mencionadas anteriormente.
Dependiendo del tipo de estudio puede ofrecer distintos tipos de ventajas. Segun Hernandez y
Mendoza, (2018)

Representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos tanto cuantitativos
como cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar
inferencias producto de toda la informacion recabada y lograr un mayor

entendimiento del fendbmeno bajo estudio. (p.10)
Enfoque de la investigacion

Para efectos de este proyecto de graduacion, se selecciona un enfoque de tipo cuantitativo,
puesto que se busca dar un argumento fundamentado en el andlisis numérico para la toma de
muestras. Dado que la investigacion se realiza en un momento dado, es necesaria la extraccion de
informacién en una instancia especifica. Por lo tanto, este enfoque es el que mejor se logra

adecuar al tipo de estudio.
Alcance

En las investigaciones se distinguen un total de 4 tipos de alcances, las cuales son

excluyentes entre ellos.
Exploratorio

Este tipo de alcance se basa, principalmente, en la basqueda de nuevos tipos de avances.
Hernandez y Mendoza, (2018) lo definen de la siguiente manera “sirven para preparar el terreno
y generalmente anteceden a investigaciones con alcances descriptivos, correlacionales o

explicativos” (p.106).
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Descriptivo

Busca principalmente explicar con gran detalle un determinado fenémeno. Sin embargo,
no profundiza en buscar soluciones, nuevos métodos de realizar alguna tarea 0 mejorar un
proceso. Un ejemplo puede ser los estudios de censo que se realizan en Costa Rica. Hernandez y
Mendoza, (2018) lo definen como “La base de las investigaciones correlaciones, l0s cuales a su

vez, proporcionan informacion para llevar a cabo estudios explicativo” (p.106).

Hernandez y Mendoza, (2018) mencionan que este tipo de trabajos buscan “medir o
recolectan datos y reportan informacion sobre diversos conceptos, variables, aspectos,

dimensiones o componentes del fendmeno o problema a investigar” (p.108).
Correlacional

Los alcances de tipo correlaciones buscan relacionar variables de tipo dependientes con
variables de tipo independientes. A diferencia de los anteriores, este se relaciona principalmente
con estudios mas que nada cuantitativos. Herndndez y Mendoza, (2018) sefialan que son
“Investigaciones que pretenden asociar conceptos, fenomenos, hechos o variables. Miden las

variables y su relacion en términos estadisticos”(p.106).
Explicativo

Este tipo de alcance se basa en la explicacién de fenémenos poco indagados o en donde su
literatura es un poco mas limitada. Se busca ofrecer una nueva perspectiva para el lector. Una
buena aproximacion teorica para el concepto de este tipo de alcance es el siguiente
“investigaciones en las que se tiene como propodsito establecer las causas de los sucesos,

problemas o fendémenos que se estudian” (Hernandez y Mendoza, 2018,p.106).
Alcances de la investigacion

El alcance que se emplea es del tipo explicativo, ya que se busca explicar una idea de
negocio basandose en distintos tipos de investigaciones. Ademas, pretende explorar un tipo de
emprendimiento que no es tan conocido a nivel costarricense, lo cual lo faculta para aportar

nuevas perspectivas y se sigue una estructura muy bien definida en la bibliografia.
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Disefio
Dado que en esta investigacion se opta por un enfoque cuantitativo, el disefio se delimita a

2 tipos: el experimental y el no experimental.
Disefio experimental

Los diseflos experimentales buscan manipular de manera intencional las variables
independientes, con el fin de observar las variaciones que puede generar en el proceso de estudio,
de esta manera se puede constatar el efecto que tiene sobre las variables de tipo independiente.
(Hernéndez y Mendoza, 2018)

Disefio no experimental

Hernandez y Mendoza, (2018) sefialan que cuando la investigacion que se realiza no
manipula de manera deliberada las variables, se puede hablar de un disefio no experimental; el

cual se puede segmentar en dos tipos mas: el transversal y el longitudinal.

El tipo transversal se realiza con muestras tomadas en el momento de realizar la
investigacion. Hernandez y Mendoza (2018) indican que son estudios donde se recolectan datos

en un solo momento, en un tiempo Unico.

El tipo longitudinal es un estudio que tarda mas tiempo en la recoleccién de sus muestras;
en este caso aproximadamente un afio. El interés del investigador es analizar los cambios con el
paso del tiempo, en determinadas categorias, conceptos, sucesos, Vvariables, contextos o
comunidades, o bien, las relaciones entre estas; aun mas, a veces ambos tipos de cambios.
(Hernandez y Mendoza, 2018)

Disefio de la investigacion

Para efectos de este trabajo final de graduacion se opta por manejar un tipo de disefio no
experimental, pues sus muestras seran tomadas en el momento de realizar la investigacion. Esto
debido a que el analisis de los datos debe darse en un instante determinado, con el fin de dar una
idea de negocio sélida para el estudio del mercado meta; con lo cual tendra una perspectiva
transversal. De igual manera, dado que las necesidades de mercado cambian, se vuelve

fundamental establecer las necesidades en este momento.
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Conforme avance el tiempo y si algan lector desea emplear el siguiente documento como

idea para el planteamiento de su negocio, debera considerar variaciones en las necesidades de los

clientes y requerimientos pais.

Variable

En la Tabla 3 Variables se detallan las distintas variables por considerar a lo largo de todo

el proyecto final de graduacion, por cada objetivo especifico.

Tabla 3 Variables
Objetivos Variable Conceptual Operacional Instrumental
especificos
Describir los
requerimientos para Requerimientos
los procesos de ISO (2015) “Conjunto de o
servicio de actividades mutuamente Requerimientos
comercializacién de relacionadas que utilizan desarrollados / Informes
Procesos Requerimientos .
bicicletas de segln las entra-das para au Entrevistas
los requerimientos proporcionar un necesarios para crear
del mercado. resultado previsto” (p.21) | Una emprsisjae” Costa
Medir la potencial Baca (2015) “Cantidad
demanda de clientes de bienes o servicios que Demanda
para Una empresa el mercado requiere 0 | pobjacion de personas
que brinde el Demanda solicita para buscar la interesadas en los Encuesta
servicio de Potencial satisfaccion de una productos / Poblacién
comercializacion de necesidad especificaaun | total a quienes se les
bicicletas precio determinado” dirige la encuesta
(p.28)
Analizar las
caracteristicas
técnicas para el Jacobs y Chase (2019) Caracteristicas

establecimiento de
una empresa
dedicada a la
comercializacion de
bicicletas

Caracteristicas
técnicas

“Proceso de desarrollo
del producto que necesita
ser adaptado
dependiendo de las
caracteristicas del
mercado y del producto”

Caracteristicas
aplicadas /

Total de
caracteristicas
definidas

Entrevistas

Informes
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Objetivos

. Variable Conceptual Operacional Instrumental
especificos
ISO (2015)
s Procesos
Conjunto de
actividades Procesos creados /
Proponer los mutuamente Total de Procesos
procesos y relacionadas que | Necesarios para el
imi utilizan las entradas | funcionamiento de .
procedimientos para _ iento Entrevistas
el establecimiento | Procesos para  proporcionar | una organizacion

de una empresa

un resultado

Informes

dedicada a la dimi previsto™ (p.21) dimi Hoja de recoleccion de
comercializacién de | Procedimientos Procedimientos datos
bicicletas Procedimientos
ISO (2015) “F
(, . ) “Forma creados / Total de
especifica para -
procedimientos
llevar a cabo una .
. necesarios para el
actividad o un . .
. funcionamiento
proceso” (p.21)
Preparar un | Control ISO (2015) “Parte TIR
mecanismo de de la gestion de la
L . . Ingresos
seguimiento para el calidad orientada a
proyectados /

control de la
propuesta planteada.

Nota: Israel Sanabria Mora

proporcionar
confianza en que se
cumplan los
requisitos de
calidad” (p.14)

Inversion inicial

Avance de Proyecto

Avance de proyecto
/ Planificacion de
avance de proyecto

Muestra de la investigacion

Informes

Hoja de recoleccion de
datos

Las muestras, segin Hernandez y Mendoza (2018), son un “subgrupo del universo o

poblacion del cual se recolectan los datos” (p.196). Sin embargo, se definen dos tipos de

muestras, las probabilisticas y no probabilisticas.

Muestras probabilisticas

Las muestras probabilisticas son aquellos “subgrupos de la poblacion en el que todos los

elementos de esta tienen la misma probabilidad” (Herndndez y Mendoza 2018,p.200).
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Muestras no probabilisticas

Hernandez y Mendoza (2018) sefialan que este tipo de muestras se refieren al “subgrupo

de la poblacién en la que la leccion de los elementos no depende de la poblacion sino de las

caracteristicas de la investigacion” (p.200).

Muestra de la investigacion

Para efectos de esta investigacion se aplica una combinacion entre las muestras de tipo

probabilistico y no probabilistico. En la Tabla 4 Muestras, es posible visualizar las distintas

muestras que se toman para realizar el presente trabajo final de graduacion.

Tabla 4 Muestras

Indicador Tipo de muestras Unidad de muestreo Férmula
Requerimientos Requerimientos necesarios
Requerimientos pal’a Operar en COSta Rica
desarrollados / No probabilistica por n/a
Requerimientos necesarios conveniencia
para crear una empresa en Personas que practican
Costa Rica ciclismo
Demanda
. )
Poblacion de personas NZ*pq

interesadas en los productos
/ Poblacion total a quienes se

les dirige la encuesta

Probabilistica por

conglomerados

Personas que practican

ciclismo

n=

EAN-1) + Z%q

Caracteristicas

Caracteristicas aplicadas /

Caracteristicas deseadas

No probabilistica de Juicio ) ) n/a
Total de caracteristicas por los potenciales clientes
definidas
Procesos
Procesos creados / Total de .
o o Procesos necesarios para
No probabilistica de Juicio n/a

Procesos Necesarios para el
funcionamiento de una

organizacion

operar una empresa
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Indicador

Tipo de muestras

Unidad de muestreo

Formula

Procedimientos

Procedimientos creados /
Total de procedimientos
necesarios para el

funcionamiento

No probabilistica de Juicio

Procedimientos necesarios

para operar una empresa

n/a

TIR

Ingresos proyectados /

Inversion inicial

No probabilistica de Juicio

Ingresos estimados

n/a

Avance de Proyecto

Avance de proyecto /
Planificacion de avance de

proyecto

Nota: Israel Sanabria Mora

No probabilistica de Juicio

Registro de implementacion

Instrumentos

n/a

Hernandez y Mendoza (2018) los definen como “recursos que utiliza el investigador para

registrar informacion o datos sobres las variables” (p.228).

Los instrumentos utilizados en esta investigacion se pueden observar en la Tabla 5

Instrumentos.

Indicador

Tabla 5 Instrumentos

Instrumentos

Recursos Requeridos

Requerimientos

Requerimientos desarrollados / Requerimientos

necesarios para crear una empresa en Costa Rica

Lista de Chequeo

Entrevistas

Informéticos

Demanda

Poblacién de personas interesadas en los productos /

Poblacién total a quienes se les dirige la encuesta

Encuestas
Gréficos de embudo

Proyecciones

Informaticos
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Indicador

Instrumentos

Recursos Requeridos

Caracteristicas

Caracteristicas aplicadas /Total de caracteristicas

Layout

Despliegue de la funcién de calidad

Informéticos

definidas
Layout
Procesos CANVAS
Procesos creados / Total de Procesos SLp

Necesarios para el funcionamiento de una

organizacion

Diagrama de Spaguetti
Diagrama Blueprint

Simulacién

Informaticos

Procedimientos

Procedimientos creados / Total de
procedimientos necesarios para el

funcionamiento

Diagrama de flujo

SIPOC

Informaticos

TIR

Ingresos proyectados / Inversion inicial

Balance Scorecard

Informes

Informéticos

Avance de Proyecto

Avance de proyecto / Planificacion de avance

de proyecto

Nota: Israel Sanabria Mora

Diagrama de Gantt

Recoleccién de datos

Informaticos

En la Tabla 6 Recoleccion de datos, se definen los distintos indicadores, fuentes de

informacién para dichos indicadores y método para la recoleccion de datos a lo largo del

proyecto. Ademas, se plantea los beneficios que se esperan obtener a partir de dicho analisis.
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Indicador

Tabla 6 Recoleccion de datos

Fuentes de los datos

Método de recoleccion de
los datos

Beneficios esperados

Requerimientos

Requerimientos
desarrollados /
Requerimientos
necesarios para crear una
empresa en Costa Rica

Informes de Ministerio de
Hacienda E industria y
Comercio, INE, CCSS,

Consulta y descarga de
informes en las paginas
web de los sitios del item
anterior

Determinacion, analisis y
cuantificacion de los
requerimientos para el
establecimiento para el
establecimiento de la idea
de negocio.

Demanda

Poblacién de personas
interesadas en los
productos / Poblacion
total a quienes se les
dirige la encuesta

Clientes potenciales

Aplicacion de encuestas y
focus group a los
potenciales clientes por
medio de formularios
virtuales

Determinacion de la
posible demanda de
clientes potenciales

Caracteristicas
Caracteristicas aplicadas /

Total de caracteristicas

Clientes Potenciales

Aplicacion de encuestas a
los potenciales clientes
para conocer las
propuestas de valor que
buscan

Estudio de mercado con el

Establecimiento de las
distintas formas de operar
de la propuesta de negocio

definidas fin de identificar
competidores, precios y
establecimientos y
opciones de valor
Procesos

Procesos creados / Total
de Procesos Necesarios
para el funcionamiento de
una organizacio

Empresas con procesos
similares

Entrevistas a personas que
manejan compafiias
similares para conocer el
funcionamiento de
modelos de negocio

Creacidn de los distintos
procesos de trabajo para la
idea de negocio

Procedimientos

Procedimientos creados /
Total de procedimientos
necesarios para el
funcionamiento

Informes de Empresas con
procesos similares

Entrevistas a personas que
manejan compafiias para
conocer el funcionamiento
de modelos de negocio

Creacidn y representacion
de los distintos
procedimientos de trabajo
para la idea de negocio

TIR

Ingresos proyectados /
Inversion inicial

Entrevistas

Informes

Entrevistas a personas que
manejan compafiias para
conocer el funcionamiento
de modelos de negocio

Determinacion de una
forma viable de
generacion de valor.
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Indicador

Fuentes de los datos

Método de recoleccion de

los datos

Beneficios esperados

Avance de Proyecto

Avance de proyecto /
Planificacion de avance
de proyecto

Nota: Israel Sanabria Mora

Empresas con procesos
similares

Entrevistas a personas que
manejan compafiias para
conocer el funcionamiento
de modelos de negocio

Meétodo de analisis

Estimacion de tiempo
para la implementacion de
la idea de negocio.

Una vez recabada la informacion es necesario establecer un método para analizarla. Por

medio de la Tabla 7 Método de Andlisis, se establece una linea de trabajo para desarrollar los

diferentes procesos para fundamentar el presente trabajo final de graduacion.

Tabla 7 Método de Anélisis

Indicador Analisis por realizar Programas Uso
Aplicacion de medidas de
- tendencia central en informes
Requerimientos .
para  econdmicos para
Requerimientos observar tendencias. Excel
desarrollados / Creacion de listas de Creacion de plantillas
Requerimientos e .
. verificacion para validar los
necesarios para crear una L -
. requisitos para la creacion de
empresa en Costa Rica N
una organizacion y mostrar el
avance porcentualmente
Demanda Aplicacién de encuestas con Excel Creacion de plantillas

Poblacién de personas
interesadas en los
productos / Poblacion
total a quienes se les
dirige la encuesta

el permitan generar medidas
de tendencia central para
representar  graficos que
puedan filtrar y proyectar la
demanda.

Google Forms

Lenguaje de
programacion Python

Elaboracién de encuestas

Representacion graficay
analisis por medio de
software estadistico

Caracteristicas
Caracteristicas aplicadas /

Total de caracteristicas
definidas

Validar la oferta de productos
por medio de herramientas de
proyeccién,

Levantamiento de Layout

Visio

Excel

Representacidn de sitios de
trabajo

Elaboracidn de diagramas

Simulacién de actividades

Representacion de matrices
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Método de recoleccion

Indicador Fuentes de los datos Beneficios esperados
de los datos
Procesos Elaboracién de diagramas
para representacion de . ]
Procesos creados / thal OrOCes0S Visio Representacion de
de Procesos Necesarios - diagramas
. . . - o Flexisim g
para el funcionamiento de | Simulacion de los principales
una organizacion procesos
Procedimientos Elaboracién de diagramas
L para representar los . )
Procedimientos creados / procedimientos Visio Representacion de
Total de procedimientos . i
pre _ 3 o Flexisim diagramas
necesarios para el Simulacién de los principales
funcionamiento procesos
Definicion viabilidad
TIR financiera a partir de las e
royecciones generadas por Excel Cuantificacion de costos y
Ingresos proyectados / P proyeccion de ingresos
Inversion inicial la demanda y costos de
operacion.
Avance de Proyecto Analisis en el tiempo el
establecimiento de tiempo de Definicién en semanas,
Avance de proyecto / creacion de modelo de Project meses de la creacion de

Planificacién de avance
de proyecto

Nota: Israel Sanabria Mora

negocio por medio de una
grafica de Gantt

modelo de negocio
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Cronograma

Con el objetivo de tener una vision global de las distintas semanas de trabajo, se detalla la Figura 33 Diagrama de Gantt

Trabajo final de graduacion, la cual detalla por medio de semanas, el tiempo que se tiene contemplado para desarrollar el proyecto.

Figura 33 Diagrama de Gantt Trabajo final de graduacion

Semanas 1 Cuatrimestra 2022 Semanas 1 Cuatrimestra 2022
Capitulos 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
Capitulo 1
Generalidades de la
empresa
Planteamiento del

problema
Definir Objetivos
Generales y Especificos

Justificacion
Antecedentes
Proyecciones

Capitulo 3
Enfoque

Alcance

Disefio
Variables

Instrumentos
Recoleccién de datos
Andlisis de datos
Cronograma
Capitulo 2
Lectura de Libros
Definiciones y
Herramientas

Matricula

Capitulo 4
Descripcién de la
situacién actual
Andlisis de la situacion
actual

Evaluacion de las
alternativas de solucion

Capitulo 5
Conclusiones
Recomendaciones
Capitulo 6
Disefiar propuesta
Andlisis Econédmico
Plan de
implementacion
Ajustes Finales
Entrega
Defensa

Nota;: Israel Sanabria Mora
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Finalmente, en la Figura 34 EDT Trabajo final de graduacion, se muestra una representacion gréafica para describir los distintos
entregables que estara llevando a cabo a lo largo de todo este trabajo final de graduacion.

Figura 34 EDT Trabajo final de graduacion
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Nota: Israel Sanabria Mora
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CAPITULO IV ANALISIS DE LA SITUACION

El proposito siguiente capitulo es plasmar la descripcion del problema que se estad
atacando. A su vez cuantificar sus consecuencias y analizar a detalle los datos generados de los
distintos escenarios que se definen durante el proceso de analisis.

Descripcion del problema

Para iniciar la descripcion del problema toma en cuenta una herramienta que brinda un
importante andlisis con base en 6 grandes aspectos: Politicos, Econémicos, Tecnoldgicos,
Ecoldgicos, Social y Legales.

Anélisis PESTEL

El analisis PESTEL brinda un panorama general de las principales aristas inherentes a
cualquier tipo de negocio; en este caso realiza un acercamiento a la comercializacion y los

centros que brindan mantenimiento a las bicicletas en la zona de interés.
Anélisis Politico

A inicios del afio 2019, entr6 en vigencia la nueva ley numero 9660, Ley de Movilidad y
Seguridad Ciclista, la cual busca principalmente fomentar el uso de la bicicleta como medio de

transporte amigable con el ambiente y brindar proteccion a la poblacion ciclista de Costa Rica

También pretende brindar lineamientos para los entes del gobierno, como lo son el
Ministerio de Obras Publicas y Transportes (MOPT) y Municipalidades para establecer politicas,
lineamientos técnicos, directrices e instrumentos para el desarrollo de infraestructura, proteccion,
entre otros, para todo aquel que utilice una bicicleta. Cabe rescatar que, a nivel nacional, ya se

cuenta con una normativa que brinda una guia para los distintos medios de transporte.

Sin embargo, el punto méas importante es el de permitir a los patrones y empresas deducir

por Unica vez a la declaracion de la renta anual los siguientes gastos:

A. Adquisicion, construccion o remodelacion de muebles o inmuebles de:
i) Estacionamiento o almacenamiento de bicicletas.

ii) Servicios sanitarios con duchas y espacio de vestuarios.
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B. Adquisicion de bicicletas, equipos de reparacion de estas para uso de los
empleados y funcionarios en el lugar de trabajo.

Para los fines del presente trabajo final de graduacion, el punto B proporciona una

importante ventaja ya que fomenta el consumo de los diferentes articulos que ofertan los ciclos.

Ademas, desde el mismo 2019, el gobierno de Costa Rica anunciaba $ 1 940 millones
como inversion para la ampliacion de 3 vias de acceso restringido para los ciclistas; sin embargo,
solamente una de ellas no completaba una ciclovia funcional: la autopista Florencio del Castillo,
la cual colinda con la zona de La Union de Tres Rios, sitio que pretende ser la ubicacion

estratégica de esta iniciativa.

Cabe mencionar que, en Costa Rica, la legislacion establece que es prohibido circular en
carreteras cuyo limite de velocidad es de 80 km/h. Un ejemplo son las que unen las localidades

de Cafas-Liberia, General Canas, Ruta 32, entre otros.

Al tomar en cuenta los puntos anteriores, es posible evidenciar una serie de contrariedades
en nuestro pais en relacion con las politicas publicas de movilidad. Para efectos del proyecto
puede ser una ventaja lo Gltimo mencionado, ya que al ser la autopista Florencio del Castillo la
principal via de comunicacion entre Cartago y San José, determina que la Union de Tres Rios
puede llegar a ofrecer ventajas ya que muchas personas que cuentan con la actividad de
trasladarse en bicicleta; por deporte o por ocio, deben de recorrer la carretera vieja a la antigua

metrépoli.
Andlisis Econdmico

Producto de los cambios en el entorno global, y al ser Costa Rica un pais altamente
dependiente de economias mas avanzadas, la inflacion ha venido a impactar fuertemente los
diferentes productos que se consumen, desde los agricolas, hasta los servicios de internet,

residencial, bienes de consumo en el hogar, entre otros.

Cabe rescatar que en el momento de redactar este trabajo final de graduacion, en el Gltimo
mes la inflacion fue negativa con un -0,23%. Durante los 3 primeros meses del afio la inflacion

acumulada fue de un -0,92% vy a nivel interanual es de un 4,42%.

Este es un escenario positivo, en general para cualquier tipo de produccion en Costa Rica

pues al tener un decrecimiento en los indices de precios, la poblacion meta tendrd mas
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oportunidad de adquirir productos una opcion son productos no tradicionales y que estimulen la

recreacion como lo son las bicicletas.

Es importante resaltar que las entidades costarricenses que se encargan de velar por este
tipo de indicadores anteriormente expuestos, tienen un gran conocimiento y ademas velan por

mantener la inflacién baja y controlada.

Sin embargo, si bien es cierto se podria prever para los proximos meses un incremento en
la capacidad adquisitiva que tienen los costarricenses, también se debe tomar en cuenta la tasa de

desempleo en Costa Rica.

Segun las mas recientes publicaciones de La Repulica, (2023), se estima que 260 mil
personas en Costa Rica estan desempleadas, aproximadamente un 11% de la poblacion que
podria estar laborando. Este es un porcentaje que desde el 2018 se ha mantenido, y aunque a

inicios de la pandemia fue mayor, logroé alcanzar cierta estabilidad durante los ultimos meses.

En relacion con el indice mensual de actividad econdmica, se puede observar un
incremento en la actividad, principalmente en el sector de vehiculos, alentado por la creciente
movilizacién de las personas hacia trabajos, centro de vacaciones, incremento de flotillas

vehiculares, entre otros.

Lo anterior, en parte dado el avance en la pandemia y la relacién en las medidas de
control para la propagacion de la enfermedad que se han venido relajando; asi como un efecto en
paralelo sobre las actividades relacionadas con el mantenimiento de los vehiculos y su

arrendamiento.

En contraste, cuando se comparan los Gltimos 2 afios, se ha tenido una fuerte disminucion
en la actividad econémica en las industrias alimentarias, de aparatos eléctricos, construccion de

materiales.

Sin embargo, en la Figura 35 IMAE, se puede observar también un incremento en el resto
de las actividades comerciales, lo cual es favorable ya que alienta al crecimiento de otros
productos que en este caso pueden no ser los de consumo usual en las personas. Esto lleva a un
mayor dinamismo de la economia, lo cual puede ser un momento propicio en donde se aproveche

la curva ascendente de actividad econdmica.
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Figura 35 IMAE

Gréfico 4. indice mensual de la actividad comercial (IMAC)
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Nota: Banco Central de Costa Rica

Otro indicador econémico importante es la tasa de politica monetaria. Esta referencia es

un parametro para determinar las tasas de intereses en los préstamos en Costa Rica. Dado que, en

muchos de los casos, las operaciones de una organizacion deben de iniciar con un porcentaje de

financiamiento, es trascendental tener conocimiento sobre ello.

En esta oportunidad, desde mediados del 2022 se presenta un fuerte aumento en la tasa de

politica monetaria debido a las fuertes fluctuaciones en los indices inflacionarios; sin embargo, en

los Gltimos meses, se nota un cambio en la trayectoria que ha venido teniendo, por lo que los

economistas pronostican una mejoria para el segundo semestre del afio.

Figura 36 Tasa de Politica Monetaria
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Finalmente, para tomar en cuenta las importaciones, algunas marcas de bicicletas, son
insignias en ciertos paises: Bianchi originaria de Italia, Trek en Estados Unidos, La Pierre en

Francia, representan la tradicion ciclista en todo el mundo.

Costa Rica no cuenta con marcas reconocidas, y aunque se han presentado iniciativas de
bicicletas ecoldgicas a base de materiales biodegradables como el bambd; sin embargo, no llegan

a tener la presencia que tienen sus homologas internacionales.

Por este motivo, los distintos insumos para la comercializacion se deben de importar. Se
estima que entre el 2019 y 2020, las importaciones de bicicletas aumentaron en un 11% , de la

necesidad de recreacion en la pandemia.

Durante los ultimos 2 afios se han venido generando actividades pais, que han llegado a
albergar cerca de 5000 ciclistas en las carreteras desde San José hasta la costa Pacifica. Estas
actividades son controladas; sin embargo, el principal punto que se quiere remarcar es su precio,
que van desde los $ 130 hasta los $ 200, lo cual hace ver la actividad econémica que genera este

tipo iniciativas solamente de forma directa.
Anélisis Social

Poco a poco, la toma de consciencia de blusqueda de métodos amigables de movilizacion
ha venido tomando auge en Costa Rica, quien se perfila como un pais sostenible. Los viajes en
bicicleta actualmente representan Gnicamente un 2% de los viajes totales en horas pico en las
carreteras costarricenses. El restante de los dispositivos de transporte se sigue centrando

principalmente en los vehiculos de combustion interna.

La poblacidn costarricense expresa que la falta de uso de este medio de transporte se debe
principalmente debido a no contar con un lugar seguro y adecuado para transitar, acoso callejero

que reciben principalmente las mujeres y la vulnerabilidad en las carreteras.

Otra problematica vinculada con la informacion anterior es la creciente ola de estafas. A
la hora de realizar este estudio solo fue posible validar 25 publicaciones en Marketplace; tienda
virtual de Facebook. Si bien es cierto es una gran opcion para comercializar productos también es

blanco para que diversos grupos criminales contacten a personas y puedan buscar estafarlas.
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Por medio de la Figura 37 Limitaciones Uso de Bicicleta, se brinda un resumen de las
distintas probleméticas que se tienen a nivel nacional para la adecuada movilizacion de este tipo

de medio de transporte.

Figura 37 Limitaciones Uso de Bicicleta

Medio de Aspecto Comentario
Transporte
Bicicletas Parqueos -Cantidad muy limitada de parqueos disponibles, tanto publicos

como privados. Provocando que las bicicletas sean dejadas en
sitios no adecuados con peligro de que estas sean robadas
Geénero -Mujeres reciben acoso callejero
-Habitos de westimenta culturalmente asociados a lo femenino
dificultan el uso de la bicicleta
Seguridad vial  -El 3 % de los involucrados en siniestros viales con heridos graves
o fallecidos corresponden a ciclistas a pesar de que sclamente el
uno por ciento de |la poblacién utiliza este medio de transporte

Seguridad - Se evitan viajes nocturnos en bicicleta por temor a un asalto
ciudadana

Limitaciones - Terrenos con mucha pendiente son inconvenientes, la necesidad
geograficas de llevar carga pesada requiere de otro medio de transporte
Seguros - Falta de cobertura

Impuestos - Se encuentran gravadas después de cierto monto

Restricciones - La prohibicion de llegar a San José a través de vias de alta

velocidad impide que viajes se realicen en bicicleta, pesar de que
las vias de alta velocidad son, en términos practicos. las unicas vias
disponibles para llegar a zonas alejadas al casco urbano de San
José

Nota: Informe del estado de la Nacion en Desarrollo Sostenible 2018, Movilidad Peatonal y en Bicicleta en Costa
Rica

Pese a las dificultades que representa la movilizacién en Costa Rica, ese 2% sefialado
corresponde a cerca de 125 000 viajes diarios. Esto significa que, a nivel social, la toma de
consciencia en la busqueda de métodos alternativos para trasladarse y la preocupacion por el

cambio climético, puede llegar a aumentar la demanda de bicicletas.
Anélisis tecnolégico

En los dltimos afios, las empresas como Uber, Didi, InDrive, entre otras, han empezado a

emplear sus socios en bicicleta como una opcion para trasladar productos a domicilio.

Esta nueva tecnologia que permite conectar a los usuarios con sus productos, se puede ver

desde 2 perspectivas:

1) Emplear las bicicletas como medio de transporte para las personas que tienen como
trabajo el delivery. Esto abre paso también a realizar un andlisis debido a que muchas
personas emplean bicicletas con motor. Este tipo de servicios contrasta
significativamente con la vision de un ciclo convencional ya que las partes mecanicas

de la bicicleta con motor se asemejan mas a otro tipo de industrias con un perfil de
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atencion més enfocada en las motocicletas; pero parte de las nuevas iniciativas es
valorar inclusive la posibilidad de atender este segmento de mercado.

2) La oportunidad de comercializar las propias bicicletas y sus componentes da través del
e-commerce. Esto supone un reto importante, debido a que es necesario contar con la
infraestructura para los medios de pago y la entrega de productos. Esta ultima fase se
simplifica bastante, debido a que por medio de convenios con empresas como lo son
Correos de Costa Rica, es posible contar con la posibilidad de entregar productos a un

bajo costo hasta el hogar del cliente.

A su vez, las nuevas tendencias van orientadas hacia bicicletas con transmisiones
electrénicas y motores que asisten el pedaleo con el fin de mejorar el rendimiento en corredores
profesionales y apoyar a sectores del ciclismo que no cuentan con las mejoras facultades fisicas

para afrontar terrenos complicados.
Anélisis Ecoldgico

Costa Rica alberga una gran cantidad de biodiversidad. Sus atractivos turisticos siempre
han permitido que los extranjeros la tomen como ejemplo para distintos programas de

sostenibilidad a nivel global.

Una muestra de los esfuerzos que se tienen por la busqueda de ser un pais amigable con el
ambiente, es el plan de descarbonizacion, el cual ofrece una hoja de ruta para el cumplimiento de

una serie de objetivos en la Agenda 2030 y el Acuerdo de Paris.

Muchas de las principales problematicas que se tienen giran en torno a 5 grandes retos, los
cuales tiene que ver con deforestacion, agroquimicos, desechos solidos, recursos hidricos y

contaminacion del aire.

La demanda y comercializacion de las bicicletas no contribuye a atacar directamente
ninguno de los problemas mencionados anteriormente; sin embargo, si se nota una tendencia
hacia la busqueda de métodos eficientes de transporte amigables con el ambiente y eso si tiene

mucho que ver con el Gltimo punto de la contaminacion del aire.

Finalmente, no todo es beneficioso. Si bien es cierto, las empresas dedicadas a la

comercializacion de bicicletas contribuyen a que las personas disminuyan su huella de carbono y
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tengan una mejor calidad de vida, el uso de aceites, plasticos, grasas, entre otros puede llegar a

representar un serio problema.

El correcto tratamiento de estos residuos y la seguridad que conlleva para el personal
mecanico representa un reto importante para el correcto funcionamiento de una empresa con la

naturaleza de comercializacion y mantenimiento de bicicletas.
Anélisis Legal

Para cerrar el analisis PESTEL, es importante tomar en cuenta el tema legal, el cual
abarca desde la operacion de una empresa, hasta las leyes que regulan la seguridad de los

productos de bicicleta a nivel internacional.

A nivel nacional, las distintas instituciones, entre cuyas areas de competencia se encuentra
el apoyo a las nuevas organizaciones, ofrecen vasta normativa. Ademas, las instituciones del
estado que brindan lineamientos para registrarse como contribuyentes de impuestos y seguridad

social también ofrecen un panorama claro y con numerosos recursos.

Es importante tomar en cuenta posibles variaciones en los porcentajes de los aportes
obrero patronal, impuestos sobre ganancias, impuestos por importacion de articulos, entre otros,

debido a que pueden llegar a representar costos en las operaciones.

A nivel internacional, se deben de tomar en cuenta lineamientos que garanticen que son
productos de calidad y seguros para los clientes. En este sentido se cuenta con normas 1SO las

cuales brindan regulaciones para comercializar productos para todo tipo de clientes.
Anélisis FODA

A diferencia de la herramienta mencionada, que se centra a nivel externo, el analisis
FODA busca tener una visién que permita analizar tanto a nivel interno como externo el contexto
de potencial operacion tomando en cuenta las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

de la organizacion.
Fortalezas

e Auge de la concientizacion del uso de medios de transporte amigables.
e Crecimiento en las actividades deportivas vinculadas al ciclismo recreativo y

competitivo en Costa Rica

83



Estimulo fiscal a los patrones que brinden facilidades a sus empleados que
empleen bicicletas como medio de transporte a sus centros de trabajo.
Conocimiento técnico en el servicio de comercializacion y mantenimiento.
Ubicacién estratégica (Tres Rios) que converge con 2 de las grandes ciudades del

pais.

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Servicios complementarios a los ciclistas como asesoramiento, Seguros,
acompafiamiento, planes de entrenamiento, entre otros.

Crecimiento del deporte a nivel recreativo y competitivo.

Nuevos modelos de bicicletas eléctricas, con motor y sus componentes.

Altos precios de ventas en la competencia de las bicicletas y sus componentes.
Ausencia de utilizacibn de medios digitales como nuevas formas de

comercializacion.

Uso de medios tecnoldgicos para la comercializacién de productos y servicios.

Ausencia de infraestructura adecuada para el uso de la bicicleta en toda la Gran
Area Metropolitana.

Posible estacionalidad en la demanda de productos.

Necesidad de capacitacion continua para brindar los servicios.

Costos elevados de importacion.

Cambios en la economia a nivel global.
Aumento del desempleo.

Crisis de contenedores

Gran cantidad de empresas similares en el pais.

Cierre de vias aledafias a la ubicacion del negocio.
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Partes Interesadas

Es posible definir una serie de partes que se vuelven importantes para el disefio de los
distintos procesos operativos y estructurales de la organizacion. Estas partes interesadas seran
sometidas a una evaluacion para validar en cudl de los cuadrantes segun la Figura 12 Matriz de

interesados podran ser catalogadas.

La Tabla 8 Partes interesadas, toma en cuenta 2 factores para realizar la evaluacion:
impacto e influencia sobre la organizacion. Estos se catalogan con una calificacion de bajo,

medio y alto. En la

Tabla 9 Calificacion para factores de partes interesadas, se observa la escala utilizada. En

este caso se realiza una multiplicacion para definir el resultado.

Tabla 8 Partes interesadas

PARTES INTERESADAS IMPACTO (IMP) INFLUENCIA (INF) IMP X INF CUADRANTE
Clientes interesados en compra de bicicletas 10 9 90 4
Clientes interesados en compra de componentes 10 9 90 4
Clientes interesados en mantenimientos 10 9 90 4
Colaboradores 7 8 56 3
Proveedores de Bicicletas, Componentes e insumos 9 6 54 3
Profesionales en areas afines 6 8 48 2
CCSS 8 5 40 2
Ministerio de Hacienda 8 5 40 2
Procomer 5 5 25 1
Direccién General de Aduanas 7 5 35 2
Bancos Comerciales 8 5 40 2
Empresas similares 4 2 8 1
Profesionales en Ciclismo Nacional e Internacional 4 8 32 2
Federacidn Costarricense de Ciclismo 3 7 21 1
Proveedores de entrega de productos 8 5 40 2
BCCR 6 3 18 1

Nota: Israel Sanabria Mora
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Tabla 9 Calificacion para factores de partes interesadas

Criticidad Escala
Baja 0-3
Media 4-7*

Nota: Israel Sanabria Mora

En este caso, para representar el resultado se utiliza la Figura 38 Matriz de Interesados, en
donde es posible observar como se encuentran calificados cada uno de los distintos entes que se

podrian ver afectados.

Figura 38 Matriz de Interesados

1) Clientes interesados en compra de bicicletas
2) Clientes interesados en compra de
componentes para bicicletas
3) Clientes interesados en mantenimientos

1) Colaboradores

2) Proveedores

1) Convenios con profesionales de Salud,
Entrenamiento

2) CCss
1) Proconjuer 3) Ministerio de Hacienda
2) Empresas similares 4) Direccion General de Aduanas
3) Profesionales en Ciclismo Nacional 5) Bancos Comerciales

4) BCCR 6) Profesionales del Ciclismo Internacional
7) Profesionales del Ciclisme Nacional
8) Proveedores de Entrega de Productos

Nota: Israel Sanabria Mora

En el primer cuadrante, se define las partes interesadas que tienen un papel protagénico y
son quienes deberian de estar satisfechas. Se puede visualizar los colaboradores que estaran

brindando el servicio, asi como los proveedores.

En el segundo se mencionan publicos que es necesario mantener involucrados y atraer
constantemente, como los distintos tipos de clientes de acuerdo con los servicios que se busca

brindar.
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En el tercero estan las instituciones que es importante tener monitoreadas, tales como la
propia competencia, entes que brinden variables macroeconémicas y posibles empresas que
tengan servicios de promocion para pymes.

Para finalizar la revision de los distintos cuadrantes, se vuelve importante, tomar en
cuenta las instituciones, que a nivel local la legislacion obliga a mantener informadas, con
contribuciones para el seguro social, proteccion para la organizacion e inclusive las empresas

tercerizadas entregan los distintos productos.

Tabla 10 Analisis de Necesidades y Expectativas
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NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LAS PARTES INTERESADAS - ISO 9001 201!
N° PARTES INTERESADAS NECESIDADES Expectativas REANIEICAC el RESPONSABLE EVALUACIONIDE
EL SGC LA
Adquiriendo productos de casas
Adquirir bicicletas de la mejor fabricantes reconocidas Estado de

Clientes interesados en

Gerente General

1 . Compra de bicicletas calidad posible en el menor ) resultados y
compra de bicicletas N N L / Dependiente
precio posible Tener una estructura organizativa que Balance general
propicie brindar precios competitivos
- Adquiriendo productos de casas
Adquirir componentes para la ) .
. . Compra de - . . fabricantes reconocicas Encuesta de
Clientes interesados en practica del ciclismo de la mejor Gerente General . L.
2 componentes para R . . . R satisfaccion
compra de componentes i o calidad posible, mas variedad al L / Dependiente N
realizar ciclismo menor precio Tener una estructura organizativa que al cliente
propicie brindar precios competitivos
- Adquiriendo productos de casas
. Lo Entregar la bicicleta para ) . e
. R Recibir mantenimientos L L fabricantes reconocidas Capacitacion a
Clientes interesados en - mantenimientos o averiasy Gerente General .
3 en sus bicicletas de la los mecanicos

mantenimientos

mejor calidad posible

recibir en el menor tiempo
posible

Tener una estructura organizativa que
propicie brindar precios competitivos

/ Dmecanicos

4 |Colaboradores

Pago de su salario,
seguro y mantener un
ambiente agradable de
trabajo

Recibir su salario puntualmente

Contar con una planificacién robusta
que facilite disponer de los pagos
quincenalmente

Realizar actividades que incentiven y
motiven al personal

Gerente General
/ Jefatura
Financiera

Check list de
requisitos
legales
aplicables

Proveedores de Bicicletas,
5 |Componentes e insumos
para mantenimientos

*Mantener
abastecimiento de
producto

*Disponer de productos de
calidad en el menor tiempo
posible

Tener una adecuada planificacién de
los productos e insumos en la
organizaciéon

Gerente General

Indicadores de
participacién de
mercado

Profesionales en areas
afines (Nutricionistas,

Pago de su salario por

Incrementar la imagen de su

Escuchar las necesidades de los

Procedimiento
de seleccién

6 . o R N clientes para facilitar la entrega de Gerente General L,
Entrenadores, Médicos, servicios profesionales |negocio o y homologacién
L, servicios que demanden
Psic6logos) de proveedores
Pago de las cuotas Contar con una planificaciéon robusta |Gerente General
7 |CCSS obrero patronales de los|N/A que facilite disponer de los pagos / Jefatura Pagos a tiempo
colaboradores quincenalmente Financiera
Pago de los impuestos Contar con una planificacién robusta Gerente General
8 |Ministerio de Hacienda 8 . P N/A . . P / Jefatura n/a
establecidos que facilite disponer de los pagos . .
Financiera
*Brindar espacios para
9 |Procomer . ) P P N/A N/A Gerente General n/a
incentivar a las pymes
10 Direccién General de *Facilitar el trasiego de * Brindar un servicio agil de  |Contar con una planificacién robusta Jefatura
Aduanas los productos productos del extranjero que facilite disponer de los productos Financiera
R~ . * Tener una alta disponibilidad Gerente General
il Facilitar medios de d L d f
11 |Bancos Comerciales pago y financiamientos e serwbclos y Pro uctos Establecer relaciones comerciales para /.Je at'ura n/a
ancarios disponer de productos financieros Financiera
. Analisis para aplicar un correcto
13 |Empresas similares N/A N/A P P ) Gerente General n/a
benchmarkerting
. - *Mantener informados acerca Estar al tanto por medio de redes
Profesionales en Ciclismo - . . R .
14 Internacional N/A de las principales tendencias a |sociales e internet de las tendencias en|Gerente General n/a
nivel internacional ciclismo
. - *Brindar imagen de los Establecer relaciones con ciclistas
Profesionales en Ciclismo L . Gerente General
15 . N/A productos y servicios de la costarricenses para promover el ) n/a
Nacional N ! N / Dependiente
organizacién negocio
. . *Brindar imagen de los Establecer relaciones con el fin de
Federacién Costarricense .
16 de Ciclismo productos y servicios de N/A mantener al tanto de eventos que |Gerente General n/a
la organizacion permitan promocionar el negocio
*Entregar de los productos en el
Proveedores de entrega de |* Entrega de productos & . P ) " .
17 . menor tiempo posible con el Establecer relaciones que permitan |Gerente General n/a
productos en tiempo y forma ! . P
menor precio posible una entrega de productos agil
*Mantener informados
de las tendencias
18 |[BCCR N/A N/A Gerente General n/a

macroecénomicas del
pais.

Nota;: Israel Sanabria Mora

En la Tabla 10 Analisis de Necesidades y Expectativas se observa las partes

interesadas,

las personas responsables de velar por sus principales intereses y las formas de evaluar su

satisfaccion.

Analisis de competidores
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El sitio en el cual se pretende ubicar de la tienda es cercano a las localidades de Tres Rios.
Como se puede observar en la Figura 2 Mapa de Ciclos en , hay alrededor de 5 tiendas
especializadas en ciclismo. Inclusive, si se logra ampliar el rango de alcance, se suman 2 tiendas

mas cercanas a la localidad.

Para analizar los competidores se realiza una visita a los distintos lugares, con el fin de

evaluar cada uno desde distintos criterios, ademas de los servicios y productos que ofrecen.

En la Tabla 11 Analisis de competidores, se observa las diferentes tiendas que representan
una competencia directa en la zona. En esta oportunidad se toman en cuenta distintos criterios

para validar los productos y servicios que se encargan de promocionar:

Precio: hace referencia a los distintos precios que ofrecen las tiendas. Se catalogan de
acuerdo con un rango de bajo, medio, medio bajo y alto de acuerdo segun la cantidad de dinero

que representa adquirir sus productos.

Variedad de productos: representa las distintas cantidades y abanico de productos que se
observan dentro de la tienda. Se catalogan en baja, media y alta variedad de productos.

Tipo de mercado: de acuerdo con la gama y sus productos, es posible realizar una
evaluacion de la clase de publico al que se dirigen. En esta oportunidad se distinguen segmentos

de ciclistas.

Modelo de atencién: se evalla la forma en la cual se atiende a la persona. Méas del 50 %
de ellos trabaja bajo una modalidad de presentar los documentos por medio de vitrinas y un

mostrador por medio del cual se le puede pedir a los dependientes de la tienda los productos.

Pagina web: Unicamente el 30% dispone de un sitio web con opcion para visualizar sus

productos y realizar pedidos por esa via.
Marca de productos: principales marcas que comercializan.

Gama de productos: existen diferentes tipos de gamas, en donde se catalogan los
productos de acuerdo con su rendimiento y calidad. Las marcas disponen de una serie de
segmentos que ya se encuentran ubicadas en estos rangos. Para tales efectos, se emplea el criterio

experto para catalogar los productos en gamas baja, media y alta.
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Por ultimo, se muestran los distintos servicios que brindan. Entre ellos se mencionan el

mantenimiento, asistencia en carretera y por ultimo retul; esta es una opcion en la cual se adecua

la bicicleta a la persona, en funcién de sus caracteristicas biomecanicas.

Tabla 11 Analisis de competidores

Servicio de Servicio de

. . Variedad de . L L. Marca de Gama de . B N Servicio de
Tienda Ciclo Precio Tipo de mercado Modelo de Atencién Pagina Web mantenimie asistencia
productos productos productos Retul
nto en carretera
Asistencia personal, los clientes visitan
Alta Variedad de  |Ciclistas aficionados en MTB. | la tienda y por medio de un mostrador
1 Ciclo 3 Rios Medio Alto v_p No Shimano, Scott | Media Alta Si No No
Productos Ruta. BMX se les atiende, no se cuenta con la
posiblidad de desplazarse por la tienda
Asistencia personal, los clientes visitan
Taller de Bicicletas . . Baja Variedad de |Ciclistas aficionados en MTB. | la tienda y por medio de un mostrador Shimano Scott .
2 . Medio Bajo L. . No Baja Si No No
Chaco Bikes Productos Ruta. BMX y Bicimotos se les atiende, no se cuenta con la Orbea
posiblidad de desplazarse por la tienda
Asistencia personal, los clientes visitan
Baja Variedad de |Ciclistas aficionados en MTB. | la tienda y por medio de un mostrador Spiuk, Shimano,
3 Bike World Medio Bajo - o No o Baja Si No No
d Productos Ruta. BMX se les atiende, también tienen la Vittoria ’
posiblidad de desplazarse por la tienda
Asistencia personal, los clientes visitan
q ) Media Variedad de |Ciclistas aficionados en MTB. | la tienda y por medio de un mostrador . . "
4 Ciclo Web Media yAp No No se identifican Media No No No
Productos Ruta. BMX se les atiende, no se cuenta con la
posiblidad de desplazarse por la tienda
Asistencia personal, los clientes visitan
Baja Variedad de |Ciclistas aficionados en MTB. | la tienda y por medio de un mostrador
5 Ciclo Taller Villa Bike | Medio Bajo ! v p o No No se identifican Baja Si No No
Productos Ruta. BMX se les atiende, también tienen la
posiblidad de desplazarse por la tienda
Asistencia personal Exclusiva, los
. Ciclistas Especializados en | clientes visitan la tienda y por medio . . .
Alta Variedad de LaPierre, Bianchi,
6 Puro MTB Alto MTB, Ruta, Eléctricas y de un mostrador se les atiende, Si Alta No No No
Productos I . KT™M
Gravel también tienen la posiblidad de
desplazarse por la tienda. Ademas
Asistencia personal, los clientes visitan
. - . la tienda y por medio de un mostrador
. Alta Variedad de Ciclistas Especializados en . . .
7 BikeLab Alto P se les atiende, no se cuenta con la Si Cannodale, Giro Alta Si No No
Productos MTBy Ruta o X
posiblidad de desplazarse por la tienda.
Ademas compras por internet.

Creacion de sociedad

Nota: Israel Sanabria Mora

Analisis Legal y de Servicios

Con el objetivo de mantener la proteccién para el duefio del negocio y para el cliente, se

vuelve necesario realizar la creacion de la empresa y a su vez de una sociedad para efectos de

tener el nombre y razon social. En esta oportunidad se define la creacién de una sociedad

anonima como figura legal. Los principales requisitos son los siguientes:

e Reuvisar disponibilidad del nombre o razon social en el Registro Nacional.

e Elegir el tipo de compariia conforme a los fines y objetivos pretendidos (Sociedad

Andnima o Sociedad de Responsabilidad Limitada)
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Seleccionar los socios, representantes legales y apoderados, determinando sus
facultades y limitaciones, cuando corresponda.

Firmar el Acta de Constitucion o Pacto Constitutivo ante Notario Publico. En caso
de que los constituyentes se encuentren fuera de Costa Rica, es necesario que se
otorguen poderes especiales debidamente apostillados, indicando de forma
especifica sus alcances y condiciones.

Pagar los derechos, timbres e impuestos de inscripcion, asi como realizar una
publicacién en el diario oficial La Gaceta.

Una vez inscrita la sociedad, se le asignard el nimero de cédula de persona
juridica, y se procedera a la emision de los libros legales y de los certificados de
acciones o cuotas, segun el tipo de sociedad.

Inscribir la compafiia en el Ministerio de Hacienda y obtener el Registro Unico de
Contribuyente, ademas de los permisos y licencias necesarias segun el area de
operacion de la compafiia, tales como patentes municipales, permisos sanitarios de
funcionamiento ante el Ministerio de Salud, registro de patrono ante la Caja
Costarricense de Seguro Social una vez que tenga trabajadores, y cualquier otro

necesario para el correcto desarrollo de su giro comercial.

Este proceso puede tardar aproximadamente entre 2 a 3 semanas ya que se requiere de la

asesoria y apoyo de un abogado para realizar el debido proceso.

Tributacion

La actividad econdmica de la cual forma parte la comercializacion de productos para la

bicicleta y sus servicios, es la de comercio minorista. Por ese motivo que se opta por apegarse a

un régimen tributario simplificado.

Las personas fisicas o juridicas que se encuentran apegadas a este régimen deben de

cumplir con una serie de obligaciones:

Presentacion de las declaraciones autoliquidativas D.105 Impuesto sobre la Renta
y D.105 Impuesto al Valor Agregado de forma trimestral

Llevar un libro de Registro de Compras (el cual no requiere ser legalizado)
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e Presentar la declaraciéon informativa D.151 (anualmente), con el detalle de los
clientes a los cuales se le realizaron compras a partir de un colon en adelante (que

no estén respaldadas por medio de comprobantes electronicos).

Dado que requiere de un conocimiento especial para los distintos requerimientos de este
tipo de regimenes, se vuelve necesario que el contador cuente con experiencia para tener criterio

y realizar todo el proceso.

Para efectos del servicio de facturacion digital, se pretende emplear el propio servicio que

brinda el Ministerio de Hacienda. Los pasos para ello son los siguientes:

e Ingresar al sistema Administracion Tributaria Virtual (ATV) en la pagina web del
Ministerio de Hacienda (www.hacienda.go.cr).

e Ingresar a la opcion “Comprobantes electronicos”.

e Seleccionar la opcion “Generar llave criptografica” o utilizar la firma digital, con el fin de
contar con un método seguro para la firma de los comprobantes electronicos.

e Seleccionar la opcion “Generar nueva contrasena” para descargar el usuario y la clave que
seran utilizados para el envio de los comprobantes electrénicos al validador, con el
propdsito de identificar a quien lo emite.

e Proceder a elaborar la factura y aplicar el firmador de Hacienda.

A su vez es necesario conocer los tramos para el pago de la renta. Por medio de la Figura
39 Impuesto sobre la renta, se detallan los tramos de los impuestos por pagar. En caso de
personas juridicas cuya renta supere los ¢122.145.000.000, deberan aplicar una tasa fija de

impuesto del 30%.

Figura 39 Impuesto sobre la renta
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Tramos de renta Tasa de impuesto aplicable

Los primeros cinco millones setecientos 5%.
sesenta y un mil colones (¢5.761.000,00)
de renta neta anual

Sobre el exceso de cinco milones | 10%
setecientos sesenta y un mil colones
(¢5.761.000,00) y hasta ocho millones
seiscientos cuarenta y tres mil colones
(¢8.643.000,00) de renta neta anual.

Sobre el exceso de ocho millones | 15%
seiscientos cuarenta y tres mil colones
(¢8.643.000,00) y hasta once millones
guinientos  veinticuatro  mil  colones
(¢11.524.000,00) de renta neta anual.

Sobre el exceso de once millones 20%
qguinientos veinticuatro mil colones
(¢11.524.000,00) de renta neta anual

Nota: Ministerio de Hacienda

CCSS

El patrono debe de completar la inscripcidon Patronal y declaracion jurada ante la CCSS.
Estos procesos pueden realizarse de manera digital por medio de la oficina virtual o de manera
presencial. Una vez realizada la inscripcion ya quedard protegido tanto él como sus
colaboradores. El detalle de los distintos rubros por pagar se mencionara mas adelante. Este
proceso también requiere del apoyo del contador, por lo que se vuelve imprescindible que tenga
experiencia en este ambito. Este proceso puede ser gestionado inclusive el mismo dia de forma

digital.
Ley de proteccion al trabajador

Dado que en este caso se vislumbra la necesidad de contar con colaboradores para las
distintas funciones de venta y servicios, se debe seguir los siguientes pasos apegados a la ley de

Proteccion al Trabajador y Disposiciones Generales:

e Crear y establecer el marco para regular los fondos de capitalizacién laboral
propiedad de los trabajadores.

e Universalizar las pensiones para las personas de la tercera edad en condicién de
pobreza.

e Establecer los mecanismos para ampliar la cobertura y fortalecer el Régimen de
Invalidez, Vejez y Muerte de la Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS)
como principal sistema de solidaridad en la proteccion de los trabajadores.

e Autorizar, regular y establecer el marco para supervisar el funcionamiento de los
regimenes de pensiones complementarias, publicos y privados, que brinden

proteccién para los casos de invalidez, vejez y muerte.

93



e Establecer los mecanismos de supervision para los entes participantes en la
recaudacion y administracion de los diferentes programas de pensiones que

constituyen el Sistema Nacional de Pensiones.

A su vez es necesario tomar en cuenta los siguientes articulos para efectos de los

costos por cada uno de los colaboradores:

ARTICULO 3.- Creacion de fondos de capitalizacion laboral. Todo patrono, publico o
privado aportara, a un fondo de capitalizacion laboral, un tres por ciento (3%) calculado sobre el
salario mensual del trabajador. Dicho aporte se hard durante el tiempo que se mantenga la

relacién laboral y sin limite de afios. (Ley de Proteccion al Trabajador N 7983)

ARTICULO 11.- Afiliacién del trabajador al régimen obligatorio de pensiones
complementarias. Al contratar a un nuevo trabajador, el patrono debera comunicar a la CCSS la
operadora de pensiones elegida por el trabajador y toda la informacién necesaria para el
funcionamiento adecuado del Sistema Centralizado de Recaudacion, dentro del plazo que fije la
Superintendencia. Asimismo, debera comunicar a la CCSS los retiros de trabajadores de su

empresa. (Ley de Proteccion al trabajador N 7983)
Ley de arrendamiento

e Dado que es necesario contar con un sitio para mantener las operaciones, es
necesario tomar en cuenta la Ley General de Arrendamiento Urbanos y
Suburbanos; importante para efectos de pactar el contrato tomar en cuenta los
siguientes rubros:

e Nombres, calidades y personerias del arrendador y del arrendatario.

e Cita de inscripcion, en el Registro Publico, del inmueble objeto del contrato. Si el
bien no esté inscrito, el contrato mencionara el documento fehaciente donde conste
el derecho de propiedad o de posesion. Ademas, se indicara la ubicacion exacta
del inmueble.

e Descripcién detallada del inmueble arrendado y sus instalaciones, servicios,
accesorios y espacios sin construir incorporados al arrendamiento, el estado de
conservacion de los bienes y, en su caso, los vicios o defectos que acompafian la

cosa.
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Descripcion individualizada de otros muebles no fungibles que las partes
convengan incluir en la contratacion, con sus caracteristicas, numeracion, estado
de conservacion y cualquier otro signo util para identificarlos.

Mencidn expresa del destino especifico al que se dedicara el inmueble arrendado.
Monto del precio del arrendamiento o alquiler, lugar donde se pagard y forma de
pago.

Plazo del arrendamiento.

Domicilios que las partes sefialan para las notificaciones.

Otras clausulas convenientes para los contratantes, en concordancia con lo
dispuesto en esta ley.

Fecha del contrato.

Esta documentacion es importante tomarla en cuenta; sin embargo, los distintos términos

y condiciones seran en parte del propietario del local proveerlos y entre ambas partes realizar la

negociacion.

Cadigo de trabajo

Es importante tomar en cuenta el codigo de trabajo para pactar los limites, derechos y

obligaciones tanto del patrono como del trabajador, es por eso que a continuaciéon se hace

mencién de los principales puntos:

Queda prohibido a todo patrono emplear en su empresa, de cualquier clase que
esta sea, menos de un noventa por ciento de trabajadores costarricenses; y pagar a
los trabajadores nacionales menos del ochenta y cinco por ciento del total anual de
los salarios que en dicha empresa se devenguen.

Establecer un contrato de trabajo individual; en el cual se pacte los servicios que
estara realizando. Dicho contrato de trabajo debe de contener al menos:

A. Los nombres y apellidos, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio de los

contratantes

B. EIl nimero de sus cédulas de identidad, si estuvieren obligados a portarlas;

C. La designacion precisa de la residencia del trabajador cuando se le contratare para

prestar sus servicios 0 ejecutar una obra en lugar distinto al de la que tiene

habitualmente;
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reglas:

G.
H.

La duracién del contrato o la expresion debe ser por tiempo indefinido, para obra
determinada o a precio alzado;

El tiempo de la jornada de trabajo y las horas en que debe prestarse este;

El sueldo, salario, jornal o participacion que habra de percibir el trabajador; si se debe
calcular por unidad de tiempo, por unidad de obra o de alguna otra manera, y la forma,
periodo y lugar del pago. En los contratos en que se estipule que el salario se pagara
por unidad de obra, ademés de especificarse la naturaleza de esta, se hara constar la
cantidad y calidad de material, el estado de la herramienta y utiles que el patrono, en
su caso, proporcione para ejecutar la obra, y el tiempo por el que los pondra a
disposicion del trabajador, asi como la retribucion correspondiente, sin que el patrono
pueda exigir del mismo cantidad alguna por concepto del desgaste natural que sufra la
herramienta, como consecuencia del trabajo;

El lugar o lugares donde deberé prestarse el servicio o ejecutarse la obra;

Las demas estipulaciones en que convengan las partes

A su vez, es importante tomar en cuenta los rubros de cesantia, preaviso y vacaciones.

La persona empleadora debera pagar un auxilio de cesantia de acuerdo con las siguientes

1. Después de un trabajo continuo no menor de tres meses ni mayor de seis, un
importe igual a siete dias de salario.

2. Después de un trabajo continuo mayor de seis meses, pero menor de un afio, un
importe igual a catorce dias de salario.

3. Después de un trabajo continuo mayor de un afio, con el importe de dias de salario
indicado en el siguiente listado:
e ANO 1 19,5 dias por afio laborado.
e ANO 2 20 dias por afio laborado o fraccion superior a seis meses.
e ANO 3 20,5 dias por afio laborado o fraccion superior a seis meses.
e ANO 4 21 dias por afio laborado o fraccion superior a seis meses.

e ANO 5 21,24 dias por afio laborado o fraccion superior a seis meses

Para efectos del preaviso:
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1. Antes de los tres meses no hay obligacion de dar preaviso pues se trata del periodo
de prueba.

2. Si tiene mas de 3 meses, pero menos de 6 meses de labores, debe darse 1 semana
de preaviso.

3. Si tiene més de 6 meses, pero menos de 1 afio de labores, debe darse 15 dias de
preaviso.

4. Después de 1 afio de labores debe darse 1 mes de preaviso.

Finalmente, las vacaciones toda persona trabajadora tiene derecho a disfrutar de dos
semanas de vacaciones (equivalentes a 12 dias + 2 dias de descanso adicionales) como minimo,

por cada cincuenta semanas de labores continuas.
Correos de Costa Rica

Las ventas por internet son un requerimiento indispensable para todos los tipos de
negocio, un aliado estratégico por medio del cual se pueda coordinar la entrega de los distintos
productos es Correos de Costa Rica por medio de su plataforma pymexpress.

Para hacer uso de estos servicios se debe de completar un formulario por medio de la
plataforma digital de Correos de Costa Rica. Una vez completado se estara emitiendo un codigo
Pyme por medio del cual se podré visitar la sucursal de su preferencia y gestionar los envios de
paqueteria. Los plazos de entrega en el GAM se realizan en D+1 y fuera del Gam se tarda entre
D+2 a D+5. Los costos aproximados de los envios se pueden consultar por medio de la Figura 40

Costo Pymexpress

Figura 40 Costo Pymexpress

PYMEXPRESS

Sucursal

localizada Destino del envio Primer kg kg Adicional
GAM ¢ 1700 ¢ 1000
GAM
Resto del pais € 2350 ¢ 1000
GAM €2350 € 1000
Resto del pais
Resto del pais ¢ 2950 ¢ 1200

Nota: Correos de Costa Rica
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Bancos

Es indispensable tener una cuenta bancaria que permita facilitar los medios de pago de
clientes y a su vez aplicar los respectivos pagos a proveedores y colaboradores de la
organizacion. Es necesario contar con la opcion de adquirir las cuentas corrientes de la

organizacion y un datéfono.

Para efectos de las cuentas corrientes, los principales requisitos son la identificacion tanto
del negocio como de los duefios y personas que se estaran designando como autorizados en las

mismas. Para efectos de datafono los requisitos son los siguientes:

e Cédula del apoderado mas una copia legible.

e Cédula juridica méas una copia legible.

e Ser contribuyente formalmente en el Ministerio de Hacienda.

e Presentar una certificacion de la composicion accionaria y tipo de acciones

e Completar el formulario para solicitud.

Para efectos del datafono se debe de pagar una comision maxima mensual de ¢ 12,500.00.
La comision porcentual maxima es de un 2,25 % sobre el pago cuando las tarjetas emitidas son

un emisor nacional y un 2,50 % cuando el pago se realiza con tarjetas con un emisor extranjero.

Este proceso se puede realizar el mismo dia y puede emplearse como dispositivo para los
pagos un teléfono celular. Un aspecto asociado al dispositivo datafono, es el de tener la
posibilidad de realizar ventas por medio de cuotas. Con el fin de realizar la venta de estos
productos con esta modalidad, surge la posibilidad de establecer relaciones comerciales con los

bancos para brindar este servicio a los clientes.

Para tales efectos es necesario establecer un convenio especifico en el cual el
tarjetahabiente pueda pagar sus compras en tractos. En funcién del plazo que se esté pactando

entre las partes se estara estableciendo el plazo que tendran disponibles los clientes.
Patente

Dado que el negocio se encuentra en las zonas aledafias a Tres Rios, es necesario
coordinar con la municipalidad la patente comercial. Antes de empezar a completar los

documentos se debe completar lo siguiente
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e Formulario de tramite para patentes y licencias: firmado por TODOS los involucrados y
autenticado por un abogado (en caso de que no se firme en la plataforma).

e En caso de sociedades, aportar Personeria Juridica vigente, original o copia certificada,
con tres meses de expedida como maximo.

e Contrato de Pdliza de Riesgos del Trabajo o Exoneracion, emitido por el INS.

e Permiso Sanitario de Funcionamiento (PSF), del Ministerio de Salud

e Certificado de uso de suelo (C.U.S) vigente.

e Constancia de la CCSS, debe estar al dia con las cuotas obrero-patronales o documento de
exoneracion.

e Constancia debe estar al dia con los tributos municipales.

e Constancia debe estar al dia con el Fondo de Asignaciones Familiares.

e Estar inscrito como sujeto pasivo ante la Administracion Tributaria.

e Ministerio de salud (Ley 7600)

Para conocer el monto aproximado se debe de tomar en cuenta los ingresos brutos anuales y
se aplicara el 2,5%. El producto resultante se debe de dividir entre 4 para determinar el

impuesto por pagar por trimestre.
Salud ocupacional

Los negocios deben de buscar garantizar la seguridad y bienestar fisico, emocional y
psicoldgico de sus clientes; por eso se vuelve necesario contar con una serie de puntos dentro del

local y a nivel legal para tener un adecuado funcionamiento.

El negocio debe de contar con sefialamiento adecuado para indicar la salida y entrada de

emergencias.

Se debe de contar con la debida rotulacion de los dispositivos de extincion de fuego. En
este caso para el tipo de negocio se debe de contar con los extinguidores de Clase A (agua) y

Clase B (espuma). Cada uno tiene un costo aproximado de ¢ 100 000.00.

Es necesario contar con una poliza de incendio, la cual permita proteger a la organizacion
en caso de pérdida de la mercaderia. Esta pdliza tiene una cuota mensual de ¢ 1865 por cada

millon asegurado.
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Los costos aproximados se encuentran en funcion en gran medida de los distintos
servicios profesionales; sin embargo, se estima un monto de ¢ 570,000.00 para la creacion de la

empresa y realizar las debidas diligencias ante los distintos entes.
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Medicion de las consecuencias

El negocio relacionado con el ciclismo es un nicho de mercado muy especifico. Cuenta
con una poblacion cuya demanda ya se encuentra satisfecha en Costa Rica. Este tipo de productos
y servicios se pueden catalogar como bienes no necesarios, pues el principal fin de adquirir una
bicicleta es el de disfrutar, obtener satisfaccion por gusto y no es una urgencia basica como la

alimentacion, suefio o higiene.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos en Costa Rica (2019), existen
alrededor de 346 000 hogares que cuentan con al menos una bicicleta. Esto brinda un panorama

de la cantidad de mercado potencial que existe.

Dado que es una poblacion bastante grande la que se quiere conocer, surge la necesidad
de tomar una muestra la cual sea lo suficientemente representativa para tratar de caracterizar la
potencial clientela para la iniciativa. Por medio de la Figura 41 Formula de Muestra, es posible

observar la estimacion por utilizar.

Figura 41 Formula de Muestra

NZ*pg

EXN-1) + Z%pq

Nota: Gabriel Baca Urbina

Para la formula anterior, se definen las distintas variables con la siguiente informacién:
N: Poblacion total: como se mencioné anteriormente, sera de 346 000 personas
Z: Distribucion normalizada: para este caso sera de 1,96
p: Proporcion de aceptacion: se espera una aceptacion de al menos un 60 % de los encuestados
g: Proporcién de rechazo: se espera un rechazo de aproximadamente 40% de los encuestados
E: Porcentaje de error: se utiliza un error de un 10%.
En la Figura 42 Aplicacion de formula de muestra, se establece el medio para obtener la
muestra; la cual da como resultado un total de 92 ciclistas a los cuales es necesario aplicar el

cuestionario.
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Figura 42 Aplicacion de formula de muestra

~ 346000x (1,96)2x0,6x0,4
~ 0,052(346 000 — 1) + (1,96)2 x 0,6 x 0,4

Nota: Israel Alberto Sanabria Mora

92

Resultados de la medicién

A través de distintos medios electronicos se logro realizar la aplicacion de la encuesta.
Dicho cuestionario consta de un total de 14 preguntas, cuyos resultados se presentan a

continuacion

La primera de las preguntas consiste en identificar la provincia donde reside la poblacion

encuestada. Por medio de la Figura 43 Lugar de residencia se puede visualizar los porcentajes.

Figura 43 Lugar de residencia

Cartago

Puntarenas
Guanacaste

Heredia

Alajuela

San José

Nota: Israel Sanabria Mora

Con base en esta informacion, se puede observar que el 40 % de los encuestados totales se
encuentra en la zona de Cartago, lo cual es bastante alentador, debido a la posibilidad de

establecer el local en La Union de Tres Rios. Como segundo lugar se presenta la provincia de
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San José con poco mas del 27 %, lo cual a su vez es bastante positivo debido a que se encuentra
cercano y puede ser una posibilidad para adquirir los productos. Alajuela y Heredia son las

restantes 2 provincias con mayor respuesta en la encuesta.

Por altimo, hay una participacion mas baja en las provincias de Puntarenas y Guanacaste,
con cerca del 2% de los encuestados. Aunque es una poblacién mas alejada a la zona central de la
tienda, es importante considerar cémo hacer llegar productos a estos segmentos de clientes. Una

opcion es la comercializacion via web.

Otra variante importante por considerar es el género de la poblacién participante en la
encuesta. En esta oportunidad por medio de la Figura 44 Género se establecen los siguientes
datos

Figura 44 Género
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Nota: Israel Sanabria Mora

En esta grafica se observa que la participacion mayoritaria es de hombres, con méas de 60
encuestados. Esto coincide con lo mencionado en el andlisis social de la descripcion del
problema, en donde las mujeres tienden a ser la poblacion minoritaria producto de la falta de

cultura y politicas para su proteccion.

Otra de las variables generales por tomar en cuenta es el rango de edad. En esta
oportunidad por medio de la Figura 45 Rango de edad se observan los siguientes datos.
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Figura 45 Rango de edad

12-18

30-39

Nota: Israel Sanabria Mora

En esta oportunidad, la gran mayoria de las personas encuestados se encuentran en un
rango cercano entre los 40-64 afios de edad con un 36%; otro de los rangos de edad que
presentan mayor porcentaje de participacion es la que se encuentra entre los 17-29 afios de edad
con una participacion del 33%.

Un dato importante de obtener se refiere a los servicios que el cliente obtiene en una
tienda de ciclismo. La Figura 46 Motivos para visitar la tienda de ciclismo visualiza los datos

relacionados con este tema.

Figura 46 Motivos para visitar la tienda de ciclismo
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Averias 33 (34,7 %)

Compra de bicicleta 47 (49.5 %)

Compra de componentes (Desde
piezas para la bicicleta, hastar...

Asesoramiento (Relacionade a
compra de componentes, alime..

75 (78,9 %)
29(30,5 %)

Mantenimiento 36 (37,9 %)

Inscripciones para eventos 19 (20 %)

0 20 40 G0 80

Nota: Israel Sanabria Mora

Los principales resultados arrojan que la compra de componentes para la bicicleta y las
propias bicicletas son el motivo de las visitas mas usuales a una tienda de ciclismo. Con
porcentajes de participacion bastante similares se encuentran los servicios de averias y

mantenimiento.

La cuarta pregunta indaga cudles son los principales tipos de bicicleta que emplea la

muestra.

Figura 47 Tipo de bicicleta utilizada

30

20

10 1

Cantidad de personas

]

Ruta

Ruta, MTB

Ruta, MTB, Contrareloj o Triathlon 4
Ruta, Contrareloj o Triathlon

Tipo de bicicleta
Nota: Israel Sanabria Mora

En esta pregunta se evidencia la mayoria utiliza bicicletas de montafia, otro de los

principales segmentos es el de las bicicletas de carretera y por ultimo las de contrarreloj.

No obstante, también se debe de tomar en cuenta que una disciplina que utiliza las

bicicletas es la de triatlon. En este caso es un tipo de poblacién que en modalidades de larga
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distancia como lo son Iron Man o Medio Iron Man emplean bicicletas con caracteristicas distintas

a las convencionales y con dispositivos que permitan mantenerse durante muchos kilometros.

Dentro de los ciclos visitados en la localidad, no fue posible evidenciar una tienda que
pueda proveer indumentaria, componentes y bicicletas para una disciplina especifica como la

antes mencionada.

Con el fin de obtener insumos para empezar a cuantificar una posible demanda de
productos, se emplea informacion obtenida de la Figura 48. Adquisicion regular de insumos para

ciclismo

Figura 48 Adquisicion regular de insumos para ciclismo

®si
® No

Nota: Israel Sanabria Mora

En ella se puede observar que poco méas de la mitad de los encuestados no adquiere
productos en ciclos frecuentemente. Sin embargo, se cuenta con un segmento importante de

aproximadamente 48 % de la poblacion que si tiende a comprar regularmente.

La anterior pregunta funciona como un filtro. Las personas que respondian no, terminaban
la aplicacion del cuestionario. Sin embargo, de igual forma que con la interrogante anterior, se

busca afinar alin mas demanda.

En esta oportunidad se desea conocer quiénes podrian estar interesados en la posible
tienda. Por medio de la Figura 49 Interés en una tienda especializada en ciclismo Figura 49 se

pueden ver los principales resultados.
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Figura 49 Interés en una tienda especializada en ciclismo Figura 49
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Nota: Israel Sanabria Mora

En esta oportunidad, se estima que aproximadamente el 67 % de la poblacion podria estar
interesada en adquirir los productos de la tienda, lo cual constituye el objetivo de este estudio. A

su vez, de igual forma que la pregunta anterior, las personas que indican no, finalizan la encuesta.

Al porcentaje de aceptacion de los encuestados, se les formula la pregunta de cuéles
servicios les llamarian més la atencion. Esta pregunta es de vital importancia ya que permite
definir servicios novedosos que permitan ser el factor de valor y diferenciacion de la

organizacion.

Figura 50 Interés en tipos de servicios brindados

Aseseramiente personalizade. . 9(29 %)

Servicio de asistencia en carret. .. 5(16,1 %)
Medicion para adecuar la bicicl. . 23 (74,2 %)
Servicio de venta de mi biciclet. . 14 (45,2 %)
Servicio de enfrenamiento, nutr... 6 (19,4 %)
Servicio de asistencia en carret. .. 39,7 %)
Revision del marco para verific. .. 6 (19,4 %)
Equipo de ciclismo 14 (45,2 %)

0 5 10 15 20 25

Nota: Israel Sanabria Mora

En la Figura 50 Interés en tipos de servicios brindados Interés en tipos de servicios
brindados, se observa que el que mas genera interés es el de la medicion; mejor conocido como
Retul. Otro de los servicios llamativos es el de poder vender la bicicleta a cambio de una pequefia

comision.
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Con el objetivo de poder tener una nocion de la posible frecuencia de los compradores de
bicicletas se formula la pregunta de la Figura 51. Frecuencia de compra de bicicleta

Figura 51 Frecuencia de compra de bicicleta

Cada 2 o 3 afos

Anualmente

1 da 5 an fi
vez cada 5 afos Cada 2 afios

1 vez cada 10 afios

Nota: Israel Sanabria Mora

En este caso, se observa que gran cantidad de la muestra indica realizar compras cada 5
afios. Con un porcentaje de 19 % se encuentran un segmento el cual adquiere bicicletas cada 10
afios. Este tipo de resultados se consideren normales, debido a que estos articulos no son de
consumo comun; sin embargo, se busca realizar la venta lo mas frecuentemente posible ya que

son los productos por lo general mas costosos.

Posteriormente, se consulta la frecuencia de compra de componentes para el adecuado

funcionamiento de la bicicleta, ropa de ciclismo, suplementos, entre otros.

Por medio de la Figura 52 Frecuencia de adquisicion de componentes para uso de la
bicicleta, se trata de establecer la frecuencia de compra de articulos como neumaticos, llantas,
cadenas, parches, ropa, geles, hidrantes, entro otros.
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Figura 52 Frecuencia de adquisicién de componentes para uso de la bicicleta

1 vez cada 5 afios

Semestralmente

Anualmente

Nota: Israel Sanabria Mora

En esta pregunta, se observa que la rotacion se reduce significativamente, dado que el 70
% de los encuestados sefiala realizar compras semestralmente. Un resultado opuesto al de compra

de bicicletas.

Otra interrogante es la frecuencia con la que se adquieren servicios de mantenimiento o
ajustes para las bicicletas. Si bien es cierto es un servicio que algunas personas realizan por si
mismos, en algunas ocasiones, con el fin de tener un mejor resultado, prefieren que un

profesional se encargue de esta labor.

En esta oportunidad por medio de la Figura 53 Frecuencia de uso de servicios de

mantenimiento, se determina los servicios mas utilizados.
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Figura 53 Frecuencia de uso de servicios de mantenimiento

Trimestralmente

1 vez cada 5 afos

Anualmente

semestralmente

Nota: Israel Sanabria Mora

Para esta pregunta ocurre una tendencia similar a la anterior, en donde es posible observar
que la frecuencia de estos servicios aumenta en contraste con las compras de bicicletas. Los
principales resultados indican que estos servicios se realizan de manera trimestral, semestral y

anual.

De acuerdo con los principales fabricantes de componentes, se recomienda precisamente
que se realicen de manera trimestral los mantenimientos, de esta forma se puede retrasar el
desgaste en las diferentes partes mecanicas que dispone una bicicleta de carretera o0 de mountain
bike.

En caso de bicicletas con asistencia de motor, muchos componentes que intervienen se
mantienen de igual manera a los de una bicicleta regular. Sin embargo, los componentes de motor

siguen una planificacién similar al de las motocicletas.

A su vez para identificar las principales cualidades que toman en cuenta los compradores,
se emplea la pregunta presentada en la Figura 54. Condiciones para inclinarse hacia un ciclo

especifico
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Figura 54 Condiciones para inclinarse hacia un ciclo especifico

Calidad en el servicio que recibiié

Precios y variedad de productos

Precio

Calidad en el servicio al cliente

Variedad de productos

Nota: Israel Sanabria Mora

Se observa que las tendencias de mercadeo, en donde predomina la calidad en los
servicios, sigue vigente. En esta oportunidad se visualiza que la mayoria de las personas
considera la calidad del servicio y calidad de atencidn que recibié como uno de los principales

factores a la hora de seleccionar una tienda de ciclismo.

Con el objetivo de tener una nocion de cuéles son las principales marcas que prefieren los

compradores de bicicletas se realiza la consulta.

En esta oportunidad, la tendencia sefiala que los principales compradores se inclinan por
una marca principalmente, la Scott, una referente principalmente en las bicicletas de montafia, lo
cual es en cierto sentido l6gico, debido a que la poblacién en general prefiere las bicicletas de
este tipo, algo sefialado en la Figura 47 Tipo de bicicleta utilizado

Para finalizar, se formula la pregunta con el fin de validar la implementacion de una

estrategia orientada hacia el e-commerce y el uso de virtualizacion.
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Figura 55 Importancia de tener un servicio en linea

251

20 +

15 4

Cantidad de personas

10

Respuesta
Nota: Israel Sanabria Mora

En esta oportunidad, se puede observar una tendencia a estar de acuerdo con la
implementacién de modelos de negocio que fortalezcan adquirir productos por medio de la

internet y tener la posibilidad de recibirlos en el hogar.

A la hora de analizar los datos de las personas que respondieron de manera afirmativa, se
puede observar que forman parte de la generacion X. Es decir, personas nacidas entre los afios
1965-1980, mientras que el siguiente gran segmento del grupo es el de generacion Z; estas son

personas nacidas después de los afios 1990.

Este es un dato importante, que permite disefiar de una mejor forma la experiencia que se
busca puedan tener los compradores, ya que segun estudios las generaciones presentan rasgos

muy marcados en relacion con sus gustos y preferencias.

El segmento de la generacion X vio el auge en la tecnologia; y aunque prefiere el uso de
medios de comunicacion mas sencillos como lo son la radio o la TV, algunos incursionan en
medios tecnoldgicos, vivid grandes crisis econémicas por lo que son mas reservados en sus

gastos y presenta preferencia por una vida equilibrada entre el trabajo y su vida personal.
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A su vez la generacién Z, crecio con la tecnologia por lo que se considera que son nativos
digitales, tiene mas relacion con temas ecologicos, igualdad de género, derechos humanos y la

sostenibilidad. Tiene mejor relacion con las redes sociales que la generacion X.

Figura 55 Segmento de edad en personas interesadas

Cantidad de personas

40-64 17-29 30-39 12-18
Genero

Nota: Israel Sanabria Mora
Se observa que la mayoria de las personas interesadas disponen de 2 tipos de bicicletas:

montafa y ruta.

Con una menor participacion se encuentran ciclistas que emplean bicicletas de
contrarreloj, triatlon, bmx o para realizar trucos callejeros, bicimotos y de pista. Para efectos de
este trabajo final de graduacién no seran objeto de desarrollo de estrategias para buscar impactar

este tipo de segmento de mercado ya no es suficientemente representativo.
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Figura 56 Bicicletas empleadas por el segmento interesado

10 4
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Nota: Israel Sanabria Mora

Con base en la informacién de las preguntas Figura 48 Adquisicion regular de insumos
para ciclismo y Figura 49 Interés en una tienda especializada en ciclismo se puede establecer una

demanda aproximada de los servicios.

Se cuenta con una poblacion de total de 346 000 ciclistas en Costa Rica, con el filtro en la
pregunta que brinda un resultado de 48,4 % de afirmacion, en primera instancia se tendrian unos
166080 ciclistas.

Posteriormente, al utilizar la segunda pregunta de filtro, Figura 49 Interés en una tienda
especializada en ciclismo la cual brinda un resultado de aceptacion del 67, 4%, se tiene inclusive
una poblacién aun mas reducida de posibles clientes de 111 273 potenciales; lo cual se refleja en

la Figura 57 Filtro de Poblacién de Demanda.
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Figura 57 Filtro de Poblacion de Demanda

346 000 Ciclistas Poblacion total

48.4 % respuesta

166 080 Ciclistas afirmativa a la primer
pregunta

67.4 % respuesta
111 273 Ciclistas afirmativa a la
segunda pregunta

Nota: Israel Sanabria Mora

Como el negocio se encuentra en etapas iniciales, el ingresar al mercado va a suponer un
reto importante, se apunta a tener la posibilidad de atraer a una poblacion cercana al 1% de esa
demanda total de ciclistas, es decir un estimado de 1100 clientes para los primeros afios de

operacion.

Dado que la segln las respuestas generadas en la Figura 51 solo el 3,2 % adquiere
bicicletas cada afio, se estara trabajando bajo una proyeccion que cada afio se estaran vendiendo
aproximadamente un 3% a este total de ciclistas mencionado en el parrafo anterior, es decir un

aproximado de 33 bicicletas durante un afio.
Tabla 12 Estimado de Ventas de bicicletas

Cantidad de Venta de

Meses .. o
Bicicletas Ao 1

w

Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Enero
Febrero

Marzo
Abril
Mayo
Junio

WWWWININRr|IPPIWW W

Julio

Nota: Israel Sanabria Mora
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Por medio de la Tabla 12 Estimado de Ventas se realiza una estimacion de las posibles
ventas para el primer afio. La idea es iniciar durante el mes de agosto el proyecto. Durante
diciembre, dado que es cuando se da mayor consumo de bienes y servicios producto del
aguinaldo, liquidacion de ahorros, entre otros, se prevé un incremento en ventas. A su vez, se
debe dar un efecto rebote en donde el consumo de este tipo de productos en enero se ve afectado
por el alto consumo durante diciembre y la llegada de gastos importantes como lo son la entrada a

lecciones de los menores de edad.

Para efectos de la venta de componentes para la bicicleta, el 70% de los encuestados,
sugiere que realiza la compra de manera semestral; por lo que, partiendo de una potencial
clientela de 1100 clientes, se espera que durante el afio se realicen cerca de 770 compras
semestrales relacionadas con productos como neumaticos, llantas, cadenas, parches, ropa, entre

otros. Se estima un aproximado de 1387 ventas en un afo.

Tabla 13 Estimado de venta de componentes

Cantidad de Venta de Componentes
Meses o
Ano 1

Agosto 126
Septiembre 126
Octubre 126
Noviembre 126
Diciembre 182
Enero 91
Febrero 106
Marzo 126
Abril 126
Mayo 126
Junio 126
Julio 126

Nota: Israel Sanabria Mora

En la Tabla 13 Estimado de venta de componentes, se puede observar un estimado de
compra de componentes, con un patron muy similar al de la venta de bicicletas, en donde se
prevé una tendencia a mantenerse las ventas durante el afio; y en los meses de inicio y cierre un

efecto acelerado de compra de componentes seguido de una leve caida en las ventas.
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Finalmente, en relacion con servicios para los ciclistas, la gran mayoria los realiza de
manera trimestral, por lo que se podria pensar que, con la misma base de 1100 ciclistas, se podria

tener cerca de 418 durante el trimestre y cerca de 1672 al afio.

A diferencia de los servicios de venta anteriormente mencionados, en donde se da una
tendencia a mantenerse muy constante durante el afio y con influencia en épocas del afio que se
tiene mayor solvencia, se parte de la premisa que, en funcién a la cantidad de eventos de ciclismo

en el pais, los clientes estarian visitando el negocio para recibir los servicios de mantenimiento.

En relacion con los servicios de cambio de componentes o correcciones, surge un efecto
posterior a los eventos de ciclismo, esto motivado por el hecho de que durante los eventos de
ciclismo se pueden llegar a dar caidas lo que puede llegar a comprometer partes importantes en la
bicicleta como lo son aros, manillas, descarriladores, pasadores, entre otros. Por ese motivo, se
consulta la pagina web de la Federacion Costarricense de Ciclismo, la cual provee un catalogo de

los eventos durante el afio.

En total se tienen 101 eventos a lo largo de todo el 2023, lo cual sienta la base para
establecer la demanda de los servicios. Por medio de la Tabla 14 Estimado de Venta de Servicios
de Ciclismo se puede observar un aproximado de la cantidad de servicios que se prevé brindar; se

realiza una separacion tanto por mes y dia durante el afio 1.

Tabla 14 Estimado de Venta de Servicios de Ciclismo

Meses Cantidad de Servicios Afo 1 Ca'njudad de )
Servicios por dia

Agosto 99 5
Septiembre 166 )
Octubre 99 5
Noviembre 116 6
Diciembre 33 5
Enero 116 6
Febrero 166 3
Marzo 248 12
Abril 199 9
Mayo 182 9
Junio 132 6
Julio 116 6

Nota: Israel Sanabria Mora
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Con base en la informacion anterior, para los siguientes 3 afios de operacion, se emplea un
modelo de regresion lineal para estimar el prondstico de la demanda de productos y servicios.

Para mayor detalle se puede consultar la informacion en el apéndice.
Entrevista a mecanico

Con el objetivo de obtener informacion adicional acerca de la operativa de negocio de este
tipo de industrias, se realiza una breve encuesta a un mecénico de la zona cercana a Cartago, el
nombre se mantiene confidencial. Para mayor detalle es posible encontrar un resumen de las

preguntas y respuestas dentro del anexo.
Focus Group

A su vez, para obtener insumos adicionales acerca de los habitos de consumo, gastos e
informacidn acerca de los principales competidores de la zona, se efectian 2 pequefios focus

group con 4 personas en total. La informacion en especifico se podra encontrar en los anexos.

En esta oportunidad, se consulta en la sesion si habian visitado las tiendas de ciclismo de
la zona y se les pide por separado a 5 de esas personas, que realizaran una pequefia evaluacion de

cada una de las tiendas. A cada punto por evaluar se le pide dar una clasificacién de:

e B:Bueno
e R:Regular
e D: Deficiente

Despliegue de la funcion de calidad

Con base en la informacion suministrada en el Focus Group y la encuesta; con el objetivo
de asegurar que los servicios desarrollados cumplan con las expectativas y puedan satisfacer las
necesidades de los clientes, se realiza la Figura 58 Despliegue de la funcién de Calidad. En ella se
busca relacionar lo que el cliente desea (informacidn obtenida del formulario) con caracteristicas

de calidad que se puedan aplicar (ideas para el negocio).

Esta herramienta se pretende elaborar bajo la premisa de que se esta en los pies del
cliente. También, con base en las consultas a los competidores, se termind de completar el

analisis de los competidores.
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Con la informacién de la Figura 58 Despliegue de la funcion de Calidad, se puede

observar que los principales resultados se encuentran orientados hacia:

Atencion personalizada, esto para que los clientes puedan tener un servicio al cliente
de calidad en el cual la asesoria sea de acuerdo con las necesidades que se tengan en el
momento de tener el contacto con la organizacion.

Personal capacitado, es un punto que viene también a contribuir con el servicio al
cliente ya que permite brindar una mejor experiencia y a su vez mejores servicios de
mantenimiento preventivo y correctivo.

Programacion de servicio de citas para mantenimiento, dentro de las caracteristicas
diferenciadoras que se pretenden tener y que impactan positivamente debido a que
ninguno de los competidores cuenta con algo similar es contar con la posibilidad de
agendar citas para los servicios de mantenimiento, en las que para el negocio es
posible contar con una mejor programacién y para el cliente se da la posibilidad de

tener una nocién de cuando estara recibiendo de vuelta su bicicleta.
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Figura 58 Despliegue de la funcion de Calidad
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Ingenieria del proyecto

De acuerdo con la informacion recopilada anteriormente, los servicios que se estaran brindando
seran los de venta de bicicletas, de componentes y mantenimiento. Los servicios para agregar valor
seran los de medicion para adecuar la bicicleta al ciclista y promocionar las bicicletas de terceros para

venderlas.

Se parte de la legislacion costarricense que estipula que semanalmente se debe de estar
laborando un total de 48 horas. Por medio de la Figura 59 Comportamiento de los viajes en bicicleta,
se puede observar un estudio elaborado por Torres y Hernandez (2017), en donde se observa el
corportamiento de uso de la bicicleta en una zona cerca a la que se pretende establecer la idea de
negocio. En este grafico se ve que los domingos se tiene un mayor namero de ciclistas en la zona, a

diferencia de los lunes en los que se tiene una disminucién cercana al 50 %.

Figura 59 Comportamiento de los viajes en bicicleta
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Nota: Torres y Hernandez

Por lo tanto, es necesario un total de 6 dias de trabajo con un 1 dia de descanso por semana. En
esta oportunidad se estara laborando un total de 8 horas diarias, con un espacio de 30 minutos para

almorzar y espacios de descanso de 15 minutos en la mafiana y en la tarde.

Para iniciar la fase de definir a modo general los distintos procesos que estard soportando la
organizacion, se define un total de 11 procesos, distribuidos entre 7 macroprocesos. Estos se catalogan
en 3 tipos distintos: estratégicos, operativos y de soporte. Por medio de la Tabla 15 Macroprocesos y

Procesos se definen las distintas areas que componen la organizacion.
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Tabla 15 Macroprocesos y Procesos

N° Proceso Macroproceso TIPO
1 Planeamiento estratégico Gestidn Estratégica Estratégico
Contabilidad Gestion Financiera Soporte
3,1 Ventas de bicicletas nuevas Ventas Operativo
3,2 Venta de bicicletas usadas Ventas Operativo
3,3 Venta de Componentes Ventas Operativo
4 Mantenimientos en bicicletas Mantenimientos Operativo
Mantenimiento de las Tl
5 plataformas tecnolégicas Soporte
6 Servicios de delivery Tercerizado Operativo
7 Pago de Planillas Gestidn Financiera Soporte
8 Servicio de ajuste a la medida Mantenimientos Soporte
9 RRHH Gestion Estratégica Estratégico
10 Proveedores Abastecimiento Operativo
11 Inventario Abastecimiento Operativo

Nota: Israel Sanabria Mora

Con el fin de obtener una representacion grafica de todas las areas mencionadas previamente, y

conocer cOmo se interrelacionan, se presenta la Figura 60 Mapa de Procesos.

Figura 60 Mapa de Procesos
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En esta oportunidad se observa las distintas cajas en color azul, las cuales son &reas propias de
la administracion de la tienda. Las cajas en color negro representan servicios tercerizados; debido a

que no es el fuerte del negocio y no se vuelve conveniente contar con ellos directamente.

Para efectos de la operativa diaria, se requiere un total de 2 tipos de recursos humanos
principalmente; el mecénico y el dependiente. Mas adelante se estaran definiendo las principales tareas
de estas 2 personas. Seguidamente, dada la informacion sugerida por el mecénico especialista en la
entrevista, se establece un aproximado de tiempos para los distintos servicios. En la Tabla 16 Tiempos

estimados para la atencion de servicios se tiene su distribucion.

Tabla 16 Tiempos estimados para la atencion de servicios

Servicio Tiempos
Mantenimientos y ajuste
basico 15-30 minutos
Reparacidn de bicicletas 20 - 30 minutos
Remplazo de componentes 30 minutos
Armado de bicicleta de fabrica 30 minutos
Servicio de ajuste a la medida 150 minutos

Nota: Israel Sanabria Mora
Simulacion

Para observar en marcha los principales servicios del mecanico, se desarrollan las siguientes
simulaciones por medio del software Flexsim. Se emplean estas labores principalmente debido a que
son tareas que representan una labor altamente repetitiva y que es posible tener por parte de un experto

un tiempo aproximado de su tiempo de ejecucion.

En esta oportunidad, se emplean distintos tipos de distribuciones para simular la tasa de llegada
de los clientes, esto debido a que no se conoce a detalle cual sera la forma en la cual estaran llegando
los clientes. En total se emplea un generador de clientes, una cola, un mecanico con su respectiva area
de trabajo y una salida. Se parte de un sistema push; es decir en donde los clientes empujan la
produccién con su demanda. Para observar a detalle los procesos productivos que se disefiaron se

puede consultar los anexos para validar el modelo.

Algunos aspectos que no se tomaron en cuenta fueron la fatiga de los mecanicos y posibles
tiempos de demora para solicitar componentes que no se tienen en la tienda; aungue si se estiman para

la simulacién, los tiempos de descanso en la jornada y la cantidad de dias de trabajo semanales. Para
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las distintas simulaciones, se establece una semana laboral de 6 dias de 8:00 am a las 5:00 pm. Cabe

resaltar que, para cada escenario, se delimita un tiempo de 5 minutos entre cada cliente para realizar el

proceso de limpieza de las herramientas.

Tabla 17 Simulacién 1 Mecanico

Estado mecanico | Estado de bodega Throughput Faltantes por

Tipo de distribucion Ocupacién| Idle Vacia Ocupada Salidas Llegada at::::;r:;or
Constante de 60 Minutos 77% 22% 55% 44% 45 49 4
Constante de 90 Minutos 46% 53% 5% 94% 33 33 0
Exponencial de 60 minutos 88% 12% 11% 82% 44 53 9
Exponencial de 90 minutos 70% 30% 52% 48% 35 38 3
Poison de 60 minutos 89% 11% 19% 81% 45 50 5
Poison de 90 minutos 69% 31% 29% 71% 33 34 1
Normal de 60 minutos 89% 11% 15% 85% 45 50 5
Normal de 90 Minutos 70% 30% 26% 74% 33 34 1

Nota: Israel Sanabria Mora

Con base en la Tabla 17 Simulacién 1 Mecéanico, se puede observar que, en la mayoria de los

casos, se tiene un alto indice de ocupacion, lo cual es positivo debido a que en la mayoria de los casos

esta trabajando en generar valor.

Sin embargo, a la hora de observar el escenario de la bodega, se ve que pasa una gran cantidad

de tiempo ocupada. Esto se ve traducido en un riesgo al tener las bicicletas expuestas a rayaduras o

inclusive a un robo; ademas de clientes no atendidos al finalizar la semana.

Esto genera un efecto adverso, debido a que el escenario anterior es para una sola semana, si

transcurrieran mas dias del mes, sin lugar a duda se tendria un rezago ain mayor para atender clientes

lo cual se ve traducido en una mala experiencia.

Por lo tanto, en esta oportunidad, se opta por realizar una simulacién, pero en este caso con 2

mecanicos. Es un escenario igual al anterior, pero empleando 2 areas productivas y 2 recursos

humanos.
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Tabla 18 Simulacién 2 Mecéanicos

Estado mecanicol |Estado mecanico 2 Estado de bodega Throughput Faltantes por
Ti atender por
distl:?gucj:(iaén Utilize Idle Utilize Idle Empty Releasing Salidas | Llegada semang
Constante
de 60 66,00% | 33,00% | 8,00% | 91,00% | 10% 90% 48 49 1
Minutos
Constante
de 90 47,00% | 53,00% | 1,00% | 99,00% | 100% 0% 33 33 0
Minutos
Exponencial
de 60 70,00% | 30,00% |15,00% | 85,00% | 75% 25% 53 53 0
minutos
Exponencial
de 90 49,00% | 53,00% |11,00% | 88,00% | 95% 5% 38 38 0
minutos
>
60°r':_|’n”uf§s 6800% | 31,00% |12,00% | 87,00% | 88% 12% 49 50 1
>
90°r';?n”uf§s 57,00% | 43,00% | 500% | 94,00% | 100% 0% 34 34 0
Normal
60°rrnr?jufoi 7500% | 25,00% | 9,00% | 90,00% | 62% 18% 50 50 0
Normal
90°|(Ar?§uffs 57,00% | 43,00% | 5,00% | 9500% | 100% 0% 34 34 0

Nota: Israel Sanabria Mora

A la hora de realizar la simulacion, se observa un fuerte contraste entre los escenarios. Por una
parte, se cuenta con una disminucion considerable en la ocupacion de la bodega, lo que genera un
efecto sobre los faltantes por atender durante la semana En total, solo bajo 2 escenarios se dio una
posible falta de atencidn de clientes. Sin embargo, si se presentd una disminucién en el tiempo de

ocupacion de los mecéanicos.

Para efectos de los servicios de ventas, se estima para el dependiente una cantidad de 5 al dia;
en donde los productos pueden variar. Aqui es importante tomar en cuenta que se espera que al menos
el 80% de las ventas se haga por medio de plataformas digitales. Por lo que se vuelve necesario contar
con el tiempo y el espacio para el alistado de los productos y posteriormente enviar por medio de

Correos de Costa Rica.

Con fin de tener la posibilidad de realizar un Unico viaje al centro de entrega de los productos,

se coordina para preparar los productos por parte del dependiente y colocar el producto en Correos de
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Costa Rica para su respectiva entrega al dia siguiente siempre y cuando las compras se realicen antes

de las 12 md.

Aunque dependiente debe de realizar estas labores, durante cierto lapso posiblemente el local

quede solo para su atencion presencial. Por lo que, en este caso, el segundo de los mecanicos como

emplea menos tiempo para las labores de atender las bicicletas, podria realizar el trabajo de atender

clientes.

Mano de Obra, infraestructura fisica y tecnoldgica, mobiliario, insumos y servicios

generales

En esta oportunidad se vuelve necesario contar con una serie de recursos para brindar los

servicios. Entre los que se necesitan cabe destacar el recurso humano, la infraestructura tanto fisica

como tecnoldgica para las operaciones y la adquisicion de activos para brindar los servicios que segun

la clientela son més atractivos.

Recurso humano

Dado que la organizacion se encuentra iniciando, la ndmina no ser4 amplia. En este caso se

menciona los principales integrantes en la planilla. Por medio de la Tabla 19 Costo de Salarios, se muestran

los principales rubros que se deben de devengar. Para obtener los datos de los salarios se emplea el sitio del
Ministerio de Trabajo y Seguridad Social (2023).

Tabla 19 Costo de Salarios

Aporte Total Cargas
Salario neto | Aporte Patrono | Trabajador Sociales Total
Gerencia General
Gerente 832 482,00 ¢200617,00 | ¢80 262,00 ¢280 879,00 @1 033 099,00
Asistente de Gerencia @381 433,12 ¢101 728,00 | ¢40699,00 @¢142 427,00 ¢483 161,12
Jefatura Financiera
Contador #693 924,55 ¢167 708,00 | ¢67 096,00 ¢234 804,00 #861 632,55
Talleres
Mecdnicos @305 708,00 ¢73 672,00 @#29 474,00 @103 146,00 #379 380,00
Ventas

Nota: Israel Sanabria Mora
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En esta oportunidad también es necesario contar con un aproximado de los rubros de

vacaciones, cesantia y aguinaldo. Por medio de la Tabla 20 Otros costos del salario se tiene un

estimado. En este caso se trabaja bajo la figura de los pagos se realizan de manera quincenal.

Tabla 20 Otros costos del salario

Salario Neto Vacaciones Cesantia Preaviso Aguinaldo Total Anual
Gerencia General
Gerente #832 482,00 #388 491,60 | {554 988,00 |¢332992,80 | (832 482,00 |{¢2 108 954,40
Asistente de Gerencia | 381 433,12 #178 002,12 | ¢254 288,75 | (¢152 573,25 | ({381 433,12 | ({966 297,24
Jefatura Financiera
Contador #693 924,55 @#323 831,46 | 462 616,37 | (277 569,82 | 693 924,55 |{¢1 757 942,19
Talleres
Mecanicos @305 708,00 @¢142 663,73 | ¢203 805,33 | (122 283,20 | ¢¢305 708,00 |{¢774 460,27
Ventas

Nota: Israel Sanabria Mora

Para efectos del cuadro anterior, se debe de tomar en cuenta que los calculos de vacaciones,

cesantia, preaviso y aguinaldo, se basan en un estimado de un 1 afio.

Para observar el detalle de cada uno de los rubros anteriormente descritos, puede consultarse la

informacion en los anexos. Los anteriores costos se basan en la informacién de la Figura 61

Distribucion de los porcentajes de cotizacion,

Nota: CCSS

Figura 61 Distribucion de los porcentajes de cotizacion

Caja Costarricense del Seguro Social =
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9.25% 5.50%
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Infraestructura Fisica

Aunque las compras por internet proporcionan una enorme ventaja para trasladar recursos al
desarrollo de medios digitales de comercializacion, el espacio fisico es un requerimiento importante
para este tipo de negocio, ya que es necesario realizar el proceso de alistado de los productos, contar
con stock y ademas resguardar los productos en algun sitio que permita mantenerlos integros para

cuando se encuentren listos para los clientes.

Por esa razon, es necesario contar con un sitio espacioso para brindar los servicios, ya que se
debe de contemplar espacio para el inventario; asi como los servicios de mantenimiento y los servicios

especiales mencionados previamente.

En esta oportunidad surge la posibilidad de contar con un local dentro de un centro comercial
en las cercanias a la carretera vieja hacia Tres Rios, llamado Centro Comercial Rainbow que se

encuentra 150 metros al oeste de la agencia Audi.
Las principales caracteristicas del sitio son las siguientes:

e Medidas de 118 metros cuadrados

e Seguridad 24/7

e 4 amplios ventanales, de los cuales 2 brindan una importante exposicién comercial a la
carretera principal

e Parqueo para 12 vehiculos

e Bafios publicos dentro del centro comercial y bafio privado en el local.

e Techos de doble altura, luz led blanca por medio de 24 fluorescentes y pequefia bodega.

El sitio brinda una ventaja de generar exposicion comercial y es espacioso. Dado que los
insumos son costosos, el lugar cuenta con la posibilidad de tener seguridad privada, sus techos
favorecen la distribucion por medio de racks y ademas se cuenta con un espacioso parqueo; el cual
favorece contar con la opcion de estacionamiento para los vehiculos de clientes y el transporte de

productos.

El costo del arrendamiento es de $ 2000 mensuales. Por medio de fotografias en el anexo se

puedan observar como es el lugar. De igual forma, por medio de la Figura 62 Layout del Local se
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puede observar una representacion a escala del lugar. Esta serd empleada a futuro para disefiar su
distribucion.
Figura 62 Layout del Local
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Nota: Israel Sanabria Mora
Infraestructura tecnologica

Segun la consulta en la encuesta, fue posible evidenciar que las compras via digital son
indispensables. Cerca del 80% de los interesados sefiala la importancia de contar con esta opcion para

adquirir productos via plataforma digital.

Por ello, surge la necesidad de contar con un sitio web que brinde la informacion de los

principales productos; pero también la posibilidad de vender los componentes e inclusive las bicicletas

por la misma plataforma

En esta oportunidad para ofrecer un valor diferenciador, surge la idea de una aplicacion movil,
la cual permite adquirir productos bajo un modelo de negocio tipo e-commerce similar a las
plataformas de Unimart y a su vez tener la posibilidad de coordinar las citas para los servicios de
mantenimiento y ajuste en bicicleta. Se busca que los clientes puedan observar las principales ofertas y

de paso aplicar el pago por medio de tarjetas de débito y crédito de los productos.
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Por la misma plataforma mdvil se busca desarrollar también la opcion de que las personas
puedan colocar su bicicleta 0 componentes para anunciar y vender a potenciales compradores de

segunda mano. Por esa misma via seran contactados por personas interesadas y vender sus productos.

En este caso, el servicio de colocar en la plataforma seria gratuito en un inicio; esto como factor
diferenciador para ingresar en el mercado y lo que se busca es que las personas puedan acercarse y
utilizar el local para negociar la bicicleta o sus componentes. Esta oportunidad a la vez que permite un
ambiente seguro en el cual se pueda negociar la venta por parte de un tercero, también potencia las

ventas de servicios y componentes, y asesoramiento al nuevo duefio.

En la Figura 63 Product Backlog Pagina y Aplicacion Web se puede observar un resumen de
los principales mddulos, objetivo de cada componente y la funcionalidad que pueda tener el software.
Los recuadros en color azul representan opciones para el negocio o back office; las de color anaranjado

son para el cliente, es decir opciones front end.

Por medio de las flechas se define la relacion que podrian tener los objetivos y por

consiguiente, los distintos médulos que se requieren incorporar.

Figura 63 Product Backlog Pagina y Aplicacion Web

Visidn Brindar una experiencia memorable a la clientela
o - - - - -

| - | - -
Objetive

Funcionalidad

Nota: Israel Sanabria Mora
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En la Tabla 21 Tabla de Costos de Pagina Web y Aplicacidn se pueden observar los principales

costos para la implementacion de esta plataforma web.

Tabla 21 Tabla de Costos de Pagina Web y Aplicacion

Servicio Costo Colonizado
Desarrollo de aplicacién y plataforma web $4300,00 ¢4 365 000,00
Paquete avanzado de PYMES y HD&A * $300,00 ¢165 000,00
Hospedaje Sitio Web * $220,00 ¢121 000,00
Hospedaje de la aplicacion App Store y Play Store * $80,00 @44 000,00
Soporte técnico * $75,00 ¢41 250,00
Total $4 975,00 @4 736 250,00

Nota: Israel Sanabria Mora

Es importante mencionar que el costo de “Paquete avanzado de Pymes y HDQA” es un servicio
gue se paga anualmente. Los costos de hospedaje del sitio web, la aplicacion y el soporte técnico se
deben de pagar mensualmente. Este Ultimo por los $ 75 cubre un total de 5 horas de soporte, posterior

a estas 5 horas, si es necesario hacer uso del servicio, se debe de pagar una suma de $20 por hora.

De acuerdo con el criterio del profesional, se estima que estaria tardando unas 12 semanas en
lograr la implantacion. En la Tabla 22 Tabla de Tiempo de Implementacion Pagina Web y Aplicacién
se observa una estimacion del tiempo. Cabe destacar que al inicio de cada etapa se deben de dar
sesiones para entender el negocio, dar avance y en las instancias finales brindar una capacitacion
acerca de los principales mddulos para administracion de perfiles de acceso, dashboard,

notificaciones.

Tabla 22 Tabla de Tiempo de Implementacion Pagina Web y Aplicacion

Etapas Semanas
Analisis del servicio 1
Desarrollo 7
Finalizacion del desarrollo 2
Entrega del servicio 2

Nota: Israel Sanabria Mora

Tambien es necesario contar con el licenciamiento para los servicios de ofimatica, con el
objetivo de contar con una funcionalidad para las principales labores diarias. Surge la posibilidad de
adquirir las licencias con un proveedor externo a Microsoft, por ¢ 14,250.00. Algunas caracteristicas

son las siguientes:

131



e Cuenta de Office 365 para cinco dispositivos
e Duracioén de 1 afo a partir de la fecha de activacion
e Incluye 1TB de OneDrive

e Incluye Word, Excel, Powerpoint, Publisher, Access, Outlook y OneNote.

Dado que el negocio esté iniciando, el control de inventarios se estara realizando por medio de
las mismas plataformas de ofimética anteriormente descritas. A su vez potenciando el uso de la nube

por medio de OneDrive para almacenar la informacion.
Mobiliario y Equipo

Dados los principales servicios que se desean brindar, se requiere de una serie de mobiliarios y
equipo cuyo costo asciende a los ¢ 18,976,725. El monto aproximado de depreciacion de estos
articulos es de ¢ 3,612,468.62. Para mayor detalle se puede consultar el anexo para observar los

distintos dispositivos por adquirir.
Insumos

Para tener la posibilidad de brindar los distintos servicios es necesario contar con aditivos para
el adecuado funcionamiento de los distintos componentes una vez que se brindan los servicios de

mantenimiento. En la Tabla 23 Insumos se presentan los distintos productos.

Tabla 23 Insumos

Detalle Proveedor |Cantidad Uso por Ml | Precio Unitario Precio Costo por uso
cada uno
Grasa Parktool 3 10 n/a €7 500,00 22 500,00 €750,00
Lubricante seco Finish Line 5 15 113 5 500,00 27 500,00 366,67
Lubricante himedo Finish Line 5 15 113 5 500,00 27 500,00 366,67
Aceite para Suspension Fox 3 2 909 €17 500,00 | ¢52 500,00 8 750,00
Liquido para freno Sram 4 2 500 €14 700,00 | ¢58 800,00 €7 350,00
Aceite Multifuncional WD-40 5 10 500 9 800,00 49 000,00 980,00
Total €237 800,00

Nota: Israel Sanabria Mora
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Estos rangos de productos son iniciales. Por medio de los proveedores se puede realizar el

abastecimiento. Es importante mencionar los siguientes aspectos alusivos al uso de estos aditivos:

Grasa: es un aditivo que puede aplicarse principalmente en los componentes que tienen
contacto entre si. De acuerdo con la informacion del fabricante, este producto puede ser
utilizado en unas 10 bicicletas aproximadamente.

Lubricante seco: se emplea principalmente en temporadas en donde no se presentan
muchas lluvias. El producto de 110 ml puede ser utilizado en al menos 15 bicicletas.
Lubricante humedo: se emplea principalmente en temporadas de Iluvia. El producto de
110 ml puede ser utilizado en al menos 15 bicicletas.

Aceite para suspension: la presentacion de 990 puede ser empleada en 2 bicicletas.
Existen distintos tipos de viscosidad. La seleccion depende del tipo de terreno que
frecuenta el ciclista. En este caso se estard contando con el aceite tipo 2-5 wt

Liquido para freno: se estima unos 2 usos por cada envase.

Aceite multifuncional: puede ser usado para hasta 10 bicicletas.

Servicios generales

Para efectos de los servicios basicos, se realiza la siguiente estimacion de consumo de los

distintos dispositivos eléctricos, internet y agua que se requieren para el adecuado funcionamiento del

negocio.

Figura 64 Consumo Eléctrico

Listado de equipos y su consumo calculado

Aparato Cantidad Watts KW Horas al dia Dias al mes kKWh
Computadora 2 300w 0.3Kw 480 21 6048
Monitor 2 30w 0.03Kw 480 21 604.8
Fluorescente 26 18W 0.018Kw 240 21 2358.72
Bombillo 2 1ow 0.01Kw 240 21 100.8
Pantalla 70w 0.07Kw 240 21 352.8
Laptop 3 70W 0.07Kw 240 21 1058.4

Total:

10523.519999999999kWh

Nota: Calculadora CNFL
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La tarifa para comercios y servicios, para servicio a blogue se encuentra en ¢ 67,83. Esto
ocasiona que al realizar la multiplicacién entre el total Kwh por el costo, se asciende a un total de ¢
713 809.68 por mes.

Es importante considerar el consumo de agua. En esta oportunidad no se incluye el servicio de
lavado de bicicletas a plena entrada, por lo que se reduce considerablemente el uso de este recurso
mensualmente. El local cuenta con 1 servicio sanitario y un lavatorio. La cantidad de empleados

necesarios es de 4.

Se estima unas 4 visitas al bafio y lavado de manos, cada descarga del servicio sanitario tiene
un consumo de 10 litros y lavarse las manos unos 6 litros aproximado. Se debe tomar en cuenta
adicionalmente si las visitas al local desean hacer uso del servicio sanitario; por lo que se estiman
diariamente unas 10 visitas donde se consumen 16 litros, lo que da un consumo diario de 160 litros de

agua.

Durante un mes se da un aproximado de 3360 litros, lo que representa un total de 3.36 metros
cubicos. Por lo tanto, se estima un costo aproximado de ¢ 8,000.00 al mes por este servicio. Es

importante tomar en cuenta los servicios de hidrantes y el costo fijo de ¢ 2,000.00

También se debe contemplar el costo de la gasolina. En este caso el vehiculo que se va a
adquirir cuenta con un motor 1600 cc , el cual consume aproximadamente 8 por litro de gasolina super
por cada 100 km. El vehiculo cuenta con una capacidad de 46 litros lo cual le brinda una autonomia de
aproximadamente unos 500 kilometros. En el momento de realizar este proyecto, el costo por litro de

la gasolina super es de ¢ 688,06.

El servicio de internet es igualmente importante, debido a que los principales servicios que se
busca brindar son por medio del uso de las plataformas digitales. En este caso se opta por un servicio

de internet de fibra dptica con el ICE, el cual tiene un costo de ¢ 26,900.00

A su vez, es importante tomar en cuenta que es necesario contar con conocimientos para
realizar el proceso de ajuste a la medida. En esta oportunidad, surge la posibilidad de contar con un
mecanico con el conocimiento; sin embargo, también es importante que el duefio del local pueda ser

capacitado en caso de tener una contingencia.

Estas capacitaciones tienen un costo aproximado de ¢ 242,000.00. y pueden llegar a darse de

manera virtual. Constan de un total de 2 sesiones de 4 horas cada una. Adicionalmente, como se
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mencionod en el parrafo de la Figura 56 Bicicletas empleadas por el segmento interesado, se puede
tomar en cuenta que participantes de un segmento muy especifico como el triatlon, pueden llegar a ser
otro publico meta. Para este tipo de servicio, se debe de tener otra capacitacion con un costo de ¢
165,000.00.

Servicio tercerizado

De igual forma, en algunas ocasiones, sera necesario buscar apoyo, debido a que se requiere de
un conocimiento altamente especializado y ademas contar con herramientas para cierto tipo de

funciones.

Precisamente, el mecénico al que se le realiza la entrevista, cuenta con su propio taller. Su
principal negocio es brindar servicio a mecénicos de todo el pais, asi como a clientes finales que se

presenten al lugar.

Esta persona no se dedica al 100% a este negocio; sin embargo, si cuenta con un sitio en donde
tiene un mecéanico que si se encuentra a tiempo completo realizando labores. Este se ubica en la misma

zona de La Unidn de Tres Rios.

Por lo tanto, en caso de requerir apoyo especializado, esta persona alquila la herramienta por un
monto de ¢ 15,000.00. De igual forma, brinda la posibilidad de tercerizar completamente el servicio.

Se dedica principalmente a los servicios para corregir manillas de bicicletas.

Adicionalmente, se contrata una empresa que se encarga de realizar la generacién de publicidad
para compartir por medio de la pagina web. Esta agencia brinda un servicio de generar 15 disefios al
mes para compartir por medio de las redes sociales y ademas 2 sesiones al mes de 3 horas de

consultoria por un precio de ¢ 550,000.00
Financiamiento

Gran parte del capital inicial surge por medio de opciones de financiamiento y otra estaria a
cargo del duefio principal del negocio. El crédito tendria una representacion aproximada del 80 % de

los insumos iniciales.

Actualmente, las instituciones financieras han buscado facilitar la toma de decisiones a sus
consumidores por medio de un sitio centralizado con los principales datos. En esta oportunidad por

medio de la Figura 65 Tasas de interés se presentan las principales opciones de crédito en el pais.
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Figura 65 Tasas de interés
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En esta oportunidad, las columnas en color azul claro representan las tasas de interés nominal.
Es importante tomar en cuenta que a estas tasas se le debe de sumar la tasa basica pasiva; debido a que
estas opciones de financiamiento son en colones. Las columnas en color azul mas oscuro representan

las tasas por mora.
Abastecimiento

Asi como en otros modelos de negocio; por ejemplo, el relacionado con los automoviles,
motocicletas, televisores, celulares entre otros, existen gamas para los productos que se venden, es

decir gama baja, gama media y gama alta. Esta agrupacion se realiza en funcidn de su precio y calidad.

A mayor gama de los productos, mas elevado es el precio. Por esta razdn, se parte de un
principio de separar las distintas piezas de ciclismo en un 20 % gama alta, 30 % gama media y un 50
% gama baja, debido a que estos ultimos son los productos mas accesibles para el publico y se prevé

una rotacion mas alta de este tipo de inventario.

De acuerdo con el estudio de mercado de los componentes, se estima que los productos de
gama baja oscilan entre los ¢ 25,000.00 hasta los ¢ 50,000.00; los productos de gama media se
encuentran en un rango de entre los ¢ 50,000.00 y los ¢ 100,000.00 y finalmente los componentes de
gama mas alta se encuentran entre los ¢ 100,000.00 y los ¢ 150,000.00 cada uno.
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Para efectos de las bicicletas, de acuerdo con las observaciones realizadas se pueden verificar
bicicletas de gama baja entre los ¢ 250,000.00 y los ¢ 500,000.00, las bicicletas de un rango medio se
encuentran entre los ¢ 500,000.00 y ¢ 1,000,000.00 y el ultimo rango de bicicletas de gama alta son las
bicicletas superiores al ¢ 1,000,000.00.

En Costa Rica, se cuentan con distintos proveedores mayoristas entre los cuales se pueden
mencionar:

e Velimsa: proveedor de distintos componentes de gama baja. Ubicacion Guadalupe.

e Ciclo San Nicolas: proveedor de bicicletas y componentes de gama media y alta.
Ubicacion Cartago.

e Favarcia: proveedor de componentes gama media y alta. Ubicacién Alajuela

e CobicCondor: proveedor de componentes de gama baja y media. Ubicacion en Heredia.

En este caso, los componentes que se clasifican como de gama alta y media, tendran un
mecanismo de abastecimiento llamado “Venta Consignada”, en la cual los productos se estaran
colocando en la tienda. Sin embargo, no se estara aplicando el pago de inmediato o se puede trabajar
bajo demanda. El objetivo que se busca es no disponer de un inventario elevado en tienda y que no
vaya a ser vendido.

Para calcular el stock de seguridad, una vez puesta en marcha la operativa del negocio, se
estima que los componentes puedan tener un reabastecimiento en un promedio de entre 3 a 1 dia; este
ultimo haciendo uso del vehiculo del negocio. Para efectos de realizar el calculo es posible emplear la

férmula mencionada en la Tabla 24 Calculo de Stock de Seguridad.

Tabla 24 Calculo de Stock de Seguridad

. i L. . - Cantidad de producto en Stock de Seguridad
Tipo Tiempo maximo Tiempo minimo .
envases para una semana insumos
Grasa 3 1 3 6
Lubricante 3 1 10 20
Aceite Multifuncional 3 1 5 10

Nota: Israel Sanabria Mora
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Inventario inicial

Para observar el inventario inicial se puede validar el anexo. En él se puede constatar todos los
productos que se tendran en stock. EI monto de estos productos asciende hasta los ¢ 5,242,050.00
Estos seran adquiridos al proveedor llamado Velimsa. Son componentes basicos y se le brinda una

especial prioridad a adquirir componentes que permitan customizar las medidas de la bicicleta.

De esta forma se cuenta con componentes que facilitan el servicio de ajuste a la medida. Se
pretende contar con opciones para que en caso de que se necesite ajustar la medida del ciclista sobre la
bicicleta, se disponga de las piezas a la mano. No se les da prioridad a los componentes relacionados
con los aros, como lo son rayos, bujes o cintas para los aros, debido a que en caso de requerir
productos relacionados con ellos se estara adquiriendo todo el componente, no el servicio de armarlos.

Sin embargo, si se incluye su ajuste y mantenimiento.

En relacion con el abastecimiento de productos e inventarios, para efectos de clasificar los
productos en bodega se emplean 3 grandes tipos: bicicletas, componentes para el ciclista, componentes
para bicicleta.

Por medio de la

Figura 66 Diagrama de Pareto Inventarios, se muestra la distribucién de los inventarios
iniciales. Cabe recalcar, que se les da un especial énfasis a los componentes para bicicleta ya que
facilitan distintos procesos al reducir su tiempo de reabastecimiento

Figura 66 Diagrama de Pareto Inventarios
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Nota: Israel Sanabria Mora

Para efectos de realizar la clasificacion a nivel del documento como tal, se parte de 3 tipos de

clasificaciones:

A: Productos con alta rotacién y componentes que se requieren para el servicio de ajuste a la
medida; como por ejemplo neumaticos, llantas, botellas, spander, manivelas, pedales, sillines, luces,

entre otros.

B: Hacen referencia a productos con una rotacién media; es decir aquellos que no presentan

tanto movimiento pero si mayor al de tipo C. Por ejemplo, productos para refacciones.

C: Hacen alusion a productos que tienen poco movimiento a lo largo del tiempo. Se diferencian
por ser productos tener un alto costo como por ejemplo bicicletas, pulsdbmetros, componentes de

materiales especiales.

En la Figura 67 Diagrama de Pareto Inventario inicial clasificacion por cantidad, se observa la

clasificacion de los distintos productos en funcion de lo mencionado en el parrafo anterior.

Figura 67 Diagrama de Pareto Inventario inicial clasificacion por cantidad
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Nota: Israel Sanabria Mora
Estudio de mercado de precios

Por medio de diferentes redes sociales, visita a ciclos y consultas realizadas en el focus group

fue posible conocer un aproximado del costo de los servicios a nivel de mercado y a su vez un monto
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aproximado que los clientes estarian dispuestos a pagar. Cabe mencionar

unicamente el costo del servicio ya todo incluido.

Tabla 25 Estudio de mercado de precios

que estos rubros presentan

Servicio Rango Inferior Rango Superior
Mantenimientos y ajuste basico ¢ 15,000.00 ¢ 35,000.00
Reparacion de bicicletas ¢ 20,000.00 ¢ 75,000.00
Remplazo de componentes ¢ 15,000.00 ¢ 30,000.00
Servicio de ajuste a la medida ¢ 71 500.00 ¢ 104,500.00

Nota: Israel Sanabria Mora

Estimacion de precios de servicios

Con base en la informacién en relacion con los costos fijos para poner en marcha la idea de

negocio, es posible validar por medio de la Tabla 26 Estimado de precio servicio mantenimiento,

ajuste y cambio de componentes, un aproximado del costo del servicio.

A su vez, como factor diferenciador del servicio, se opta también por brindar la posibilidad de

ir a visitar al cliente y trasladar, por medio de un vehiculo, la bicicleta hasta el taller, de esta forma se

brinda una mejor experiencia a los clientes. Es importante tomar en cuenta que este extra se da si el

cliente lo requiere.

Tabla 26 Estimado de precio servicio mantenimiento, ajuste y cambio de componentes

Recurso Costo

Tiempo: 15 a 30 minutos 1 500,00
Insumos: Grasa + Lubricantes + Aceite multifuncional 72 500,00
Importe por el local: 4 000,00
Importe por Servicios generales (Agua, Internet y Electricidad) 750,00
Préstamo 72 707,00
Costo de traslado 5 kilometros 3 000,00
Total, antes de impuesto 14 457,00
Margen de ganancia aproximado 45% 6 505,65
Impuesto del 13% ¢2 725,14

Total ¢23 687,79
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Nota: Israel Sanabria Mora

Los costos por reparacion, en muchos de los casos, incluyen los costos de las piezas que se
deben de cambiar. Estos componentes tienen valores que varian considerablemente en relacion con la
calidad de las piezas y las nuevas tendencias que vayan surgiendo; por ello no se incluyen en la
informacidn anterior. A continuacion, por medio de la Tabla 27 Estimado de precio servicio de ajuste a

la medida, se muestra el costo aproximado del servicio de ajuste a la medida.

Tabla 27 Estimado de precio servicio de ajuste a la medida

Recurso Costo
Tiempo: 150 Minutos €7 500,00
Consumo eléctrico ¢2 500,00
Importe por el local ¢4 000,00
Importe por Servicios generales
(Agua e Internet) 500,00
Préstamo 4 000,00
Recurso Costo
Total €18 500,00
Margen de ganancia aproximado @8 325,00
45%
Impuesto @3 487,25
| Total ¢30312,25 |

Nota: Israel Sanabria Mora

En relacion con los servicios de ventas, se pretender trabajar con un margen de ganancia de un
20%. En este caso es necesario tomar en cuenta el costo del tiempo que emplea el dependiente para
realizar el proceso de alistar los distintos productos y realizar la entrega en la oficina de correos mas

cercana.

Inclusive para las ventas en donde se emplean componentes de gama alta, como se ha
mencionado anteriormente estarian trabajando bajo una venta consignada, es necesario tomar en
cuenta el costo de la gasolina y tiempo para su traslado. Es un costo que no necesariamente para todas
las ventas se estard tomando en cuenta debido a que se tiene un stock en el local. En la Tabla 28
Estimado de costo de servicio de ventas se encuentra un aproximado del costo por dia de realizar la

entrega.
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Tabla 28 Estimado de costo de servicio de ventas

Recurso Costo
Tiempo: 45 Minutos traslado a correos
+ 30 minutos de preparacion €2 800,00
Consumo eléctrico ¢2 500,00
Importe por el local 4 000,00
Importe por Servicios generales (Agua 500,00
e Internet)
Préstamo 190,00
Tlemplo de traslado componente maés 2 500,00
caros
G_agolma (Aproximado de 20 2 000,00
Kilometros)

C14
Total 490,00

Nota: Israel Sanabria Mora

Se trabajara con correos de Costa Rica, por lo que este funcionario debera visitar diariamente
este lugar para realizar las entregas. Se estima un tiempo de 50 minutos para alistar los distintos
pedidos. En este caso, en Tres Rios se cuenta con una agencia Correos por lo que las entregas podrian

tardar cerca de 45 minutos ida y vuelta.
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Analisis de las causas

Con base en la informacion recopilada, se realiza un analisis de los principales procesos

tomando en cuenta su contribucion al negocio, su nivel de riesgo y su costo. Por medio de la Tabla 29

Priorizacion de procesos, se analiza la informacién anterior.

Tabla 29 Priorizacion de procesos

Contribucién Riesgo Costos
. N PROCESO 50% 20% 30% Peso
Planeamiento estratégico 7 5 7 6,6
Contabilidad 6 7 7 6,5
Ventas de  bicicletas
Uevas 7 9 10 8,3
Venta de bicicletas usadas 7 9 5 6,8
Venta de Componentes 10 9 7 -
Mantenimientos en
bicicletas 10 9 6 8,6
Mantenimiento de las
plataformas tecnoldgicas 10 6 ! 83
Servicios de delivery 8 9 6 7,6
Pago de Planillas 8 6 5 6,7
Servicio de ajuste a la
medida 10 6 8 8,6
i) Proveedores 10 7 8 8,8
iKN Inventario 10 8 6 8,4

Nota: Israel Sanabria Mora
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Los principales procesos de negocio se establecen de la siguiente manera:

1.

Venta de componentes: se prevé como una de las principales fuentes de ingreso. Esta a
Su vez apoya otros procesos de negocio como lo son el mantenimiento; debido a que
cuando se ajustan las bicicletas o se arreglan, se requieren componentes en la mayoria
de los casos.

Proveedores: soporta gran cantidad de los procesos debido a que se requiere de
productos para tener en stock y vender, e insumos para la ejecucion de los distintos
procesos.

Mantenimiento de bicicletas: segunda fuente principal de ingresos para la organizacion,
de la mano con el proceso de proveedores.

Servicio de ajuste a la medida: servicio que pretende ser el factor diferenciador del
negocio.

Mantenimiento de las plataformas tecnoldgicas: apoyo para garantizar la alta
disponibilidad de los servicios que se encuentran soportados por medio las plataformas
digitales.

Venta de bicicletas usadas: proceso que permite generar una experiencia memorable a la
clientela y potenciar los procesos de venta de componentes, mantenimiento bicicletas y
servicio de ajuste a la medida.

AMFE

Para contribuir en el desarrollo del disefio de los procesos, se realiza un anélisis de cada uno de

los mencionados en el Figura 60 Mapa de Procesos, para evaluar posibles riesgos que pueden contar al

gestionar estas operaciones.
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Figura 68 AMFE
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los productos nuevos servicios (NPS) de venta calidad a la hora de recibir productos
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10 Ventas en general P ventas Caida de plataformas Disminucién de ventas P dinero P 10 5 5 250 BAJO | Contar con opciones de contingencia
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12 | Servicios de delivery Entrega de productos Perdida de productos isminucion dea calcad den & roplemas logIsticos ae 9 2 2 36 |Mminivo| FStaPiecer politicas para fa perdida de
servicios (NPS) proveedor productos
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bicicleta mantenimientos servicios (NPS)
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tecnologica para aplicar pagos empleados de pago
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plataforma tecnolégica | las plataformas tenolégicas servicios (NPS) tecnolégica servicios

Nota: Israel Sanabria Mora

145



Cada uno de los procesos fue sometido a una valoracion; en donde se toma en cuenta la posible
falla y se asigna un peso a la falla, la probabilidad de que ocurra y la frecuencia. De esta forma se
establece un peso a cada uno para posteriormente realizar una clasificacion del nivel de riesgo En la

Tabla 30 Ponderacion de Riesgo se observa la escala de clasificacion.
Tabla 30 Ponderacion de Riesgo

[ neRi____| NIVELRIESGO

0<MPRI<100 MATNIRAC

500<=NPRI<200 ALTO

B00<=NPRI<=1000 MUY ALTO

Nota: Israel Sanabria Mora

Con base en la informacion en la Figura 68 AMFE, es importante considerar los puntos que
tuvieron una calificacion mayor, en este caso son: Inventarios y Gestion de Inventarios con 5; Venta en
General y Captacion de recursos de ventas con 10; Mantenimiento de bicicleta y Gestion de Servicio
de Mantenimiento con 15; y Mantenimiento de plataforma tecnoldgica y Gestion de Mantenimiento de

plataforma tecnolégica con 19.

A todos los puntos se les asigna un plan de accién, el cual sera considerado a la hora de realizar
el desarrollo de los distintos procesos que estardn soportando la gestion operativa del negocio de

comercializacion y mantenimiento de bicicletas.
Matriz para el disefio de servicios

Para efectos de analizar los servicios, se emplea la Figura 69 Matriz de disefio de servicios, en
donde se debe tomar en cuenta factores importantes para este tipo de negocio que esta iniciandose, se

debe de tener una curva de aprendizaje para madurar la eficiencia operativa.

Sin embargo, siempre se va a priorizar el contacto con el cliente para asi tener la posibilidad de
una mayor oportunidad de venta y en un inicio empezar a generar una buena reputacion que permita a

largo plazo incrementar el NPS y las ventas.

Conforme las operaciones incrementen y con el apoyo que se pueda tener por medio de la
aplicacion y pagina web, se puede buscar un tipo de operacion con una interaccion menor pero que

incremente la eficiencia operacional.
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Figura 69 Matriz de disefio de servicios

’ Grado de contacto cliente/servidor X
Elevada . . . . Baja
Centro amortiguado Sistema permeable Sistema reactivo

(ninguno) (un poco) (mucho)

Personal
totalmente

a la medida
Personal con
especificaciones
Oportunidad laxas Eficiencia de
de vender Pets.onal ot produccion
especificaciones
estrictas
Contacto
telefonico
Internet y
tecnologia in situ
Contacto ogia
Baja PO COrTeo Elevada

Bajo Elevado
Nota: Roberty B

Distribucion del espacio fisico

El espacio que se cuenta para desarrollar las operaciones debe de tener una adecuada
distribucion de planta. Dados los tipos de servicio que se buscan brindar, el tipo mas adecuado para

minimizar el traslado de productos es el de “Distribucion por proceso”.

En este tipo de distribucion las operaciones se agrupan de acuerdo con su similitud. Se prioriza
la especializacién y se da un enfoque especifico para cada tipo de funcion. Dado que las labores de

mantenimiento y ajuste a la medida son actividades con una alta dependencia, estardn muy préximas.

Las labores administrativas y de venta de bicicletas y componentes, no presentan una relacion
tan cercana con el tipo de actividad mencionada en el parrafo anterior, por lo que se agruparan en otro
sitio. Sin embargo, se debe de tener en cuenta el servicio de inventario que estd muy de la mano con

los servicios de mantenimiento y ajuste a la medida.
Gréfico A3

Finalmente, para realizar un andlisis general de toda la informacion recopilada se emplea la
Figura 70 Informe A3, en donde se sintetiza el problema, el publico meta, los servicios por brindar, los
distintos costos; inicial y mensual, los costos por los servicios, el punto de equilibrio, el cual se
encuentra en 162 unidades vendidas y finalmente el disefio que tendran, tanto los servicios como la

distribucion del lugar.

147



Figura 70 Informe A3
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Nota: Israel Sanabria Mora
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacién, se estaran recabando las principales conclusiones del estudio previamente

realizado y ademas una serie de recomendaciones.

Conclusiones

e En Costa Rica no se cuenta con politicas publicas adecuadas para el uso de la bicicleta;
a pesar de esto se tiene un auge en el consumo de productos y servicios relacionados
con el ciclismo, empujado por la pandemia, visita de referentes internacionales del
ciclismo y eventos de ciclismo amateur en Costa Rica.

e La zona de La Union de Tres Rios presenta una importante area para este deporte. Se
logra observar que en especial los fines de semana se tiene un fuerte aumento en
ciclistas en la zona; especialmente los domingos.

e Los competidores mas cercanos son empresas pequefias de personas que viven en la
zona. Estas pymes presentan productos de diferentes gamas; no obstante, carecen de
implementacién de tecnologia para potenciar las ventas de sus productos y servicios.
Son empresas que tienen un tiempo considerable en el mercado.

e Se estima que existe un total de 17 partes interesadas; muchas de ellas, entes
gubernamentales como el Ministerio de Hacienda, CCSS y Bancos a quienes se les
debe brindar atencién para honrar las responsabilidades de mantener al dia la empresa.
Adicionalmente, se cuentan con otros implicados importantes como lo son clientes de
los distintos servicios y los colaboradores. Es importante también prestar atencion a
referentes internacionales para conocer acerca de las novedades tecnoldgicas que se van
dando afio con afio.

e Para efectos de poner en marcha la organizacion, se debe tomar en cuenta un total de 10
aspectos legales en Costa Rica, tales como el pago de tributos, la relacion laboral con
los empleados, instituciones financieras. Es crucial mantener una estrecha relacion con
empresas que faciliten el desarrollo de una cadena logistica de calidad.

e Se estima una poblacion aproximada de 111 273 ciclistas, de los cuales para el primer
afio se busca abarcar un 1%. Los principales clientes son personas de entre los 40 a 64

afios. Otro importante nicho es el de personas entre los 18 a 30 afios aproximadamente.

149



Se logra validar que esta poblacion encuestada tiende a emplear principalmente las
bicicletas de tipo mountain bike.

Los servicios principales que se pretenden abarcar son los ya conocidos: venta de
componentes y bicicletas, servicios de mantenimiento preventivo y correctivo. Sin
embargo, a la poblacion encuestada también le interesan los servicios de ajuste a la
medida y venta de bicicletas o0 componentes a cambio de una comision.

Se pretende que estos 2 Gltimos servicios sean los factores que permitan a los clientes
decidirse por esta organizacion, los que se pretenden para adentrarse en el mercado. El
primero de ellos permite acompariar la venta de otros productos; debido a que una
persona que adquiere una bicicleta usualmente requiere de acompafiar la compra con
espander, manivelas, bielas de otros tamafios para que la bicicleta se adapte a sus
condiciones fisioldgicas. El segundo, si bien se menciond en la encuesta tendria un
costo, se plantea la posibilidad de que en los primeros afios de operacion no se cobre. El
objetivo es que la tienda se vuelva la cuna para que muchos ciclistas se puedan acercar
y vender sus productos de segunda mano a precio adecuado, con seguridad y por parte
del negocio, realizar una venta adicional en ese momento ya sea de un mantenimiento o
componente.

Como piedra angular para todos estos servicios, se requiere contar con plataformas
tecnoldgicas que permitan agilizar los distintos servicios como lo son agendar las citas y
colocar estos productos de segunda mano.

Se observa necesario contar con 4 tipos de empleados principalmente. Estos son el
asistente, el contador, el mecanico y el dependiente. En total se requieren 6 empleados;
3 para desarrollar la parte administrativa y otros 3 para los distintos servicios para los
ciclistas.

En un inicio, se prioriza la atencion personalizada; sin embargo, conforme el negocio
avance, es necesario empezar a buscar formas de operar mas eficientes; es decir
empezar a potenciar el uso de la tecnologia para atender mayor cantidad de clientes.
Para efectos de poner en marcha el proyecto se estima preliminarmente un monto de
inversion inicial de ¢ 81,833,135.04, de los cuales el 81% aproximadamente serd con
financiamiento

El punto de equilibrio para el proyecto se estima en 109 ventas,
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Recomendaciones

Uno de los aspectos importante a la hora de realizar este tipo de estudios, es la obtencion de los
datos. La creacion de una encuesta que permite generar principalmente datos de tipo variable numérica
facilita la utilizacion de distintos tipos de herramientas estadisticas mas avanzadas. Esta es una

consideracién que debe tomarse en cuenta a la hora de disefiar esta herramienta.

Se sugiere para captar la atencion de la potencial clientela y conocer sus gustos y preferencias,
acompariar las encuestas con dinamicas como rifas de productos alusivos y por medio de ello obtener
muestras lo suficientemente representativas, debido a que es complejo llegar a una cierta cantidad de
personas encuestadas si no se cuenta con un estimulo para el publico meta. Esta es una consideracion

que se debe de tener a la hora de que se empieza a obtener la informacion.

A su vez, el desarrollo de encuentros méas personalizados con la potencial clientela; como lo
son Focus Group, proporciona una enorme ventaja para profundizar en aspectos que no se observan
por medio de encuestas; como lo son expresiones faciles, tonalidad de la voz, entre otros. En la fase de
planificacion del proyecto es donde se vuelve importante considerar este punto.

De igual forma, es necesario tener una entrevista con una persona gue tenga experiencia en el
negocio y que brinde una perspectiva objetiva y razonable, debido a que ciertos aspectos técnicos muy
especificos se escapan del encuestador y es necesario ese conocimiento, al mismo tiempo que permite
evacuar dudas especificas. Asi como a nivel de teléfonos, computadores, consolas de videojuegos,
televisores, se han tenido avances importantes en los ultimos afios, el desarrollo de nuevas
herramientas en el ciclismo también ha crecido. De igual forma esta es una consideracion que se debe

de tomar cuando se esta en la fase de planificacion.

Un aspecto importante es la delimitacion de la potencial clientela y sus gustos. Si bien es cierto
se pueden observar tendencias por medio de herramientas basicas de estadistica, para generar valor se
pueden emplear algoritmos de clusterizacidn para agrupar posibles tipos de clientes y tener una mejor
vision de los clientes. Es importante tomar en cuenta que el uso de este tipo de herramienta requiere de

un conocimiento técnico elevado.

Es posible emplear algoritmos de inteligencia artificial para el calculo de pronosticos. Por
medio de fuentes confiables como lo son INEC, BCCR, Ministerio de Hacienda se pueden emplear

algoritmos de regresion que permitan tener una mejor proyeccion.
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Adicionalmente, cuando se desarrollan los distintos estudios para estimar la cantidad de
empleados, se puede profundizar el estudio de tiempos y movimientos, para tener una mejor

aproximacion a la hora de planificar el trabajo.
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CAPITULO VI PROPUESTA

A continuacion, se desarrolla la propuesta para el presente trabajo final de graduacion. Se toma

en cuenta 3 aspectos: la propuesta, andlisis econémico y plan de implementacion.
Propuesta

La propuesta abarca el desarrollo de los objetivos del negocio, el modelo de negocio, los
perfiles de puesto, los diagramas de proceso de las distintas tareas que se requieren y una simulacién
de los principales servicios que se pretenden brindar. EI nombre que tendra el negocio serd Pedaleando

con Estilo.
Objetivo de negocio
Mision: Comercializar y brindar los mejores servicios para todo tipo de ciclistas en Costa Rica
Valores: Responsabilidad, Calidad en el Servicio, Efectividad, Compromiso y Confiabilidad

Vision: Ser el ciclo preferido por los costarricenses por medio de servicios innovadores y de

calidad que superen sus expectativas.
Obijetivos estratégicos:

e Crear una experiencia memorable para los clientes.
e Implementar un modelo de negocio acompafiado de la tecnologia.

e Escuchar activamente las necesidades de los clientes.
Estrategias:

e Disefar los procesos de negocio bajo una idea cliente céntrica.
e Emplear el e-commerce para gestionar las ventas de los clientes.

e Acompaiiar las ventas con encuestas para conocer la percepcion de la clientela.
Modelo de negocio

Para definir el modelo de negocio se emplea la herramienta CANVAS. Por medio de la Figura

71 Lienzo Modelo de Negocio
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Figura 71 Lienzo Modelo de Negocio
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Nota: Israel Sanabria Mora
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Segmento de clientes

Los clientes potenciales son personas entre los 18-30 afios y 40-64 afios; pues el segmento de
entre 30 y 40 afios no muestra tanto interés en este tipo de entretenimiento. El negocio se orienta a
todo tipo de ciclista, es decir a personas que emplean bicicleta de ruta y mountain bike; sin embargo,
se da un poco mas de énfasis al ultimo de los tipos mencionados. Se pretenden abarcar clientes con

experiencia o sin experiencia.

Igualmente, como se ha venido demostrando, se pretende brindar servicios innovadores,
aunque sean segmentos de mercado muy saturados. Al ser un servicio tan especializado, pero con un

gran abanico de posibilidades, es un mercado de nicho.
Propuesta de valor

La propuesta de valor se centra en los servicios novedosos que se pretenden brindar. Los
principales problemas que se buscan resolver son a nivel fisico en los ciclistas, en donde por medio
de un servicio de ajuste a la medida, pueda tener un mejor desempefio sobre la bicicleta. Este servicio
se brinda para cualquier tipo de edad; sin embargo, para segmentos mas experimentados.

También se pretende brindar seguridad a la hora de realizar la compra y venta de productos de
segunda mano. Este es un servicio para cualquier tipo de edad y si son personas que carecen de
conocimiento técnico y experiencia, los mismos personeros de la tienda pueden brindar asesoria a la

persona compradora.

Finalmente, se facilitara los procesos de mantenimiento y correcciones por medio de un
servicio en donde se pueda recoger la bicicleta en el hogar, brindarle una solucién y tenerla de vuelta

prontamente. Esta de igual manera es una opcion para cualquier tipo de segmento.
Canales

Los principales puntos de contacto con los clientes son tanto medios digitales como fisicos.
En un inicio los canales digitales seran gestionados a nivel interno por el personal, no se pretende

abarcar por medio de chatbots, ni ninguna inteligencia artificial.
Relaciones con clientes

Para el servicio digital se cuenta con la pagina web y la aplicacion; los puntos de contacto

fisicos seran directamente en el negocio por parte de los empleados, en donde por medio de una
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asesoria personalizada se pretende brindar el servicio. De igual forma se debe de tomar en cuenta

como canal la mensajeria por medio del proveedor externo.
Fuentes de ingreso

Las fuentes de ingreso seran la venta de activos como componentes, bicicletas, aditivos y los
servicios. Se establece como medio de pago las plataformas digitales y pagos en efectivo. Se contara
con una base de productos en el local; sin embargo, también se contar4 con opcion de venta

consignada.

En este caso, la fijacion de precios se realiza por una metodologia de precios fijos; es decir el
precio esta en funcién principalmente de los costos de los productos y la mano de obra, no estara en
funcion de caracteristicas de producto, calidad, entre otros.

Recursos clave

Los principales recursos que requieren las operaciones se centran en el espacio fisico; tanto
para realizar las labores de mantenimiento como de venta y alisto de productos; las herramientas para
realizar las distintas labores y la infraestructura tecnoldgica que soportan gran parte de los servicios.
De igual forma es importante considerar el personal técnico, debido a que gran parte de los servicios

que se pretenden brindar son bastante sofisticados.
Actividades clave

Las actividades se centran principalmente en la resolucion de problemas a través de las
plataformas tecnoldgicas, con las cuales se pretende los clientes puedan agendar sus citas, la
administracion del sitio de trabajo, del inventario y los proveedores externos; es decir los que
permitan las entregas en la casa y el mantenimiento de la plataforma tecnoldgica para tener una alta
disponibilidad.

Asociaciones clave

Es fundamental contar con una cadena de suministro que permita disponer de productos. Para
ello se cuenta con un total de 4 proveedores. Dado que el negocio esta iniciando, ciertos servicios
sera necesario tercerizarlos si se llegan a presentar. La ventaja es que en un radio menor a 5

kilometros se cuenta con un mecanico que brinda la posibilidad de alquilar las herramientas mas

especificas y de igual manera tercerizar alguna labor en especifico.
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Estructura de costes

Para los primeros afios, se pretende un modelo de negocio basado en una estructura que
priorice los bajos precios en los servicios. Los recursos mas costosos se centran en el local comercial
principalmente; en tanto que las actividades incluyen el ajuste a la medida con un costo de
¢21 987.00 y mantenimiento con ¢ 17 182.00. Adicionalmente, una labor que no presenta una

ganancia seria la de promocion de bicicleta de segunda mano.

Esta Gltima labor representa los margenes mas bajos de aporte al negocio; no obstante, si
apoya el resto de servicios ya que se busca generar una venta cruzada de productos y servicios, al
ofrecer, una vez cerrada la venta entre vendedor y comprador, la posibilidad de un mantenimiento

preventivo o ajuste a la medida para la nueva adquisicion del ciclista.
Manual de puestos
A continuacion, por medio de las Tabla 31 Manual de puestos Gerente General,

Tabla 32 Manual de puestos Asistente de Gerencia General, Tabla 33 Manual de Puestos
Jefatura Financiera, Tabla 34 Manual de Puestos Mecanico, Tabla 35 Manual de Puestos Dependiente

se muestran las funciones de cada uno de los puestos.

Tabla 31 Manual de puestos Gerente General

Gerente General
Identificacion del puesto
Gestidn Estratégica, RRHH,
Inventarios, Proveedores,
Subproceso al que pertenece Servicios de Delivery Cantidad de personas que
Horario Laboral 8:00 am a 5:00 PM supervisa: 5

Descripcién general del puesto
Supervisar todas las areas para saber las necesidades y tomar decisiones para el bien de

le empresa
Descripcion especifica del puesto Atestados y Experiencia
Crear el plan estratégico
-Desarrollar estrategias para atraer y
fidelizar clientes
-Realizar los procesos de reclutamiento de
personal
-Gestionar la relaciéon con los proveedores
- Gestidn correctamente los inventarios
-Toma de decisiones oportuna
- Creacidn de estrategias de mercadeo

Licenciado en Ingenieria Industrial,
Administracion de Negocios

Experiencia de al menos 3 afios en el
manejo de personal
Conocimiento en la industria del ciclismo
Experiencia en la gestién de inventarios
Conocimientos en mercadeo

Nota: Israel Sanabria Mora
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Tabla 32 Manual de puestos Asistente de Gerencia General

Identificacion del puesto

Subproceso Gestion Estratégica, RRHH,

al que Inventarios, Proveedores, Servicios | Cantidad de personas
pertenece de Delivery que supervisa: 0
Horario Labo 8:00 am a 5:00 PM

Descripcion general del puesto

Apoyar a la Gerencia General en la supervisién de las labores

Descripcion especifica del puesto

Atestados y Experiencia

Seguimiento al plan estratégico
- Seguimiento a los indicadores
- Apoyar en los procesos de
reclutamiento
- Apoyar en la gestién de las
plataformas digitales (Pagina web y

app)
- Seguimiento de los inventarios

Estudiante avanzado en Ingenieria
Industrial, Administracién de Negocios

Uso de herramientas de inteligencia de
negocio
Conocimiento basico de paquetes
informatico

Nota: Israel Sanabria Mora

Tabla 33 Manual de Puestos Jefatura Financiera

Identificacion del puesto

Subproceso .
P . . Cantidad de
al que Inventarios, Contabilidad, Pago de
. personas que
pertenece Planillas .
- supervisa: 0
Horario Labo 8:00 am a 5:00 PM

Descripcion general del puesto

Gestionar las finanzas de la empresa

Descripcidn especifica del puesto

Atestados y Experiencia

Realizar todo el proceso contable de la
empresa
- Manejar las cuentas bancarias de la
empresa
- Aplicar los pagos de la empresa
- Mantener al dia las obligaciones
tributarias de la empresa

Bachiller en Contaduria Publica

Experiencia de al menos 2 ainos en
todo el ciclo contable
Manejo de plataformas digitales
Conocimiento en la normativa
relacionada a la facturacion
electrdnica

Nota: Israel Sanabria Mora
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Tabla 34 Manual de Puestos Mecénico

Identificacion del puesto

Subproceso

al que Mantenimiento de bicicletas, Servicio de Cantidad de personas que
pertenece Ajuste a la medida supervisa: 0
Horario Labo 8:00 am a 5:00 PM

Descripcion general del puesto

Realizar los mantenimientos y ajustes de las bicicletas de los distintos clientes

Descripcion especifica del puesto Atestados y Experiencia

Bachiller en Educacidon Media
Estudiante avanzado en la carrera de educacién

. fisica, fisiologia, terapia fisica
Desarrollar los mantenimientos L . .
. . . Técnico en mantenimiento de bicicletas
preventivos y correctivos de los clientes
- Brindar el servicio de ajuste a la medida L N
) Experiencia de al menos 3 afios en los
- Asesorar a la clientela

mantenimiento de bicicletas
Conocimiento en los servicios de BikeFit
Conocimiento en la industria del ciclismo

Nota: Israel Sanabria Mora

Tabla 35 Manual de Puestos Dependiente

Identificacion del puesto

Subproceso Inventarios, Venta de bicicletas nuevas,

al que Venta de bicicletas usadas, Venta de Cantidad de personas que supervisa:
pertenece componentes 0

Horario Labo 8:00 am a 5:00 PM

Descripcion general del puesto

Realizar la gestidn de venta y asesoramiento a los clientes

Descripcidn especifica del puesto Atestados y Experiencia

Bachiller en Educacion Media
Estudiante avanzado en mercadeo, Administracion

. . de negocios
Gestionar las ventas con los clientes ) )
. . Licencia B1
-Gestionar los contactos con los clientes
por las distintas plataformas L .
. Experiencia de al menos 1 afio en ventas
- Asesorar a la clientela .
de bicicletas

Conocimiento en los servicios de BikeFit
Conocimiento en la industria del ciclismo

Nota: Israel Sanabria Mora
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Diagrama PEPSU

Seguidamente, a partir de la Figura 60 Mapa de Procesos se identifican las distintas areas de
la empresa y se elabora un diagrama para relacionar los proveedores de cada proceso; a nivel general
la actividad que realizan, la salida que generan y el cliente al cual responden. Por medio de la Figura

72 Diagrama PEPSU se puede observar la aplicacion para el presente trabajo final de graduacion.

Figura 72 Diagrama PEPSU
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Nota: Israel Sanabria Mora

Diagrama Service-Blueprint

Seguidamente, se busca una serie de comportamientos de contacto de los clientes para recibir
los servicios en funcién de la posibilidad que tiene la organizacion. Para brindar estos servicios, por
medio de la Figura 73 Diagrama Service Blueprint, se definen los distintos puntos de contacto que
tendra el cliente tanto a nivel fisico como digital. Ademas, se establecen los procesos que el cliente

no puede observar y las areas que permiten facilitar el servicio previsto.
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Figura 73 Diagrama Service Blueprint
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Nota: Israel Sanabria Mora
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Diagramas de proceso

Con base en la informacion previamente descrita, y por medio de las Figura 74 Diagrama de

Proceso de Ventas, Figura 75 Diagrama de proceso Mantenimiento, Figura 76 Diagrama de proceso

Ajuste a la medida, Figura 77 Diagrama de proceso Venta de segunda mano, Figura 78 Diagrama de

proceso de inventarios y Figura 79 Diagrama de proceso contableFigura 79 Diagrama de proceso

contable se definen los principales procesos que sustentan los distintas area de la organizacion.

Figura 74 Diagrama de Proceso de Ventas
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La Figura 74 Diagrama de Proceso de Ventas contiene un total de 21 tareas y 6 decisiones.
En este proceso intervienen 4 actores. El cliente, el dependiente, la empresa proveedora y el servicio
de entrega de productos.

En esta actividad se tiene una fuerte intervencion de la parte tecnoldgica debido a que si el
cliente desea realizar las compras via la plataforma digital, se busca que la mayoria de los pasos sean
automatizados. A su vez, es necesario contar con el servicio de entrega, tanto para el cliente final

como para abastecer el propio local en caso de que el propio vehiculo del negocio no pueda realizar

la labor.

Figura 75 Diagrama de proceso Mantenimiento
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al dependiente
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En la Figura 75 Diagrama de proceso Mantenimiento, se presenta un total de 16 tareas, 5
decisiones y 2 documentos que contienen informacion importante para ejecutar los procesos. Estos
son datos para los servicios de mantenimiento y procedimientos para los mantenimientos en funcién
de su tipo, en este caso de tipo preventivo cuando son labores que buscan atenuar el desgaste de
componentes y tener un correcto funcionamiento de la bicicleta; y correctivo cuando se materializa

algin hecho que afecta el correcto funcionamiento de la bicicleta.

Es importante mencionar que para el proceso anterior, se debe de tomar en cuenta el servicio
de transporte para realizar las labores, asi como la debida cotizacién de los servicios para evitar caer

en un reproceso y causar una mala experiencia al cliente.

Figura 76 Diagrama de proceso Ajuste a la medida
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La Figura 76 Diagrama de proceso Ajuste a la medida presenta un total de 11 tareas y 3
decisiones. Se cuenta con un documento que corresponde a un procedimiento que detalla cada uno de

los pasos para realizar esta labor.

Para este servicio se debe de contar con un stock importante que permita que en caso de que
el cliente requiera un componente especifico, tenerlo a la mano y buscar minimizar al maximo el
contacto con el proveedor. De esta forma el servicio se realiza en el momento y se evita caer en un

reproceso y una experiencia no tan agradable para el cliente, en donde tenga que volver al local.

En este caso, a diferencia de otros procesos en donde el cliente es a quien se le brinda el
asesoramiento o se le prueba un componente, en este caso el producto en si es la bicicleta, ya que en
funcion de las condiciones fisicas de la persona, tales como su estatura, longitud de brazos, de torso,

de piernas y tamafio de pies, se adecua la bicicleta.

En la Figura 77 Diagrama de proceso Venta de segunda mano, se presenta el proceso para
realizar la venta de productos que los clientes tienen y quieren vender por lo que buscan posibles
compradores; es decir son ventas de productos de segunda mano.

Se tiene un total de 15 tareas y 3 decisiones a lo largo de todo el proceso. Este servicio lo que
busca es propiciar que las personas pueden acercarse al establecimiento. Por medio de las Ultimas
tareas que ejecuta el dependiente, se observa la labor del funcionario quien informa que en la misma
tienda puede integrar sus componentes a la bicicleta que ya dispone o recibir mantenimiento en caso

de adquirir una bicicleta.

No se planea cobrar algun tipo de servicio por realizar la conexion entre el vendedor y el
comprador; sin embargo, los potenciales servicios que se deriven si tendran un costo por el trabajo

(ue se tenga que ejecutar.
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Figura 77 Diagrama de proceso Venta de segunda mano
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Para observar a detalle las distintas actividades de abastecimiento del negocio, se debe de
tomar en cuenta la Figura 78 Diagrama de proceso de inventarios. En ella se presenta un total de 14

actividades y 4 decisiones.
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Figura 78 Diagrama de proceso de inventarios
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Para finalizar, se desarrolla la Figura 79 Diagrama de proceso contable, en donde se

mencionan las principales labores que ejecuta la Jefatura Financiera. Se tiene un total de 11 tareas 'y 4

decisiones. Para efectos de detallar los puntos de contacto, este proceso no serd incluido en la

proxima herramienta. En color morado se presentan los principales sistemas que se requieren para

realizar los procesos.
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Figura 79 Diagrama de proceso contable
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Procedimientos

Para un mejor detalle de las labores especializadas que realizan principalmente los mecanicos
se emplean las Tabla 36 Procedimiento 1, Tabla 37 Procedimiento 2 y Tabla 38 Procedimiento 3.
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Tabla 36 Procedimiento 1

Procedimiento Mantenimiento Preventivo

Secuencia Tarea Utensilios Insumo
1 Examina el cuadro para validar grietas n/a
Verificar que los frenos se encuentren
5 alineados correctamente
Aflojar frenos
3
Verificar el desgaste de las pastillas de freno
4 o fibras
5 Validar la tensién del cable de freno
6 Proceder a sacar las llantas
Herramienta para
7 Sacar el pifién sacar pifnones
8 Limpiar el pifidn Cepillo Desengrasante
9 Limpiar los aros Toalla
10 Limpiar las partes del marco Toalla
11 Limpiar cadena Cepillo Desengrasante
12 Limpiar descarrilador y pasador Toalla
13 Colocar el pindn Llave
13 Ajustar las marchas Llave
14 Limpiar juego de centro
Nota: Israel Sanabria Mora
Tabla 37 Procedimiento 2
Procedimiento Mantenimiento Preventivo
Secuencia Tarea Utensilios Insumo
1 Examina el cuadro para validar grietas n/a n/a
Verificar que los frenos se encuentren
5 alineados correctamente
Aflojar frenos
3
Verificar el desgaste de las pastillas de freno

4 o fibras

5 Validar la tensién del cable de freno

6 Proceder a sacar las llantas

Herramienta para
7 Sacar el pifién sacar pifiones
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8 Limpiar el pifidn Cepillo Desengrasante
9 Limpiar los aros Toalla
10 Limpiar las partes del marco Toalla
11 Limpiar cadena Cepillo Desengrasante
12 Limpiar descarrilador y pasador Toalla
13 Colocar el pifién Llave
13 Ajustar las marchas Llave
14 Limpiar juego de centro
Nota: Israel Sanabria Mora
Tabla 38 Procedimiento 3
Procedimiento Mantenimiento correctivo
Secuencia Tarea Utensilios Insumo | Componentes
Validar la hoja de trabajo con los errores reportados
1 por la bicicleta
2 Completar la bitdcora con las observaciones
3 Problemas con frenos
4 Validar el estado de la manilla
5 Desajustar los frenos Cable de
6 Desconectar el cable de freno freno,Pastillas
7 Sacar el cable de Freno o
8 Cambiar el cable de freno Alicate Fibras,
9 Colocar aceite Aceite Zapatas de
10 Conectar el cable a la manilla Alicate Freno
11 Ajustar el freno
12 Problemas con la transmision
13 Probar el problema generado
Probar ajustar las marchas con el pasador o
14 descarrilador
Herramienta
para medir Cable _ de
En caso de persistir el error validar el largo de la largo de la transmision,
15 cadena cadena Descarrillador,
Pasador,
En caso de persistir el error validar el cable de la Bielas,
16 transmisidn Pifiones,
Platos de la
17 Colocar aceite en los componentes Aceite bicicleta
18 Problemas con los aros
19 Validar el enderezado de los aros
20 Colocar aro en herramienta para ajuste de radios Radios, Cintas,
Llave Bocinas
21 Ajustar en los radios de la bicicleta especial
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En caso de persistir el error validar la rosca de la

22 bocina

23 Socar la rosca de la bocina

24 Problemas con Suspension

25 Validar la presion de aire o aceite Aceite
Bomba de

26 Ajustar la presidn o colocar aceite Aire

27 Validar los sellos y justas

28 En caso de desgaste corregir

29 Validar el rebote Resortes

30 Ajuste el rebote

31 En caso de persistir el error

32 Desarmar la suspension

33 Validar el estado de los resortes

34 Cambiar resortes si es necesario

Nota: Israel Sanabria Mora

SLP

En cuanto a la distribucion del espacio fisico, se cuenta con un espacio aproximado de 108

metros cuadrados. Para desarrollar las distintas operaciones que se desean en la empresa se vuelve

necesario contar con las siguientes areas:

Oficina: tres personas estaran en esta area; dos en un escritorio grande y 1 en otro.
Manejaran 3 computadoras portatiles.

Taller de mantenimiento: una persona sera la que estara interactuando. Dispone de un
banco de trabajo, un mueble para las herramientas de unos 3 metros, un soporte para
las bicicletas.

Taller para ajuste a la medida: la misma persona que se encarga de la parte mecanica
se encarga de esta area, requiere de un espacio para colocar el rodillo, las camaras y
las pantallas.

Zona de inventarios: serd frecuentada principalmente por el mecanico y el
dependiente. Se dispone de un mueble de unos 2 metros de largo, con 3 niveles para
mantener el stock. Es importante tomar en cuenta que se requieren 3 subzonas:
inventario de componentes, inventario de producto en transito e inventario de producto

terminado.
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e Zona de ventas: serd frecuentada principalmente por el mecéanico y el dependiente. Se

dispone de un mueble mostrador de unos 2 metros de largo.

e Zona de preparacion de productos: la Unica persona que tendrd interaccion serd el
dependiente.

e Bafos: se dispone de un solo bafio

e Zona de negociacion para las ventas de segunda mano: en donde las personas pueden

Ilegar a observar los componentes que alguien mas va a vender, con previa cita.

Figura 80 Diagrama SLP
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Nota: Israel Sanabria Mora

A continuacién, por medio de la Figura 80 Diagrama SLP, se presenta la matriz empleada
para realizar el disefio del espacio de trabajo. En la herramienta se presenta la relacion entre las areas
de mantenimiento, ajuste a la medida, inventarios y area para preparar los productos. De igual forma

se relaciona el area de ajuste a la medida e inventarios con las ventas.
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Distribucion de planta

A partir de la matriz anterior, se elabora la distribucién final del lugar de trabajo. Esta se
evidencia en la Figura 81 Distribucion del espacio de trabajo.

Figura 81 Distribucion del espacio de trabajo
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Nota: Israel Sanabria Mora
El area de inventarios contard con un armario de metal que permite colocar los distintos
productos que se pretenden vender. En el mueble del mecanico estaran todas las herramientas y aditivos
que requiere para realizar su trabajo.
En la Figura 82 Mueble de Inventario se observa un ejemplo del mueble de inventario y la
distribucion de los productos mencionados en la Figura 67 Diagrama de Pareto Inventario inicial

clasificacion por cantidad. Este dispositivo estaria sujeto a la pared.
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Figura 82 Mueble de Inventario
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Nota: Israel Sanabria Mora

De igual forma, se cuenta con el mueble para los mecanicos elaborado para recibir
impactos. Tiene un largo de 3 metros y de alto 2 metros. La parte posterior cuenta con una funda
especial que permite colocar soportes para que cierto tipo de herramientas se puedan tener a la

mano en la parte frontal.

El mueble posee 7 compartimientos. En este caso los que se encuentran en la parte superior
permiten colocar productos como aditivos, y los de la parte inferior se emplean para resguardar

herramientas.

El dispositivo tiene rondines para facilitar el movimiento, a la vez que permiten soportar
grandes cantidades de peso en el mueble. Adicionalmente, para facilitar el uso de tareas minuciosas
que involucren desarmar piezas, se cuenta con 2 fluorescentes para tener una mejor vision. En la

Figura 83 Mueble para mecanicos se ve un ejemplo.
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Figura 83 Mueble para mecanicos
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Nota: Israel Sanabria Mora
Diagrama de recorridos
Para representar los principales movimientos y ademas evidenciar un correcto traslado tanto
de las personas como de productos, se desarrolla la Figura 84 Diagrama de recorridos para toda el

area de trabajo.

Figura 84 Diagrama de recorridos
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En esta oportunidad, las areas de inventario se centran todas en el mismo sitio. Es un espacio
oscuro, con llave, que permite proteger los distintos productos que se tienen y de paso colocar las
bicicletas. Aqui se coloca el andamio con los distintos productos, ademas las bicicletas que requieren
atencion o que ya estan finalizaron su proceso de mantenimiento correctivo o preventivo. En caso de

tener necesidad de més espacio, al final del area de oficinas se pueden colocar las bicicletas.

Los procesos administrativos que comprenden la parte contable y la general, se encuentran
completamente aislados de los procesos de ventas y mantenimientos. Se distribuyen de una forma
que permita la comunicacion hacia adelante. A su vez, el area administrativa se encuentra cerca del

area de inventarios para que el contador pueda realizar revisiones de inventario cuando lo requiera.

Se aprovecha el espacio que se encuentra en el &rea de ventas para preparar los productos y
para trasladarse a tomar articulos de inventario y de esta manera tener un acceso mas fluido y rapido

a los productos.

Adicionalmente, se aprovecha la ventana que da con la calle para tener luz natural para las
labores de mantenimiento y ajuste a la medida. Ademas, se tiene la posibilidad de generar exposicién

por ese medio a las personas o vehiculos que transitan por la calle y acera.

En el area de corredor del centro de comercial, se cuenta con otro ventanal, en donde las
personas que desean realizar el proceso de vender sus productos de segunda mano tienen de igual

forma luz natural y pueden observar desde esa posicién el vehiculo que tienen en el parqueo.

En el area de ajuste a la medida, se posiciona la cAmara al frente de la ventana, asi como el
rodillo. Al frente de la persona que se somete al ejercicio, se encuentra el personal que se encarga de
realizar la evaluacién con su computadora; pero ademas con una pantalla para que la persona pueda

ver la correccion en su posicion al montar.
Desecho de materiales

Es importante considerar los distintos desechos que se generan a la hora de desarrollar la
operacion. Aunque convertirse en un emisor de 0 contaminacion es complicado, para tener un
correcto manejo de productos como por ejemplo el plastico, papel, carton y de metal se estaran

empleando las siguientes iniciativas:
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e Para efectos de los productos de plastico, papel y cartdn, se puede emplear el servicio
que brinda la municipalidad de la zona, en donde se cuenta con una ruta de
recoleccion de residuos no valorizables.

e Con los distintos residuos de metal, se pueden emplear opciones con empresas
chatarreras de la zona que recolecten los productos de metal, aluminio, entre otros para

que procedan con el debido proceso de fundir los productos para reutilizarlos.

Cabe resaltar que estos servicios no tienen costo; por el contrario, para el ultimo mencionado

podria representar un pequefio ingreso al entregar productos que ya no se estan utilizando.
Indicadores de control

En toda organizacion es necesario el desarrollo de indicadores que permitan tener un
constante monitoreo y tomar decisiones. Por lo tanto, a continuacion, se menciona una serie de

opciones posibles de integrar en un tablero de control.
Financiero

Los indicadores financieros permiten evaluar el comportamiento de las inversiones que se han

ejecutado en la organizacion, asi como el flujo de dinero que requiere.

Tabla 39 Indicadores Financieros

Nombre Funcionalidad Como calcular
ROE Eficiencia con la que la empresa utiliza el | ROA x Apalancamiento Financiero
capital
ROA Eficiencia para emplear los activos MNU X Rotacidn de activos totales
Apalancamiento Financiero | Retorno sobre le deuda Activos totales / Capital Contable
Margen Neto de Utilidades | Eficiencia de las ventas Utilidades Netas / Ventas

Rotacidn de activos totales Eficiencia para emplear los activos para | Ventas / Activos Totales
generar ventas

Activos totales Recursos que tiene la empresa Pasivos Totales / Patrimonio

Capital contable Patrimonio de la empresa Patrimonio de la empresa

Nota: Israel Sanabria Mora
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Los anteriores indicadores estan basados en el método Du Pont. Son calculados por medio del
contador de manera mensual. La fuente informacion para realizarlos son el Balance General y Estado
de Resultados.

Calidad

Seguidamente, se emplea un indicador para evaluar la calidad del servicio que se brinda, con

una unica especificacion llamada Net Promoter Score.

Tabla 40 Indicador Calidad

Nombre Funcionalidad Como calcular

NPS Validar la percepcion de la clientela y si | Promotores - Detractores
recomendaria el negocio

Clientes Nuevos Clientes nuevos en la plataforma Clientes creados nuevos

Nota: Israel Sanabria Mora

El anterior indicador sera calculado de manera mensual por el Asistente de Gerencia General.
En este caso se tomard como insumos la encuesta de servicio para conocer la percepcién del cliente y

la plataforma web y aplicacion.
Interno
Para evaluar el desempefio de los procesos internos se emplean los siguientes indicadores.

Tabla 41 Tabla Indicadores Internos

Nombre Funcionalidad Como calcular
Tiempo de entrega Validar el tiempo que tardan los | Entregas fuera de tiempo /
servicios tercerizados para entregar. Entregas totales
Tiempo de Operacion | Tiempo de las operaciones Lead Time / Tiempo para
definido
Productos Productos con defectos Productos con defectos /
Productos totales

Nota: Israel Sanabria Mora

Los anteriores indicadores también tendran un célculo mensual y seran realizados por el

asistente de Gerencia General. Para el primero de los indicadores se puede llevar un control por
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medio de los aplicativos del proveedor tercerizado. En el caso de los otros es necesario tomar

muestras.
Analisis econdmico

A continuacion, por medio de las Tabla 42 Flujo de efectivo afio 1, Tabla 43 Flujo de efectivo
afio 2, Tabla 44 Flujo de efectivo afio 3, Tabla 45 Flujo de efectivo afo 4,Tabla 46 Flujo de efectivo

afio 5 se realiza el anélisis del flujo de dinero para los primeros afios de operacion de este negocio.

Durante los primeros meses de operacién, no se estan contemplando erogaciones por concepto
de impuestos, debido a que en los meses iniciales no se prevé ganancias para el negocio. A partir del
mes 7 de operacién, es cuando se espera iniciar con ingresos que permitan contrarrestar los

principales gastos y de esta manera finalizar los meses con resultados positivos.
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Tabla 42 Flujo de efectivo afio 1

Mes1 Mes 2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Gastos
Alquiler el local ¢1100000,00 ¢1100000,00 | ¢110000000 | 110000000 | ¢1100000,00 | ¢1100000,00 110000000 | ¢1100000,00 | 110000000 | ¢1100000,00 | ¢1100000,00 | ¢1100000,00
Internet  telefonia $26900,00 $26.900,00 (2690000 | ¢26900,00 $26900,00 2690000 | (2690000 | 2690000 | 2690000 | 2690000 | (2690000 | ¢26900,00
Pagina web (206 250,00 20625000 | €206250,00 |  ¢206250,00 (20625000 | €206250,00 | ¢206250,00 | (20625000 | ¢206250,00 | ¢206250,00 | €206250,00 | 206250,00
Servicio de agua 8000,00 18000,00 18000,00 ¢8000,00 8.000,00 800,00 8.000,00 18000,00 ¢8000,00 800000 | 800000 | (800000
Servicio de electricidad (713809,00 (71380900 | ¢713809,00 | ¢713809,00 (71380900 | €713809,00 | (¢713809,00 | ¢713809,00 | (¢713809,00 | ¢713809,00 | ¢713809,00 | ¢713809,00
Salarios (3593193 (3593193 | (359631923 | (359631923 (35931923 | (359631923 | 359631923 | ¢3596319,3 | 359631923 | 359631923 | €3596319,23 | §3596319,3
Insumos (1189000,00 118900000 |(¢118900000| 118900000 | ¢1189000,00 |¢1189000,00 ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | 118900000 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00
Generacion de publicadad 550000,00 €550000,00 | ¢550000,00 |  ¢550000,00 §550000,00 | €550000,00 | ¢550000,00 | ¢550000,00 | ¢550000,00 | ¢550000,00 | ¢550000,00 | €550000,00
Otros 14 250,00 (14 250,00 (1425000 | ¢14250,00 14 250,00 1425000 | 1425000 | 1425000 | 1425000 | €1425000 | (1425000 | (¢14250,00
Afio1  |Aguinaldo (3596319.3
Prestamos (1393352, (13933523 | 139335223 | (13933503 (13933523 | €1393352,23 | €1393352,23 | €1393352,23 | €1393352,23 | €1393352,03 | €1393352,23 | §1393352,23
Gasolina 50000,00 50 000,00 ¢50000,00 | ¢50000,00 5000000 ¢50000,00 | (5000000 | 5000000 | 5000000 | 5000000 | ¢50000,00 | ¢50000,00
Seguro Vehiculo 50000,00 50 000,00 ¢50000,00 | ¢50000,00 5000000 ¢5000000 | (5000000 | 5000000 | €5000000 | 5000000 | ¢50000,00 | ¢50000,00
Gastos Totales (15897880,46 (8897880,46 | (889788046 | (889788046 | (889788046 | (889788046 | (889788046 | (889788046 | (889788046 | ¢B897880,46 | 3897 880,46 | (12494 199,69
Ventas
Bicicletas (1800000,00 ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | 180000000 | ¢2050000,00 | €250000,00 | ¢125000000 | 50000000 | 180000000 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00
Venta de componentes ¢2085000,00 $2085000,00 | ¢208500000 | 278000000 | ¢4020000,00 | ¢2000000,00 ¢3568500,00 | ¢4170000,00 | 417000000 | ¢4170000,00 | ¢4170000,00 | ¢4 170000,00
Servicio de mantenimiento y ajuste (1237500,00 207500000 | 123750000 193333333 (55000000 | ¢1933333,33 | €4150000,00 | ¢6200000,00 | ¢4975000,00 | ¢4550000,00 | ¢3300000,00 | §2900000,00
Ingresos ¢5122500,00 (596000000 | (512250000 (651333333 (662000000 | 418333333 | €8968500,00 |¢10870000,00| $10945000,00 | 1052000000 ¢9270000,00 | §8 870 000,00
Margen 1377538046 0293788046 |-03775380,46| 0238454713 | 4227788046 |-(471454713| (7061954 | ¢1972119,54 | (204711954 | 6162211954 | 37211954 |-03624199,69
Impuesto (211858 | 59163586 | 61413536 | (48663586 | (11163586
Utilidad neta (4943368 | €1380483,68 | (143298368 | §1135483,68 | (26048368 -£19209761,57

Nota: Israel Sanabria Mora
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Afio 2

Tabla 43 Flujo de efectivo afio 2

Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Gastos

Alguler del local 1105500,00 (110550000 |¢1105500,00| 110550000 | (110550000 | 110550000 | €1105500,00 | €1105500,00 | ¢1105500,00 | ¢1105500,00 | ¢1105500,00 | 110550000
Internet y telefonia §27707,00 (770700 | 770700 | 2770700 §27707,00 g770700 | o700 | @770700 | Q770700 | 2770700 | 2770700 | 27707,00
Pagina web (21243750 (02875 | Q1243750 | 1243750 (20243750 | (21243750 | 1243750 | (21243750 | 21243750 | 21243750 | 21243750 | 21243750
Servicio de agua 8 240,00 824000 8 240,00 8 240,00 8 240,00 (824000 | (824000 8 240,00 8 240,00 (824000 | (¢824000 | (8240,00
Servicio de electricidad (7352037 (1352321 | (13537 | (1352307 (73520327 | (73520327 | (7352327 | (73520327 | (1352327 | (7352327 | (7352327 | (7352037
Salarios (370420881 (370420881 |(370420881| (370420881 | (370420881 | (370420881 | (370420881 | ¢370420881 | (370420881 | 370420881 | 370420881 | (370420881
Insumos (1189.000,00 (1189000,00 [¢1189000,00| (118900000 | (118900000 | (118900000 | €1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 |¢1189000,00 | 118900000
Generacion de publicadad (1566 500,00 (56650000 | ¢566500,00 |  €566500,00 (56650000 | €566500,00 | (€566500,00 | 56650000 | (¢56650000 | €566500,00 | 56650000 | 566500,00
Otros 14.250,00 (1425000 | €1425000 |  14250,00 14 250,00 (1425000 | 1425000 | 1425000 | 1425000 | 1425000 | 1425000 | (14250,00
Aguinaldo 3704 20881
Prestamos (13933523 (13933523 | €139335223 | (139335223 | (13933523 | (139335223 | 139335223 | €1393352,23 | 139335223 | €1393352,23 | €1393352,23 | €1393352,3
Gasolina 51500,00 (5150000 | €5150000 | 5150000 51500,00 @5150000 | ¢5150000 | 5150000 | ¢5150000 | 5150000 | ¢5150000 | 51500,00
Seguro Vehiculo 151500,00 (5150000 | €5150000 | 5150000 51500,00 @5150000 | ¢5150000 | 5150000 | ¢5150000 | 5150000 | ¢5150000 | 51500,00
Gasto Totales (905941881 (905941881 | (905941881 | (905941881 | (905941881 | (905941881 | (905941881 | (905941881 | (905941881 | 4905941881 | 905941881 |¢12763627,62
Ventas

Bicicletas 1800000,00 (1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | 180000000 | 180000000 | €1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | 180000000
Venta de componentes 4 216000,00 (418500000 | 418500000 | (415400000 | (412300000 | (412300000 | 409200000 | €409200000 | 4061000,00 | ¢4030000,00 | §4030000,00 | 399900000
Servicio de mantenimiento y ajuste (14576000,00 (4706000,00 | 486200000 | (499200000 | (514800000 | (527800000 | €5434000,00 | €556400000 | §5720000,00 | 585000000 | §6006000,00 | €6136000,00
Ingresos (1059200000 | 10691000,00 {¢10847000,00[ ¢10946000,00 | 1107100000 |€11201000,00| ¢11326000,00 |11456000,00| ¢11581000,00 |¢11680000,00|¢11836000,00| 1193500000
Margen (1532581,19 (163158119 | €1787581,19 | (188658119 | (201158119 | (214158119 | (226658119 | €2396581,19 | §2521581,19 | €2620581,19 | §2776581,19 | 82862762
Impuesto (459 774,36 (48947436 | 53627436 | (56597436 (60347436 | (64247436 | (67997436 | (71897436 | (75647436 | (78617436 | (83297436 | 42485889
Utilidad Neta (107280683 (114210683 | €125130683 | 132060683 | (140810683 | (149910683 | (158660683 | (167760683 | §1765106,83 | ¢1834406,83 | $1943606,83 | 458003933 | €1592133583

Nota: Israel Sanabria Mora
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Afio3

Tabla 44 Flujo de efectivo afio 3

Mes1 Mes?2 Mes 3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Gastos
Alquiler del local (111102750 111102750 | 111102750 | ¢1111027,50 (111102750 | ¢111102750 | 111102750 | ¢111102750 | €111102750 | 111102750 | ¢111102750 | §1111027,50
Internet y telefonia (28538, (28538,1 (28538, (28538,1 (28538, (2853821 | (€2853821 | (2853821 | (2853821 | 2853821 | (2853821 | (285381
Pagina web (21881063 (21349969 | (21349969 | (21349969 21349969 | €21349969 | (21349969 | (21349969 | 21349969 | (21349969 | 21349969 | 21349969
Servicio de agua 8487,20 (8487,00 (8487,00 8487,20 (5487,20 8487,20 (548720 (8487,20 (848720 348720 | (848720 | (848720
Servicio de electricidad (75727997 (15727997 | €75721997 | (75727997 75727997 | €757219.97 | @75727997 | 75727997 | 75727997 | 75727997 | €75727997 | 475727997
Salarios (381533507 (381533507 | (381533507 | (381533507 (381533507 | 381533507 | ¢381533507 | ¢3815335,07 | (381533507 | (381533507 | ¢3815335,07 | 381533507
Insumos (11 189.000,00 (118900000 | 1189000,00 [ ¢1189000,00 (118900000 | ¢1189000,00 | (1189000,00 | ¢1189000,00 | $1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | €1189000,00
Generacion de publicadad (1583 495,00 (58349500 | €583495,00 |  (583495,00 (58349500 | (58349500 | (58349500 | (58349500 | (58349500 | (58349500 | (58349500 | 58349500
Otros 14 250,00 14 250,00 (1425000 14 250,00 (1425000 (1425000 | €1425000 | €1425000 | (1425000 | 1425000 | ¢14250,00 | (14250,00
Aguinaldo (3815335,07
Prestamos (1393352,3 (139335223 | 139335203 | (1393352,3 (13933523 | €1393352,23 | (1393352,23 | €1393352,23 | 139335223 | €1393352,23 | $1393352,23 | 1393352,
Gasolina 153 045,00 (153 045,00 153 045,00 (153 045,00 53 045,00 5304500 | €53045,00 | (5304500 | (5304500 | 5304500 | (¢53045,00 | (5304500
Seguro Viehiculo 153 045,00 (153 045,00 (153 045,00 (153 045,00 153 045,00 (5304500 | €53045,00 | (5304500 | (5304500 | 5304500 | (5304500 | (5304500
Costo total activos fijos 19225 665,31 (922035487 | 4922035487 | (922035487 (922035487 | €922035487 | 4922035487 | §9220354,87 | 922035487 | 4922035487 | §9220354,87 | 13035 689,94
Costos variables
Ventas
Bicicletas 11800 000,00 (180000000 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | $1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | £1800000,00
Vienta de componentes (14128000,00 (4096000,00 | §4064000,00 | ¢4 064 000,00 ¢4032000,00 | ¢4032000,00 | ¢4000000,00 | ¢4000000,00 | €3968000,00 | ¢3936000,00 | ¢3936000,00 | ¢3904000,00
Servicio de mantenimiento y ajuste (16534.000,00 (6669000,00 | 683100000 | 6966 000,00 (7128000,00 | ¢7263000,00 | ¢7398000,00 | ¢7560000,00 | 769500000 | ¢7857000,00 | ¢7992000,00 | 8 154000,00
Ingresos (12 462.000,00 ¢12565000,00 |¢12695000,00] ¢1283000000 | ¢12960000,00 |¢13095000,00| ¢13198000,00 |¢13360000,00( ¢13463000,00 |$13593000,00|¢13 728 000,00|¢13 858000,00
Margen (323633419 (334464513 | (347464513 | (3609645,13 1373064513 | 387464513 | (3977064513 | 413964513 | (424264513 | (437264513 | §4507645,13 | 82231006
Impuesto 970900,26 (1003393,54 §104239354) (108289354 (1121803,54 §1162393,54) 119329354 (124189354 127279354 @1310793,54) §1352293,54|  (246693,02
Utilidad Neta (226543393 (234125159 €243225159)  €252675159 (261775159 €271225159) 278435159 €289775159| 296985159 306085159 315535159 (57561704 (¢30339466,88

Nota: Israel Sanabria Mora
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Afio 4

Tabla 45 Flujo de efectivo afio 4

Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Gastos
Alquiler del local (1116582,64 (111658264 | ¢1116582,64 | ¢1116582,64 111658264 | $1116582,64 | ¢1116582,64 | 111658264 | ¢1116582,64 | ¢1116582,64 | ¢1116582,64 | ¢1116582,64
Internet y telefonfa (29394,36 (29394,36 $29394,36 (29394,36 (29394,36 2939436 | €2939436 | €2939436 | (2939436 | (2939436 | (2939436 | (2939436
Pagina web (219904,68 214567,19 | €21456719 | (214567,19 (214567,19 214567,19 | €214567,19 | 21456719 | 21456719 | €214567,19 | ¢214567,19 | ¢214567,19
Servicio de agua 874182 874182 874182 374182 (874182 374182 (874182 874182 874182 874182 (874182 374182
Servicio de electricidad (759551,81 (75955181 | 75955181 |  ¢759551,81 ¢759551,81 759551,81 | ¢759551,81 | 75955181 | 75955181 | ¢759551,81 | ¢759551,81 | ¢759551,81
Salarios (3929795,12 392979512 | €3929795,12 | (392979512 392979512 | €3929795,12 | ¢3929795,12 | 392979512 | ¢392979512 | (392979512 | ¢3929795,12 | ¢3929795,12
Insumos (1 189.000,00 ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00
Generacion de publicadad (600 999,35 (600999,85 | €600999,85 |  ¢600999,85 (600 999,85 (600999,85 | ¢600999,85 | 60099985 | €600999,85 | ¢600999,85 | ¢600999,85 | ¢600999,85
Otros (14 250,00 (14250,00 (14 250,00 (14 250,00 (14250,00 1425000 | ¢14250,00 | 1425000 | 1425000 | (1425000 | (1425000 | ¢14250,00
Innovaciones ¢5000000,00
Aguinaldo (3929795,12
Prestamos (1393352,23 (1393352,23 | (1393352,3 | (1393352,23 (1393352,23 | $1393352,23 | €1393352,23 | €1393352,23 | ¢1393352,23 | $1393352,23 | $1393352,23 [ ¢1393352,23
Gasolina (54 636,35 (54 636,35 (54 636,35 (54 636,35 (54 636,35 5463635 | (5463635 | (5463635 (54 636,35 5463635 | ¢5463635 | (¢5463635
Seguro Vehiculo 54636,35 5463635 | (5463635 | 5463635 (54636,35 5463635 | (5463635 | 5463635 | (5463635 | (5463635 | (5463635 | (5463635
Costo total activos fijos (9370 845,20 (9365507,71 | €9365507,71 | (936550771 (9365507,71 | €9365507,71 | ¢9365507,71 | €9365507,71 | €9365507,71 | 9365507,71 |14 365507,71|¢13 295 302,83
Costos variables
Ventas
Bicicletas ¢1800000,00 ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | (1800000,00 ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00
Venta de componentes ¢4.026 000,00 ¢3993000,00 | #3960000,00 | ¢3960000,00 ¢3927000,00 | ¢3927000,00 | ¢3894000,00 | ¢3861000,00 | ¢3861000,00 | ¢3828000,00 | ¢3828000,00 | ¢3 795 000,00
Servicio de mantenimiento y ajuste (8 596 000,00 (8764000,00 | ¢8904000,00 | ¢9072000,00 ¢9212000,00 | ¢9380000,00 | ¢9520000,00 | §9688000,00 | ¢9828000,00 | ¢9996 000,00 |¢10 136 000,00 ¢10 304 000,00
Ingresos (14422 000,00 (14557000,00 |¢14664000,00 (1483200000 | (14939000,00 |¢15107000,00( ¢15214000,00 | ¢15349000,00| ¢15489000,00 |¢15624000,00 |¢15 764 000,00 ¢15 899 000,00
Margen (5051 154,80 (5191492,29 | ¢5298492,29 | (¢5466492,29 (5573492,29 | §5741492,29 | ¢5848492,29 | €5983492,29 | ¢6123492,29 | §6258492,29 | $1398492,29 | §2 603 697,17
Impuesto (1515 346,44 (1557447,69) €1589547,69| 163994769 $1672047,69 €1722447,69 §175454769| €179504769| (1837047,69 ¢1877547,69 (419547,69| 781109,15
Utilidad Neta (3535 808,36 (3634044,60] ¢3708944,60,  (3826544,60 (3901444,60) €401904460| €4093944,60| 418844460 (4286444,60 (438094460 (978944,60 ¢1822588,02

Nota: Israel Sanabria Mora

Tabla 46 Flujo de efectivo afio 5
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Afio 5

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Gastos
Alquiler del local (1122 165,55 (112216555 | 112216555 | (112216555 (1112216555 | €112216555 | ¢1122165,55 | 112216555 | (112216555 | ¢1122165,55 | ¢112216555 | ¢1122 165,55
Internet y telefonia 30276,19 30276,19 (30276,19 ¢30276,19 30276,19 30276,19 30276,19 (30276,19 (30276,19 3027619 | ¢30276,19 | (30276,19
Pagina web (221 004,20 (215 640,02 21564002 |  ¢215640,02 (215 640,02 21564002 | €215640,02 | 21564002 | (21564002 | 21564002 | 21564002 | ¢215640,02
Servicio de agua (9.004,07 (878553 (878553 (8785,53 (878553 (8785,53 (8785,53 (878553 (8785,53 (8785,53 (878553 (8785,53
Servicio de electricidad (78233836 (78233836 (78233836 | (78233836 (78233836 (78233836 | (78233836 | (78233836 | (78233836 | (78233836 | (78233836 | (78233836
Salarios (4047 688,98 404768898 | 404768898 | (14047688,98 (404768898 | 404768898 | (4047688,98 | 404768898 | (404768898 | (4047688,98 | (404768898 | (4047 688,98
Insumos (1189.000,00 (1189000,00 | ¢1189000,00 ¢1189000,00 (118900000 | 118900000 ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00 | ¢1189000,00
Generacion de publicadad (619029,85 (619029,85 61902985 | ¢619029,35 (619029,85 61902985 | (¢619029,85 | €619029,85 | (61902985 | ¢619029,85 | ¢619029,85 | €619029,35
Otros (114 250,00 ¢14 250,00 ¢14.250,00 (14 250,00 ¢14.250,00 (1425000 | ¢14250,00 §14.250,00 (114.250,00 1425000 | 1425000 | (14250,00
Innovaciones (5000 000,00
Aguinaldo (14 047 688,98
Prestamos (1393352,23 (139335223 | €1393352,23 | (1393352,23 (11393352,23 | €1393352,23 | ¢1393352,23 | ¢1393352,23 | (1393352,23 | €1393352,23 | ¢1393352,23 | ¢1393352,23
Gasolina (56 275,44 (56 275,44 (56 275,44 (56 275,44 (56 275,44 05627544 | (5627544 {56 275,44 (56 275,44 5627544 | 5627544 | 5627544
Seguro Vehiculo (156 275,44 (56 275,44 (56 275,44 (56 275,44 (56 275,44 5627544 | (5627544 (56 275,44 (156 275,44 5627544 | 5627544 | (5627544
Costo total activos fijos (9540 660,31 $9535077,58 | €9535077,58 | (9535077,58 953507758 | €9535077,58 | €9535077,58 | §9535077,58 | €9535077,58 | €9535077,58 |14 535077,58| ¢13 582 766,56
Costos variables
Ventas
Bicicletas (11800000,00 (1800000,00 | ¢1800000,00 | (1800000,00 (11800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00 | ¢1800000,00
Venta de componentes (3990 000,00 (3990000,00 | ¢3955000,00 | 3 955000,00 (392000000 | €3920000,00 | ¢3885000,00 | ¢3850000,00 | ¢3850000,00 | ¢3815000,00 | ¢3815000,00 | ¢3780000,00
Servicio de mantenimiento y ajuste (110817000,00 (110991000,00 |¢11136000,00/ €11310000,00 | ¢11455000,00 |¢11629000,00 ¢11774000,00 |¢11948000,00| ¢12093000,00 |12 267000,00 |¢12412000,00|¢12 586 000,00
Ingresos (116607 000,00 (116781000,00 |¢16891000,00| €17065000,00 | ¢17175000,00 |17349000,00 ¢17459000,00 |¢17598000,00| ¢17743000,00 | ¢17882000,00 |¢18027000,00| ¢18 166 000,00
Margen (7066 339,69 724592042 | 4735592242 | (752992242 0763992242 | (781392242 | €7923922,42 | (806292242 | 8207922,42 | 8346922,42 | (3491922,42 | (4583 233,44
Impuesto (2119901,91 §2173776,72| ¢2206776,72 (2258976,72 02291976,72| €2344176,72| (237717672 €2418876,72| (2462376,72| 250407672 ¢1047576,72| ¢1374970,03
Utilidad Neta (4946 437,78 (5072 145,69] ¢5149 145,69 (5270 945,69 (5347945,69| 546974569 5546745,69) (564404569 ¢5745545,69 (584284569 (244434569 ¢3208263,41| (59688 158,10

Nota: Israel Sanabria Mora
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Para poner en marcha el proyecto y tener unos 6 meses de operacion, se estima una inversion
de €67 722 567,38 lo cual representa 81 % de la inversion inicial. A continuacion, por medio de la
Tabla 47 Inversion inicial aporte de crédito, se observa el desglose. En esta oportunidad el rubro de

salarios y alquiler del local es por al menos 6 meses.

Tabla 47 Inversion inicial aporte de crédito

Rubro Monto

Salarios al menos 6 meses ¢21577 915,38

Costos administrativos iniciales @2 834 427,00
Alquiler del local al menos 3 meses ¢6 600 000,00
Pagina web + 6 meses de soporte ¢5 932 500,00
Insumos ¢10 701 000,00

$#18 976 725,00
¢1 100 000,00
(67 722 567,38

Mobiliario y Equipo
Arreglo del local
Total

Nota: Israel Sanabria Mora

El otro 19% restante de la inversion total se da por parte del duefio del negocio. Estos recursos
son usados para las fases previas a empezar de lleno con el negocio; es decir las de creacion de la
empresa, inscripciéon de la empresa ante los distintos entes, tiempo de capacitacion de empleados,
tiempo para ejecutar pruebas y establecer el lugar de trabajo. EI combustible es tanto para las etapas
previas de operacion como para los primeros 6 meses de puesto en marcha el negocio. Este rubro se
desglosa en la Tabla 48 Inversion inicial de inversionista principal.

Tabla 48 Inversion inicial de inversionista principal

Rubro Monto
Salarios 13 510 567,66
Gasolina €600 000,00

Total 714 110 567,66

Nota: Israel Sanabria Mora

Con base en la informacion de las tablas anteriores, se definen los indicadores de rendimiento

para el proyecto. Para los primeros meses en operacion del proyecto se esperan pérdidas. No es sino

hasta aproximadamente el mes 7, luego de puesto en marcha, que se empiezan a generar flujos
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positivos de efectivo. Por medio de la Tabla 49 Resumen de flujos de efectivo e inversion inicial, se
presenta la evaluacion del proyecto.

Tabla 49 Resumen de flujos de efectivo e inversion inicial

2

ANOS FLUJO DE FONDOS

-¢81 833 135,04
-C19 209 761,57
15921 335,83
30 339 466,88
42 377 142,40

AW INEFL|O

Nota: Israel Sanabria Mora

Para el presente proyecto, se tiene un TIR de un 11%; por lo que su recuperacion se da hasta
el afio 5. En este plazo es cuando tanto la inversion inicial como los flujos negativos del primer afio

se reponen en su totalidad.

El proyecto se considera viable debido a que actualmente ninguna entidad financiera brinda
un rendimiento en algun producto en un horizonte de 5 afios. El calculo del VAN da como resultado
21 928 080,46.

Tabla 50 Indicadores del proyecto

Proyecto Ciclo

TIR 11%

VAN ¢ 22 166 175,7

Nota: Israel Sanabria Mora

Plan de implementacion

Para finalizar el trabajo de graduacion, se toma en cuenta los distintos procesos que se deben
de realizar para la implementacion de la idea de negocio. En esta oportunidad se muestran, de modo
secuencial, las distintas tareas para poner en marcha el negocio y ademas, las labores que son
requisito previo entre si para operativizar el negocio. Adicionalmente, en negrita, se muestran los

elementos clave para el cronograma de implementacion.
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Diagrama de Gantt

La Figura 85. Diagrama de Gantt presenta un esquema del tiempo necesario para la
implementacion del negocio. Comprende un total de 17 semanas, en donde la tarea de desarrollo de

la pagina web es la que requiere mayor cantidad de tiempo para ejecutar.

Figura 85. Diagrama de Gantt

Grado de avance

Etapa Actividad Requisito Semanas % de

Inicio Duracién Avance

Creacion de la empresa A 1 1 0%
Contratacion del personal administrativo B 2 2 0%
Registro en tribucidn C A 2 2 0%
Registro en la CCSS D A 2 1 0%
solicitar cuentas bancarias y datafono E A 3 1 0%
Solicitar crédito F E 3 2 0%
Desembolso del crédito G A 5 1 0%
Cotizar pagina web y aplicacidn H 4 1 0%
Desarrollo de la pagina web 1 H 5 12 0%
Cotizacion de material de publicitario J G 6 2 0%
Permisos de Ministerio de Salud K A 6 2 0%
Permisos municipales L A 6 2 0%
Cotizar insumos M G 7 1 0%
Cotizar maquinaria N G 7 1 0%
Cotizacidn de inventario inicial o G 3 1 0%
Desarrolle de material publicitario P G ] 3 0%
Contratacion del lugar de trabajo Q G 8 1 0%
Contratacion de personal de tienda y mecanicos R G 8 2 0%
Limpieza de lugar de trabajo S R 10 1 0%
Mejoras en el lugar T R 11 3 0%
Compra e Instalacién del equipo u R 14 2 0%
Capacitacidn para uso de tecnologias \' R 11 1 0%
Instalacidn de servicios de Internet w R 12 1 0%
Pruebas de sistemas X R 13 2 0%
Entrega de campafia de Markeing Y 15 1 0%
Inicio de campafia de marketing z Y 16 1 0%
Puesta en marcha Al 17 1 0%

Nota: Israel Sanabria MoraEscalabilidad

Para finalizar el trabajo final de graduacion, es importante tomar en cuenta una serie de
medidas para llevar el negocio a un nivel superior. A continuacion, se brindan una serie de ideas que

se vislumbraron en el desarrollo del proyecto y pueden ser tomadas en cuenta para futuro.

e Buscar nuevas ideas de negocio tal como el desarrollo de equipos de ciclismo, que
comprenda desde nutricionista, patrocinadores hasta entrenadores, entre otros

e Un negocio mas amplio para desarrollar las operativas nuevas.

e Ampliar a nuevas tiendas a lo largo del pais.

e Buscar certificaciones de calidad tal como la ISO 9001 para contar con mayor solidez

e imagen.
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APENDICES

Costos desglosados de Mano de Obra
Gerente General

Caja Costarricense de Seguro Social

Concepto Patrono Trabajador
SEM 9,25% 5,50%
VM 5,42% L17%
TOTALCCSS 14,67% 9,67%
Recaudacion Otras Instituciones
Institueion Patrono Trabajador
Cuota Patronal Banco Popular 0,25%
Asignaciones Familiares 5,00%
IMAS 0,50%
INA 1,50%
TOTALOTRAS INSTITUCIONES 7,25%

Ley de Proteccion al Trabajador (LPT)

Concepto Patrono Trabajador
Aporte Patrono Banco Popular 0,25%
Fondo de Capitalizacion Laboral 1,50%
Fondo de Pensiones Complementarias 2,00%
Aporte Trabajador Banco Popular 1.00%
INS 1,00%
TOTALLPT 4,75% 1,00%
Total
Patrono Trabajador
PORCENTAJES TOTALES 26,67% 10,67%
MONTOS TOTALES €200,617 €B0,262

Monto
€110,952
€72,138

¢183,090

Monto
c1.881
c37.6M
¢3.761
¢11,283

C54,536

Monto
1,881
€11,283
C15.044
€7,522
¢7,522

C43,253

Total
37,34%

€280,879
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Asistente de Gerencia

Caja Costarricense de Seguro Social

Concepto
SEM
IVM

TOTALCCSS

Patrono
9,25%
5,42%

14,67%

Recaudacion Otras Instituciones

Institucion
Cuota Patronal Banco Popular
Asignaciones Familiares
IMAS
INA

TOTALOTRAS INSTITUCIONES

Patrono
0.25%
5,00%
0,50%
1,50%

7,25%

Ley de Proteccion al Trabajador (LPT)

Concepto
Aporte Patrono Banco Popular
Fondo de Capitalizacion Laboral
Fondo de Pensiones Complementarias
Aporte Trabajador Banco Popular
INS

TOTALLPT

PORCENTAJES TOTALES

MONTOS TOTALES

Patrono
0,25%
1,50%

2,00%

1,00%
4,75%
Total
Patrono
26,67%

¢101,728

Trabajador
5,50%
417%

9.67%

Trabajador

Trabajador

1,00%

1.00%

Trabajador

10,67%

C40,699

Monto
¢56,261
¢36,579

92,841

Monto
€954
¢19,072
€1,907
€5,721

C27.654

Monto
¢954
€5,721
¢7.629
¢3,814
¢3,814

€21,932

Total
37,34%

C142,427
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Contador

Caja Costarricense de Seguro Social

Concepto Patrono Trabajador
SEM 9,25% 5,650%
/M 5.42% 617%
TOTALCCSS 14,67% 9,.67%

Recaudacion Otras Instituciones

Institucion Patrono Trabajador
Cuota Patronal Banco Popular 0,25%
Asignaciones Familiares 5,00%
[MAS 0,50%
[MA 1,50%
TOTALOTRAS INSTITUCIONES 7.25%

Ley de Proteccidn al Trabajador (LPT)

Concepto Patrono Trabajador
Aporte Patrono Banco Popular 0,25%
Fondo de Capitalizacion Laboral 1,50%
Fondo de Pensiones Complementarias 2,00%
Aporte Trabajador Banco Popular 1,00%
INS 1,00%
TOTALLPT 4,75% 1.00%
Total
Patrono Trabajador
PORCENTAES TOTALES 26,67% 10,67%
MONTOS TOTALES ¢167,175 ¢B6, 883

Monto
¢92,457
¢e0113

¢152,570

Monto
€1,567
¢31,341
3134
£9,402

¢45,445

Monto

¢1,567

¢9,402
¢12,537
cB,268
¢6.268

36,043

Total
37,34%

©234,058
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Mecanicos

Caja Costarricense de Seguro Social

Concepto Patrono Trabajador
SEM 9,25% 5.50%
WA 5,42% 417%
TOTALCCSS 14,67% 9.67%

Recaudacion Otras Instituciones

Institucion Patrono Trabajador
Cuota Patronal Banco Popular 0,25%
Asignaciones Familiares 5,00%
IMAS 0.50%
INA, 1,50%
TOTALOTRAS INSTITUCIOMES 7.25%

Ley de Proteccion al Trabajador (LPT)

Concepto Patrono Trabajador
Aporte Patromo Banco Popular 0,25%
Fondo de Capitalizacion Laboral 1,50%
Fondo de Pensiones Complementarias 2,00%
Aporte Trabajador Banco Popular 1,00%
INS 1,00%
TOTALLPT 4, 75% 1.00%
Total
Patrono Trabajador
PORCENTAJES TOTALES 26,67% 10,67%
MONTOS TOTALES ¢73,672 29,474

Monto
C40,745
C26,491

€67,235

Monto
<691
¢13,812
¢1,381
Ch 144

€20,027

Monto
<691
Ch 144
5,525
2,762
2,762

¢15,883

Total
37.34%

¢103,146
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Dependientes

Caja Costarricense de Seguro Social

Concepto Patrono Trabajador
SEM 9,25% 5,50%
IV 5,42% &17%
TOTALCCSS 14,67% 9,67%

Recaudacion Otras Instituciones

Institucion Patrono Trabajador
Cuota Patronal Banco Popular 0,25%
Asignaciones Familiares 5,00%
IMAS 0,50%
INA 1.50%
TOTALOTRAS INSTITUCIONES 7,25%

Ley de Proteccion al Trabajador (LPT)

Concepto Patrono Trabajador
Aporte Patrono Banco Popular 0,25%
Fondo de Capitalizacion Laboral 1,502
Fondo de Pensiones Complementarias 2,00%5
Aporte Trabajador Banco Popular 1,002
INS 1,00%
TOTALLPT 4,75% 1.00%
Total
Patrono Trabajador
PORCEMNTAJES TOTALES 26,67% 10,67%
MOMNTOS TOTALES C71.493 ¢28,603

Monto
¢39,540
c25,707

CB5,247

Monto
C670
¢13,403
¢1,340
c4,021

19,435

Monto
C670
c4,021
¢5,361
©2,681
¢2,681

¢15,414

Total

37.34%

100,095
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Focus Group

¢ Cudl es su percepcién
de las tiendas de ciclismo
cercanas a Tres Rios?

¢ Que suelen adquirir?

¢ Cuales tiendas de
ciclismo tienen
principalmente

¢ Cuanto es el monto
aproximado que gasta
en las compras que

referenciadas? realiza?

Neumaticos, llantas, herramienta para propia correccion, cable para ¢ 10,000,00 - ¢

Entrevistado 1 Falta de diversificacion frenos Innovabikes 20.000,00

Bikestation, Ciclo

Entrevistado 2 Basicos Llantas, pastilla para frenos Boutique ¢ 5,000,00
¢ 10,000,00 - ¢

Entrevistado 3 Poco especializados Neumaticos, llantas, calcomanias Ciclo San Nicolas 30,000.00
Algunos son un poco ¢ 15,000,00 - ¢

Entrevistado 4 caros Cintas para manivela, pufios, neumaticos, eje pasante Bikestation 20,000,00
¢ 10,000,00 - ¢

Entrevistado 5 Poca diversificacion Neumaticos, llantas, chapas, licras Ciclo Boutique 30,000.00
¢ 15,000,00 - ¢

Entrevistado 6 Encuentro lo que busco | Neumaticos, asientos, cadena, pedales Bika Lab, Puro MTB 20,000,00
¢ 15,000,00 - ¢

Entrevistado 7 Buena localizacion Llantas Bikestation 20,000,00
¢ 20,000,00 - ¢

Entrevistado 8 Poca diversificacion Parches, pasador, descarrilador Innovabikes 30,000,00
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Evaluacioén de ciclos

Punto por evaluar

Ciclo 1 Gama Alta

Calidad en el servicio que
recibid

Calidad en el servicio al cliente

Variedad de productos

Precio

O | @ |®@ | ®

Ciclo 2 Gama Alta

Calidad en el servicio que
recibié

Calidad en el servicio al cliente

Variedad de productos

Precio

O|>|w|w

Ciclo 3 Gama Media

Calidad en el servicio que
recibid

Calidad en el servicio al cliente

Variedad de productos

Precio

X (X (| ®

Ciclo 4 Gama Baja

Calidad en el servicio que
recibidé

Calidad en el servicio al cliente

Variedad de productos

Precio

(v R wil vl >o)

Ciclo 5 Gama Baja

Calidad en el servicio que
recibid

Calidad en el servicio al cliente

Variedad de productos

Precio

@ | O |>™|®
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Proyeccion de ventas

Cantidad de Cantidad de _
Meses Bicicletas Afio Venta de Carmt.|dad f'e
1 comp?nentes Servicios Ano 1
Afo 1

Agosto 3 139 99
Septiembre 3 139 166
Octubre 3 139 99
Noviembre 3 139 116
Diciembre 4 201 33
Enero 1 100 116
Febrero 2 117 166
Marzo 2 139 248
Abril 3 139 199
Mayo 3 139 182
Junio 3 139 132
Julio 3 139 116
Agosto 3 136 176
Septiembre 3 135 181
Octubre 3 135 187
Noviembre 3 134 192
Diciembre 3 133 198
Enero 3 133 203
Febrero 3 132 209
Marzo 3 132 214
Abril 3 131 220
Mayo 3 130 225
Junio 3 130 231
Julio 3 129 236
Agosto 3 129 242
Septiembre 3 128 247
Octubre 3 127 253
Noviembre 3 127 258
Diciembre 3 126 264
Enero 3 126 269
Febrero 3 125 274
Marzo 3 125 280
Abril 3 124 285
Mayo 3 123 291
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Junio

123

296

Julio

122

302
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Mobiliario y Equipo

Detalle Proveedor | Cantidad Imagen Caracteristicas C(?stq Total V,Id.a Depreciacion Potencia W
Unitario atil anual
Mueble de madera
. curvo ¢215 @430
Mostrador Tecnimuebles 2 4'm de Largo 000,00 000,00 10 | ¢43 000,00 n/a
1 m de Alto
Silla Ejecutiva
Silla Walmart I\C/I;rlmn;teafé: ica“t?:zt:? ¢70 000,00 4210 5 | ¢42 000,00 n/a
Ergondmica 3 P ! 000,00 !

Altura Ajustable
1,17 cm alto
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Pantalla

Walmart

Pantalla de 40
pulgadas

¢169
900,00

¢169
900,00

¢33 980,00

70

Escritorio
Oficina

Office Depot

Centro de cdmputo
multifuncional en
color chocolate -
incluye gavetas,

archivador para
carpetas y
compartimento para
almacenaje

1,5 m de largo
1 m de alto

¢210
000,00

¢420
000,00

10

¢42 000,00

n/a

Escritorio
pequeio

Walmart

Escritorio Para
Computadora
Mainstays Con Repisa
Inferior, 85X45X75, Jx-
18B184A

¢#27 500,00

#27 500,00

¢5 500,00

n/a
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Silla Ejecutiva

Silla para Mainstays, Reclinable

mostrador Walmart 2 Y Altura Ajustable, 58x @43 265,00 | ¢86530,00 | 5 @17 306,00 n/a
62.5x 108-118Cm

Computador portatil

Laptop Intelec 4 13-1215U - 4GB - 0%2830 0%?)5(?0 5 | ¢151 200,00 70
128GB-SSD ’ !
Computador de CI5-8400 -8 GB - 256 ¢225 @¢225

escritorio Intelec ! GB 000,00 00000 | > | #4>00000 300
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Monitor Intelec 60HZ - 1600X900 ¢49 500,00 | ¢49 500,00 @9 900,00 30
Rodillo para Rodillo con pifidn ¢110 ¢110
bicicleta n/a incorporado 000,00 000,00 ¢15714,29 n/a
Sensor para evaluar
Sensor de , ¢323 @323
asiento n/a los gluteos al sentarse 000,00 000,00 ¢64 600,00 n/a

en bicicleta




Sensor para evaluar la

Sensor para : ¢152 ¢152
pies n/a planta .dfal pie en la 000,00 000,00 ¢30 400,00 n/a
bicicleta
. Medidos de potencia @¢730 @¢730
Potenciometros Intelec de pedales 000,00 000,00 @¢146 000,00 n/a
, Camara de video para ¢200 @200
Cadmara Intelec accion 000,00 000,00 @40 000,00 n/a

204




Tripode para camara

Tripode Intelec W I 20 pro ¢47 000,00 | ¢47 000,00 | 5 @9 400,00 n/a
Soporte para Altura 1,44 m @248 @496
bicicleta Parktool Soporta hasta15kg | 400,00 | soo00 | > | #99360.00 n/a
Mesa de aluminio
altura3mdelargo/2
Mesa de @¢1273
trabajo Parktool de alto HEHH 000,00 10 | ¢127 300,00 n/a

7 gavetas, pared para
colocar herramientas
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Cajade Caja de herramientas #388 ¢#388
herramientas | O CXPert ! variada 000,00 000,00 477 600,00 n/a
Soporte para Soporte para llanta @225
1
bicicletas n/a 15 delantera o trasera 15 000,00 000,00 n/a
s
Soporte para Soporte para colocar ¢100
1 2
pared n/a 10 piezas en pared 10 000,00 000,00 20 000,00 n/a
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Soporte para . Soporte para colocar ¢150 @300
ropa n/a 2 prendas de vestir 000,00 000,00 60 000,00 n/a
Soporte para Soporte para colocar ¢105
zapatos n/a 15 zapatos 47000,00 000,00 n/a
. Extintor de aguay @200 @200
Extint VM 1 1
xtntor S espuma 10 libras 000,00 000,00 100 000,00 n/a

207




Delantal

Mini Racks

Inflador

Parktool

Leogar

Novex

"Proteccidn trabajo

Rack de pared 180 cm
de altura por 60

Bomba de aire manual
con mandmetro LAFA
RACING

¢15 000,00

¢135
000,00

#8 100,00

¢15 000,00

¢135
000,00

#8 100,00

¢27 000,00
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Vehiculo

Carretilla

Suzuki

Capris

Vehiculo de trabajo

Carretilla

¢11 819
500,00

148
000,00

¢11 819
500,00

¢148
000,00

¢2 363
900,00

¢#49 333,33
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Sofa

Silla Pequena

Gollo

Ashley

Sofa reclinable

Silla Pequeia

(449
025,00

¢40 000,00

¢449
025,00

¢160
000,00
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Mesa Pequeiia

Vitrina

Ashley

n/a

Mesa Pequeiia

Vitrina de vidrio

¢35 000,00

@220
000,00

¢70 000,00

¢220
000,00
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Tarifario AYA

Estructura Tarifaria Aprobada

Domiciliar Empresarial Preferencial Gobierno
M3 Acueducto |Alc. Sanitario|  Tarfa | Acueducto | Alc. Sanitario | Torifa Acueducto | Alc. Sanitario|  Tarifa Acueducto |Alc. Sanitario|  Tarifa
Profeccion Profeccion Profeccion Profeccion
Rec. Hidrico Rec. Hidrico Rec. Hidrico Rec. Hidrico
De0a15m’ ¢409 ¢391 ¢3 ¢1.620 ¢1.536 ¢10 ¢409 ¢391 ¢3 ¢1.620 ¢1.536 ¢10
De 16 a 25 m® ¢822 ¢780 ¢5 ¢1.964 ¢1.857 ¢12 ¢822 ¢780 ¢5 ¢1.964 ¢1.857 ¢12
De 26 240 m* ¢902 ¢850 ¢b ¢1.964 ¢1.857 ¢12 ¢822 ¢780 ¢5 ¢1.964 ¢1.857 ¢12
De 41260 m* ¢1.071 ¢1.012 ¢7 ¢1.964 ¢1.857 ¢12 822 ¢780 ¢5 ¢1.964 ¢1.857 ¢12
De 612120 m* ¢1.964 ¢1.857 ¢12 ¢1.964 ¢1.857 ¢12 ¢902 ¢850 [1] ¢1.964 ¢1.857 ¢12
Mas de 120 m® ¢2.063 ¢1.954 ¢13 ¢2.063 ¢1.954 ¢13 ¢902 2850 ¢6 ¢2.063 ¢1.954 ¢13
Tarifa fija ¢11.211.00 | ¢9.780.00 ( ¢76.00 |¢38.048.00| ¢34.924.00 | ¢234.00 | ¢32.947.00 | ¢39.878.00 | ¢208.00 |¢143.277.00(¢164.258.00( ¢877.00
Por M3 Fijo
Hidrantes consumido
200 | el Estructura Tarifaria

Entrevista a Mecéanico
¢Cudles considera que son las principales tareas de un mecanico?

1. Mantenimiento y ajuste
2. Reparaciones

3. Montaje y desmontaje de componentes

¢De acuerdo con la pregunta anterior, cuanto considera que puede ser el tiempo para

realizar cada una de esas labores?

Depende enormemente del nivel de experiencia del mecénico, el estado de la bicicleta y el

tipo de reparacion. Sin embargo, algunos tiempos aproximados pueden ser:
Mantenimiento y ajuste basico: 15-30 minutos
Reparacion de bicicletas: 20 - 30 minutos
Remplazo de componentes: 30 a 60 minutos
Armado de bicicleta: 240 minutos por partes, armado de bicicleta de fabrica 30 minutos.
Lavado: 60 minutos
Servicio de ajuste a la medida: 150 minutos

¢ Cuales son los principales pasos del servicio de armado de bicicleta?
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Montaje de cuadro y horquilla: generalmente requiere entre 30 minutos y 1 hora. Esto
incluye la instalacion de la direccidn, el ajuste y apriete adecuado de las conexiones, y la

instalacion de la horquilla en el cuadro.

Instalacion de componentes: el tiempo necesario para instalar los componentes puede
variar segun el tipo de bicicleta y los componentes especificos. Esto puede incluir la instalacion
de la transmisién (platos, bielas, desviadores, cadenas), los frenos, las ruedas, el manillar, la tija
del sillin y otros accesorios. En general, este proceso puede llevar entre 1 y 2 horas, dependiendo

de la complejidad de los componentes y la experiencia del mecanico.

Ajustes finales y pruebas: una vez que todos los componentes estan instalados, se
requerira tiempo adicional para ajustar y afinar los sistemas, como los frenos y las marchas. Esto
incluye ajustes finos, comprobacion de alineacion, inflado de neumaticos y verificacion general
de la funcionalidad de la bicicleta. Estos ajustes finales y pruebas pueden llevar entre 30 minutos

y 1 hora, dependiendo de la experiencia del mecénico y el nivel de detalle requerido.
¢, Cudles son los principales pasos para el ajuste a la medida?

Evaluacién inicial: el primer paso consiste en una evaluacion detallada del ciclista,
incluyendo una entrevista para comprender sus objetivos, historial de lesiones, nivel de
experiencia y preferencias individuales. También se pueden realizar mediciones corporales, como

la longitud de piernas, la flexibilidad y otros aspectos relevantes.

Analisis de la posicion en la bicicleta: se analiza y evallUa la posicion actual del ciclista en
la bicicleta, considerando la altura del sillin, la inclinacién del sillin, la posicion del manillar, el
alcance y la altura del manillar, entre otros aspectos. Se pueden utilizar herramientas de medicién

y andlisis visual para identificar posibles ajustes necesarios.

Ajustes preliminares: con base en la evaluacion y el analisis previos, se realizan ajustes
preliminares en la bicicleta. Esto puede incluir cambios en la altura del sillin, el &ngulo del sillin,
la posicién del manillar, el ancho del manillar y otros componentes. Estos ajustes se realizan de
manera incremental para permitir que el ciclista se adapte a ellos y se evalle su comodidad y

rendimiento.

Pruebas y retroalimentacion: después de los ajustes preliminares, el ciclista realiza

pruebas en la bicicleta para evaluar la comodidad y el rendimiento. Se recopila la
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retroalimentacion del ciclista y se realizan ajustes adicionales segun sea necesario. Es importante
tener en cuenta las sensaciones subjetivas del ciclista, como la comodidad, la estabilidad y la

eficiencia del pedaleo.

Ajustes finales: una vez que se han realizado las pruebas y se ha recopilado la
retroalimentacion del ciclista, se realizan ajustes finales en la bicicleta para optimizar aun més la
configuracién. Esto puede incluir refinamientos adicionales en la altura del sillin, la posicion del

manillar, el alcance y otros ajustes especificos segun las necesidades del ciclista.

Seguimiento y ajustes adicionales: en algunos casos puede ser necesario realizar ajustes
adicionales después del servicio inicial. Los ciclistas pueden necesitar tiempo para adaptarse a los
cambios y pueden surgir nuevas consideraciones a medida que se incrementa el tiempo de
conduccion. Por lo tanto, se pueden programar sesiones de seguimiento para realizar ajustes

adicionales y garantizar la satisfaccion continua del ciclista.
¢Cudles son los principales pasos para el ajuste de los frenos?

Inspeccion inicial: antes de ajustar los frenos, es importante realizar una inspeccion visual
de los componentes para asegurarse de que estén en buen estado. Se verifica el estado de las
pastillas de freno, los cables, las zapatas o las pinzas de freno y los rotores (en el caso de frenos

de disco). Se debe asegurar de que no haya dafios, desgaste excesivo o partes sueltas.

Posicionamiento de las pastillas de freno: Se ajusta la posicion de las pastillas de freno
para asegurarse de que estén alineadas correctamente con las llantas o los rotores. Se debe tener
en cuenta que las pastillas no estén rozando constantemente las llantas o los rotores, pero que

estén lo suficientemente cerca para ofrecer una buena friccion cuando se accionen los frenos.

Ajuste de la tension del cable: Si tiene frenos de tipo V-Brake o frenos de pinza, se
verifica la tension del cable. Si el cable esta flojo, se aprieta el tornillo de ajuste en la palanca de
freno o en la pinza para tensar el cable. Si el cable estd demasiado tenso, se afloja el tornillo de

ajuste para liberar un poco de tension.

Alineacion de las zapatas o las pinzas de freno: Se debe asegurar de que las zapatas o las
pinzas de freno estén alineadas correctamente con las llantas o los rotores. Si las zapatas de freno
estan descentradas o las pinzas de freno estan desalineadas, se deben ajustar hasta que estén

paralelas a la superficie de frenado.
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Prueba y ajuste final: después de realizar los ajustes, se prueba los frenos para asegurarse
de que funcionen correctamente. Se aplica gradualmente los frenos y se verifica si se detiene la
bicicleta de manera segura. Si es necesario, se realiza ajustes adicionales en la tension del cable,

la alineacion de las zapatas o las pinzas de freno para lograr un frenado 6ptimo.
¢, Cudles son los principales pasos para el ajuste de la transmisién?

Depende de la cantidad de platos y pifiones que tenga la bicicleta; sin embargo, los

principales pasos son:

Verificacion de la cadena y los pifiones: antes de ajustar la transmision, se verifica el
estado de la cadena y los pifiones. Debe asegurarse de que la cadena esté limpia y bien lubricada,
y revisar si hay desgaste excesivo en los dientes de los pifiones. Si la cadena esta desgastada o los

pifiones estan dafiados, es recomendable reemplazarlos antes de realizar el ajuste.

Posicionamiento del desviador trasero: Se ajusta el desviador trasero para que la cadena se
desplace correctamente entre los diferentes pifiones. Se comienza en el pifidn mas grande,
asegurandose de que el desviador trasero esté alineado de manera que la parte superior de las
ruedas jockey (las poleas) esté a una distancia aproximada de 5 mm del pifién. Se ajusta el

tornillo de limite H para evitar que la cadena se desplace mas alla del ultimo pifidn.

Ajuste de la tension del cable: Se verifica la tension del cable del desviador trasero. Si la
cadena no cambia de marcha correctamente, es posible que necesite mas 0 menos tension en el
cable. Se ajusta el tornillo de ajuste de la tension del cable (suele estar ubicado en el desviador

trasero) para obtener una tension adecuada.

Ajuste del desviador delantero: Se ajusta el desviador delantero para que la cadena se
desplace correctamente entre los platos. Se comienza en el plato mas grande y se ajusta el
desviador delantero de manera que la parte interna del desviador esté a una distancia de 1-3 mm
del plato sin rozar. Se ajusta el tornillo de limite L para evitar que la cadena se desplace mas alla

del altimo plato.

Ajuste fino de los cambios: una vez que los desviadores estdn correctamente
posicionados, se realiza ajustes finos en los cambios para garantizar cambios de marcha suaves.

Se debe asegurar de que la cadena se desplace rapidamente y sin problemas al accionar las
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palancas de cambio. Si los cambios no son precisos, se puede ajustar la tension del cable o hacer
pequenios ajustes en los tornillos de ajuste de los desviadores para refinar el funcionamiento.

Pruebas y ajustes adicionales: después de realizar los ajustes, se prueba los cambios en
diferentes combinaciones de marchas y terrenos para asegurarse que funcionen correctamente. Se
realiza ajustes adicionales si es necesario, teniendo en cuenta la suavidad, la precision y la

respuesta de los cambios.
¢ Cuales son los principales pasos para realizar un enderezado de aros?

Inspeccion visual: se comienza por inspeccionar visualmente los aros para identificar
cualquier deformacion, golpe o desalineacion. Se busca abolladuras, hundimientos o cualquier
otro signo de dafio que pueda afectar la forma y el rendimiento de los aros.

Desmontaje de la rueda: para facilitar el enderezado, es recomendable desmontar la rueda
de la bicicleta. Esto permite un mejor acceso a los aros y evita dafios adicionales a otros

componentes de la bicicleta.

Tension de los radios: antes de comenzar el proceso de enderezado, se verifica la tension
de los radios en los aros. Si hay radios flojos o tensados de manera desigual, es recomendable
ajustarlos para obtener una tension equilibrada en toda la rueda. Esto puede ayudar a mejorar la

estabilidad y el rendimiento de los aros.

Utilizacion de una llave de radios: para enderezar los aros, se utiliza una llave de radios.
Se identifica las areas donde los aros estan deformados o desalineados y se aplica presion
gradualmente utilizando la llave de radios. A medida que se aplica presion, se intenta mover el

aro hacia la posicion correcta, evitando movimientos bruscos o excesiva fuerza.

Verificacion de la alineacion: después de cada ajuste, se verifica la alineacion del aro
utilizando un truing stand (soporte para enderezar ruedas) o una guia de alineacion. Estos
dispositivos permiten verificar si el aro esta centrado y alineado correctamente. Se ajusta el aro

segun sea necesario hasta que esté alineado de manera adecuada.

Tension final de los radios: una vez que los aros estan enderezados y alineados
correctamente, se verifica nuevamente la tension de los radios. Se ajusta los radios segun sea
necesario para obtener una tension equilibrada y uniforme en toda la rueda. Esto ayuda a

mantener la integridad y la estabilidad de los aros.
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Prueba y ajuste final: después de realizar los ajustes, se monta la rueda en la bicicleta y se
prueba su rendimiento. Se gira la rueda para verificar si hay rozamientos, vibraciones o cualquier
otro problema. Se ajusta los radios o se realiza otros pequefios adicionales, segun sea necesario

para obtener un funcionamiento suave y sin problemas.
¢Cudles considera que son las principales herramientas de un mecénico?

Llaves Allen

Llaves 12, 13,14,15
Destornillador Phillips
Extractor de bielas
Llave para conos

Medidor de tensidn de radios

N o ok~ w np e

Llave dinamomeétrica
¢Qué consideraciones se debe tener para el espacio fisico de trabajo?

De preferencia un mueble de unos 2 metros de largo, con buena iluminacion, reforzada,
con la posibilidad de poner cosas encima para golpear, con rodines especiales para movilizarse,

gavetas para almacenar los distintos insumos, y con pared para colgar herramientas.

Fotografias del local
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Inventario inicial

Descripcion Cantidad Costo total

Bielas

Biela izquierda acero plastificada 1770mm.negra rombo 3 @13 200,00
Biela izquierda 170 mm. aluminio plata rombo 2 @13 200,00
Biela izquierda acero plastificada 172,5mm.negra rombo 3 @13 200,00
Biela izquierda 172,5 mm. aluminio plata rombo 2 ¢13 200,00
Platos con bielas

Platos y bielas plastificadas MTB 48/38/28 170 negra 2 ¢35 200,00
Platos y bielas Spin Bike 1/8"x 46T X170mm 3 ¢49 500,00
Platos y bielas TW 34X50 170mm negro 9v. 2 @55 000,00
Platos y bielas TW 42X52 110mm. 170mm plata 9v. 2 ¢#60 500,00
Bujes

Buje delantero Atomlab Pimp 9mm 36H 2 @33 000,00
Buje delantero Atomlab Pimp 9mm 32H 2 @33 000,00
Buje dinamo delantero Shimano DH-2N35 c/cierre rapido 2 ¢27 500,00
Buje trasero Miche Racing Box plata 28H comp/Shimano 2 @49 500,00
Nucleos

Nicleo pifién Atomlab para buje hueco 12mm para 6 palas 2 @27 500,00
Nucleo pifidn Sram para buje Dual Drive 2 ¢27 500,00
Funda de Freno

Funda freno TW azul rollo 2mts. 5 ¢13 750,00
Fundas freno Clarks 5mm blanca c/cables Inox 5 ¢41 250,00
Cadenas

Cadena HG40 6-7-8 vel. 116 eslabones c/Qlink 2 ¢20 900,00
Cadena XT HG93 114 eslabones Deore XT para 9v 2 ¢33 000,00
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Cadena Vuelta F50 7 velocidades PVP 7€ 2 @7 700,00
Cadena Vuelta F51 8 velocidades PVP 8€ 2 @8 800,00
Cadena Vuelta F90 9 velocidades PVP 11€ 2 @9 900,00
Cadena Vuelta 210 10 velocidades PVP 13€ 2 @11 000,00
Cadena Vuelta 711 11 velocidades PVP 25€ 2 ¢12 100,00
Cadena Vuelta Z12 12 velocidades 1 ¢6 600,00
Eslabdn cadena Vuelta 6-7-8 velocidades 2 unidades 5 ¢5 500,00
Eslabdn cadena Vuelta 10v. cromado comp.Shimano/Campy/SRAM

2 pcs. @11 000,00
Eslabdn cadena YBN 11v. cromado comp.Shimano/Campy/SRAM ¢13 750,00
Pifiones

Cassette Gurpil 11 velocidades 11/46 2 ¢77 000,00
Cassette Gurpil 11 velocidades 11/40 2 ¢77 000,00
Cassette Gurpil 10 velocidades 11/46 2 ¢77 000,00
Cassette Gurpil 10 velocidades 11/42 2 @49 500,00
Cassette Index TW gris/negro 11/42 10v. 2 @41 800,00
Cassette Ergal 9v. compatible Shimano 11/21 2 ¢110 000,00
Cassette Ergal 9v. compatible Shimano 12/23 2 ¢110 000,00
Cassette Ergal 9v. compatible Shimano 12/25 2 ¢110 000,00
Neumaticos

Camara TW 27,5x2,2/2,35 v.bici 48mm. 10 ¢16 500,00
Camara TW 29X2,2/2,35 v.bici 48mm. 10 @16 500,00
Camara Rubena 700x18/25 valvula bici 47mm. 10 ¢16 500,00
Cierre

Cierres de rueda Da Bomb Bomb Pin QR negros 7 @77 000,00
Cinta para manillar

Cinta Manillar 5 ¢27 500,00
Empuiadores

Empufiaduras Velo VLG-851AD3 129mm cinta negra c/abrazadera 5 ¢13 750,00
Pasador

Cambio trasero Alivio RD-M3100SGS Shadow 9v. 2 @39 600,00
Ruleta 2 @3 300,00
Descarrilador

Desviador Sora soldare FD-3500F 9X2v. 2 @30 800,00
Desviador Acera M390 28,6/31,8/34,9 DUAL 2 ¢22 000,00
Frenos @¢0,00
Puentes freno ProMax RC-466 carretera negros zapatas cartucho 2 @#52 800,00
Frenos Clarks hidraulico M2 juego negro/rojo con discos 160mm. 2 @#77 000,00
Frenos disco mecanicos CMD-22 doble piston 160/160

road/cyclocross 2 @55 000,00
Disco freno ASHIMA rotor ARO-08 140mm. PVP 17€ 2 ¢18 700,00
Disco freno ASHIMA rotor ARO-08 160mm. PVP 22€ 2 ¢24 200,00
Disco freno ASHIMA rotor ARO-08 180mm. 2 ¢27 500,00

Palanca de frenos
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Palancas freno R400 BLR400 goma negra c/cables y fundas

¢#20 350,00

Palancas freno Vicma carretera cable interior s/cables @11 000,00
Palancas freno ProMax XL-95 Vbrake plata/negro @14 300,00
Zapatas Clarks carretera CPS240 blanca 55mm con zapatas de

repuesto 5 @33 000,00
Zapatas freno Clarks MTB CP510 72mm. V-Brake c/tuerca 5 @13 750,00
Llantas ¢0,00
Cubierta Michelin Dynamic Sport 700X25 blanca/negra 5 @49 500,00
Cubierta Michelin Dynamic Sport700X28 blanca/negra 5 @49 500,00
Cubierta Rubena Cheetah 27,5X2.10 negra 5 ¢41 250,00
Cubierta Kenda Nevegal 29X2,2 plegable 5 @49 500,00
Manivela de Ruta ¢0,00
Manillar ControlTech ctra Viento Scandium 31,8X420mm. 1 ¢41 250,00
Manillar ControlTech ctra Viento Scandium 31,8X440mm. 1 @41 250,00
Manillar ControlTech CLS AL6061 recto negro 31,8X700mm, para

29” 1 @22 000,00
Spander

Potencia ControlTech Scored 99 31,8X80 mm, 90mm,100mm, 110

mm 8 @308 000,00
Potencia manillar Atomlab PimpLite negra45 mm, 50mm , 55mm,

60 mmy 70 mm 10 @#220 000,00
Pedales

Pedales mixto MTB Wellgo negro 2 @55 000,00
Pedalles Shimano 2 @60 500,00
Sillines

Sillin TW GoFree hombre negro 3 @33 000,00
Silln Arte Selle Dakar bicolor Skay negro/blanco 3 @33 000,00
Tija sillin ControlTech TI1A 27,2X400 plata 5 @137 500,00
Pastillas

Pastilla de freno 10 @16 500,00
Botellas

Bidon Polisport 700cc color rojo tapa rosca 10 @#27 500,00
Candados

Candado TW Horquilla 180X245mm tipo U 5 @41 250,00
Pulsémetros

Wahoo 1 @275 000,00
Luces

Delanteras 10 ¢55 000,00
Traseras 10 @55 000,00
Portaanforas

Portabidon TW X-Wing plastico blanco 5 @¢19 250,00
Cascos

Casco Polisport Light Road rojo t/M 54-58 3 @#128 700,00
Casco Polisport Twig negro brillo t/M 3 @#82 500,00
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Gafas

Gafas TW tipo Noosa color carbono y blanco perla, en caja 10 @55 000,00
Guantes

Guantes Ventura adulto lycra fantasia tallas M y XL 15 @24 750,00
Ropa

Maillot 15 @288 750,00
Licra 15 @330 000,00
Calzado

Zapatilla Exustar carretera SR-201 amarilla suela carbono talla 40 15 ¢742 500,00
Medias

Calcetines Da Bomb negros tallas 40-44 15 ¢49 500,00
Aceite — Grasa ¢0,00
Grasa Velox rosa universal tubo 25 gramos 5 @5 500,00
Aceite mineral TF2 especial bicicleta 125ml. 5 @13 750,00
Total 376 @5 242 050,00

Modelos de simulacion empleados

Modelo con un mecéanico

—

Salida

yn‘mduclivm

Llegada

Estacion de trabajo 2
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