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INTRODUCCION

En el afio 2013 nace una aficién por el ciclismo deportivo amateur, y a su vez por el ciclismo
de turismo, con varios amigos cercanos se empez0 a recorrer lugares cercanos a Bogota con
el fin de viajar, conocer y hacer ejercicio de forma recreativa, después de conocer varios
lugares dentro del departamento de Cundinamarca, empezamos a plantearnos nuevos retos,
como el ir ain mas lejos, asi fue como tomamaos la decision de aventurarnos; en su momento
no sabiamos a quée nos enfrentamos al viajar tan lejos, es asi como empezamos a descubrir
las carencias y dificultades que los ciclistas deben encontrarse por carreteras y en ciertos
lugares, de esta forma se encuentra una necesidad dentro del deporte que consideramos
importante suplir, debido a la importancia del ciclismo en nuestro pais.

CYCLIST nace debido a la falta de espacios acordes para las personas que utilizan la bicicleta
ya sea como medio de transporte o por cambiar su estilo de vida, CYCLIST quiere ofrecer
un servicio exclusivo donde estas personas tengan facilidad de poder encontrar un lugar a
donde llegar, del mismo modo encontrar comodidad y al mismo tiempo mejorar su

desempefio como deportista 0 simplemente tener un buen rendimiento a nivel general.



Todo esto gracias a las diferentes materias vistas en el transcurso de este largo camino
universitario; gracias al aprendizaje y desarrollo motor, psicomotricidad, praxiologia motriz,
biomecanica, deportes de arte y precision, entrenamiento y rendimiento deportivo, deportes
alternativos, deportes de tiempo y marca, psicologia, tecnologia aplicada a CFDR, para
darnos una vision de como se debe entender, observar, entrenar y aplicar distintas tareas
motrices, cargas, intensidades y formas de recuperar el cuerpo humano (fisicas como
psicoldgicas), siempre buscando el bienestar, gratitud, calidad de vida de nuestros clientes.
A las diferentes materias complejas de conocer el cuerpo humano como lo fueron morfo
fisiologia, biomecénica, fisiologia del ejercicio, evaluacién funcional, que nos ayudan a
desmentir infinidades de mitos que se encuentran en el mercado, que con ayuda de las
materias de investigacion aportan un alto grado de confiabilidad a la hora de expresar ideas

basadas en la evidencia cientifica.

Otro factor importante en este proyecto es la recreacion puesto que es un derecho humano,
por tanto, nadie puede privarse de este. “La Recreacion toma en cuenta todo el concepto de
integralidad del ser humano como ente primordial para el desarrollo de cada persona, siendo
la Recreacion una necesidad del ser humano y se considera fundamental en el mejoramiento
de la calidad de vida™. (Lopez, 2016).



El problema que tienen los ciclistas en Colombia es la inseguridad y alta accidentalidad en
las vias y lugares del pais, segiin Orostegui, director de “cémo vamos Bogotd”, en Bogota se
roban aproximadamente 14 ciclas diariamente, y 4 de estos son por atraco, ademas “Solo en
2018 se presentaron 7.732 hurtos de este elemento en la ciudad. Las localidades de Suba,
Engativa y Kennedy concentraron el 43% de los casos”; adicional a esto, en el 2019 se
aumento el porcentaje de muertes en las vias, aumentando un 31% con respecto al afio 2018,
dicho lo anterior, nosotros vamos a brindar el acompafiamiento, entrenamiento y guia
cicloturista con el fin de cumplir con los objetivos deportivos, recreativos o de salud. Ademas
de esto ofrecemos los lugares adecuados con todos los requerimientos que necesitan los
ciclistas en el momento de hospedarse y de entrenar, ofreciendo la planeacion y recorridos
de las rutas, entrenamiento en alturas, pero lo mas importante es poder vender la experiencia
de recorrer las rutas del pais que han realizado nuestros escarabajos, como Egan bernal, Nairo

Quintana, etc, que entrenan en Boyac4, Zipaquira, entre otros lugares de Colombia

En relacién a lo anterior y teniendo en cuenta la situacién actual por Covid-19, todos los
procesos de recorridos se haran bajo las normas de bioseguridad, tanto en la cantidad de gente
gue pueda salir a misma ruta, como teniendo previo conocimiento de que los lugares a
hospedarse cuenten con las normas y los protocolos de bioseguridad pertinentes para un
correcto funcionamiento, sin llegar a presentar inconvenientes ni poner en riesgo la vida de

nuestros ciclistas

CYCLIST cuenta con entrenadores deportivos, profesionales en Cultura fisica, deporte y
recreacion, que han recorrido vias del pais como La vega, Sopd, La linea, Altos de la cuchilla,
Bogota -Tunja, entre otros, que su formacion académica han visto materias como
entrenamiento personalizado y grupal, programacion del ejercicio, entrenamiento deportivo,
iniciacion deportiva, ecoturismo, tiempo y marca, profundizacién y practicas profesionales y
en cuanto al area administrativa que han sido la base para el desarrollo de CYCLIST han sido
las materias de: introduccion a la administracion, disefio y gestion de proyectos, marketing

deportivo, administracion de los organismos deportivos.



LOGO




Nuestro logo corresponde a un circulo encerrando a un ciclista, el cual representa para nuestra
empresa que es posible recorrer el mundo en bicicleta, de esta forma mantenemos la légica
de nuestro nombre con nuestro logo, CYCLIST TRAVELING THE WORLD,

Nuestro logo se mantiene en blanco y negro, con el cual buscamos mostrar seriedad ante

nuestros clientes, asi mismo el negro denota la dureza del ciclismo.
SLOGAN

Rolling around the world

MISION

La mision CYCLIST traveling the world, es brindar experiencias a nuestros clientes,
adicional a esto brindar espacios y escenarios seguros, en el cual se generan experiencias de
formacion y desarrollo en su rendimiento deportivo, que a su vez facilite el ayudar a mejorar

sus capacidades fisicas y rendimiento deportivo
VISION

Para el afio 2030 CYCLIST traveling the world, serd la empresa privada con mayor acogida
en todo el pais en el &mbito deportivo, recreativo y de salud para todo tipo de personas sin
importar su edad o condicion fisica, haciendo convenios con varios hoteles en diferentes
lugares del pais para tener mas acogida y posteriormente hacer convenios con hoteles fuera

del pais.
FUNDAMENTACION HUMANISTA

CYCLIST recibe a todo tipo de ciclistas sin importar su discapacidad, pensando en todo
tipo de poblacion, ademas, las practicas estdn encaminadas a fomentar el trabajo en equipo,

el respeto, el compromiso, la equidad, entre otros valores.



Cuando hablamos de fomentar trabajo en equipo nos referimos a promover y fortalecer el
trabajo en equipo es mas que todo que las tareas que vayan a realizar nuestros usuarios y
nosotros como futuros profesionales se desarrollen desde el liderazgo, donde podamos
establecer lazos de comunicacion, podamos transmitir confianza, poder facilitar y satisfacer
las necesidades de nuestros clientes. Del mismo modo se trabaja el respeto ya que va ser uno
de los valores que vamos a resaltar al momento de dirigirnos hacia nuestros clientes y
nosotros como profesionales en nuestro entorno laboral y por Gltimo trabajaremos la equidad
la cual se basara en nosotros como profesionales le tenemos que brindar a todos nuestros

clientes lo que se merecen sin importar la condicion fisica ni su estrato socio-econdémico.

MARCO REFERENCIAL

La estructura que se ha creado para la empresa, permite que se plantee una Sociedad Anénima
por Acciones Simplificadas (S.A.S), ya que esta asociacion puede constituirse por una o
varias personas juridicas o naturales, esta reglamentada por la Ley 1258 de 2008, en la cual
se expone que toda persona unida a la sociedad sera responsable hasta el monto de sus

respectivas acciones.

CYCLIST traveling, se establecerd como S.A.S "mediante contrato o acto unilateral que
conste por documento privado o escritura publica, el cual debe ser inscrito en el registro
mercantil de la camara de Comercio, respondiendo a los articulos 5 y 6 de la Ley 1258 de
2008 (2019, p.1), ademas de presentar los debidos documentos requeridos para constituir
la sociedad, entre los cuales se encuentran; el formulario de registro unico empresarial y
social (RUES), formulario del registro tnico tributario (RUT) y documentos de identidad de

los accionistas.

CYCLIST traveling, se regira mediante la normativa y marco legal del deporte en Colombia,

especificamente mediante la Ley 181 de 1995



INVESTIGACION DE MERCADOS

Hoy en dia existen muchas empresas de turismo en Bogota como lo es Bike turims esta
empresa ofrece diferentes travesias en bicicleta a nivel nacional e internacionalmente; las
travesias nacionales estan conformadas por salidas familiares en bicicleta, Bogota Nilo es
una nueva ruta que han implementado, sueca- villa de Leyva y por ultimo travesia luces
guatavita y las internacionales estan conformadas de expedicion de marruecos en bicicleta,
ruta plana en bicicleta, camino de Santiago en bicicleta e Italia en bicicleta el valor de
inscripcion es de 850.000 donde incluye ,desayunos, almuerzos, hidratacién, guia turistica
en cada una de las rutas mencionadas anteriormente se ofrece el carro escoba 4x4 para los
problemas que puedan tener las bicicletas, estadias en los pueblos en donde se van hacer

paradas y una guia especializado, el nimero de inscripciones son maso menos 70 personas,

Otra empresa muy reconocida es eco aventuras esta empresa ofrece varios planes, pero
centrandonos en Bogota ellos ofrecen un plan que se llama MTB de Bogotéa a la Reserva de
Rio Claro este consta de - 8 dias /7 noches/ 5 dias de bici - 385 Kildmetros de Aventura Este
viaje en bicicleta permite descubrir de manera diferente lugares que nos traeran historia,
paisajes, aventuras, arquitectura, viajando despacio y disfrutando del entorno. De Bogota a
la Reserva Natural de Rio Claro en bici el costo de este tur es de $ 1.550.000 este precio tiene
incluido 6 noches de alojamiento, 6 desayunos en los hoteles Traslado de equipajes entre

alojamientos (1 maleta de 10 kls / Pax) 2 cenas y 2 almuerzos entre otras cosas.

Una empresa muy reconocida por su viajes y paquetes es PEDALEANDO, las micro
aventuras son salidas cortas de fin de semana y con un minimo de equipaje. este viaje
comienza desde el municipio de Jardin por una bella ruta terciaria, rumbo al corregimiento
de Buenos Aires en Andes. La primera micro aventura en la que paran un par de noches
afuera en la naturaleza. Dias Viajando: 3, Kilometros a Recorrer: 98, Dificultad: Media

Cupos: Min 10 / Max 15 y tiene un costo de 2.220.000 por persona



CAPITULO I: PROPOSICIONES DE VALOR

La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente o usuario se incline por una empresa
y obtiene lo que busca, es solucionar o satisfacer las necesidades del usuario de una manera
innovadora, teniendo en cuenta esto la propuesta como tal constituye una base que una
empresa o0 persona ofrece a los consumidores. Osterwalder en su libro Business Model
Canvas (2011). A la hora de mostrar y ofrecer nuestro portafolio con los servicios que
tenemos, debemos tener presente que es un portafolio. Un portafolio de servicios es un
documento desarrollado por una empresa en el cual se organiza y describen los servicios con
detalle de lo que ofrecen, este documento muestra informacion necesaria de la empresa para
gue nuestros clientes conozcan sobre ella y permita darse cuenta que podemos ayudarle a
tener una buena impresion sobre ella. ademas de esto el portafolio de servicios tiene como
objetivo especifico mostrar la empresa a corto, mediano y largo plazo, los portafolios de
servicio funcionan como una herramienta de mercadeo y publicidad, puesto que esta permite
difundir la informacién sobre el proceso que queremos llevar, asimismo, esta herramienta
funciona como una tarjeta de presentacion ya que esta guarda la informacion mas relevante

de la empresa Martinez (2017).
Para establecer la propuesta de valor se debe tener en cuenta los siguientes puntos claves:

e Novedad: CYCLIST traveling the world, propone varios puntos de novedad dentro del
mercado CYCLIST: llevara a cabo unas evaluaciones e informes para las personas que
quieran hacer parte de esto teniendo en cuenta cada etapa, con el fin de identificar su
proceso desde que inicia hasta que termina y del mismo se va llevar entrenamientos
especificos dependiendo cada persona, del mismo modo se haran los acompafiamientos

en todas las actividades para evitar inconformidades y accidentes.



° Desempefio: A parte de poder ensefiar una actividad para el aprovechamiento libre y
préactica deportiva ofrecemos una cartilla a cada persona que quiera obtener nuestro servicio
con el fin de mostrarles su proceso dentro de nuestra empresa

° Disefio: Todos los entrenadores y personas que van a estar en el proceso de nuestros
clientes son personas capacitadas para poder planificar, evaluar y controlar todas las sesiones
que se llevarén a cabo dependiendo cada etapa.

° Precio: el precio se puede considerar dependiendo la zona y el estrato socio
econdémico donde vayamos a promover nuestros servicios sin excluir a ningun tipo de
persona, al contrario, la idea es que nuestros clientes estén satisfechos con los diversos planes

que se ofreceran

Servicio: Para cada servicio que ofrecemos, queremos que se conozcan de diferentes formas;
para que el servicio se pueda adquirir de la mejor manera, para nuestro hotel es importante
llevar cada etapa en orden ya que cada persona es diferente y por ende cada uno de los
usuarios que vaya a pertenecer a ella tiene habilidades diferentes teniendo en cuenta la edad,

el desempefio y los gustos de cada persona.

Competencia: El usuario apto para las diferentes categorias especificas y nombradas
anteriormente contara cada uno de ellos con un programa de entrenamiento disefiado
especificamente en ciclismo y del mismo modo se combinaran diferentes entrenamientos con
las diferentes actividades que ofrecemos para lograr el nivel 0ptimo que cada persona espera,

ademas se llevara a cabo evaluaciones para identificar sus cambios y logros obtenidos.

Otro aspecto importante es unir a la tecnologia con el entrenamiento esto pensando en la
situacion actual que estamos pasado en nuestro pais, ofreciendo unos videos de analisis de
movimientos del cliente realizando diferentes tareas motrices con relacion al deporte
especifico en este caso ciclismo, para asi, obtener resultados tanto negativos como positivos

para tener una forma clara y especifica de lo que se debe mejorar y trabajar.



Cyclist ofrecera diferentes tipos de planes de acuerdo al nivel de experiencia que tenga cada
deportista, los planes son:

Plan amateur: Existen diferentes tipos de recorridos para este plan, son distancias cortas para
personas que quieren empezar a montar en bicicleta y posteriormente hacer rutas de mayor
kilometraje, hay que tener en cuenta que antes de empezar a realizar estos recorridos se
realiza una evaluacion de sus capacidades para no sobre esforzar a las personas, todos los
recorridos inician en Bogotd y van hasta Zipaquira, sopo, guatavita, suesca, nemocon,

choachi, tenjo, tabio, la calera, la vega, guasca. Las rutas se encuentran en la tabla #1

Tabla #1: plan amateur
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Fuente:
https://www.google.es/maps/dir/Bogot%C3%A1/Zipaquir%C3%A1,+Cundinamarca/@4.8
421988,-
74.155811,11z/data='3m1!4b1!14m13!14m12!1m5!1m1!1s0x8e3f9bfd2dabch29:0x239d6355
20a33914!2m2!1d-
74.072092!2d4.7109886!1m5!1m1!1s0x8e406fdf15000d3b:0x3ab218bb9961424e!2m2!1d-
73.990955!2d5.021476?hl=es

Se muestran las rutas desde bogoté hasta zipaquira, sopd, Guatavita, Suesca, la calera, La

Vega, Nemocon, Tenjo.

Plan intermedio: Este plan es para personas que ya tienen experiencia en cicla, pero quieren
realizar paseos mas largos y de igual forma conocer mas lugares en Colombia, entre estos
tenemos a bogota-tunja, Medellin, valle del cauca, Manizales. Las rutas de este plan se
encuentran en la tabla #2, hay que tener en cuenta que antes de realizar la inscripcion al plan
se les realizard una evaluacion de sus aptitudes fisicas con el fin de evitar lesiones y

sobreesfuerzos durante los diferentes recorridos.

Tabla #2: Plan intermedio
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Fuente:
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https://www.google.es/maps/dir/Bogot%C3%A1/Tunja,+Boyac%C3%A1/@5.125973,-73.9939568,10z/data=!3m1!4b1!4m13!4m12!1m5!1m1!1s0x8e3f9bfd2da6cb29:0x239d635520a33914!2m2!1d-74.072092!2d4.7109886!1m5!1m1!1s0x8e6a7c2e897fba5b:0xac9fda7e6b9aa68c!2m2!1d-73.3575572!2d5.5446422?hl=es
https://www.google.es/maps/dir/Bogot%C3%A1/Tunja,+Boyac%C3%A1/@5.125973,-73.9939568,10z/data=!3m1!4b1!4m13!4m12!1m5!1m1!1s0x8e3f9bfd2da6cb29:0x239d635520a33914!2m2!1d-74.072092!2d4.7109886!1m5!1m1!1s0x8e6a7c2e897fba5b:0xac9fda7e6b9aa68c!2m2!1d-73.3575572!2d5.5446422?hl=es
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Fuente:
https://www.google.es/maps/dir/Bogot%C3%A1/Medell%C3%ADn,+Antioquia/ @5.45846
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https://www.google.es/maps/dir/Bogot%C3%A1/Medell%C3%ADn,+Antioquia/@5.4584603,-75.3812927,9z/data=!3m1!4b1!4m13!4m12!1m5!1m1!1s0x8e3f9bfd2da6cb29:0x239d635520a33914!2m2!1d-74.072092!2d4.7109886!1m5!1m1!1s0x8e4428dfb80fad05:0x42137cfcc7b53b56!2m2!1d-75.5658153!2d6.2476376?hl=es
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Fuente: https://www.google.es/maps/dir/Bogot%C3%A1/Manizales,+Caldas/@4.9366253, -
75.3524591,9z/data=!3m1!4b1!4m13!4m12!1m5!1m1!1s0x8e3f9bfd2da6ch29:0x239d6355
20a3391412m2!1d-

74.072092!1204.7109886!1m5!1m1!1s0x8e4 76ffa6ad2ce3b:0xa863cf6423ealdlc!2m2!1d-
75.5027698!'2d5.06297437?hl=es En esta tabla se muestra los diferentes recorridos que se

van a hacer desde Bogota hasta Medellin, Manizales, Tunja y Cali.
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CAPITULO IlI: SEGMENTOS DE MERCADO

Los segmentos de mercados estan formados por diversas comunidades, que, por lo general,
comparten unas necesidades que hard que se diferencie de otros segmentos. Bonta y Faber
(2011) mencionan que, los segmentos de mercado son aquellas partes del mercado definida
por diversas variables especificas que permiten diferenciarla claramente de otros segmentos
como lo son diferentes grupos de personas que en una empresa apunta para alcanzar, servir
y mejorar la calidad de vida. Béasicamente el segmento de mercado es un grupo de
consumidores ya sea por determinadas caracteristicas o por satisfacer necesidades.

Para Thomson (2005) una empresa tiene que subdividir el mercado en diferentes
subconjuntos, pero para esto se tiene que tener en cuenta algunas caracteristicas importantes,
como lo son las actividades de mercadotecnia con el fin de lograr ventajas competitivas; pero
un mercado no se esta igual en un solo lugar, es entonces donde se discute de un mercado
homogeéneo, y el segmento de mercado lo que debe identificar es dividir la heterogeneidad
de dicha poblacion en segmentos homogéneos, esto con el fin de que los programas de
marketing sean disefiados y establecidos de forma objetiva a la medida de los clientes o

usuarios.

El segmento de mercado para CYCLIST traveling, sera multilateral y segmentado para
diferentes grupos de personas como lo son nifios, jovenes y adultos

CARACTERIZACION CLIENTES

GEOGRAFICA: Recibimos a todo tipo de persona, de cualquier lugar del mundo, asi no se
encuentren en Bogota, pero que tengan la posibilidad de llegar a la capital para poder empezar

a realizar los diferentes recorridos que tenemos disponibles de la Re-publica de Colombia.

DEMOGRAFIA: Se van a trabajar con todas las edades, que estan en la capacidad fisica
para poder hacer los diferentes tipos de esfuerzo que se tienen planeados en cada categoria o
plan, adicional a esto, se aceptan personas que cualquier estrato que estén en la capacidad

econdmica para poder pagar por nuestros servicios.



PSICOGRAFICA: Son personas que quieren recorrer las diferentes carreteras del pais,
recorriendo los lugares por los que han pasado los escarabajos, y conociendo colombia
montando en bicicleta, ademas que tienen la necesidad de sentirse seguros mientras realizan

los recorridos, y que necesitan pernoctar en diferentes lugares

CONDUCTUALES: Nuestros clientes son personas apasionadas por el ciclismo, ya sea que
lo practiquen de manera profesional o recreativa, sin importar la edad, condicion fisica o
discapacidad, ademas son personas que pernoctan y que estan dispuestos a asumir diferentes
retos. Las ventajas que tiene cada persona va a depender de sus objetivos, como, por ejemplo,
mejorar su estado de salud, prepararse para alguna competencia nacional o internacional o el

aprovechamiento del tiempo libre.

Nicho de mercado: es un grupo concreto de personas que tienen necesidades y deseos
especificos y que tienen la solvencia econémica para satisfacerlos. (Vasquez,2011). Las
compafiias se enfocan en un segmento en especifico, para que de esta forma puedan revisar
sus comportamientos, preferencias, habitos, necesidades para que sus productos puedan ser

destinados a ellos y satisfacer sus necesidades

En este caso tenemos a los ciclistas amateur, que son los que salen recreativamente algunos
domingos a recorrer diferentes vias cerca a Bogota, y también encontramos a los ciclistas

“pro” que hacen recorridos por varios dias recorriendo el pais.

Mercado segmentado: Este grupo se caracteriza porque los grupos tienen similitudes en sus
preferencias, estilos, gustos y deseos, pero que a su vez son diferentes a las de otros grupos
de mercado (Vasquez, 2011). Nuestra empresa va a segmentar por grupo de personas, este se
va a dividir de acuerdo a las distancias que quieran recorrer, ya sean distancias cortas

(Cercanas a Bogotda) o largas fuera del departamento.



CAPITULO Ill: CANALES

Los canales de una empresa se consideran como las formas en las cuales una empresa hace
conocer Yy llegar su producto desde su punto de origen hacia los clientes, CYCLIST traveling
es una empresa innovadora, dinamica, versatil, con capacidad de adaptacion constante, que
presta un servicio que involucra a sus clientes que se interesa por sus vivencias y por sus
emociones, por este motivo nos apoyaremos en la estrategia de Marketing Business to
Consumer B2C con la cual mantendremos una relacion estrecha con cada cliente, creando

vinculos y sistemas de fidelizacion para aumentar las frecuencias de compra.

CYCLIST cuenta con varios canales de comunicacion, nuestra oficina principal esta ubicada
en la ciudad de Bogot4, en la Calle 150 # 50-30 donde prestamos una asesoria personalizada,
despejando todas las dudas de nuestros clientes, mostrando nuestro portafolio de servicios y
convenios con las diferentes instituciones gubernamentales y socios estratégicos como
profesionales en salud y deporte, hoteles, seguros, talleres de mantenimiento y reparacion
entre  otros. Adicionalmente contamos con nuestra propia pagina web
www.cyclistraveling.com.co y con presencia en redes sociales como Instagram, Facebook,
Twitter, YouTube y Tik Tok.
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http://www.cyclistraveling.com.co/
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http://www.cyclistraveling.com.co/

1 canal de percepcién o de informacion:

Al utilizar estrategias de Marketing B2C, tenemos estrecha relacion con nuestros clientes,
esto nos permite tener una comunicacion mas asertiva casi en tiempos inmediatos, conocer
su experiencia de primera mano con el servicio que adquirio o el profesional que lo atendio,

esto también nos permite generar una conexién con ellos a nivel emocional.

Contamos con herramientas de comunicacion en el menor tiempo, como es el chat en nuestra
pagina web, en donde se brinda una asesoria de compra o servicio al cliente 24/7 por las
diferencias horarias del publico que estamos atendiendo. También se pueden comunicar con
nosotros a las lineas en nuestra oficina principal, Direct en Instagram, Messenger en nuestro
Facebook o un mensaje privado en Twitter. También contamos con una base de datos de
nuestros clientes, donde a través de E-mailing ofrecemos a nuestros usuarios nuevos
convenios, descuentos, capacitaciones, etc. Lo cual nos permite crear lazos mas estrechos

con nuestro publico objetivo.

2 canal de evaluacién:

Cyclist pone a disposicion todos sus medios de comunicacion para conocer las experiencias
de compra de nuestros clientes, recibiendo sus PQR’S y dandoles solucion el menor tiempo
posible, a través de nuestras redes sociales hacemos encuestas de nuestros servicios, de
nuevas experiencias, de nuevos colaboradores entre otras para evaluar la aceptacion de

nuestros clientes y de futuros clientes.



Ask a question...

YES NO

3 canales de compra:

Contamos con dos canales de compras principales:

-Compra en nuestra oficina principal, donde cualquier persona interesada se puede acercar y
puede solicitar informacion de nuestros servicios y planes, solicitar cotizaciones, hacer los

pagos mediante tarjetas o efectivo.

- Compra a través de nuestra pagina web, nuestra pagina web ofrece todas las posibilidades
de compra Online para que nuestros clientes no se deban desplazar hasta nuestra oficina y
puedan armar los planes y servicios segun sus gustos y presupuestos, contamos con alianzas
estratégicas como PayU lo que nos permite recibir los pagos con tarjetas de crédito o débito

de cualquier pais y en efectivo mediante Efecty o Baloto.
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4 entrega:

Nuestra oficina estd ubicada en la ciudad de Bogot4, en la Calle 150 # 50-30, desde alli van
a salir los recorridos a las diferentes vias de nuestro pais, este sera nuestro punto de encuentro
y adicionalmente también se pueden acercar a esta direccion para adquirir los diferentes

planes.

5 post venta:

Nuestro servicio postventa estd enfocado principalmente en la experiencia de servicio y
compra de nuestros clientes, enfocandonos en la fidelizacion, manteniendo una buena
atencion al cliente aun después de la venta de nuestros servicios, 1o que nos permite crear una
alta recordacion de marca y ser siempre la primera opcion. Nos apoyamos en herramientas
como E-mailing, PQR’S a través de nuestra pagina web o correo electronico y canales
digitales en nuestras redes sociales. Adicional a lo expuesto anteriormente también vamos a
vender camisetas, guantes, y diferentes implementos necesarios para la practica deportiva,

charlas con profesionales en el ciclismo y planes nutricionales.

CAPITULO IV: RELACION CON CLIENTES

La relacién con los clientes busca precisar la forma en la que se va a conectar al cliente con
la propuesta de valor que tiene la empresa, con el fin de mantener y aumentar los clientes,
dicho lo anterior se tienen que buscar estrategias para fidelizar y mantener una excelente
relacion con los clientes (Modelo canvas, S.F) Las relaciones con los clientes se llevan a cabo
de acuerdo al objetivo que tenga la empresa y lo que los impulse, por ejemplo adquirir o

retener consumidores y/o impulsar las ventas de una empresa (Osterwalder & Pigneur)



Para captar nuestros clientes se promocionard nuestra empresa por redes sociales, en
Facebook, Instagram, twitter y la ltima que ha tenido bastante acogida es tik tok, haciendo
videos de recorridos por las diferentes vias de nuestro pais, y deportistas realizando los
entrenamientos, adicional a esto se buscaran puntos estratégicos como la llegada al alto del
vino, entre otros lugares y se entregaran folletos con las rutas que nuestra empresa va a
recorrer, también se realizardn charlas gratis y aquellas personas que asistan se les otorgara
el 10% de descuento en el paquete que la persona escoja, adicional a lo anterior tenemos la
opciéon de puntos por compras (acumulacion de puntos) esto servira para redimir por
productos de nuestra tienda , adicional a esto, tendremos en cuenta la fecha de nuestros
clientes frecuentes para darles bonos de regalo, y asi poder fidelizarlos. Otra estrategia que
tenemos es la de referidos, si la persona que adquiere nuestros servicios referencia a 3
personas Yy esta adquiere nuestros servicios, tendrd descuento del 15% en el paquete de su

preferencia.

Las categorias de relacion que CYCLIST utilizara son:

° Asistencia personal: nuestros usuarios van a tener una estrecha relacion con nuestro
guia, ademas que los recorridos seran de maximo 10 personas, por lo que si necesitan
cualquier tipo de ayuda nuestro guia va a estar completamente a la disposicion de ellos.

° Comunidades: Tendremos una comunidad en linea, donde habra ciclistas
profesionales, habran charlas sobre como montar adecuadamente en cicla, cuales son las
recomendaciones y buscaremos tener invitados especiales que nos puedan hablar sobre su

trayectoria deportiva y dar recomendaciones.



CAPITULO V: INGRESOS

Los ingresos segun Martin se refieren a aquel producto que la empresa obtiene (Dinero) al
prestar un servicio o vender un bien. “si los clientes constituyen el centro de tu modelo de
negocio, las fuentes de ingresos son sus arterias” (2018) Para ello se deben tener en cuenta
una serie de cuestionamientos, los cuales ayudaran a desarrollar de forma sencilla los
ingresos, tales como ¢cuénto esta dispuesto a pagar el cliente?, esto analizando su segmento
de mercado; asi se podréa elegir cuentas fuentes de ingreso puede haber en cada segmento o

como se distribuira la fuente de ingresos en el proyecto de negocio.

En primer lugar, es importante saber que cada fuente de ingresos puede ser fijada de forma
diferente, refiriendo a precios; ademas que esta constituida dependiendo la eleccion que haya
hecho al segmentar clientes, elegir los canales de distribucion y la relacién con ellos y ain
mas importante la propuesta de valor. A su vez los ingresos siempre deben ser mayores a los
costos de proyecto (Martin 2018). Es asi como se conocen dos tipos de ingresos: los ingresos
puntuales y los ingresos recurrentes, los primeros refieren a las transacciones o pagos
puntuales de los clientes y los segundos refieren a aquellos pagos periddicos que realizan los

clientes, por ejemplo, el pago de una membresia.

CYCLIST ganara dinero por la compra de nuestros servicios, estos dependen de las rutas que
quieran adquirir las personas, de la distancia, de la alimentacion y el hospedaje, del
acompariamiento, adicional a esto, se venderan productos de nuestra marca como camisetas,
guantes, badanas, medias y el alquiler de las ciclas a las personas que lo requieran. El precio

varia dependiendo del servicio gque la persona escoja.

El valor que van a pagar nuestros clientes va a depender de el plan y las rutas que desee
realizar, hay que tener en cuenta que estos precios son dinamicos, no son precios fijos porque

también dependen de la temporada, los precios se encuentran en la tabla #4 y tabla #5



Tabla #4: Valor a pagar en el plan amateur por ruta

PLAN AMATEUR
LUGAR DE|LUGAR DE|KILOMETROS DEL[VALOR A PAGAR POR
SALIDA LLEGADA RECORRIDO PERSONA
Bogota Zipaquira 66 km $228.000
Bogota sop6 64 km $228.000
Bogota guatavita 136 km $256.000
Bogota suesca 116 km $236.000
Bogota nemocoén 108 km $232.800
) guasca (alto de la
Bogota _ 132 km $236.000
cuchilla)
choachi (alto el
Bogota » 118 km $216.000
verjon)
Bogota tabio 64 km $226.000
Bogota tenjo 80 km $226.000
) la vega (alto del
Bogota _ 142 km $236.000
vino)
calera (alto de
Bogota _ 51 km $236.000
patios)




Los planes amateurs al ser planes de un solo dia su valor de servicio se genera a raiz de los

siguientes conceptos: valor promedio de peajes para carros categoria 1 (los peajes ya estan

debidamente cotizados y registrados, este valor total de peajes se divide en la cantidad de

personas que asistan al tour), gastos de carro escoba, alimentacion e hidratacion (desayuno,

almuerzo , cena, barras energéticas, geles y bebida), servicio de mantenimiento,

acompariamiento y servicio turistico, seguro , medalla y nimero de participacion

Tabla #5: Valor a pagar en el plan intermedio por cada ruta

PLAN INTERMEDIO

LUGAR DE|LUGAR DE|KILOMETROS DEL|VALOR A PAGAR POR
SALIDA LLEGADA RECORRIDO PERSONA

Bogota Medellin 457 km $2.273.200

Bogota Tunja 268 km $877.400

Bogota Cali 473 km $2.334.600

Bogota Manizales 56 km $1.779.200



los planes intermedios al ser recorridos que superan los dos dias, cuenta con un valor de

servicio aun mayor que el amateur, a continuacion se discrimina los conceptos del servicio:

Hospedajes, valor promedio de peajes para carros categoria 1 (el valor de los peajes ya

estan debidamente cotizados y registrados, este valor total es dividido en el total de personas

que hagan parte del tour), gastos de carro escoba, alimentacion e hidratacion (desayuno,

almuerzo , cena, barras energéticas, geles y bebida), servicio de mantenimiento,

acompafiamiento y servicio turistico, seguro, medalla y nimero de participacion.

Tabla #3 : Ingresos de un mes

PROMEDIO DE INGRESOS DE UN MES

CO PRECIO VENTAS |INGRESOS

D [PRODUCTO/SERVICIO PROM. PROM. PROM.
PROMEDIO VENTA PLAN

1 |AMATEUR $230.000 |65 $14.950.000
PROMEDIO VENTA PLAN

2 |INTERMEDIO $2.000.000 |10 $20.000.000
PROMEDIO VENTA PLAN

3 |AVANZADO en estudio |0 $0

4 |VENTAS DE UNIFORMES $200.000 (4 $800.000

5 |ALQUILER DE BICICLETAS $50.000 5 $250.000

6 |ALQUILER DE GARMIN $50.000 5 $250.000

7 |ASESORIA NUTRICIONISTA $150.000 25 $3.750.000

TOTAL INGRESOS  ($40.000.000




Los ingresos mensuales aproximadamente seréan de $40.000.000 vendiendo al menos 70
planes entre estos amateur e intermedio, el plan avanzado aun esta en estudio, también se
tiene en cuenta la venta de uniformes, asesorias nutricionales y el alquiler de diferentes

equipos tecnologicos.

Basados en los anteriores tipos de ingresos, se despliega una clasificacion méas exacta de las

fuentes de ingresos:

° Venta de activos: Esta fuente de ingresos se genera mediante “la transferencia de los
derechos de propiedad de un activo o un bien tangible o intangible” (Martin, 2018). Cyclist

vendera productos propios como ropa y accesorios

) Prima por uso: EIl beneficio a la empresa se genera mediante el uso de un servicio
especifico; siendo asi, mientras el cliente mas usa el servicio, mas paga el cliente y méas
ingresos se generan. Este es un tipo de ingreso recurrente ya que el activo sigue siendo de la
empresa y se puede prestar de manera constante. icho lo anterior nuestra empresa tendra
prima por uso para las bicicletas que tendra un costo diario de $50.000 y también se dara en
alquiler el polar por un costo de $50.000 diarios, este sirve para medir la frecuencia cardiaca
durante el entrenamiento, medir las zonas de entrenamiento, ademas cuenta con sistema GPS

que permite controlar el ritmo y la distancia en los recorridos.

° Cuota por publicidad: Esta fuente de ingresos, es la que se da mediante la visibilidad
de un producto o servicio, es un activo que varia en ingreso, ya que depende de la cantidad
de audiencia a la que se esté llegando, es decir, el tamafio de la publicidad y el cobro que se
dé por la misma. Para esto vamos a contratar a un publicista que haga el marketing en redes

sociales para que haya més audiencia que pueda ver los servicios que estamos brindando



° Cuota por suscripcion: Este tipo de ingreso se genera a partir de la venta al acceso
continuo de un servicio, el ingreso recurrente, por ejemplo, al pagar por la suscripcion a una
membresia al gimnasio. Charlas con personas reconocidas en el &mbito del ciclismo, las
cuales haran promocién y publicidad de nuestra marca, asi mismo realizaran charlas sobre
alimentacion, entrenamientos, experiencias ciclisticas; de esta forma las personas podrén
hacer uso de este servicio posterior a la compra de nuestros servicios. En caso de que las
personas no hayan adquirido ninguno de nuestros servicios, debera pagar el costo adicional

de la charla

CAPITULO VI: ASOCIACIONES CLAVE (Key partners)

Una empresa no se puede pensar como autosuficiente, siempre hay que tener en cuenta todas
las alianzas posibles; en este caso, se identificaran los posibles socios que sean necesarios
tales como, proveedores estratégicos, inversores, organismo de control. Con tal, de poder en
marcha el modelo de negocio, pero no todas las alianzas son iguales; es asi como Osterwalder
es un modelo de Canvas explica que hay 4 grandes tipos de alianzas: Las alianzas
estratégicas, por competencia, Joint-Ventures y por ultimo las relaciones comprador-

proveedor

CYCLIST Brinda la experiencia de viajar con fines recreativos y turisticos, nosotros
buscamos evitar inconvenientes que se pueden presentar como la inseguridad, debido al alto
porcentaje de robo en bicicleta, la alta accidentalidad en las diferentes vias del pais, nosotros

realizaremos diferentes tipos de alianzas y asociaciones, los cuales son por:



ALIANZA ESTRATEGICA: se realizaran alianzas con hoteles, los cuales no son
competencia, este sector nos brindara su servicio como complemento a nuestros usuarios para
que tengan un lugar seguro a donde puedan llegar a pernoctar, La ventaja de esta alianza es
que entre mas personas lleguen a un hotel, se podra obtener un precio mas comodo para
nuestros usuarios. El convenio que se tendrd es con la empresa “SPECIALIZED para

bicicletas y cascos” y “POC” que se encarga de gafas y otros accesorios.

? SPELIALIZEN

ASOCIACIONES DE TRAFICO: Alianza con redes sociales, como por ejemplo en
Facebook e Instagram, donde seamos una de los principales resultados en las busquedas de
ciclismo y asi mismo obtener datos de posibles clientes con el fin de tener comunicacién y
brindar nuestros servicios, haciendo intercambio de datos y optimizacion en el tiempo de
busqueda de nuevos usuarios, ya que las redes nos daran la informacion necesaria para
contactar a los clientes interesados en este deporte. Se busca realizar una asociacion con

Nairo Quintana y Egan Bernal para que puedan dar charlas y que nos promocionen en sus
redes sociales
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REDUCCION DE RIESGO E INCERTIDUMBRE: Tendremos alianza con SURA para todo

el tema de pdlizas y seguros y de esta forma reducir todos los riesgos que se puedan presentar

CAPITULO VII: RECURSOS CLAVES

Los recursos clave tan cuenta de los activos importantes, estos deben impulsar el modelo de
negocio, es decir, en ese paso se enmarcan los activos estratégicos que una empresa debe
tener para mantener y desarrollar su modelo de negocio. Reconocer estos activos y recursos,

permite ubicarlos segun Cordero (2012) en distintas clasificaciones tales como:

° Humanos (tabla #6): Las empresas estan constituidas de personas, su trabajo debe
estar organizado para cumplir el objetivo de su organizacion; por ello Cordero (2012) nombra
la importancia de los trabajadores en la idea de negocio, ya que sin los trabajadores no

funcionara de la manera adecuada.
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Tabla #6: Recursos humanos

RECURSO

CANTIDAD

DESCRIPCION

VALOR TOTAL

Profesional
cultura
deporte

recreacion

en

fisica,

y

el profesional de cultura fisica

deporte 'y recreacion esta
capacitado para desempefiarse
en diferentes proyectos y
servicios en este caso nos
enfocamos en la accion motriz,
la educacion, la salud, el
deporte y la recreaciéon ya que
son pilares fundamentales para
que nuestros usuarios tengan un
desarrollo tanto individual
como grupal, del mismo modo
generar adherencia y mejorar

calidad de vida.

$10.000.000

Administrador

el administrador es el que se
ocupara de realizar todas las
administrativas

tareas por

medio de la planificacion,
organizacion, direccion 'y
control dentro de la empresa
para poder lograr todos los

objetivos propuestos

$2.500.000

Contador

este profesional es el encargado
de registrar los diversos estados

econdmicos de nuestra

$1.200.000




empresa, esta actividad se
llevara a cabo mediante la nota
de adquisicion de los derechos,
obligaciones bienes entre otros
si mismo se llegara a una
evaluacion del estado

patrimonial de la empresa.

Médico

el médico es el especialista que
debera atender a nuestros
deportista y usuarios, el médico
es el que se va a encargar de la
prevencion y tratamiento de las
lesiones deportivas, mejora
fisioldgica y mental a través de
los diferentes tratamientos y
actividades que se puedan
prescribir y que se puedan

controlar.

$3.000.000

Nutricionista

Esta persona esta capacitada
para llevar a cabo planes
nutricionales para cada uno de
los deportistas teniendo en
cuenta su alimentacion y su
estilo de vida, del mismo modo
esta persona ayudard a las
personas que quieren cambiar
su alimentacion por medio de

diversos planes nutricionales

$1.500.000




los cuales no afecten su

rendimiento y bienestar

Conductor

esta persona es la que nos
ayudara con el transporte de las
bicicletas, herramientas cuando

se presenten fallas técnicas etc.

$1.000.000

Total

10

$ 19.200.000

° Fisicos (tabla #7): En primer lugar, se hara la adquisicion de un espacio privado en

un lugar estratégico y accesible, donde se realizaran todos los procedimientos administrativos

(Inscripciones, pagos fisicos), y ademas guardar todo el equipo adquirido por la empresa.

Tabla #7: Recursos fisicos

RECURSO

CANTIDAD

DESCRIPCION

VALOR TOTAL

Arriendo oficina

El arriendo de esta oficina es para
que todo nuestro grupo cuente
con las instalaciones adecuadas
para que puedan desarrollar todas

sus labores de la mejor manera

$1.000.000

Arriendo bodega

esta bodega esta especificamente
para guardar las bicicletas, y el
carro que nos estara colaborando
en los recorridos con los

deportistas

$1.000.000

bicicletas

10

estas son las herramientas de

$18.000.000




trabajo que le vamos a brindar a
nuestros deportistas y nuestros
usuarios para que puedan
desempefiar todas las actividades
propuestas por los profesiones de
cultura  fisica  deporte vy

recreacion

Alquiler del carro

Este es el carro que nos va estar
ayudando en los recorridos de los
deportistas para cuando se les
presenten problemas técnicos.

$4.000.000

Polar

10

este reloj va ser especificamente
para 10 deportistas que estén
realizando el recorrido en los
momentos que este programados,
este polar se va ha estar
registrando la frecuencia
cardiaca, la quema de calorias y

la distancia que van a recorrer.

$13.000.000

Total

$37.000.000




° Tecnologicos (tabla #8): La nueva era se trata de la tecnologia, explicada no solo

como esa herramienta que ayuda a la evolucidn, sino también conocida por las empresas

como tecnologias de la informacion, en donde se hace referencia a los equipos y aplicaciones

informaticas que ayudan a la expansion del area de telecomunicaciones

Tabla #8: Recursos tecnolégicos

RECURSO CANTIDAD

DESCRIPCION

VALOR TOTAL

Computador 2

estas herramientas es la que se va
utilizar para llevar a cabo las
inscripciones de los deportistas,

tener todos los datos mas

importantes y guardar las

clinicas, planes

de

historias
nutricionales 'y  planes

entrenamiento.

$1.500.000

Total 2

$3.000.000

° Intelectuales (tabla #9): El recurso intelectual es definido por Guerra (2013) como un

conjunto de activos intangibles, estos son los mas importantes de las empresas basadas en el

conocimiento, este conocimiento puede entenderse como ese nuevo factor que produce

capitales econdmicos y organizacionales.

Tabla #9: Recursos intelectuales.

RECURSO CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR TOTAL
Licencia de |2 estas licencia las debemos tener | $200.000
computadores para poner tener los programas




que necesitamos para poder
desarrollar tanto los planes de
entrenamiento como lo es Word,
Excel 'y aplicaciones para

modificar cargas entre otras.

Total 2 $200.000

) Econdmicos (tabla #10): son aquellos bienes, materiales y medios que deben ser
administrados de la forma més adecuada y sacandole provecho, esto para generar un
desarrollo que satisfaga las necesidades de la actividad econémica o proceso productivo de
una empresa (Pulido, 2012). Por ello, se debe entender qué es aqui donde se explica la forma
de cubrir los presupuestos para poder prestar el servicio.

Tabla #10: Total de inversion

RECURSOS | RECURSOS RECURSOS RECURSOS TOTAL
HUMANOS FISICOS TECNOLOGICOS | INTELECTUALES

$19.200.000 $37.000.000 | $3.000.000 $200.000 $59.400.000
$62.000.000

Se deja un colchdn de reserva de $2.600.000 por lo que la inyeccion de capital serd de
$62.000.000 millones



CAPITULO VIII: ACTIVIDADES CLAVE

Para que un modelo de negocios pueda funcionar, se deben tener en cuenta las actividades
esenciales que se deben desarrollar para lograr objetivamente la propuesta de valor. Estas
actividades también deben ser enfocadas en la relacion con el cliente y los ingresos, es asi
como se realiza un mapa de procesos dependiendo del modelo de negocios, ya que puede
variar, como, por ejemplo: mantenimiento, marketing, servicios especificos, mantenimiento,

desarrollos, distribucion (Pérez & Coutin, 2005).

De manera mas especifica, Zott y Amit (2009) hacen referencia a los procesos llevados por
la empresa, en donde se tratan una serie de actividades especificas que también pueden ser
Ilevadas a cabo por los socios, lo cual conlleva a satisfacer las necesidades percibidas en el
mercado; teniendo en cuenta que esas actividades estan relacionadas entre si. Para ello
CYCLIST hace cuenta de esos procesos, especificando el area y las actividades que se
llevarén a cabo en la misma, CYCLIST, en el area de servicios al cliente, tendra en cuenta el
PQRS (peticiones quejas, reclamos y sugerencias) mediante un buzon de facil acceso; tal y
como nombra Aranda Software (2019), es una herramienta eficaz, que permite analizar los
defectos que ven los clientes frente a la prestacion del servicio y asi mismo se pueden crear

estrategias para controlar PQRS.



Actualmente el ciclismo ha tomado gran relevancia en toda la poblacién colombiana, es por
esta razon que CYCLIST presta un servicio recreo deportivo y turistico, el cual da solucién
de problemas de la vida diaria de los ciclistas, procuramos brindar una experiencia ciclistica
a nuestros clientes recorriendo las carreteras de Colombia de forma segura bajo situaciones
controladas, donde todos nuestros clientes disfruten de forma segura, buscando que se
enamoren de nuestro pais, para esto otorgamos a nuestros clientes un servicio con todas las
garantias de comodidad, seguridad, alimentacion y hospedaje, y es importante mencionar que
brindamos salud, ya que de esta forma buscamos también reducir los indices de sedentarismo
y obesidad en nuestro pais, cambiando también la forma de hacer ejercicio en Colombia y
que mas personas se adhieran a las actividades fisicas, para que puedan acceder e inscribirse

a nuestros servicios deben seguir los siguientes pasos

Tabla #11: Inscripcién

PASOS A SEGUIR DESCRIPCION DE LA ACCION

Primer contacto con el cliente | En este sentido el cliente se contactara con la empresa
de forma virtual en nuestras redes sociales o teléfonos
de atencidn o presencial en nuestra oficina fisica, alli se
le brindara informacion sobre nuestra empresa, los
servicio y beneficios que ofrecemos junto con los

posibles costos.

Induccién En este punto se presenta de forma detallada al cliente
cada una de las rutas a ofertar y cual de estas se ajusta
mas a su capacidad fisica, gusto y capacidad

econdémica, posteriormente se realizara un proceso de

ensefianza en el cual incluye:

° Recoleccion de datos personales de los clientes

° conocimiento y adquisicion de habilidades que




se debe tener en cuenta para el uso de la bicicleta
(opcional en caso de tener poco conocimiento)

° capacitacion sobre cuantas veces hidratarse y
alimentarse durante el camino.

° descripcion detallada de la ruta, desnivel
positivo, kilbmetros de distancia, tiempo, lugares de
hospedaje, hora de encuentro, etc.

° consenso de horario, dia de salida, lugar de
encuentro (se aconseja que sea en la oficina fisica de la

empresa) y adquisicién del servicio.

Ejecucion

para la ejecucion, con anterioridad se ha programado
junto con el cliente la hora y el dia de salida, junto con
el lugar de encuentro, de este modo se lleva a cabo el
recorrido, en el cual se da la indicacién geogréfica, se
brinda la alimentacion e hidratacién junto con el

acompariamiento del viaje

Hospedaje (en viajes de mas

de un dia)

en el momento en el que se termine una etapa se llegara
al hotel de hospedaje de la ciudad de llegada, este hotel
ya sera previamente reservado, y se habra dado
conocimiento al cliente en el paso de “induccion”, aqui
los clientes descansan, almorzaran o cenaran
dependiendo la hora de llegada y se haré el alistamiento

para el dia siguiente

Finalizacion del servicio

Este se dara cuando se haya vuelto a la ciudad de
Bogota al punto de partida (oficina fisica de la
empresa) se hara la despedida junto con el

reconocimiento a los deportistas con una medalla de




participacion

Servicio post venta

se invitara a los clientes a nuevos retos, se daran
descuentos en viajes, se daran descuentos o invitaciones
gratuitas a charlas realizadas por ciclistas profesionales
y nutricionistas deportivos, esta informacion se dara
por mensajes de texto o correo electronicos los cuales

fueron recolectados en el proceso de “induccion”




CAPITULO IX: ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de costos definida por Ortiz y Rivero (2016) “es un proceso orientado a
organizar de manera préactica la gestion de costos, basado en las prioridades estratégicas y
operativas de la organizacion” (p.4), Es decir, se debe incluir todas las operaciones de la
empresa, ademas de incluir el alineamiento entre los temas clave de corto y largo plazo. La
importancia de una apropiada estructuracion de costos es el pilar esencial para completar la
aplicacion de procedimientos y sistemas contables; permitiendo esquematizar de manera
clara como operar una organizaciéon y cuales son los requerimientos para optimizar las

actividades financieras (Ortiz y Rivero, 2016).

Definida de manera general la estructura de costos, se entiende que, en la toma de decisiones
frente a estos, Existen dos clasificaciones, variables y fijos. Los variables entendidos como
aquellos insumos mensuales que estan directamente vinculados al nivel real de las
actividades, es decir guardan una vinculacion directamente proporcional con el nivel real de
actividad. Segun Vazquez (1992) “Se tiene en cuenta el comportamiento de los costos en

relacion a los cambios en volumen fisico” (p.3)

Los costos fijos (tabla #12) son aquellos cuyo monto total no se modifican de acuerdo con la
actividad de produccion, estos se modifican de acuerdo a la actividad (Thopson 2019) los
costos fijos estdn netamente relacionados con el nivel de actividad en el cual permanente
constantes; una vez superada la cantidad maxima de produccion, los costos fijos cambian por
completo, lo que hace muy probable que la empresa tenga que arrendar otras instalaciones,

incurriendo en costos fijos adicionales para aumentar la produccién ( Ospina, 2014) (p.33)



Tabla #12: costos fijos

COSTOS FIJOS

co PRECIO  [CANTIDAD COSTOS  FIJOS
D |CENTRO DE COSTOS PROM. PROM. PROM.

F1 |ARRIENDO OFICINA $1.000.000 |1 $1.000.000

F2 |ARRIENDO DE BODEGA [$1.000.000 |1 $1.000.000

F3 |DEPRECIACION $550.000 |1 $550.000

F4 |ADMINISTRADOR $2.500.000 |1 $2.500.000

F5 |[CONTADOR $1.200.000 |1 $1.200.000

SERVICIO DE TELEFONO
F6 |E INTERNET $200.000 |1 $200.000

TOTAL COSTOS
FIJOS

$6.450.000

Los costos variables (tabla #13) son los costos de produccidn que suben o bajan en relacion

directamente proporcional con la cantidad de unidades producidas, mientras mayor sea la

produccion y mayores sean los costos, (Escudero, p.54, 2016)

Tabla #13: Costos variables

COSTOS VARIABLES

COSTOS
PRECIO  |CANTIDAD VARIABLES
COD |CENTRO DE COSTOS  |PROM. PROM. PROM.
V1 |KIT DE BIOSEGURIDAD [$15.000 10 $150.000
V2 |PAPELERIA $50.000 1 $50.000
BEBIDAS

V3 |ENERGETICAS $2.500 50 $125.000
V4  |UNIFORMES $100.000 |15 $1.500.000
V5 |GELES DE GLUCOSA  [$3.500 50 $175.000




V6 |BARRAS ENERGETICAS |$3.500 50 $175.000
SERVICIOS DE LUZ Y
V7  |AGUA $400.000 |1 $400.000
V8 |SEGUROSY POLIZAS [$2.000.000 |2 $4.000.000
MARKETING Y
V9  |PUBLICIDAD $1.000.000 |1 $1.000.000
MANTENIMIENTO  DE
V10 |BICICLETAS $50.000 10 $500.000
V1l [NUTRICIONISTA $1.500.000 |1 $1.500.000
ARRIENDO DE
VEHICULO PARA
V12 |TRANSPORTES $4.000.000 |1 $4.000.000
V13 |MEDICO $3.000.000 |1 $3.000.000
V14 |ENTRENADORES $2.000.000 |5 $10.000.000
V15 |[CONDUCTOR $1.000.000 |1 $1.000.000

TOTAL COSTOS
VARIABLES

$27.575.000




Por otro lado, el punto de equilibrio es un método de planificacion financiera, que tiene como
objetivo, proyectar el nivel de ventas netas que necesita la empresa, para no perder en una
economia a futuro es por eso que se tiene que tener una base de estabilidad de precios, para

asi tomar decisiones y alcanzar todos los objetivos propuestos (Moreno & Perdomo, 2001).

El punto de equilibrio de CYCLIST lo obtuvimos teniendo en cuenta los costos fijos totales
que son de $6.450.000 (Tabla #12), esto lo dividimos por el precio unitario que es de
$387.000 , este se obtuvo por el estimado de ingresos y ventas promedio, a esto se le resta el
costo variable unitario que es de $275.750, este se obtuvo del total de costo variable
$275.750.000 dividiendo el nimero de deportistas a los que se les vendera el servicio
mensualmente que son de 100, dicho lo anterior el punto de equilibrio lo tendriamos asi:
($6.450.000 / $387.000 - $275.750) = 58 deportistas, este valor indica que con 58 deportistas
no tendriamos ni pérdidas ni ganancias, y que, segun nuestra propuesta de ingresos, con 100

deportistas superaremos el punto de equilibrio y nuestra empresa seria rentable.

Tabla #14: Gréfica de punto de equilibrio
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En la zona X se muestran la cantidad de servicios, y en la zona Y se muestran los ingresos,

alli se muestra que el punto de equilibrio se da llegado a los 58 servicios.



Por otro lado, el valor de equilibrio lo sacamos teniendo en cuenta el punto de equilibrio: 58
y se multiplica por el precio unitario: $358.000, lo que dara como resultado $22.473.303

PEsos.

CAPITULO X: EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion de impacto, como un plus para el modelo CANVAS, indica si este puede llegar
a tener un efecto en el entorno a trabajar, es decir, verifica esos puntos de impacto a nivel
econdmico, social-cultural, institucional o ambiental (Serrani, Pupo & Guerra 2019). Cyclist
al trabajo con diferentes grupos poblacionales crea un espacio Gptimo para impactar, en
principio de manera social y cultural, primero por crear un espacio completamente nuevo ya
que, aunque se conoce la préctica de ciclismo de manera de deporte, se puede lograr cambiar
el paradigma sobre este, también se puede ver como un estilo de vida, préctica e innovacion

frente a una nueva actividad a desarrollar.

Ademas de propiciar un ambiente éptimo para la practica evitando en gran medido los
accidentes y no solo esto, si no, lograr disminuir el sedentarismo en los nifios, jovenes y
adultos, que por medio de la préctica del ciclismo se puede logra un pequefio cambio ya que

buscamos mejorar la calidad de vida de las poblaciones con la que queremos trabajar.

Antes de realizar la evaluacion financiera, hay que tener en cuenta la inversion inicial, que
fueron de 62 millones de pesos, se verifico en el dane la inflacion del afio pasado que fue del
4% , una tasa de interés de libre inversion de 27%, una meta de crecimiento en ventas del

12% y un crecimiento en egresos del 8%

El valor presente neto segtn el autor Rocabert (2007) “el VAN mide la deseabilidad de un
proyecto en términos absolutos, calcula la cantidad total en que ha aumentado el capital como

consecuencia del proyecto” (p.2)



Este valor se saco de los ingresos del primer afio que fueron de $71.700.000, del segundo afio
$100.501.440 y el 27% de la tasa de interés, al final se resta la inversion inicial que fueron
de $62.000.000 por lo que da como resultado $56.767.710 pesos

Por otro lado, también nos basamos en la tasa interna de retorno la cual es la tasa de interés
y rentabilidad que ofrece como tal una inversion, es decir, es el porcentaje de beneficio o
pérdida que tendra una inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto.
(Sevilla, 2019).

Para estimar los diferentes valores, tenemos que tener en cuenta la inversion inicial se da a
consideracién a los recursos a utilizar, estos recursos equivalen a recursos humanos, fisicos
y demaés; por lo cual se estimd un valor de inversion inicial de $62.000.000, los cuales
permitiran a la empresa cumplir con los requerimientos iniciales y servicios esenciales para
cumplir con un 6ptimo servicio. Se consider6 una inflacion del 4%, asi mismo se estimé un

14% de crecimiento en el segundo afio junto con un crecimiento del 8% en los egresos.

La TIR dio como resultado en el primer afio el 48%6.83 % y en el segundo afio el 97,66%,
este valor se obtuvo teniendo en cuenta la inversion inicial, el flujo de efectivo neto del primer
afio que fue de $71.700.000 y del segundo $100.501.440

El retorno por inversion es una medida de desempefio usado para evaluar la eficiencia de una
inversion o para comparar la eficiencia de un numero de diferentes invenciones. El retorno
por inversion trata de medir directamente el monto de retorno en una inversion concreta,
relativa a su costo de inversion. Para calcular el retorno por inversion, el beneficio o retorno
de una inversion es dividido por el costo de la inversion. El resultado es expresado por un

porcentaje. (Gutierrez, 2020)



Para tener en cuenta el Retorno de Inversion del primer afio se obtiene del flujo de ingresos
del primer afio $480.000.000 menos el flujo de egresos del primer afio $408.000.000, lo que
da como resultado al primer afio un retorno de $71.700.000, para obtener Retorno de
inversion del segundo afio se tuvo en cuenta el aumento en ventas del 14% y el incremento
del 8% en los egresos, lo que dio como resultado $172.201.440, el retorno de Inversion se
da a los 9 meses, este se obtuvo de la inversion inicial, dividido 24 meses.
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