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RESUMEN EJECUTIVO

Este resumen ejecutivo presenta la propuesta de crear una empresa especializada
en la comercializacion de insumos para motocicletas, un sector que ha
experimentado un crecimiento constante y una demanda creciente. El principal
objetivo de la empresa es ofrecer una amplia variedad de productos que cubran las
necesidades de los entusiastas del motociclismo y de los usuarios cotidianos que
utilizan motocicletas como medio de transporte habitual. A través de un estudio
exhaustivo del mercado, se ha identificado el perfil de nuestros clientes objetivo, lo
que nos permitird disefiar estrategias de marketing efectivas y seleccionar los
canales de distribucion més adecuados.

Nuestro enfoque es atraer a una amplia variedad de clientes, prestando especial
atencién a aquellos que buscan productos de alta calidad a precios accesibles,
adaptados a diversos presupuestos. Nos proponemos satisfacer las necesidades
tanto de los motociclistas aficionados que buscan productos de alto rendimiento,
como de aquellos que requieren insumos de calidad para un uso mas funcional y

cotidiano.

A largo plazo, el objetivo de la empresa es posicionarse como una marca lider en el
comercio electronico de insumos para motocicletas en Chile, con un enfoque
integral que no solo se limite a ofrecer productos, sino también a brindar soluciones
completas a los usuarios, proporcionar informacion valiosa sobre los productos y
servicios, asegurar que todos sus clientes reciban la mejor calidad posible. Este
compromiso con la calidad y la satisfaccion del cliente estara respaldado por un
enfoque de mejora continua, basado en la retroalimentacion de los usuarios y un

analisis detallado del comportamiento del mercado.

Mediante la implementacion de una plataforma de comercio electrénico eficiente, se
busca facilitar la compra en linea de todos los productos, asegurando una
experiencia de usuario amigable, rapida y segura. A medida que la empresa crezca,

se enfocaran en diversificar su oferta de productos y mantener una actualizaciéon



constante de los mismos, respondiendo siempre a las tendencias del mercado y las
necesidades de sus clientes. En resumen, la mision de la empresa es convertirse
en la principal referencia en el mercado de insumos para motocicletas, ofreciendo
productos de alta calidad, un excelente servicio al cliente y soluciones accesibles
para todos los motociclistas, basandose en un andlisis detallado del mercado y las

preferencias de los consumidores.



ABSTRACT

This executive summary presents the proposal to create a company specialize in the
marketing of motorcycle supplies, a sector that has experienced constant growth
and increasing demand. The main objective of the company is to offer a wide variety
of products that meet the needs of motorcycling enthusiasts and everyday users who
use motorcycles as a regular means of transport. Through an exhaustive study of
the market, the profile of our target customers has been identified, which will allow
us to design effective marketing strategies and select the most appropriate

distribution channels.

Our focus is to attract a wide variety of customers, paying special attention to those
looking for high-quality products at affordable prices, adapted to various budgets.
We aim to meet the needs of both amateur motorcyclists looking for high-
performance products, and those who require quality supplies for more functional

and everyday use.

In the long term, the company's goal is to position itself as a leading brand in the e-
commerce of motorcycle supplies in Chile, with a comprehensive approach that is
not only limited to offering products, but also to providing complete solutions to users,
providing valuable information about products and services, and ensuring that all its
customers receive the best possible quality. This commitment to quality and
customer satisfaction will be supported by a continuous improvement approach,

based on user feedback and a detailed analysis of market behavior.

By implementing an efficient e-commerce platform, it seeks to facilitate the online
purchase of all products, ensuring a friendly, fast and safe user experience. As the
company grows, they will focus on diversifying their product offering and maintaining
constant updates to them, always responding to market trends and the needs of their
customers. In short, the company's mission is to become the leading reference in

the motorcycle supplies market, offering high quality products, excellent customer



service and accessible solutions for all motorcyclists, based on a detailed analysis

of the market and consumer preferences.
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INTRODUCCION.

En un mundo en constante movimiento, las motocicletas se han convertido en una
opcién de transporte cada vez mas popular debido a su eficiencia, versatilidad y
economia. Con el crecimiento continuo del mercado de motocicletas, ha surgido la
necesidad de proveer a los usuarios de estos vehiculos con insumos y accesorios

de calidad que garanticen su seguridad, comodidad y rendimiento.

El presente plan de negocio se enfoca en la creacion de una empresa dedicada a
la comercializacion de insumos para motocicletas, dirigida tanto a entusiastas del
motociclismo como a usuarios cotidianos de este medio de transporte. Este
emprendimiento se compromete a ofrecer productos de calidad a precios

competitivos, satisfaciendo las necesidades de los clientes.

El plan incluye una vision general de los objetivos, estrategias y alcance del negocio,
destacando la oportunidad y el potencial de crecimiento en un mercado en constante
expansion. Para ello, se llevaréa a cabo un analisis exhaustivo del mercado objetivo
de las motocicletas, la competencia, los canales de distribucion y las estrategias de

marketing.

ORIGEN Y PROPOSITO DEL ESTUDIO.

En los ultimos afios la demanda de motocicletas ha crecido considerablemente, sin
embargo, aunque en Chile la popularidad de este medio de transporte no era tan
cotizado como en otros paises, poco a poco durante los afios comenzé a
popularizarse las motocicletas como medio de transporte, alternativo al automovil
y/o al transporte publico, debido a varios factores, como precios de ventas, tiempos
de transporte mas cortos, pasion de los usuarios por las motocicletas, etc. Para el
afo 2020, el mundo vivio una de las peores crisis sanitarias, en donde mucha gente
tuvo que reinventarse, ya que muchas empresas quebraron y dejaron a miles de

familias sin sustento econémico, también las personas por el riesgo de contagio,
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preferian cambiar el transporte publico, entonces, una de las alternativas mas
atractivas, por su facil movilidad y econdmicamente asequibles, fueron las
motocicletas, seguido para el afio 2020 las ventas de motocicletas se quedaron
estancadas alrededor de las 30.000 unidades, una cifra similar que se vendian en
afios anteriores (LaTercera, 2023), sin embargo, para los siguientes afios estas
cifras aumentaron radicalmente, para 2021 se marco una cifra historica del 103%
con respecto al afio 2020 y 108% con respecto al 2019, para ANIM (Asociacion
Nacional de Importadores de Motos) el vocero de esta entidad Juan Pablo Vergara
afirma que las causas es el desempleo que ocurrié en esa época para los chilenos,
obligados a reinventarse, lo que ha acontecié que muchos salgan a buscar nuevas
oportunidades de empleo en aplicaciones de delivery, adquiriendo motos de baja
cilindrada, representd una alta rentabilidad y menor inversién, por la mayor liquidez
tras los retiros, agregd que era una buena alternativa para mantener distancias
entre las personas debida a la pandemia (EMOL, 2022). Para el afio 2022 se
vendieron mas de 50.000 unidades manteniendo la tendencia del afio posterior y
para el afio 2023 se vendieron alrededor de 28.000 unidades, muy por de bajo,
comparandolos por sus afios anteriores (Autocosmos, 2024), debido al aumento en
las ventas de motocicletas, los accesorios necesarios para utilizar este medio de

transporte aumento de manera proporcional.

En la siguiente memoria, se realizara un andlisis de mercado con el fin de investigar
los insumos utilizados en las motocicletas. Este estudio tomara en cuenta las ventas
de motocicletas, la investigacion sobre el mantenimiento de estas, asi como otros
insumos que los usuarios consumen y aquellos que puede ser recomendados por

los fabricantes.
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OBJETIVOS.

1.1 OBJETIVO GENERAL.
El objetivo principal de este estudio es evaluar econémicamente la factibilidad en la
creacion de un emprendimiento e-commerce dedicada en la venta de insumos para

motocicletas en Chile.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

Objetivo 1: Analizar e investigar el mercado de las motocicletas, identificando la
cantidad de motocicletas vendidas en Chile y cual es el segmento que mas se han

vendido en los ultimos afios en Chile.

Objetivo 2: Realizar un analisis para identificar los insumos clave necesarios para
el mantenimiento adecuado de una motocicleta, investigar y determinar los
elementos esenciales que garantiza un buen funcionamiento y la prolongacién de

su vida util.

Objetivo 3: Disefar un plan de negocios para la venta insumos, basado en los

diferentes analisis realizados para que este sea econémicamente rentable.

ALCANCE DEL ESTUDIO.

El presente estudio se desarrollara un plan de negocio en respuesta al aumento en
las ventas del mercado de motocicletas desde la pandemia (2021 en adelante),
donde también se ha experimentado un crecimiento en la demanda de repuestos
para el mantenimiento de estas. El enfoque principal estara dirigido a todas las

personas en Chile que poseen una motocicleta, las que buscan insumos necesarios
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para el mantenimiento de sus motocicletas. Este plan de negocio se centrara en

ofrecer los mejores productos de alta calidad.

En base a lo mencionado, se llevara a cabo un estudio de mercado con el objetivo
de identificar cuales son las motocicletas mas vendidas en el mercado, lo que
permitira conocer los repuestos que estos usuarios requieren con mayor frecuencia.
A partir de esta informacion, se segmentara el mercado segun el tipo de motocicleta
y su cilindrada, lo que permitird definir las métricas necesarias para seleccionar
correctamente los accesorios e insumos de mantenimiento que se incluirdn en el
plan de negocios. Ademas, se llevara a cabo una investigacion sobre cual es el
elemento mas importante para el mantenimiento adecuado de las motocicletas,

asegurando que nuestra oferta cubra las necesidades reales de los usuarios.

Para garantizar el éxito del negocio en la venta de repuestos para motocicletas, se
disefiara un plan de operaciones completo y detallado que abarcard todos los
aspectos fundamentales del negocio, desde la logistica y la gestion de las compras
de productos, hasta la implementacion de una estrategia de marketing sélida y bien
estructurada. Este plan también incluird un analisis financiero exhaustivo, que
ofrecera una vision clara del tamafio y las proyecciones econémicas del proyecto,

permitiendo evaluar su rentabilidad y viabilidad a largo plazo.

El enfoque metodolégico que se empleara en este plan de negocio para la
investigacion de mercado sera tanto descriptivo como exploratorio. La metodologia
descriptiva jugard un papel crucial en el desarrollo en el plan de negocios, ya que
permitira obtener informacion detallada sobre las preferencias y comportamientos
de los consumidores, asi como sobre los modelos de negocio existentes en el sector
de venta de accesorios para motocicletas en Chile. Junto con este enfoque
descriptivo, se utilizara también un enfoque explicativo, que ayudara a comprender
las razones detras de las tendencias observadas en el mercado y a identificar las
oportunidades mas prometedoras. De esta manera, se podra recopilar informacién
valiosa sobre las necesidades y expectativas de los clientes, lo que permitira disefiar
estrategias de negocio mas efectivas y adaptadas a la demanda real del mercado.

Esta informacion servira como principio para la construccion de nuestra propuesta
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metodoldgica y posterior aplicacion, con base en el nuestro estudio de mercado
(ELCIUDADANO, 2023).

ESTADO DEL ARTE.

1.3 ANTECEDENTES DEL ESTADO DEL ARTE.

1.3.1 Evolucion de las motocicletas, y su llegada a Chile.

La historia de las motocicletas se remonta para los afios 1867 cuando Calixto
invento el primero motor con cilindro a vapor que lo adaptdé a una especie de
bicicleta, luego para el afio 1876 el ingeniero aleman Nikolaus, inventd el primer
motor de combustion interna, el origen de los motores que se utilizan en la
actualidad. Para el origen de la primera motocicleta, el ingeniero aleman Daimler
fabrico la primera motocicleta con motor de combustién interna en el afio 1885,
vehiculo que cumplia con las caracteristicas de una, con un cuadro de madera, dos
ruedas cuya transmision era a la rueda trasera con una correa y con un sillin

parecido a una silla de montar (Rastreator, 2023).

La evolucion de las motocicletas durante todos estos afios ha ido en ascenso
evolucionando los motores de diferentes tipos (2 o 4 tiempos) de diferente cilindrada
y distintos tipos de motocicletas, intentando adaptar a todo publico para diversos

propésitos.

Las primeras motocicletas llegaron al pais con la migracion posterior a la primera
guerra mundial que venian principalmente de Europa, poco a poco empez6 a
evolucionar y fue ganando seguidores como medios de transportes mas
econdémicos con respecto a los automéviles. Evolucionando asimismo las ventas
durante todos los afios con la llegada de distintas empresas con distintos modelos

para todo publico.
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1.3.2 Mercado de motocicletas en Chile.

Con el aumento exponencial post pandemia en la venta de nuevas motocicletas en
Chile, debido a varios factores mencionados anteriormente, este lleva consigo la
demanda de articulos relacionados con en este tipo de mercado, como por ejemplo
lubricantes, repuestos, accesorios tanto como para los pilotos y motocicletas. A
continuacion, se muestra las ventas de motocicletas nuevas vendidas en Chile
durante los afios 2021 hasta enero 2024, en donde se tomara en cuenta para
efectos del estudio de mercado hasta diciembre 2023, estos datos seran de
relevancia, ya que se podra segmentar con variables exclusivamente del mercado

para mayor importancia.

llustracion 1: Ventas mensuales de motocicletas nuevas en chile 2021 hasta enero 2024

Fuente 1: Asociacion Nacional de Importadores de Motocicletas ANIM (ANIM, 2024).

Ventas Mensuales 2021
- 2022

- 2023

2024

Unidades Vendidas

Ene Feb Mar abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Total 16.518 11.697 14.233 11.713 11.358 10.033 11.066 11.243 11.551 12.610 13.591 13.810  149.424

1l 2021 355 4.405 4964 4320 4720 4,605 6.243 5.382 5.992 6.137 7.121 7213 64757

R o e o] s 2 2w e 2
Total, ventas de motocicletas nuevas.
2021: 64.757
2022: 53.512
2023: 28.701

Para el afno 2023, hay un total de 11.609.028 motocicletas inscritas en Chile

registradas y activas en RUNT (Portafolio, 2024).
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1.3.3 Segmento por cilindrada.

Para nuestra investigacion de mercado, primeramente, se tomara en cuenta las
motocicletas mas vendidas entre enero del afio 2021 y diciembre del afio 2023. En
la siguiente ilustracion observaremos el porcentaje de motocicletas vendidas
segmentadas por cilindrada, en donde, se observara que aproximadamente el 60%
de las motocicletas vendidas durante el transcurso de los ultimos 3 afios
corresponde a las motocicletas de 125cc a 249cc (centimetros cubicos) que
pertenece a +85.000 unidades vendidas en un universo de +145.000 motocicletas,
seguida de un 23% correspondiente a 250cc a 450cc y un 8% en motocicletas de
51cc a 124cc.

llustracion 2: Ventas de motocicletas nuevas entre enero 2021 y diciembre 2023.

Motocicletas nuevas vendidas entre Enero 2021-Diciembre 2023

m Electricas
m0-50cc
W51-124cc
W 125-249¢cc
m 250-450cc
m 451-599cc
m600-800cc
m801-999¢cc

m 1000 cc o mas

Fuente 2: Elaboracién propia en base a informacion entregada por Asociaciéon Nacional de Importadores de
Motocicletas (ANIM, 2024).

En las ventas de motocicletas durante los ultimos 3 afios, lideraron principalmente
dos marcas, Honda y Yamaha con aproximadamente un 20% del mercado cada
una, seguido por Bajaj con un 8% (ANIM, 2024).
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1.3.4 Partes de una motocicleta.

Cada motocicleta, ya sea de baja, mediana o alta cilindrada, requiere mantenimiento
preventivo y reemplazo de ciertas piezas para prolongar su vida util y asegurar su
funcionamiento adecuado. A diferencia de otros vehiculos, las motocicletas
necesitan una revision periddica de estos componentes, con algunos de ellos
requiriendo mas atencion que otros. Generalmente, cualquier motocicleta cuenta
con los siguientes elementos principales: el motor, la parte ciclistica, el sistema

eléctrico y la carroceria.

1.3.4.1 Parte Motriz

El motor es el corazén de cualquier vehiculo a combustion, el motor genera la
energia necesaria para propulsar el tipo de vehiculo. En este caso las motocicletas,
cuentan con dos tipos, que serian 2 y 4 tiempos, que esta Ultima es la mas comdn

para el uso de calle, cumpliendo las normas de contaminacion por gases toxicos.

El motor de una motocicleta tiene diferentes partes, primeramente, esta el bloque
de motor en donde estan todas las partes mecanica de una moto: Piston, bielga,
ciguefal, arbol de levas, valvulas, culatas, sistema de embrague, cilindro, valvulas,
en donde estas dos ultimas se genera la mezcla de combustible con oxigeno, que
una vez que se haya hecho la explosion se expulsan por el sistema de escape, que
generalmente conecta una linea de escape con el motor hasta el silenciador donde

finalmente se liberan los gases de la explosion.

Uno de los elementos mas cruciales a la hora de alargar la vida util de las
motocicletas en las partes mecéanicas es el sistema de lubricacion, que es la
encargada de lubricar y enfriar las piezas moviles del motor, evitando o
disminuyendo lo mas minimo la friccién de estas, es por eso que comunmente se
dice que el aceite de motor es una de las partes donde mas se tiene que tener
cuidado a la hora de hacer una mantencion periddica a ésta, teniendo en cuenta el

tipo de aceite, el nivel adecuado y calidad del aceite que recomiende el fabricante.
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Hay que afiadir que en la parte motriz esta el sistema de transmision, en donde el
motor transfiere la potencia hacia la rueda trasera que permite el movimiento de la
motocicleta, existen dos tipos de transmisién que ocupan las motocicletas, que es
el cardan y el mas comun en las motos de calles tanto bajo, como alta cilindrada es

la cadena, con diferente medida segun fabricante.

1.3.4.2 Parte ciclistica

Mantener una mantencion adecuada en la parte ciclistica de una motocicleta es

esencial para un manejo seguro para el piloto y buen funcionamiento de la moto.

Esta compuesta por el chasis, que es la estructura principal en donde se sostiene
todos los elementos de la motocicleta, también se considera las suspensiones

delanteras y trasera.

En esta estructura también esta el manillar y direccion de la motocicleta, que esta
el sistema de control de la motocicleta, donde se encuentra los pufios que en el lado
derecho se encuentra el acelerador, la manilla de freno delantero al lado derecho,
con el pedal de freno trasero en el mismo lado y manilla de embrague para motos

con marcha en el lado izquierdo, con el pedal de cambio en el mismo lado.

Finalmente, se encuentra los neumaticos delanteros y traseros, con sus respectivos
sistemas de frenado, el sistema funciona con la friccion entre el disco de frenado y
pastillas, una de las piezas fundamentales a revisar periédicamente, porque este

hace el trabajo de frenar la motocicleta de manera eficiente y segura.

1.3.4.3 Parte eléctrica

La bateria es otra de las partes fundamentales de la motocicleta para su
funcionamiento, es la encargada de dar energia eléctrica para diferentes funciones
que tiene la motocicleta, como, por ejemplo, el encendido, también tiene que ver

con todo el sistema eléctrico de la motocicleta. Existen muchos tipos de bateria para

22



motocicleta, esto dependera del fabricante cual es la potencia requerida para que la

motocicleta mantenga su correcto funcionamiento.

1.3.4.4 Carroceria

Finalmente, esta la carroceria de la moto, que no solo tiene un impacto en la estética
de la moto, sino que genera seguridad y comodidad al piloto a la hora de su
conduccion, aqui podemos encontrar el estanque de combustible, el asiento de
piloto y copiloto, los carenados de motocicletas que le dan la estética a la
motocicleta que cumple con proteger algunas partes de esta que no se pueden
exponer por ejemplo a las humedades directamente, los espejos retrovisores, otros
accesorios que se pueden agregar a gusto del conductor, como portaequipaje, topes

para las caidas y proteger piezas fundamentales, etc. (MotoManiaClub, 2023)

1.3.5 Equipamiento obligatorio y recomendados para pilotos.

Para circular en motocicleta en el territorio chileno, hay varios elementos que son
obligatorios impuestos por la Comisién Nacional de Seguridad de Trénsito
(CONASET) para la seguridad del piloto y del acomparfiante, son elementos para la
motocicleta y para el conductor, igualmente hay elementos no obligatorios que son

recomendable por la misma entidad.
Elementos de seguridad que tienen que usar los motociclistas.
Obligatorios:

Casco reglamentario, sujeto a la barbilla mediante hebilla o trabas que aseguren la

cabeza de el o los ocupantes.

Proteccion ocular, que puede consistir en anteojos o parte integra del casco (mica

de casco).

Guantes de material resistente al roce, que cubra la mano completa incluyendo los

dedos.
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Calzado cerrado que cubra el pie, preferentemente con planta antideslizante.

Ropa que cubra totalmente piernas y brazos, preferentemente de material resistente

al roce.

No obligatorios (Recomendado): Chaquetas, protegen el torso y los brazos. La
mayoria de los modelos incluye acolchado o protecciones especiales en los codos,

columna y hombros.

Airbag de chaleco o chaqueta, que puede ser de activacion mecanica o activacion

electrénica.

Usar elementos reflectantes o fluorescente en la ropa del motociclista al golpearse

contra el suelo, estas pueden ser de hombro, rodilla, codo, espalda, cabeza, etc.
Elementos de seguridad obligatorios de las motocicletas.

Apoya pies, para conductor y pasajero, lo que podran ser retractiles.

Reflectante lateral delantero de color ambar, trasero lateral de color rojo.

Sistema que encienda autométicamente y encienda el foco delantero cada vez que

el motor sea puesto en marcha.

Ademas, hay elementos de seguridad en la motocicleta que deben cumplir con
estandares establecidos por las normas internacionales, un proceso que se realiza

durante el proceso de homologacién (Ministerio de Transporte).

Dispositivos de retencién para pasajeros (correa 0 asideros para pasajeros)
retrovisor (en ambos costados), buen desempefio de frenos, depdsito de
combustible, mandos, testigos e indicadores varios, comunmente en el mando y

luces (Ministerio de Transporte).
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1.3.6 Mantenimiento para una motocicleta

El mantenimiento consiste en un conjunto de acciones destinadas a asegurar que
un elemento, instalacion o equipo siga operando correctamente. Este puede ser de

dos tipos: preventivo o correctivo:

Mantenimiento preventivo: Se lleva a cabo en equipos que estan en funcionamiento,
con el objetivo de evitar fallas y extender su vida util. En el caso de los vehiculos,

implica realizar revisiones periddicas para prevenir dafios y mejorar su durabilidad.

Mantenimiento correctivo: Se realiza en equipos que han dejado de funcionar o
estan dafiados, con el propésito de repararlos o restaurarlos a su estado operativo.
(Wikipedia, 2024)

Al igual que cualquier otro vehiculo, las motocicletas también requieren un
mantenimiento regular. La frecuencia con la que debe realizarse depende del
modelo, la marca y el kilometraje recorrido, generalmente esta indicada por el
fabricante en el manual del usuario. Por lo comun, el primer servicio se efectla a
los 500 kilbmetros, ya que el motor estd en su proceso de asentamiento y es
necesario hacer los ajustes adecuados para asegurar su correcto funcionamiento.
Después de esto, se suele realizar una nueva revision a los 10,000 kilometros o,

alternativamente, una vez al afo, lo que ocurra primero.

Es especialmente importante prestar atencion al mantenimiento de una moto usada
o modificada. En estos casos, mas alla de seguir estrictamente las indicaciones del
fabricante, es esencial estar alerta a cualquier sefial de fallas, como ruidos
andmalos o0 un comportamiento extrafio del motor, ya que las modificaciones

pueden alterar su rendimiento original.

Ademas, es fundamental recordar que, sin importar si la motocicleta se utiliza con
frecuencia o no, realizar el mantenimiento de manera regular es clave para
prolongar su vida util y, lo mas importante, para prevenir accidentes. Un adecuado
mantenimiento asegura que la moto se mantenga en buen estado, contribuyendo a

la seguridad del conductor y de las personas que lo rodean.
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En este contexto, el aceite es un componente esencial para el optimo
funcionamiento de las motos, desempefiando varias funciones clave que mejoran el

rendimiento, protegen el motor y aseguran su durabilidad.
Funciones principales del aceite en una moto:

1. Lubricacion: El aceite actia como una capa protectora entre las piezas
metalicas del motor, como los pistones y cilindros, reduciendo la friccion y
previniendo el desgaste prematuro. Esto asegura que el motor funcione de

manera eficiente y prolonga su vida util.

2. Proteccion: Ademéas de la lubricacién, el aceite protege las partes internas
del motor contra la corrosién y la herrumbre. Esto es crucial, ya que las
condiciones climéticas en Chile pueden variar, el aceite ayuda a evitar dafios

causados por factores como la humedad, el calor o el polvo.

3. Control térmico: El aceite también desempefia un rol fundamental en la
regulacion de las temperaturas del motor, disipando el calor generado,
especialmente a altas revoluciones, evitando el sobrecalentamiento del

motor.

4. Agarre de frenos: Aunque el aceite no se utiliza directamente en el sistema
de frenos, ayuda a proteger los discos y otros componentes, evitando su
desgaste prematuro y mejorando la seguridad al prevenir que los frenos

patinen.

Otros cuidados esenciales para el mantenimiento de la moto: Ademas de un
adecuado mantenimiento del aceite, existen otros elementos que requieren atencion

regular para garantizar el buen estado de la moto:

Cadena: Es importante mantener la cadena limpia y bien lubricada para evitar ruidos

y desgaste excesivo, lo que podria afectar la transmision de la moto.

Pastillas de freno: Las pastillas deben ser revisadas periodicamente para asegurar
gue aun tengan suficiente material de friccion, ya que su desgaste compromete la

eficiencia del sistema de frenos.
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Pintura: La pintura de la moto también necesita cuidados, como la aplicacion de
ceras protectoras o el uso de fundas, para prevenir dafios por la exposicion al sol,

agua o productos quimicos.

Liquidos y filtros: Es esencial revisar otros liquidos importantes, como el refrigerante
y el liquido de frenos, ademas de cambiar los filtros de aire y de aceite segun las

indicaciones del fabricante.

Seleccion del aceite adecuado: Elegir el aceite correcto para cada tipo de moto es
fundamental. Los aceites recomendados para motocicletas suelen tener una mayor
viscosidad que los aceites de autos, como los 5W-40, 10W-40, 10W-50 y 20W-50.
Estos aceites estdn formulados para resistir las altas temperaturas y cargas
mecanicas propias de los motores de moto. La viscosidad ideal dependeréa del tipo

de moto, las condiciones de conduccion y el clima (VedaMotors, 2023).

El aceite es esencial para el motor, ya que refrigera, limpia y protege las piezas.
Realizar cambios perioddicos de aceite y revisar su nivel segun las indicaciones del
fabricante ayuda a prevenir averias costosas. Es recomendable cambiar también el

filtro de aceite para evitar que los residuos obstruyan la circulacién del lubricante.
Las consecuencias de no cambiar el aceite son:

1. Desgaste prematuro: Sin la proteccion del aceite, las piezas se desgastan
mas rapido, lo que acorta la vida util de componentes més costosos y reduce

la efectividad del lubricante.

2. Gripado del motor: La falta de lubricacion adecuada puede hacer que las
piezas del motor se agarroten debido al calor y desgaste, lo que resulta en

dafios graves y costosos.

3. Rotura de los casquillos de la biela: El aceite protege los componentes
internos del motor. Si no se cambia a tiempo, el sobrecalentamiento por

friccion puede dafar piezas criticas.
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4. Ruidos por falta de lubricacion: El aceite evita el contacto directo entre piezas
metalicas. Si el aceite estd en mal estado, el desgaste genera limaduras

metalicas que dafian otras partes del motor.

El cambio de aceite es una tarea sencilla y econdémica que puede prevenir dafios
mayores. Es fundamental realizarla para asegurar el correcto funcionamiento del
motor y evitar reparaciones costosas. Siempre es recomendable consultar con un

profesional si surge alguna duda.

1.4 MARCO TEORICO DEL ESTADO DEL ARTE

1.4.1 Plan de negocio

Un plan de negocios es un documento en el que se plantea un nuevo proyecto
centrado en un bien, servicio 0 en el conjunto de una empresa, que sirve para
planificar objetivos y actividades del negocio, que define en cuanto tiempo y como

lograrlo (Economipedia, 2020).

La elaboracion de un plan de negocio es fundamental cuando se lanza un nuevo
producto o servicio al mercado, para lograr los objetivos propuestos, un buen plan
de negocio tiene que abarcar todos los aspectos y factores principales que
conforman el proyecto a analizar, asi mismo, deberd estar correctamente

organizado para su rapida y eficiente consulta (Economipedia, 2020).

Para la estructura de un plan de negocio de una nueva empresa, se tiene en cuenta
un modelo para este objetivo: Resumen ejecutivo, formulacién de la idea de
negocios, analisis de la oportunidad, presentacion del modelo de negocio, analisis
del entorno, analisis de la industria, del mercado y de la demanda, plan estratégico,
plan de marketing, plan de operaciones y evaluacion economica del proyecto
(Weinberger, 2009).

Un resumen ejecutivo condensa los aspectos esenciales de un plan de negocio.

Incluye el nombre y sector de la empresa, la necesidad que aborda, los productos

28



o servicios ofrecidos, proyecciones econdémicas, detalles sobre clientes,
competidores y usuarios. Es una visidn panoramica que brinda a los interesados

una comprension rapida y completa del proyecto empresarial (Weinberger, 2009).

Cuando se crea un plan de negocios para evaluar una nueva empresa, todo
comienza con la idea de negocio. Esta idea surge de dos procesos de innovacion
diferentes: uno basado en el analisis del entorno empresarial y otro en las
habilidades del equipo. En el primer enfoque, el emprendedor busca oportunidades
en sectores en crecimiento. En el segundo, se parte de las fortalezas del equipo
emprendedor (Weinberger, 2009).

En el andlisis del entorno se tiene como objetivo identificar los factores externos que
afectan a la empresa o puede ser afectada, estos son: factores econdémicos, factor
socioeconémico, factores politicos y legales, factores ambientales y factor
tecnoldgico, estos se deben tener en cuenta a la hora de la implementacion del plan
de negocio, ya que, puede impactar a la empresa de manera positiva 0 negativa
(Weinberger, 2009).

Cuando se habla de industria, se entiende que es el conjunto de empresas que
fabrican productos que sean sustitutos cercanos o compitan entre ellos, una buena
estrategia es estudiar el modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter (Weinberger,
2009):

Las 5 fuerzas de Porter son:

1. Amenaza de entrada de los nuevos competidores
2. Poder de negociacién de los proveedores

3. Poder de negociacion de los clientes

4. Rivalidad entre competidores

5. Amenaza de productos sustitutos
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1.4.2 Plan de ventas y marketing

Cada estrategia planificada debe incluir objetivos claros, en el contexto del plan de
marketing, el primer objetivo primordial es el incremento de las ventas. Este objetivo
de ventas se fundamenta en diversos factores, como la estimacion de la demanda
realizada en el estudio de mercado, las proyecciones y aspiraciones del empresario,
asi como la capacidad operativa y financiera de la empresa. Es esencial establecer
este objetivo tanto en términos monetarios como en unidades especificas,
garantizando asi una vision precisa y alcanzable para impulsar el crecimiento y
desarrollo del negocio (Weinberger, 2009).

Para este plan de negocio se tendran en cuenta:

1. Las 4P para posicionar los productos en el mercado objetivo (Product, place,
price, promotion).
Descripcién del producto o servicio.

Estrategia de precio.
Estrategia de distribucion o plaza.
Estrategia de promocién.

Estrategia de servicio al cliente o posventa.

N o o ke

Estrategia de posicionamiento.

También para el plan de marketing, hay diversas estrategias en nuestro plan de
negocios que no solo ofrecen una visualizacion Unica, sino que también
complementan eficazmente el enfoque en el mercado. Aunque no son obligatorias,
son excelentes complementos y contribuyen significativamente a nuestro plan de
negocio. Algunas estrategias tipicas que proporcionan una vision clara del mercado
son el modelo CANVAS, el andlisis FODA y la cadena de valor.

1.4.2.1 Modelo CANVAS

El modelo CANVAS es una herramienta, que facilita la creacién de nuevos modelos

o lineas de negocio a través de un analisis de distintos aspectos que seran clave
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para sacar adelante el proyecto. Esta debe contener los siguientes elementos
(Osterwalder & Pigneur, 2015).

1. Segmentos de clientes
2. Propuesta de valor

3. Canales de distribucion
4. Relaciones con el cliente
5. Flujos de ingresos

6. Recursos claves

7. Actividad clave

8. Red de asociados

9. Costes econdmicos

1.4.2.2 Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta que nos ayuda a comprender cOmo una
empresa desarrolla su ventaja competitiva, es decir, como se distingue de sus

competidores.

La cadena de valor muestra todas las actividades clave que una empresa lleva a
cabo, desde el disefio de un producto hasta su entrega al consumidor final. Al
observar este reflejo, las empresas pueden identificar claramente donde estan
invirtiendo més recursos, donde pueden optimizar costos y como pueden ofrecer

algo unico que las diferencie de otras empresas.

En la cadena de valor de una empresa se pueden diferenciar dos tipos de
actividades:

Las actividades primarias: Un grupo de acciones enfocadas en la elaboracion fisica
de cada producto y el proceso de transferencia al comprador. Esta identifica la

logistica interna, operaciones, logistica externa, marketing y ventas, servicio.
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Las actividades de apoyo: Son un soporte de las primarias. Se distinguen las
siguientes: Infraestructura de la organizacion, direccion de recursos humanos,

desarrollo de tecnologia y compras (Economipedia, 2017).

1.4.2.3 Analisis FODA

El analisis FODA (o DAFO) es una herramienta estratégica utilizada para evaluar
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de una organizacion o

proyecto, con el fin de desarrollar estrategias efectivas.

1. Fortalezas: Factores internos que dan ventaja, como capacidades

destacadas o recursos valiosos.

2. Debilidades: Areas internas que necesitan mejora o donde la organizacion es

menos competitiva.

3. Oportunidades: Factores externos que pueden ser aprovechados para el

beneficio de la organizacion.
4. Amenazas: Factores externos que representan riesgos o desafios para el
éxito.
Este andlisis permite identificar &reas de mejora, aprovechar ventajas competitivas

y anticiparse a posibles problemas, ayudando en la toma de decisiones estratégicas.
(Asana, 2023).

1.4.3 Plan de operaciones/logistica

Los objetivos del proceso de produccion deben ser determinados considerando
tanto la demanda prevista como la capacidad de produccion disponible. Para lograr
esto, se implementaran procesos y meétricas que faciliten la planificacion de las

actividades empresariales (Weinberger, 2009).
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Para una empresa en marcha o una nueva empresa, es necesario planificar todas

aguellas actividades que deben desarrollarse antes de iniciar la produccion de

bienes y servicios:

o M 0N =

Disefio y prueba de producto o servicio.
Aspectos técnicos del producto o servicio.
Determinacion de la ubicacion de la empresa.
Disefio y distribucion de las instalaciones.

Proceso de produccion del bien.

(Weinberger, 2009)

1.4.4 Plan financiero

El plan financiero desempefia un papel crucial al permitir:

Calcular los recursos econOomicos requeridos para ejecutar el plan de
negocio.

Estimar los costos totales del negocio, incluyendo los de produccion, ventas
y administracion.

Determinar la inversion inicial necesaria para iniciar el negocio.

Identificar las necesidades de financiamiento.

Evaluar las distintas fuentes de financiamiento, analizando las ventajas y
desventajas de cada opcion.

Proyectar los estados financieros para guiar las operaciones de la empresa
una vez gue esté en funcionamiento.

Evaluar la rentabilidad econdmica y financiera del plan de negocio.

Para ello, debe incluir los siguientes aspectos clave relacionados con la parte

econdémica de un plan financiero:

1.
2.
3.

Datos relevantes para las proyecciones.
Andlisis politico y financiero.

Analisis de costo.
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Punto equilibro financiero.
Adquisicion de materiales e insumo de la produccion.
Inversion inicial.

Capital de trabajo.

© N o g A

Fuentes de financiamiento.

9. Proyeccion de flujo de caja.

10. Analisis de rentabilidad.

11. Estado de ganancias y pérdidas proyectado de la empresa.
12.Balance general proyectado de la empresa.

13. Analisis de rentabilidad y riesgo.

(Weinberger, 2009)

PROPUESTA METODOLOGICA

Para la propuesta metodolégica en nuestro proyecto, se analizara de manera
cuantitativa, en donde se buscara complementar la informaciéon de nuestro estado
del arte, para eso se buscaran mayores fuentes de investigacion, gue nos ayudaran

en nuestros objetivos.

Como primer punto para evaluar nuestro plan de negocios, debemos tener en
cuenta nuestro entorno, para eso, una de las herramientas claves que nos pueden
ayudar es un analisis PESTEL, que nos ayudard a considerar factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales. Para el desarrollo de este
analisis se recurrird a informacion de diferentes fuentes que nos ayudaran a tener

una comprension mas clara para la evaluacion del proyecto.

El andlisis de la industria también es uno de los puntos a tener en consideracion a
la hora en la evaluacion de un proyecto, objetivos propuesto etc. Para eso, una de
las herramientas que tenemos a nuestra disposicibn, como se menciond con

anterioridad son las 5 fuerzas de Porter. Esto nos ayudara para analizar a los
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competidores principales que se encuentran en el mercado, el poder de exigencia
gue tienen nuestros clientes, el poder de negociacion de nuestros proveedores y los

posibles sustitos del mercado.

Nos apoyaremos del analisis FODA, asi podemos evaluar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas para nuestro proyecto. En donde, se
identificaran los factores externos que afectan al negocio e identificar los recursos
claves, asi aprovechar las fortalezas y las oportunidades, también mantener en

consideraciones las debilidades y amenazas que existan.

Complementando, el modelo CANVAS nos servira para identificar los aspectos
esenciales en el modelo de negocios, presentandonos de manera estructurada,
para poder entregar las actividades claves que son relevantes, este modelo nos da
un enfoque visual a los puntos clave que debemos tener en cuenta. Estas se dividen
en 9 bloques: Segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relaciones con
clientes, fuente de ingresos, actividades clave, recursos clave, asociaciones clave y

estructura de costos.

Siguiendo la estructura del plan de negocios propuesto por Weinberger y detallado
en el marco tedrico del estado del arte, procedemos ahora con el plan de marketing.

En ésta, se realizara el respectivo plan de marketing y de ventas, se instaurara la
estrategia comercial de negocio y cual sera el presupuesto que se destinara, para

poder posicionar nuestra marca, por consiguiente, la estrategia de ventas.

Segundo, el siguiente plan a realizarse sera el del operacién, logistica y recursos
humanos, en este apartado se definira el proceso de compra, almacenamiento y
distribuciéon de los productos. Esto involucra todo lo que se necesitara para la
compra y venta de los productos, recurso humano, financiero, proveedores, los

canales de distribucion y el canal de ventas.

Tercero, el Ultimo plan que se realizara es el financiero, en donde se abordara el
presupuesto inicial, en donde se incluird todo el capital inicial que se requerira para

poner en marcha el plan, esto incluira la compra de productos, plan de marketing,
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operaciones, las fuentes de financiamiento, la proyeccion del flujo de caja y

rentabilidad que tendra el negocio.

Finalmente, como primer item que tendremos en cuenta en la aplicacion de la
metodologia, pondremos el origen, nombre, logo, slogan, misiéon y vision de la

marca.

APLICACION METODOLOGICA

1.5 Presentacion de la empresa

1.5.1 Origen y motivacion de la marca

La idea surgi6 debido al notable aumento en la circulacién de motocicletas en Chile,
un fendmeno impulsado principalmente por la situacion postpandemia. Este
incremento en el nimero de motocicletas ha generado una demanda creciente de
productos y accesorios relacionados con el motociclismo. Al mismo tiempo, se ha
observado que los costos de mano de obra para ciertos trabajos de mantenimiento
y reparacién se han vuelto mas elevados, lo que ha llevado a los propietarios de
motocicletas a buscar alternativas para cuidar y prolongar la vida util de sus
vehiculos. Como motociclista, he experimentado en carne propia el aumento de
precios en los Ultimos cuatro afios, especialmente al tratar de realizar las
mantenciones de mi moto por mi cuenta. Este proceso implic6 mucha investigacion,
aprendizaje y, sobre todo, una constante basqueda de ahorro, mientras veia cémo

los precios de los insumos y servicios subian en todos los sectores de la economia.

Estas experiencias me hicieron reflexionar sobre la necesidad de crear una solucion
accesible para los motociclistas, que no solo les permitiera obtener los productos y
repuestos necesarios para sus vehiculos, sino también ofrecerles una alternativa
gue se adaptara a sus presupuestos. Mi vivencia personal y el contexto general del
mercado me llevaron a la decision de emprender un nuevo proyecto que permita a
los usuarios acceder a productos de alta calidad, a precios competitivos, todo ello

desde la comodidad de su hogar, sin necesidad de desplazarse a una tienda fisica.
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La intencion es brindar un servicio que facilite la vida de los motociclistas,
ofreciéndoles lo mejor en repuestos y accesorios, mientras se ajusta a las

necesidades econémicas de cada persona.

1.5.2 Nombre de la marca

Este sera “wolfgang_bike”, esto sera porque Wolfgang es nombre inspirado por lobo en
inglés y el agregado de gang como una banda, dando a saber que el mundo de las
motocicletas es una comunidad, por otro lado, el agregado de bike, aunque su traduccion
al espafiol no sea motocicleta, en el universo de las motocicletas, se les hace referencia a

ellas.

1.5.3 Logo y slogan de la marca

WOLFGANG
BIKE

Imagen 1: Logo Wolfgang bike

Slogan: "Protege tu moto con repuestos de calidad, jsiente la diferencia en cada
kilometro!"
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1.6 Analisis del Entorno
1.6.1 Analisis PESTEL
1.6.1.1 Factor Politico

Inestabilidad politica: Segun la encuesta CADEM, para el 21 de julio del afio 2024,
revela que el presidente, Gabriel Boric a través de la crisis de seguridad que
atraviesa el pais, cae 4 ptos su aprobacion al 31%. Para su mandato, el 61%
desaprueba su gestion, el resto no opina/omite su respuesta. (CADEM, 2024). Si
bien, la politica, no debiese tener consecuencias en los mercados, la realidad es
que, si puede afectar de manera indirecta, sobre todo para los inversores, que se
dan cuenta que una inestabilidad politica, otros factores pueden afectar

significativamente la economia en Chile.

En materia para los emprendedores, el gobierno de Chile tiene algunos programas
que van destinados a la ayuda de estos, en donde, estos organismos en su mayoria
cooperan de manera econOmica, algunos de los entes mas reconocidos pueden ser
como el capital semilla, el programa “Yo emprendo”, Capital Abeja, programa “The
S Factory” y CORFO son algunos de los programas mas importantes que existen

actualmente (Smart Placement, 2019).

1.6.1.2 Factor Econémico

Segun el informe politico monetario del banco central de Chile para junio del afio
2024, la economia chilena ha seguido retomando una trayectoria de mayor
crecimiento y ha corregido sus desbalances significativos.

El consumo volvié a crecer en el primer trimestre del afio, mientras la inversion, si
bien continta débil, detuvo la fuerte caida que mostrd durante el segundo semestre
de 2023.

El mercado laboral también muestra un desempefio algo mejor, con una mayor

generacion de empleo y un crecimiento de los salarios.
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Con esto ha permitido que la inflacion (IPC) se mantenga en torno al 3.5%, si bien
esta se mantiene en un porcentaje adecuado para los expertos, aseguran que, para
los préximos meses la inflacion deberia aumentar, debido al aumento en las tarifas
en la electricidad, el cual deberia aumentar entorno al 4.2% a final de afio (Banco
Central, 2024).

En junio, las tasas de interés de los créditos comerciales, de consumo y comercio
exterior disminuyeron a 10,0; 249 y 6,7% (mayo: 11,2; 253 y 6,8%),
respectivamente (Banco Central, 2024).

Finalmente, aunque la evaluacién del banco central, de un estimado en el IPC del
3,5% para el mes de junio, la moneda nacional con respecto al dolar, durante los
altimos meses estaria fluctuando entre 920-980 pesos, esto dependiendo de los
mercados financieros y externalidades que podrian afectarle de manera directa o
indirecta (DF Diario Financiero, 2024).

1.6.1.3 Factor Social

La cultura en Chile esta experimentando una creciente influencia global, resultado
directo de la globalizacién, lo que ha facilitado la adopcién de diversas tendencias
internacionales en la vida cotidiana del pais. Este fenbmeno ha permitido que las
tendencias y modas locales se vean enriquecidas con influencias extranjeras,
generando un mestizaje cultural cada vez mas presente en la sociedad chilena.
Ademas, Chile se caracteriza por su notable diversidad cultural, un aspecto que ha
crecido de manera significativa debido al aumento en la inmigracion proveniente de
diferentes partes del mundo. Este flujo migratorio ha promovido la integracion de
personas con diversos origenes, costumbres y tradiciones, lo que a su vez ha
favorecido un ambiente mas abierto y pluralista en el que se valoran y respetan las

diferencias culturales.

Esta diversidad ha generado un contexto de mayor respeto y tolerancia hacia las

preferencias individuales, permitiendo que las personas se expresen libremente y
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se identifiquen con diferentes influencias culturales. Ademas, en la actualidad, las
celebridades y lo que se denomina “influencers” tienen un papel cada vez mas
destacado, especialmente entre los jovenes. Estos personajes, con sus vastas
audiencias en redes sociales, han logrado ejercer una influencia significativa sobre
las decisiones de compra y las preferencias de consumo de las nuevas
generaciones. Gracias a sus grandes bases de seguidores, los influencers no solo
promueven productos, sino que también influyen en los gustos y en la percepcion
de las tendencias del momento, apoyando diversas causas y estilos de vida que

terminan marcando la pauta en la cultura popular.

1.6.1.4 Factor Tecnoldgico

E-commerce: De acuerdo con la Camara de Comercio de Santiago (CCS), las
proyecciones para este 2024 son positivas, sobre todo luego de dos afos de caida
producto de la recesion econdmica que afectdé en mayor o menor medida a todo el

mundo.

En este sentido, se prevé que las ventas, tanto de bienes como servicios, superen
los 11.000 millones de ddlares en este 2024, lo que representaria un crecimiento
del 8%, cifra que se espera que para 2025 y de alli en adelante, recupere los dos
digitos (lonix, 2024).

En este sentido, las redes sociales cumplen un papel fundamental a la hora de
emplear el comercio electrénico, gracias a la gran afluencia de publico global que
puede atraer, ya que, para los emprendimientos de comercios electrénicos

(ecommerce), su manera de llegar al publico, hacer publicidad, vender, etc.

1.6.1.5 Factor Ecoldgico

Los aceites lubricantes usados o aceites vencidos son tipificados como un Producto
Prioritario por la Ley de Reciclaje (o “Ley REP”) y, ademas, se clasifican como un

residuo peligroso que puede presentar la caracteristica de toxicidad cronica,
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sean procedentes de vehiculos o maquinaria en Chile, mas del 40% de los aceites
lubricantes usados no se gestionan adecuadamente, segun las ultimas cifras
proporcionadas por la Asociacion Nacional de la Industria del Reciclaje. Esto
provoca dafios irreversibles en diversos ecosistemas y en el medio ambiente en
general. Ademas, su quema no controlada genera gases de efecto invernadero que
contribuyen al calentamiento global, asi como gases toxicos que afectan

inmediatamente la salud de las personas cercanas.

La mala disposicion de los aceites lubricantes usados tiene graves consecuencias.
Cuando el aceite se derrama en el agua, forma una pelicula impermeable que puede
asfixiar ecosistemas enteros, ya que 1 litro de aceite usado puede contaminar hasta
1.000.000 de litros de agua, permaneciendo en ella entre 10 y 15 afios. Si se quema,
produce una significativa contaminacion del aire, liberando gases altamente toxicos.
Ademas, el vertido de este aceite dafia el suelo y las aguas superficiales y
subterraneas, afectando seriamente la fertilidad del suelo al alterar su actividad
biolégica y quimica. (ANIR, 2023).

1.6.1.6 Factor Legal

A contar del 1 de julio de 2024 el ingreso minimo mensual aument6 a $500.000 para
trabajadores mayores de 18 afios y de hasta 65 afios (DT Direccion del Trabajo,
2024).

Asimismo, para abril de 2024 entr6 en vigor la Ley 21.561, que reduce gradualmente
la jornada laboral de 45 horas a 40 semanales, la ley contempla una disminucion de
una hora por afio obligatorio para las empresas, es decir, que para el afio 2028,
todas las empresas estaran con un trabajo semanal de 40 horas (DT Direccion del
Trabajo, 2023)

En Chile la propiedad intelectual esta protegida por ley, es muy facil patentar alguna
marca, el organismo encargado es el instituto nacional de propiedad industrial
(INAPI)
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1.7 Analisis de la industria
1.7.1 Analisis Porter
1.7.1.1Poder de negociacién con los proveedores

En este contexto, en cuanto al poder de negociacion con los proveedores, se puede
destacar que existen una amplia cantidad de proveedores tanto dentro como fuera
del pais, ofreciendo una variedad de marcas, calidades y precios. Por lo general,
los precios de los productos de una misma marca son bastante similares entre
distintos proveedores, lo que genera una competencia significativa en el mercado.
Debido a esta alta competencia y la disponibilidad de varias opciones, cambiar de
proveedor no representaria una dificultad importante, ya que existen numerosos
competidores dispuestos a ofrecer productos similares, lo que otorga flexibilidad y

ventajas en las negociaciones.

1.7.1.2Poder de negociacién con los clientes

El poder de los clientes representa uno de los mayores desafios para los
emprendedores, ya que en este mercado existen numerosas opciones de productos
entre los cuales los clientes pueden elegir segun las marcas y precios que mejor se
adapten a sus necesidades. Los consumidores tienen la libertad de cambiar de
opcién tantas veces como deseen, sin incurrir en costos adicionales, lo que
incrementa su poder de negociacion. Esto se debe a que pueden decidir facilmente
donde comprar y comparar entre la competencia sin barreras, lo que les otorga un

alto nivel de influencia en sus decisiones de compra.

1.7.1.3 Rivalidad entre competidores

El mercado de repuestos para motocicletas es sumamente competitivo. Sin
embargo, muchos proveedores siguen ofreciendo sus productos en tiendas fisicas,

las cuales, en su mayoria, se encuentran concentradas en una misma zona de la
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ciudad, como es el caso de la calle Lira en Santiago, donde se puede encontrar una

amplia variedad de marcas y, en general, todo lo necesario.

No obstante, muchas personas no tienen tiempo para dirigirse a un lugar especifico
a comprar repuestos, también existe la incertidumbre de que los productos
adquiridos no tengan la calidad esperada. Ademas, al estar estas tiendas ubicadas
en un area céntrica, aquellos que viven méas lejos pueden tener dificultades para
llegar. A esto se suma la creciente preocupacion por la inseguridad en el pais, lo
gue genera temor entre los clientes, quienes temen ser estafados o robados. Como
resultado, cada vez mas personas prefieren realizar sus compras de repuestos a

través de internet.

Los competidores han sabido adaptarse a esta nueva realidad, ofreciendo sus
productos por medio de redes sociales y plataformas de ventas como Mercado
Libre. Aunque la forma de venta ha cambiado en los ultimos afios, la competencia
sigue siendo intensa, ya que los proveedores se han ajustado bien a esta

transformacién y continian compitiendo ferozmente en el mercado.

1.7.1.4Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores en el mercado de repuestos para motocicletas
varia segun el tipo de modelo de negocio. En el caso de negocios que operan de
manera presencial o que combinan ventas fisicas con talleres, la inversion inicial
puede ser considerable, ubicAndose en una escala de inversibn media-alta. Sin
embargo, para el enfoque de ventas propuesto en nuestro plan de negocio, no es
necesario realizar una inversion tan elevada, lo que podria situarse en un nivel de

inversion media-baja.

1.7.1.5Amenaza de productos sustitutos

Como se menciond previamente, existen numerosos productos sustitutos en el

mercado, como la variedad de marcas disponibles en Chile. Ademas, uno de los
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sustitutos que los consumidores pueden elegir son los productos falsificados que se
hacen pasar por originales, asi como productos mas econémicos provenientes de
paises con mano de obra barata. Sin embargo, uno de nuestros principios
fundamentales es ofrecer lo mejor para el cuidado de las motocicletas. Nos
enfocaremos en fomentar la importancia de elegir productos de calidad para

asegurar el buen mantenimiento y la durabilidad de las motos de nuestros clientes.

Finalmente queremos destacar cada punto, en donde destacaremos que nivel

tendra cada punto entre bajo-moderado y alto:

Poder de negociacion de los proveedores: Bajo

Poder de negociacion de los clientes: Alta

Rivalidad entre competidores: Moderada

Amenaza de la entrada de nuevos competidores: Moderada

Amenaza de productos sustitutos: Alta

1.8 Analisis FODA
1.8.1 Fortaleza

e Ahorro de costos por la venta en mercado electronico.

e Cercania que se tendra con los clientes.

e Precios competitivos versus los competidores.

e Calidad y certificaciones de que los productos sean originales.

e Disponibles las guias y especificaciones para cada producto, para que los
clientes estén lo mas informado posible.

e Facilidad en las ventas para los clientes.

¢ Videos en donde se muestren cdmo hacer un correcto mantenimiento y tips

moteros para atraer mas publico
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1.8.2 Oportunidades

Tendencias del comercio electronico que siguen en alzas.

Variedad de productos para que las personas puedan elegir en producto en
un mismo sitio.

Amplia participacion de las personas en redes sociales, que ayuda a la
llegada masiva de clientes.

Aumento en la demanda de motocicletas especificamente en zonas urbanas.

1.8.3 Debilidades

Mercado saturado con competidores establecidos que pueden ofrecer otras
alternativas de productos, como precios mas bajos o presencialidad en sus
ventas.

Reconocimientos de la marca en constante crecimiento hasta establecerse
en el mercado.

Riesgo de escasez de productos si los proveedores tienen problemas.
Equipo de trabajo pequeno, recursos financieros limitados para el

crecimiento o expansion de la marca.

1.8.4 Amenazas

Regulaciones que pueden afectar la venta de ciertos tipos de repuestos.
Disminucion del poder adquisitivo de los consumidores que podria afectar las
ventas.

Nuevas tecnologias en motocicletas que pueden hacer obsoletos algunos
repuestos.

Tendencias en la venta de repuestos en linea que podria saturar el mercado

de nuevos competidores.
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1.9 Modelo CANVAS
1.9.1 Segmento de clientes

El plan financiero esté disefiado para abordar las necesidades econdmicas de todas
aguellas personas que utilicen motocicletas en Chile, independientemente de su tipo
o modelo. Este segmento incluye tanto a conductores de motocicletas particulares
como a aquellos que las utilizan de manera profesional, como repartidores,
mensajeros o en el sector de transporte. El objetivo es ofrecer una solucion integral
gue no solo cubra los costos de mantenimiento y operacion de las motos, sino que
también se enfoque en la creacién de un mercado accesible y eficiente para los
motociclistas, asegurando que tanto los servicios como los productos sean
adecuados a las diferentes necesidades y presupuestos de los usuarios en todo el

pais.

1.9.2 Propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor se basa en ofrecer una amplia seleccion de insumos
para motocicletas de alta calidad, asegurando la compatibilidad y fiabilidad de todos
nuestros productos. En un mercado altamente competitivo, donde existen una
variedad de opciones en cuanto a precios y calidad, nuestro enfoque se centrara en
brindar lo mejor en calidad a precios accesibles. A través de nuestra plataforma en
linea, los clientes podran encontrar toda la informacion que necesitan sobre cada
producto, desde descripciones detalladas hasta las especificaciones técnicas de los
repuestos, facilitando asi la compra de insumos especificos para su motocicleta
desde la comodidad de su hogar. Ademas, incorporaremos resefias de otros
usuarios que permitiran a los motociclistas tomar decisiones mas informadas y elegir
los productos que mejor se adapten a sus necesidades. De esta manera, buscamos
no solo ofrecer productos de excelente calidad, sino también una experiencia de

compra comoda, segura y transparente.
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1.9.3 Canales de distribucion

Los canales que utilizaremos para llegar a nuestros clientes estaran enfocados
principalmente en el entorno digital. Esto incluira el uso de redes sociales, que nos
permitira interactuar directamente con nuestra audiencia y promocionar nuestros
productos de manera efectiva. También implementaremos estrategias de publicidad
online para incrementar nuestra visibilidad y atraer a nuevos clientes. Ademas,
aprovecharemos el correo electronico como herramienta para enviar
actualizaciones, promociones y contenido relevante que ayude a fortalecer la
fidelidad de nuestros clientes. Por Gltimo, nuestra pagina web sera el principal punto
de referencia, donde los clientes podran explorar nuestro catalogo, realizar compras

y acceder a informacion adicional sobre nuestros productos y servicios.

1.9.4 Relaciones con el cliente

Nuestro objetivo es establecer una relacion cercana y de confianza con nuestros
clientes, por lo que implementaremos un servicio al cliente personalizado, que se
enfoque en atender sus necesidades y preocupaciones de manera eficiente y
oportuna. Este enfoque nos permitirdA conocer mejor a nuestra audiencia,
comprendiendo sus expectativas y ofreciendo soluciones que se ajusten a sus
necesidades especificas. Ademas, nos proponemos crear una comunidad activa en
nuestras redes sociales, donde los clientes no solo puedan interactuar entre ellos,
sino también con nuestra marca, compartiendo sus experiencias y opiniones. Esta
estrategia no solo fortalecera el reconocimiento de nuestra marca en el mercado,
sino que también fomentar4 un sentido de pertenencia y lealtad entre nuestros
seguidores, creando asi una conexion mas profunda y duradera con ellos, que ira

mas alla de la simple transaccién comercial.

1.9.5 Flujo de ingresos

Los flujos de ingresos se veran reflejados principalmente en las ventas de insumos

para motocicletas a través de nuestra pagina web. En esta plataforma, los clientes
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podran explorar una variedad de productos, descubrir opciones que se adapten a
sus necesidades y seleccionar aquellos que estén dentro de su presupuesto,
facilitando una experiencia de compra comoda y accesible. De esta manera, las

ventas online se convertiran en la principal fuente de ingresos para el negocio.

1.9.6 Recursos claves

Uno de los recursos clave que debemos considerar es el almacenamiento en
bodegas, donde se guardaran todos los productos disponibles en stock, listos para
ser enviados a diferentes puntos del pais. Ademas, para aquellos productos que
requieran embalajes especificos, contaremos con cajas adecuadas para los

repuestos o sets seleccionados por los clientes.

Otro recurso fundamental para el desarrollo de nuestro proyecto son las cuentas en
redes sociales, que utilizaremos principalmente para implementar estrategias
publicitarias y asi alcanzar a un mayor nimero de personas. También es esencial
nuestra pagina web, que sera la plataforma principal para que los clientes realicen
sus compras de manera facil y eficiente. Finalmente, una base de datos de clientes
sera crucial para mantenerlos informados sobre nuevos productos, disponibilidad
de stock, ofertas especiales y promociones publicitarias, lo que permitira mejorar la

comunicacion y fidelizacion.

1.9.7 Actividades claves

Desarrollaremos diversas campafas de marketing digital y estrategias publicitarias
cuidadosamente disefiadas para promover nuestros productos de manera efectiva
y alcanzar a un publico mas amplio. Estas campafias estaran orientadas a captar la
atencion de nuestra audiencia objetivo y aumentar la visibilidad de la marca.
Algunas de estas iniciativas incluiran la creacién de videos que muestren talleres

utilizando nuestros productos, asi como publicidades con pilotos de motociclismo
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chilenos que compiten en el “GP3 Chile” que empleen nuestros insumaos, con el fin

de atraer a una mayor audiencia dentro del mundo de las motocicletas.

Al mismo tiempo, nos enfocaremos en establecer métodos de distribucion y logistica
altamente eficientes, que nos permitan entregar los productos de manera oportuna
y confiable a nuestros clientes. Complementariamente, brindaremos un servicio de
atencioén al cliente personalizado, asegurandonos de que cada interaccion sea
significativa y satisfactoria. Esto contribuird a generar una experiencia positiva para
nuestros clientes, fomentando su lealtad hacia nuestra marca y fortaleciendo

nuestra relacién con ellos a largo plazo.

1.9.8 Red de asociados

Los socios clave de nuestra empresa estaran compuestos por una variedad de
proveedores y distribuidores, quienes jugaran un papel crucial en el funcionamiento
de nuestras operaciones. Los proveedores seran responsables de garantizar la
calidad de los productos que ofrecemos, asegurandose de que cumplan con los
estandares requeridos. Por su parte, los distribuidores se encargaran de establecer
un sistema logistico eficiente, que permita que nuestros productos lleguen de
manera puntual y efectiva a los clientes. La colaboracion estrecha con estos socios
sera vital para el éxito y la continuidad de nuestro negocio, ya que su aporte influird
directamente en nuestra capacidad de ofrecer productos de alta calidad y un servicio

excepcional que satisfaga las expectativas de nuestros clientes.

1.9.9 Costos econémicos

Los principales costos econdmicos que se incurriran cada mes estaran relacionados
con varios aspectos clave para el funcionamiento del negocio. Estos incluyen los
gastos de almacenamiento, que son necesarios para mantener los productos en
stock y listos para su distribucion, asi como los costos de publicidad en redes
sociales, los cuales se incrementardn en meses estratégicos para maximizar

nuestra visibilidad. Ademas, se considerara la contratacion de un contador para
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garantizar que toda la parte fiscal y administrativa cumpla con los requisitos del SlI.
Estos costos se calcularan después de descontar el capital inicial necesario para la
compra de materiales e insumos, que estaran disponibles para satisfacer las

necesidades de nuestros clientes.

1.10 Plan de marketing
1.10.1Principales objetivos

e Posicionamiento de la marca en el mercado en la venta de repuestos de
motocicletas, donde la marca representa seguridad, calidad y confianza con
nuestros clientes.

¢ Nuestra marca busca obtener al menos 10.000 seguidores en el primer afio
combinado las principales dos redes sociales, como son Instagram y TikTok,
Facebook no consideremos a los seguidores ya que, el objetivo de esta red
social es hacer publicidad en su segmento de Marketplace para llegar a mas
gente y nos visiten en nuestras principales redes que apuntamos a crecer.

o La apuesta para la empresa es vender por lo menos 6,000 productos de toda
la variedad que contamos, para que nuestro plan de negocios sea
economicamente factible y tener un minimo margen de ganancia, para el
segundo afio nuestra apuesta es poder duplicar esta cifra. A partir de alli, se
buscara seguir un crecimiento constante, aumentando las ventas de manera
progresiva cada afio en comparacion con el anterior.

e Y, por ultimo, realizar varias campanas publicitarias en distintas redes

sociales.

1.10.2 Posicionamiento

El objetivo principal es consolidar la marca como una de las mas destacadas y
preferidas por los motociclistas en Chile, estableciendo una conexién genuina con
los aficionados a las motocicletas. A través de la creacion de una comunidad sdlida

y leal, se busca generar un ambiente de confianza y pertenencia entre los usuarios,
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donde la marca sea vista como un referente de calidad y fiabilidad. Se pretende que,
con el tiempo, los motociclistas nos recomienden de manera constante,
considerandonos la opcion numero uno para la adquisicion de sus implementos y
accesorios, gracias a nuestra reputacion por ofrecer productos de alta calidad,
atencion al cliente excepcional y compromiso con la satisfaccion de sus

necesidades.

1.10.3 Precio

Los productos que ofrecemos en nuestro negocio tendran un rango de precios que
varia entre los $4.900 y los $24.900, dependiendo de las caracteristicas, calidad y
especificaciones de cada articulo. Sin embargo, la mayoria de nuestros productos
estaran dentro de un rango de precios cercano a los $14.900, lo que representa el
precio promedio de nuestra oferta. Este rango de precios esta disefiado para ofrecer
opciones diversas, adaptandose tanto a las diferentes necesidades como a los
presupuestos de nuestros clientes, permitiéndoles encontrar productos adecuados

a sus requerimientos sin comprometer la calidad.

1.10.4 Distribucion

Debido a que el modelo de negocio se centra en el comercio electrénico, la
distribucién de los productos se realizara Unicamente mediante envios, utilizando
un sistema de seguimiento para garantizar el control del proceso. Este
procedimiento se gestionara a través de nuestra pagina web, lo que proporcionara

mayor comodidad y facilidad a los consumidores al realizar sus compras.

1.10.5 Promocioén

Se emplearan plataformas de redes sociales como Instagram, TikTok y Facebook,
debido a que son las mas populares y permiten llegar facilmente a un amplio publico.

Es crucial mantener una presencia constante y dinamica en estas redes, ya que
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facilitan la interaccion directa con los usuarios y fortalecen la conexiéon con nuestra
marca. Ademas, se llevaran a cabo actividades presenciales para promover
nuestros productos, lo que contribuira a aumentar nuestra visibilidad y acercarnos
mas a los consumidores, consolidando nuestra relacion con ellos tanto en el entorno

digital como en el fisico.

1.10.6 Estrategia de ventas

Se creara contenido visual atractivo y de alta calidad que resalte los valores
fundamentales de la marca, poniendo especial énfasis en las necesidades del
consumidor y en los procesos creativos detras de la empresa. El propdsito principal
de este contenido sera generar campafias publicitarias efectivas que logren captar
la atencion del publico y establecer una conexién significativa con los consumidores.
A través de este enfoque, buscamos transmitir de manera clara los beneficios de

nuestros productos y fortalecer la relacion con nuestra audiencia.

1.10.7 Presupuesto

El presupuesto destinado para las actividades de marketing sera de 300.000 pesos
mensuales durante el primer afio, aumentando a 500.000 pesos mensuales en el
segundo afo. Este presupuesto se distribuirda de manera estratégica entre las
diferentes redes sociales, como Instagram, TikTok y Facebook, con el fin de
maximizar nuestra presencia y alcance en cada plataforma. Ademas, se destinaran
fondos a la realizacidbn de concursos y promociones especiales, disefiadas para
aumentar la interaccion con nuestra comunidad y atraer a nuevos seguidores. La
asignacion de recursos se llevara a cabo de forma planificada, asegurando que cada
red social reciba la inversion adecuada segun su potencial y efectividad, con el
objetivo de fortalecer nuestra marca y mejorar la visibilidad de nuestros productos a

lo largo del tiempo.
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1.10.8 Productos

Mombre Productos
Aceite Extra 10wl 10:0% Synthetic 1L
Aceite Extra 15w3d 10:0% Synthetic 1L

Aceite Extra 10w 10:0% Synthetic 1L
Aceite Pro Plus+ 10w30 Synthetic 1L
Aceite Pro Plus+ 10wAd Synthetic 1L
Aceite Pro Plus+ 10w30 Synthetic 1L
Aceite Pro Plus+ 20w350 Synthetic 1L

Aceite Syn Blend Ester 10wA0 1L
Aceite Syn Blend Ester 20w30 1L

Aceite Syn Blend Ester 15w30 1L
LIMPIADMOR OE CASCO, MICAY LENTES WURTH

SHAMFOO MUC-0OFF NANMOTECH - 1L

SHAMFOO MAXIMA BIO WASH

SHAMFOO BEODYWORE CLEANER VROOWM - 500 ML
LUBRICANTE DE PIOLAS Y PARTES MOVILES
LUBRICANTE DE PIOLAS Y PARTES MOWILES MUC-OFF
LIMPIADOR CADENA CHAMPION FRO RACING GF
LIMPIADOR CADENA RAVENOL

CEPILLO LIMPIADCR DE CADENA AZLIL

CANDADD DE DISCO

Tabla 1: Productos a ofrecer en la tienda. Fuente: Elaboracién propia

1.1 Plan de Operaciones-Logistica
1.11.1 Producciéon-Compra de insumos

En nuestro plan de negocios, no sera necesario involucrarnos en la produccion de
los productos, ya que optaremos por adquirirlos directamente de los proveedores.
Estos nos entregaran los productos listos para ser comercializados. Para garantizar
la satisfaccion y confianza de nuestros clientes, les proporcionaremos fichas
técnicas completas de cada articulo, que incluiran informacion detallada sobre sus
caracteristicas, el uso recomendado y la compatibilidad con diferentes tipos de
motocicletas, entre otros aspectos importantes. De esta manera, podemos ofrecer
productos de alta calidad sin necesidad de participar en su fabricacion, asegurando

a la vez la transparencia y confianza en lo que ofrecemos.
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1.11.2 Almacenamiento

El almacenamiento de los productos se realizard en una bodega ubicada cerca de
mi residencia, lo que facilitard una gestion eficiente del inventario. Para garantizar
un control preciso y actualizado de la disponibilidad de los productos, se
implementard una base de datos que nos permitira registrar y hacer un seguimiento
en tiempo real de la cantidad de productos disponibles. Esta herramienta
tecnoldgica sera esencial para mantener la informacion sincronizada con nuestra
pagina web, mostrando con exactitud los productos que estan disponibles, asi como
aquellos que salen o entran del inventario. De esta manera, nuestros clientes podran
acceder a informacién actualizada sobre la disponibilidad de los productos, lo que

mejorara su experiencia de compra y optimizara la gestion operativa del negocio.

1.11.3Distribucion

La distribucion de los productos se realizara a través de diferentes empresas de
envio, como Starken, Correos de Chile, Chilexpress o Blue Express, seleccionando
la opcion mas adecuada en funcion del destino de cada pedido. Es importante
sefalar que los tiempos de entrega estaran sujetos a los plazos y condiciones de
cada una de estas compafiias de transporte, lo que significa que no podemos
garantizar un control total sobre la duracion de las entregas. Sin embargo, para los
envios dentro de la Region Metropolitana, tenemos la expectativa de que los
productos lleguen en un maximo de 2 dias habiles, ya que nuestras bodegas estan
ubicadas en la comuna de La Reina. De todas maneras, los tiempos especificos de
entrega pueden variar dependiendo de la empresa encargada del envio, asi como
de factores logisticos externos, como la demanda o las condiciones del servicio de

cada transportista.
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1.12 Plan financiero

1.12.1 Presupuesto

En Chile hay mas de 11.000.000 de motocicletas registradas en el registro de

vehiculos motorizados.

Una motocicleta promedio puede recorrer entre 7.000 a 10.000 km al afio, el cambio
de aceite se recomienda cada 5.000 a 10.000 km para mantener su 6ptimo

funcionamiento.

Nuestro plan de negocios efectivamente representa una apuesta arriesgada,
tomando en cuenta todos los factores previamente mencionados. La meta que
hemos establecido, aunque arriesgada, es realista, y consideramos que es una cifra
Optima para asegurar que la empresa genere frutos. Si se asume que cada
motocicleta requiere productos para su mantenimiento anual, podemos estimar que

la apuesta de nuestro plan de negocios es, efectivamente, un desafio.

Para construir un flujo de caja basado en un escenario pesimista, el objetivo es
captar 6,000 clientes durante el primer afio. De esta forma, la viabilidad de la
empresa puede ser asegurada, considerando todas las variables posibles que
puedan surgir. En cuanto a los productos, se prevé que al menos el 80% de nuestros
clientes adquieran algun tipo de aceite de nuestra oferta, mientras que el 20%
comprara otros productos de nuestra linea, lo que representa un 2% de las ventas
anuales de otros productos. Dentro de este 80%, se estima que el 70% optara por
el aceite "Syn" en distintas viscosidades, y el 30% por el aceite "ProPlus”, lo que
equivale a 2,880 unidades del aceite "Syn" y 1,920 unidades del aceite "ProPlus".

Finalmente, para el segundo afio, esperamos duplicar nuestras ventas, alcanzando

al menos 12.000 ventas adicionales.
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Ventas mensuales esperadas Primerano Cantidad

Aceite Syn Blend Ester 10w40 1L 1120
Aceite Syn Blend Ester 20w30 1L 1120
Aceite Syn Blend Ester 15w30 1L 1120
Aceite Pro Plus+ 10w30 Synthetic 1L 360
Aceite Pro Plus+ 10w40 Synthetic 1L 360
Aceite Pro Plus+ 10w30 Synthetic 1L 360
Aceite Pro Plus+ 20w30 Synthetic 1L 360
LIMPIADOR DE CASCO, MICAY LENTES WURTH 120
SHAMPOO MUC-OFF NANO TECH- 1L 120
SHAMPOO MAXIMA BIO WASH 120
SHAMPOO BODYWORK CLEANER VROOAM - 300 ML 120
LUBRICANTE DE PIOLAS Y PARTES MOVILES 120
LUBRICANTE DE PICLAS Y PARTES MOVILES MUC-OFF 120
LIMPIADOR CADEMA CHAMPION PRO RACING GP 120
LIMPIADOR CADEMA RAVENOL 120
CEPILLO LIMPIADOR DE CADEMA AZUL 120
CANDADO DEDISCO 120
Total G000/

Tabla 2: Ventas esperadas al primero afio por cada producto. Fuente: Elaboracion propia

La siguiente tabla refleja el presupuesto inicial que necesitaremos para el primero ano:

Presupuesto inicial Primero afo Precio Cantidad Total

Mix de Costos 5 54396960 ils 54.396.960
Creacion de pagina WEB s 1.250.000 1l s 1.250.000
Mantenciones varias pagina web por mes 5 1.320.000 il s 1.320.000
Bodegas de almacenaje por mes en La Reina 5 5.104.000 1 s 5.104 000
Caja por unidad 180x100x80 mm s 1.470.000 1 s 1.470.000
Cinta Transparente de 48x100 3 20.000 il s 20.000
Trajetas de presentacion 5 750.000 1| s 750.000
Sueldos 5 11.000.000 ils 11.000.000
Servicio de contabilidad x mes 5 2.200.000 1|5 2.200.000
Marketing s 3.600.000 5 3.600.000
Total S 81.170.960
Preéstamo 3 £5.000.000

Tabla 3: Presupuesto inicial primero afio. Fuente: Elaboracion propia
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1.12.2Flujo de caja proyectado

A continuacion, presentamos un resumen del flujo de caja para los primeros dos

afos. Los productos que abarcamos son los que estima el mercado, y nuestro

proveedor nos los suministra con un porcentaje que nos permite obtener un margen

del 60% sobre el costo de compra, considerando tanto la compra como la venta de

los productos, sin tener en cuenta otros gastos de la empresa.

Nombre Productos Precio Costos Margen por producto Porcentaje de margen

Aceite Pro Plus+ 10w30 Synthetic 1L $ 23.900 $ 9.560 $ 14.340 0,6000]
Aceite Pro Plus+ 10w40 Synthetic 1L $ 23.900 $ 9.560 $ 14.340 0,6000
Aceite Pro Plus+ 10w50 Synthetic 1L $ 23.900 $ 9.560 $ 14.340 0,6000]
Aceite Pro Plus+ 20w50 Synthetic 1L g 23.900 g 9.560 g 14.340 0,6000
Aceite Syn Blend Ester 10w40 1L s 12.890 -3 5.196 -3 7.784 0,6000|
|Aceite Syn Blend Ester 20wS0 1L $ 12.990 $ 5.196 $ 7.794 0,6000
Aceite Syn Blend Ester 15w50 1L $ 12.990 $ 5.196 $ 7.794 0.6000]
LIMPIADOR DE CASCO, MICA Y LENTES WURTH g 4.800 g 1.960 g 2.940 0,6000
SHAMPOO MUC-OFF NANO TECH - 1L 3 12,800 g 5.160 g 7.740 0,6000|
SHAMPOO MAXIMA BIOWASH g 11.800 -3 4760 43 7.140 0,6000]
SHAMPOO BODYWORK CLEANER VROOAM - 500 ML $ 6.900 3 2.760 s 4.140 0,6000
LUBRICANTE DE FIOLAS Y PARTES MOVILES g 12.800 -3 5.160 43 7.740 0,6000|
LUBRICANTE DE PIOLAS Y PARTES MOVILES MUC-OFF 3 5.900 g 2.360 g 3.540 0,6000|
LIMPIADOR CADENA CHAMPION PRO RACING GP g 10.300 s 4.360 $ 6.540 0,6000
LIMPIADOR CADENA RAVENOL < 10.900 < 4,360 s 6.540 0,6000
CEFILLO LIMFIADOR DE CADENA AZUL 13 4.900 L3 1.960 g 2.840 0,6000)
CANDADO DE DISCO $ 24.900 $ 9.960 $ 14.940 0,6000

Tabla 4: Precio de venta vs Costo de compra

Ademas, se considera el préstamo inicial necesario para el primer afio de

operaciones, el cual se pagara en dos cuotas anuales cada diciembre, con una tasa

de interés del 10%. Los detalles mas especificos sobre los precios y el flujo de caja

se pueden consultar en los anexos correspondientes.

Flujo resumido Afo 0 Ao 1 Afio 2

Venta neta 5 135.992.400 | & 271.984.800
Costos total 5 60904288 | 5 102.286.592
Ganancias 5 75.088.112 ( § 169.698.208
Impuestos 5 25 838.556 | 5 51.677.112
Creacion de pagina WEB 5 1.250.000 | &

Mantenciones varias pagina web por mes (Dominio, Hosting, Certificado 55L) 5 1440000 |5 1.440.000
Bodegas de almacenaje por mes en La Reina 5 5.568.000 | 5 5.568.000
Caja por unidad 180x100x80 mm 5 1.470.000 |5 2.940.000
Cinta Transparente de 48x100 5 20.000 | & 140.000
Trajetas de presentacion 5 750.000 | & 1.500.000
Sueldos 5 12.000.000 | S 12.000.000
Servicio de contabilidad x mes 5 2.400.000 | & 2.400.000
Marketing 5 3.600.000 | & 5.000.000
saldo 5 -85.000.000 $58.941.556| 5 39.283.096
Saldo acumulado $58.941.556 $98.224.652

Tabla 5: Flujo de caja resumido del afio 1 y afio 2 esperadas. Fuente: Elaboracion propia

57



A continuacion, se presentan los datos financieros clave para este plan de negocios
con una proyeccion a 2 afios. Con base en esta informacion, podemos afirmar que
nuestro plan, respaldado por las métricas y supuestos previamente mencionados,

garantiza que la empresa sea econdmicamente factible.

Indicadores financieros Valores
VAN 51.048.601
TIR 11%
RO 21.01%
Payhack 0,826380734

Tabla 6: Indicadores financieros. Fuente: Elaboracion propia

1.13 Caja de valor
1.13.1Actividades primarias

1.13.1.1 Logistica de entrada

En el marco de nuestro plan de negocios, hemos establecido acuerdos con dos
proveedores en Chile para cubrir nuestras necesidades de productos y repuestos.
El primer proveedor se encargara de suministrarnos una variedad de repuestos que
podriamos requerir para el mantenimiento y reparacion de nuestras motocicletas,
tales como bujias, neumaticos, cadenas, luces, entre otros componentes esenciales
para el correcto funcionamiento de las motos. Este proveedor nos brindara

productos de calidad, adaptados a nuestras necesidades y las de nuestros clientes.

Por otro lado, el segundo proveedor se especializa en la distribucion de aceites y
productos para el mantenimiento especifico de motocicletas. Este proveedor
trabajara exclusivamente con una marca unica y representativa en Chile, la cual
tiene su origen en Estados Unidos. Esta marca es reconocida por ofrecer una amplia
gama de productos de alta calidad, diseflados para garantizar el rendimiento y
cuidado 6ptimo de las motocicletas. Ademas, se caracteriza por ofrecer productos

con una excelente relacion calidad-precio, lo que nos permitira brindar a nuestros
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clientes productos de primera calidad a precios competitivos, asegurando su

satisfaccion y fidelidad.

1.13.1.2 Operaciones

Todos los insumos seran adquiridos directamente de los proveedores, se llevara a
cabo la compra de los productos en grandes cantidades, al por mayor, con el
objetivo de abastecer adecuadamente las necesidades del negocio. Cada
proveedor tiene establecido un monto minimo de compra, el cual se refiere al valor
total de la compra y no a la cantidad de productos que se adquieran. Esto nos
permitira gestionar de manera eficiente los recursos y optimizar los costos de

adquisicion.

Una vez que se realice la compra, se procedera a llevar a cabo una revision
minuciosa de todos los productos para verificar que se encuentren en perfectas
condiciones, cumpliendo con los estdndares de calidad establecidos. Este control
de calidad es fundamental para garantizar que los productos que recibimos sean los

adecuados y estén listos para su distribucion.

Por ultimo, antes de enviar los productos a los clientes, se realizard una inspeccion
final para confirmar que todo esté en orden. Esta revision adicional tiene como
objetivo asegurar que los productos enviados cumplan con las expectativas de
calidad y que los clientes reciban sus pedidos en éptimas condiciones, lo que

garantiza su satisfaccion y confianza en el servicio que ofrecemos.

1.13.1.3 Logistica de salida

La distribucion de los productos se llevara a cabo de manera directa a los
consumidores, utilizando una variedad de sistemas de envio disponibles en el
mercado, con el fin de ofrecer opciones eficientes y rapidas. Para garantizar un

proceso logistico fluido, se buscara implementar un sistema de gestion que permita
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un control exhaustivo de cada envio, asegurando que se mantenga un seguimiento
detallado de los paquetes en todo momento. Esto no solo nos permitira monitorear
el estado de cada envio, sino también brindar a los clientes la posibilidad de seguir
sus pedidos en tiempo real, asegurando transparencia y confianza en el servicio.
De esta manera, nos aseguramos de optimizar el proceso de distribucion,
minimizando cualquier inconveniente y garantizando una experiencia de compra

satisfactoria para los consumidores.

1.13.14 Marketing y ventas

Se utilizaran diversos canales digitales para promocionar nuestros productos,
enfocandonos principalmente en plataformas como Instagram, TikTok y el
Marketplace de Facebook, que nos permitirAn alcanzar un publico amplio y
aumentar la visibilidad de nuestra marca. Estas plataformas son excelentes para
interactuar con los usuarios y crear contenido atractivo que fomente el interés por
nuestros productos. Ademdas, como se menciond previamente, realizaremos
colaboraciones con talleres especializados donde se grabaran videos demostrativos
sobre el uso de nuestros productos.

1.13.1.5 Servicio

Nuestra apuesta es ofrecer un servicio excepcional al cliente, asegurando que cada
transaccion se realice de forma directa y transparente, permitiendo que los clientes
puedan evaluar la calidad de la atencién recibida. Al concluir la compra, se les
solicitara su opinibn sobre la experiencia, lo que nos ayudara a mejorar
constantemente nuestro servicio. Ademas, todos los productos contaran con una
garantia de 60 dias, brindando confianza y seguridad a los compradores. También
se implementara un sistema de postventa rapido y eficaz, que respondera con
prontitud a cualquier solicitud o inconveniente, garantizando una experiencia

satisfactoria tanto durante como después del proceso de compra.
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1.13.2 Actividades de apoyo

1.13.2.1 Infraestructura

Se implementara una gestion contable externa especializada para encargarse de
todos los aspectos relacionados con los impuestos y temas tributarios, lo que
permitira asegurar el cumplimiento adecuado de las normativas fiscales.
Adicionalmente, se hara uso de avanzados sistemas de informacion, como bases
de datos, que nos ayudaran a analizar y predecir con mayor precision el
comportamiento del consumidor, permitiéndonos anticipar la demanda futura de

productos y ajustar las estrategias comerciales en consecuencia.

Asimismo, se contard con espacios de bodegas, donde se resguardaran todos los
productos. Estas bodegas estardn organizadas y gestionadas a través de un
sistema de bases de datos que mantendra un registro detallado sobre el inventario
disponible, asi como los productos faltantes. Este sistema facilitara la supervision
en tiempo real del stock y optimizara la reposicion de productos cuando sea
necesario. Ademas, las bodegas también estaran a disposicion de los clientes en
horarios a concordar para los que deseen recoger sus compras personalmente,
ofreciendo asi una opcion de entrega flexible y conveniente para quienes lo

prefieran.

1.13.2.2 Desarrollo tecnolégico

Con el fin de comercializar nuestros productos, implementaremos una pagina web
en la que se podran adquirir todos los insumos que ofrecemos. En sus primeras
etapas, la pagina tendra un disefio sencillo, con el objetivo de reducir los costos
iniciales. No obstante, nuestra meta a mediano y largo plazo es desarrollar una
plataforma digital que esté completamente alineada con la calidad y el tipo de
productos que venderemos, brindando a los usuarios una experiencia de compra

profesional y acorde con nuestras ofertas.
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Para lograrlo, la pagina web estard en un proceso constante de crecimiento y
actualizacion tecnolégica, con el proposito de mejorar su funcionalidad,
accesibilidad y rendimiento. A la par, nuestra base de datos también se mantendra
en constante evolucion, utilizando herramientas de software que nos permitan
gestionar eficientemente la informacion de los productos, los clientes y las ventas.
Esta evolucion tecnoldgica tanto de la web como de las herramientas asociadas
garantizara un servicio cada vez mas eficiente, agil y adaptado a las necesidades

del mercado y de nuestros clientes.

1.13.2.3 Gestion de recursos humanos

Se fomentard la capacitacion continua como parte de una estrategia para asegurar
gue los procesos de mejora sean constantes y efectivos. Este enfoque tiene como
objetivo no solo mantenerme actualizado con las mejores practicas y nuevas
tecnologias, sino también fortalecer mis habilidades profesionales a lo largo del

tiempo.

1.13.2.4 Adquisicion

Se implementara una gestion eficaz en las negociaciones con los proveedores,
buscando no solo acuerdos favorables, sino también establecer relaciones
comerciales fuertes y de largo plazo. Esto permitir4 construir alianzas estratégicas
que favorezcan el crecimiento mutuo y el cumplimiento de los objetivos de ambas
partes. Ademas, se desarrollard un proceso de evaluacion constante de los
proveedores, con el fin de mantener altos estdndares de calidad en los productos
gue ofrecemos. Este proceso de evaluacion sera fundamental para asegurarnos de
gue siempre estemos trabajando con los mejores proveedores, o que nos permitira
ofrecer a nuestros clientes productos de la mas alta calidad, garantizando su

satisfaccion y fidelidad a largo plazo.
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CONCLUSIONES

Aungue los numeros son positivos, la factibilidad y viabilidad de este negocio para
los préximos dos afios, considerando todos los factores posibles, presenta ciertos
riesgos, como lo refleja el ROI financiero. En conclusién, el éxito de este negocio
sera posible si todos nuestros supuestos y objetivos se cumplen como se ha
mencionado, o podria no serlo si no logramos alcanzar alguno de los objetivos

establecidos.

Sin embargo, con los objetivos generales y especificos claramente definidos en
nuestro plan de negocios, podemos asegurar que el proyecto puede alcanzar un
nivel de éxito. La implementacion de la venta de insumos para motocicletas ha sido
bien recibida, ya que muchos motociclistas no tienen el tiempo suficiente para
desplazarse a una tienda fisica y hacer compras especificas. Esta limitacion de
tiempo nos ha dado una ventaja competitiva significativa, al ofrecerles la opcién de
adquirir productos desde la comodidad de su hogar, mejorando notablemente la

experiencia de compra.

Ademas, al proporcionar informacion detallada y educativa sobre el mantenimiento
de sus motocicletas, ayudamos a los clientes a reducir significativamente los costos
asociados, lo que agrega aun mas valor a nuestra propuesta. Este entendimiento
claro y profundo de nuestro modelo de negocio nos permite anticipar con confianza
como evolucionara el mercado. A medida que cumplimos nuestros objetivos y
optimizamos nuestras operaciones, los margenes de ganancia del 60% por
producto son posibles gracias a que nuestro proveedor nos permite obtener precios
similares a los de la competencia, mientras que los margenes elevados nos brindan
la capacidad de ejecutar nuestro plan de negocios de manera efectiva. Esto nos
posiciona de manera competitiva, permitiéndonos ofrecer precios atractivos y

accesibles frente a otros actores del mercado.

Gracias a esto, no solo hemos logrado fidelizar a nuestros clientes, sino que también
hemos establecido una base sélida para seguir creciendo. Cada cliente que elige

nuestros productos se convierte en un embajador de nuestra marca, contribuyendo
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a la expansion continua de nuestra clientela. Este proceso de fidelizacién y
expansion es clave para consolidar nuestra presencia en el mercado, seguir
mejorando nuestros servicios y asegurar gue siempre seamos la opcién nimero uno

para los motociclistas que buscan calidad, conveniencia y ahorro.

Para que el negocio sea econOmicamente factible, es necesario alcanzar el

porcentaje de cuota de mercado mencionado anteriormente.

RECOMENDACIONES

Revisar continuamente las ofertas de los distribuidores para poder aminorar gastos
a la hora de la compra, tener un margen mayor de ganancias por cada producto: Es
fundamental realizar un monitoreo constante de las promociones y descuentos que
ofrecen los distribuidores para optimizar los costos en el momento de la adquisicion
de productos. De esta forma, no solo se pueden reducir los gastos, sino que también
se puede incrementar el margen de ganancia por cada unidad vendida, lo que

contribuiria significativamente a la rentabilidad del negocio.

Fomentar la fidelizacién con nuestros clientes para volver a elegir la marca, teniendo
diferentes estrategias a lo largo del tiempo: La fidelizacion de los clientes es clave
para asegurar que continlden eligiendo nuestra marca en futuras compras. Para
lograrlo, es necesario desarrollar e implementar diversas estrategias que
mantengan el interés y la lealtad del consumidor a lo largo del tiempo. Estas tacticas
pueden incluir programas de recompensas, ofertas exclusivas, o incluso mejorar la
experiencia de compra, todo con el fin de fortalecer la relacion con el cliente y

asegurar su preferencia a largo plazo.

Colaborar estrechamente con los talleres para vender y exponer nuestros
productos: Establecer una relacion de colaboracion cercana con los talleres es
esencial para promover y exhibir nuestros productos de manera efectiva. Al trabajar
de forma conjunta, podemos llegar a mas clientes potenciales, aprovechar su red

de contactos y aumentar la visibilidad de nuestros productos dentro de un entorno
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donde la demanda y el uso de estos son elevados, generando asi mayores

oportunidades de venta.

Es relevante saber qué redes sociales ocupa el publico objetivo, en estos
momentos, pero en el futuro esto puede cambiar, por lo cual se deberia adaptar a
esa nueva red social: Conocer las plataformas de redes sociales que frecuentan
nuestros consumidores objetivo es vital para desarrollar campafias de marketing
digital efectivas. Actualmente, TikTok e Instagram son las redes mas populares
entre muchos usuarios, pero esto podria cambiar con el tiempo. Por lo tanto, es
crucial estar atentos a las nuevas plataformas emergentes y adaptar nuestras
estrategias de marketing digital a medida que surjan, para seguir siendo relevantes

y mantener nuestra presencia online.

Debido a que el machine learning y el analisis de datos ya se encuentra accesible
para la mayoria de las personas, se recomendaria usarlo para distintos ambitos,
como marketing, procesos y el ambito comercial: El acceso a herramientas
avanzadas de machine learning y analisis de datos esta cada vez mas disponible
para empresas de todos los tamafos. Aprovechar estas tecnologias puede ser muy
beneficioso para mejorar varios aspectos del negocio, como la personalizacion de
las campafias de marketing, la optimizacién de procesos internos y la toma de
decisiones comerciales mas informadas. Al integrar estas soluciones, las empresas
pueden aumentar su eficiencia, ofrecer productos y servicios mas ajustados a las

necesidades de sus clientes y mejorar la rentabilidad.
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ANEXOS
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Ao 2 Eneio Eebrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto i Octubre | Moviembre mbre
Aceite Pro Plus. 10w3) Synhetic IL H 15950000  1owom0|¢  1276000]¢  159m0m|¢ 1000 | ¢ 1595000 (%  1oM000| s 196000 [ # 2200000 ¢  1sMOOD|¢  25ta0md|§  3150.000
Ageite ro Pluss 10wt Synthetis 1L 4 1695000(%  1904000(¢  1276000(% 16950004 1276000 [ & 1595000 [¢  1sM.000] % 198000 [$  203000|s  lsMoon|g 2652000 aisnomn
Aceite Pro Plus. 10550 Synthetic IL # 1595000  1owom|¢  1276000]¢  159mom |4 TET000| ¢ 1595000 | %  1M00D| ¢ 19000 | # 2200000 ¢  1SMOOD|¢  2stabmd |4 3150.000
Ageite Pro Plus: 20uS0 Synthetio 1L 4 195000[% 14340004  956000(% 119000 956000 [ 1195000 (4 1434000 1434000 [ & 167300005  14m4000|s  1swon0|$ 2390000
Aceite Syn lend Ester 10wé] 1L #  2060000|¢ 2090000 |¢  2860.000] ¢  #06x0m0| ¢ 3626000 | & 302000 %  50B000| ¢ 5256000 &  +541000|¢  6AOFO00|§ G000+ eevzom
Aseite Syn Blend Ester 20u50 1L 4 2963000[%  2390000[4  2968000(%  4.063000( 3Eat000| ¢ esmzon0|¢  G0mO000| s 575R000|§ 45410005 6497000 $  B2000|$  £632000
Aceite Syn Blend Ester w50 1L # 2060000 2090000 |¢  2860.000] ¢  406a0m0| ¢ 3624000 | & 302000 %  50B000| ¢ 5256000 |+ 4541000 |¢  GAORO00|§ G000+ eevzom
LIMPAADOR DE CASCO, MICA ¥ LENTES WURTH + 207840| 5 oaseou|s  sosm0|s  omesm|s 23380 |4 ooase|s  onsenn|s 253800 [ & 263800 ¢ 285780 | § IR 760
SHAMPOD MUIC-DFF MAND TECH -1 3 207640 | ¢ eanea0|¢ 259600 cmesm | eae0 |+ emse0|¥  2sop0n|s 255,800 | ¢ 253600 | ¢ 265780 | ¢ B 760
SHAMPOO MARIME BI0 WASH + 207840| s oasesu|4  sosm0|s  omasm|s 733820 (4 233820 4 269600 253800 [ 4 253800 | § 285780 | § B 1760
SHAMPOD BODYWOFK CLEAMER YRDOANM - 600 R 3 79400] % 36200 & 95000 | 36.000| & 36200 & 55,200 | ¢ 95000 | 36.000| & 95000 | 107500 | ¢ 7600 | 7.600
LUERICANTE DE PIOLAS ¥ PARTES MOWILES + Z06400] s oazonn|s  @osono|s  omenm|s 23zo00| 4 ows|y  ensonn|s E I 263000 2636008 Gnaemn |4 309600
IEFICANTE OF FIOLAS ¥ FARTES MOYILES MUC-OFF 3 1a0.400 | ew200 |4 230000] ¢  eseom | 214,200 [ ¢ 22004 23m000] 236000 | ¢ 230000 261600 | ¢ 285600 245,600
LIMPIADIOR: CADENA CHAMPISN PRO FACING GF + IEES t2e200[ ¢ 138000 § 138,000 | 4 124200 [ ¢ 124200 | 4 138,000 & 13z000 | & 138000 EETIE 185600 [ & 165,600
ORFIACI0R CADENA RAYENOL 3 206400 |¢  eoacm0|¢ 2500000 emeom | 23200 |+ pam200|%  2seo0n|s 256,000 | ¢ 250000 | 263600 ¢ ooaem| ¢ 309,600
CEPILLOLIMPIADDR DE CADENA AZUL + 34400 5 wez00 [ & 1E000[ 3 HE000 | 106200 [ & 106200 | & 18000 | 5 18000 | 4 TE000] $ 123800 § 141800 | 11600
CANDADO DE DEC0 + 00| 196.200 [ ¢ 28000 ¢ 216000 [ ¢ 196.200 [ ¢ 196,200 | ¢ 28000 ¢ 216000 [ ¢ 28000 ¢ 239600 | ¢ 261600 [ ¢ 261600
Ventas totales $ 16268320 | $ 16.240.860 | $ 15433400 | $20.274 400 | $ 13.150.860 | $ 20 780.860 | § 24.338.400 | & 25055400 | $ 24100400 | $ 25982 940 | $ 30 736 480 | $ 34 562430
Aceite Pra Plus. w30 Synthetic 1L + 5600 | ¢ 50400 [¢ 63.000] 510400 [ ¢ 636000 |+ 7Tese00| ¥  7eoe0n|¢ 593,200 ¢ TES600|§  1020.800]§ 1276000
Ageite ro Pluss 10wt Synthetis 1L 3 TE5E00 | § 504004 6380005 510400 | § 635000 [ 765600|4  7ene0n|s 893200 [ 4 TEEEON|§  1020800[ % 127000
Aceite Pra Plus. 10u50 Synthetic 1L + 5600 | ¢ 0400 [ 63.000] ¢ 510400 [ ¢ 636000 |+ 7Tese00|¥  7eoe0n|¢ 593,200 | ¢ 5600 |§  1020.800]§ 1276000
Ageite Pro Plus: 20uS0 Synthetio 1L 3 57aE00|§  oeedm0|4  dvsoon|g  sszdm|g 476000 [ 673600|4 673600 669200 | 4 573600 | § TE4E00|§ 956000
Aceite Syn lend Ester 10wé] 1L 3 56000 | ¢  TWTZ00|§ 1625200  152em|¢ 1720800 | ¢ 20OTEO00| ¥ 2100200 ¢ TETEA00 [ ¢ 2100600 4e5e00 | 2eTesm
Aseite Syn Blend Ester 20u50 1L 3 356000 1M7am0|§ 1625200 §  i6zaEm0| g 1720800 [ § 2007600 ¢ 2103200] % IEEAOD [§  2088E00|§  2485E00|§ 267800
Aceite Syn Blend Ester w50 1L 3 56000 | ¢  TWT200|¢ 1625200  15zecm|¢ 1720400 | ¢ 20OTEO00| ¥ 200200 ¢ TETEA00 [ #2100 e0n| ¢  Edooe0D |  2eTesm
LIMPAADOR DE CASCO, MICA ¥ LENTES WURTH + 93528 | § wzsm [ ¢ 103920 § 53528 & 33528 & e 03920 & 03520 [ & EAE 24708 | 5 124704
SHAMPOD MUIC-DFF MAND TECH -1 3 93526 ¢ 03520 [ ¢ 03920 ¢ 33528 | & 33528 | & 103520 [ ¢ 03920 ¢ 03520 [ ¢ [TEAE] T 704 124,704
SHAMPOO MARIME BI0 WASH + 93528 | § wzsm [ ¢ 03920 & 33528 & 33528 & 05320 | 4 103320 & 03520 [ 4 EAE 124708 | 5 128704
SHAMPOD BODYVWOFK CLEANER YRDOANM 600 R + 5200 ¢ 39200 & 29200] ¢ 35280 | 35260 | ¢ 33200 [ ¢ 39.200] § 3200 ¢ 43120 ¢ 47040 ¢ 47040
(IEFICANTE OF PIOLAS ¥ FARTES MOVILES 3 92680 | ¢ 103200 [ ¢ 03200 ¢ 52000 | & 52000 | & 103200 | ¢ 03200 ¢ 103200 [ ¢ T13520] & R 123840
LUEFRICANTE DE PIOLAS ¥ PARTES MOWILES MUC-OFF + 85680 | § 35200 & 5200 5 65680 | & 36680 | & a5.200 | 4 95200 & 36200 & 04720 8 240] 3 118240
CPUADIOFR: CADENE CHAMPION FRO FACING GF 3 #3680 | ¢ 55200 | & 55200 | 43600 | & 43600 | & 55,200 | ¢ 55200 | 55200 | & 60720 | ¢ G240 | ¢ 56240
LIMPIADOR CADEMA RAVENOL + 92880 | § wzz00 [ ¢ 03200 & 52380 | & 52380 | & 105200 | 4 103200 03200 [ ¢ 3520 | 3 123840 § 123,340
CEFILLO LMPIADOR DE CADENA AZUL 3 #2450 ¢ 47200 | & #7200 ¢ 42480 | & 42480 | & #7200 [ ¢ #7200 ¢ 47200 | & 51920 ¢ 56540 | 56540
CANDADCDE DISCO + 78480 § 7200 ¢ 7200 ] & 5480 | & 6480 | & B7.200 | 4 87200 § 37200 & 95920 § 04640 5 104,640
Costes total por compra $ 6496344 [$ 6.197.360 | & 0.109.760 | $ 7.260.344 | ¢  6.312.344 | $ 9.735.360 | # 10022160 $ S.640.160 | $ 10393.176 | $ 12.204.592 | $ 13.024.992
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Costes total por compra $ 6496344 ¢ 6.197.360] ¢ 9.109.760 | ¢ 7.260.344 |8 9.312.344 | $ 9.735.360 | § 10.022.160 | & 9.640.160 | § 10.392.176 | $ 12.294.592 | § 12.824.992
Creacion de piging WEE

Mantenciones uafias pagina web por mes {Dominio, Hosting, Certiioado 5501 | ¢ 120000 & tznoon| s 120000 | ¢ 120000 & 120000 & [ Y 120000 | ¢ [T [T 120.000 | & [ Y 120,000
Bodegas g Amacenaie por mes &n LaFeina 3 464000 | &  4me0nn|s 464000 |H 464000 & 454000 [ 464000]s 44000 464000 | & 464000 | & 454000 [ & d6s000] s 464,000
Caja por unidad 000250 mm 2.340.000

Cinta Tranzparents g 464100 140.000

Trajetas de presentacion 1500000

Sueldos 1000000 ¢  1000.000] %  1000000(%  1o00.000] 1000000 ¢ 1000.000]%  1o00000(% 1000000 ¢ 1000000(%  1000.000] ¢  1000.000[s tovopoo
Servicio de 200000 ¢ 2ononn|e  enonon|$ 200000 & 200000 [¢  oonoon|s  pononn [ 200000 | & 200000 | & 200000 [ ¢ conoon s 200000
Watheting 3 500000]¢  conooo|s  soooools  soooo0]s so0000(¢  sooooo]s  sonooo|s 500000 | 5 500000 | 5 3 3

Ve &  0a08e |4 5086763|6  2s45T4E|4  amnoie| & 3443663 | & 5948365 |s 6242988 470526 |4 467A0TE|$ 3 s

Costo total $ 16451325 | ¢ 1567.123 | $ 13.337.506 | § 13396480 | $ 14045007 | 3 15967.723 | $ 16.930.456 | ¢ 16684686 | 17.256.252 | § s EY

Prestamar

Salo 4 183005 ¢ 4673737 $ 4105853 [$ 43813137 | $ 7407944 | & 837074 | $  6.844.148

Saldo antes de impuesto a a renta 3 50.758.551 § 76571.954] 3 81.385.001] §68.793.035 ET 49 | $ 104,007,697

Tabla 8: Flujo de caja Afo 2. Fuente: Elaboracion propia
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