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Resumen Ejecutivo 

Este informe, viene a presentar el estudio de una oportunidad de negocios con el 

objetivo de materializar una interesante oportunidad y con una propuesta de valor 

atractiva que busca complementar la industria del deporte. 

YourBike es una plataforma dinámica y creativa que busca concentrar en un solo lugar; 

productos y servicios de muy alto estándar. 

Según la cámara de comercio de Santiago, el canal e-commerce proyecta crecimientos 

en Chile en torno al 20% anual, y va de la mano con la disminución de tiendas físicas 

para dedicar esfuerzos al desarrollo online. Los clientes buscan aquí una 

diferenciación, una propuesta de valor, clientes conectados, con poco tiempo esperan 

propuestas de valor en este canal para satisfacer sus demandas. 

Por otra parte, la industria del deporte, y específicamente de bicicleta, ha 

experimentado un alza en los últimos años, con una tendencia a disminuir el 

sedentarismo y experiencia de la población de mejorar su estilo de vida por uno más 

sano. 

Haciendo una proyección del mercado de bicicletas en chile según las importaciones 

de la industria el último año, se estima un mercado en torno a los 115 millones de 

dólares. Según los estudios de mercado, se puede estimar que, de este mercado total, 

solo en ecommerce se comercializan alrededor de 30 millones de dólares, y YourBike 

llega con una propuesta que busca capturar en torno al 20% de participación en los 

primeros 5 años para así transformarse en un actor relevante de la industria con 

ingresos potenciales alrededor de $4.500 millones CLP al quinto año. 

A su vez, una estructura liviana de costos y un manejo eficiente de inventarios, se 

proyecta levantar una plataforma y puesta en marcha con una inversión cercana a los 

132 millones CLP permiten obtener una rentabilidad esperada muy atractiva con una 

tasa interna de retorno en torno a 95% en el escenario más probable. 

La propuesta de valor, en torno al conjunto de productos y servicios en una plataforma 

que acompañe, guíe, pueda enseñar y permita participar a usuarios, permite estimar un 

crecimiento de la demanda para llegar a los porcentajes de participación y resultados 

esperados. 
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I. Oportunidad de negocio 

Según las estimaciones de venta para el 2018 el cincuenta por ciento de los 

consumidores mundiales habrá realizado una venta por el canal ecommerce1 

Un claro ejemplo son la cadena de supermercados. Las cuales cada vez más están 

cerrando tiendas físicas y potenciando sus estrategias digitales.  

Con solo echar un vistazo al mundo digital, nos encontramos con gigantes 

representantes del canal ecommerce, que han desarrollado toda su estrategia, logística 

y estructura al mundo digital2. 

Actualmente el canal e-commerce a nivel mundial, muestra una clara tendencia de 

mejorar cada vez más sus ventas y el futuro del comercio cambiará cada vez más al on 

line que al offline.  

Ebay, Alibaba express y Amazon han demostrado que esta nueva forma transaccional 

es lo que se viene a futuro, tanto es así, que dos de estas empresas mencionadas 

anteriormente se encuentran entre las 10 empresas más grandes del mundo. Incluso 

amazon hoy se perfila como la empresa numero 1 a nivel de capitalización bursátil. 

Específicamente en Chile, nuestro país se perfila como uno de los líderes en esta 

materia y Según la Cámara de comercio de Santiago, las ventas online han aumentado 

en torno al 165% en los últimos 5 años, cerrando el año 2016 en USD $2.850MM y con 

una proyección de crecimiento en torno al 20% anual para los próximos años. 

Chile es un país experto en el servicio y en el retail, una de las industrias más 

importantes con proyecciones de crecimiento online proyectadas de un 40% para el 

2017. Las empresas chilenas se están volcando sus inversiones al desarrollo del canal 

para sustentar sus estrategias de crecimiento, razón por la cual vemos industrias como 

el retail que proyecta cerrar el 15% de sus tiendas físicas al 20253 con miras de 

capturar las oportunidades de e-commerce. 

(Desarrollo en Parte I) 

 

 

 
                                                            
1 Estudio Brainsins. Tendencias e‐commerce 2016 
2 Ranking según capitalización bursátil 2016 del sitio www.expansión.com 
3 Diario Financiero, Febrero 2017. 
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II.- Análisis de la Industria 

La definición de industria para este plan de negocio será el siguiente: “el grupo de 

compañías que ofrecen productos y servicios que son sustitutos cercanos entre sí, es 

decir, que satisfacen la misma necesidad básica de los clientes”4. Por lo tanto, nos 

enfocaremos a analizar algunos aspectos del rubro bicicleta, los cuales serán: 

la venta de bicicletas y accesorios de bicicletas exclusivamente a través de internet. 

Podemos decir que  

Bajo esta definición, se puede mencionar que esta industria está en una etapa de 

nacimiento, por un lado, el canal e-commerce si bien presenta un crecimiento muy 

fuerte en los últimos años, aún así las empresas están mejorando sus propuestas de 

valor para adaptarse a los nuevos tiempos. 

En la industria deportiva y específicamente la industria de la bicicleta no se parecía una 

gran oferta y mucho menos especializada siendo de un estándar más bien bajo, lo que 

dificulta el fácil acceso para los. 

Si miramos a nivel más macro y salimos de los limites nacionales para enfocarnos en 

países que están fuera de la región, podemos observar industrias mucho mas 

desarrolladas que cuentan con ecommerce que están muy bien desarrollados y a muy 

alto nivel, como son el caso de competitive y cyclist. 

A nivel nacional hay varias empresas ecommerce pero que con un enfoque más 

especializado y con una estructura de desarrollo de su plataforma que son bastante 

básicas. 

(Desarrollo en Parte I) 

 

 

 

 

 

 

 
                                                            
4 Hill y Jones, 2009 
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III.- Descripción de la empresa y propuesta de valor 

 

La misión de YourBike es: 

 

“Poner a disposición de los clientes, todos los productos que puedan necesitar para el 

uso de la bicicleta, acompañándolos y guiándolos en la práctica de este deporte, a 

través de una plataforma online amigable, segura y con la mejor información disponible 

para los usuarios” 

La Visión de YourBike es: 

 

“Ser el referente número 1 del mundo Bike para consumidores, proveedores y 

asociados, siendo la empresa líder del mercado en el mediano plazo, con una gran 

identificación de marca. Así en el largo plazo, esta empresa se consolidará como la 

empresa líder y referente numero 1 al hablar de deporte en e-commerce” 

 

Nuestros Valores 

Se han definido 6 valores principales de YourBike 

1. Transparencia: Se necesita generar confianza para todos quienes interactúan 

con nuestra plataforma 

2. Innovación: Característica clave el estar en constante innovación y desarrollo 

para mejorar y sorprender a los clientes. 

3. Contacto: La prioridad es mantener contacto con quienes interactúan con 

YourBike, responder comentarios y mensajes para garantizar estar alineados 

con la misión de la empresa. 

4. Servicio: Servicio de primera. Una empresa orientada al cliente. 

5. Excelencia: Empresa que entrega garantía de calidad y confianza. Los clientes 

deben sentirse respaldados por YourBike.  

Medio Ambiente: YourBike impulsa y estimula el uso de la bicicleta y las actividades al 
aire libre, por lo que el equipo debe ser un ejemplo en ser responsables socialmente 
con el medioambiente. 

 (Desarrollo en Parte I) 
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IV. Plan de Marketing 

El primer objetivo es poder consolidar a YourBike en los primeros 5 años como una 

empresa importante en el mundo biker y para lograr eso a nivel de top of mind es que 

la empresa propone ir a buscar un 20% de shere of market del mercado ecommerce. 

Apoyado con una fuerte inversión publicitaria que solo para el mercado offline propone 

participar del 6% del mercado. 

Cuatros kpi´s serán fundamentales como herramientas para lograr el objetivo expuesto 

anteriormente: el costo de adquisición de cliente, el tráfico, tasa de conversión, ticket 

medio de compra. 

Como YourBike es una empresa nueva y fresca en el mercado buscará posicionarse 

distinto que la demás competencia siendo un referente en lo que a tendencia deportiva 

se refiere.  

La forma de segmentar a nuestros clientes para otorgar un servicio con mejor enfoque 

será a través del uso que le den a su bicicleta y para esto se define que habrán tres 

segmentos debidamente identificables. 

 

  “El Transporte eficiente”: Parte de los clientes han sido identificado bajo este 

concepto, debido al uso primordial que le dan a la bicicleta como un medio de 

transporte, por lo tanto, sus necesidades son más bien básicas y su propuesta 

de valor enfocada a cómo sacarle provecho a la bicicleta utilizando de mejor 

manera las calles de Santiago. 

 “El deportista”: Identificados así a los clientes que son amigos de las salidas a 

los cerros y recorrer distintas rutas y paisajes, principalmente de un modo 

recreativo y como una manera de compartir con otros. Junto con esto busca ser 

más saludable. 

 “El Competidor”: Este tipo de clientes, es el que está en constante búsqueda 

de nuevos desafíos y se preparara constantemente para mejorar sus tiempos. 

 

(Desarrollo en Parte I) 
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V. Plan de Operaciones 

 

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

Para la primera fase y primeros años de operación, YourBike contará con un espacio 

físico que permita entregar y garantizar la satisfacción completa de los clientes a través 

de la propuesta de valor descrita en los 6 pilares de YourBike mencionada 

anteriormente. 

Para esto, se ha establecido el arriendo de un espacio que permita poder operar de 

manera óptima, tanto desde el punto de vista logístico, en la recepción y envío de 

productos como en la preparación y áreas de trabajo para los técnicos. A su vez, en 

este espacio, estarán las oficinas de YourBike, con el personal administrativo de la 

empresa.  

 

Como se ha mencionado, el 100% de nuestras ventas serán a través de la plataforma 

e-commerce de YourBike, por lo que el espacio físico solo estará destinado a la 

operación de la empresa, y no en sala de venta. 

Para poder cumplir con las operaciones, se necesitarán los siguientes espacios de 

operación: 

 Bodega de almacenaje de inventario: Se estima una dimensión de 300 M2, 

adaptada con doble altura para el almacenaje de inventario. 

 Taller: Se estima un espacio de 150M2 donde el equipo técnico tendrá la misión 

de armado, mantención y reparación de bicicletas. 

 Oficinas: Se estima un espacio de 80M2 en oficina para el equipo administrativo 

 Preparación de pedidos: Se estima un espacio de 100M2 para la preparación 

de picking y entrega para despacho de órdenes. 

 

Definidas las necesidades de espacio, se ha establecido la búsqueda de un local que 

sirva para estos propósitos con un total aproximado de 630M2. Para las operaciones 

diarias, a pesar de contar con un socio estratégico a cargo de la distribución, se contará 

con un camión JAC HFC Urban 1055, con el objetivo de garantizar despachos express, 



9 
 

movilización de bicicletas de arriendo, retiro de compras a proveedores que no puedan 

despacharnos en tiempos requeridos, etc.  

 

Para el manejo de inventario, se tiene considerado la adaptación del software “Easy 

Stock”. Con este software se tendrá un control sano de inventario según las 

proyecciones de venta para maximizar el inventario inmovilizado y días de rotación por 

ítem, permitiendo entregar tanto una maximización de los espacios utilizados para 

almacenaje, como inputs comerciales para ajustar las compras a los proveedores y 

generar actividades comerciales. 

 

De acuerdo a las estimaciones de demanda y crecimiento, se tiene considerado el taller 

para el armado de bicicletas nuevas, armado de bicicletas por componentes y también 

para la mantención y reparación de bicicletas usadas. Cabe mencionar que desde los 

proveedores, las bicicletas nuevas vienen desarmadas, por ende, posterior a una 

venta, los técnicos deben armar la bicicleta antes de ser despachada al cliente final. 

 

Según las estimaciones presentadas en la sección 4.7, se aprecia que, para el primer 

año, entre armado de bicicletas nuevas, por componentes y mantenciones para la 

venta de bicicletas usadas, el taller tendrá la siguiente carga mensual5: 

 

Se considera que un técnico, puede manejar el armado y/o mantención de 4 bicicletas 

al día para ofrecer un servicio óptimo y de calidad, por ende, la dotación de técnicos irá 

en aumento según la tasa de crecimiento estimada, a partir del crecimiento que 

presenta por la temporada y consolidación de la plataforma a partir del mes 9. 

 

                                                            
5 Estimación mensual considera adaptación y puesta en marcha además de temporalidad de la categoría 
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5.2. Flujo de operaciones 

El flujo de operaciones, se puede visualizar en el siguiente diagrama: 
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Como se muestra en el flujograma, existe un proceso central compuesto del circuito 

base de operaciones, desde donde existen 12 hitos principales, que desprenden 

nuevas operaciones. 

 

1. Para ser un referente, el team debe estudiar las tendencias y novedades del 

mundo Bike, donde este hito selecciona información relevante a publicar en la 

plataforma, como nuevos circuitos y rutas para recorrer y todas las novedades 

que le interesen a los clientes, y este genera una interacción con los usuarios y 

comienza una campaña para llegar a nuevos clientes. 

2. Lleva a seleccionar de acuerdo a estas tendencias, un mix de productos a la 

vanguardia de los intereses de los usuarios y lo que están buscando. 

3.  Se estima la demanda del mix seleccionado de productos, lo cual es clave para 

el manejo eficiente de inventarios y contar siempre con los productos que los 

usuarios demandan y así conseguir ser un referente en la industria. 

4. Se negocia la compra con los proveedores, ya sea mediante la importación 

directa o como la compra local, según sea el caso. En este proceso se 

desencadena la orden de compra y el proceso de ingreso de inventario al 

almacén. 

5. Se realiza la publicación de los productos en la plataforma, de manera de poder 

entregar a los usuarios la mejor experiencia de compra, a través de información 

detallada, fotografías y videos de los productos para su correcta utilización. 

6. Se gatillan las acciones comerciales de marketing y venta para comunicar las 

novedades publicadas en la plataforma a los usuarios y nuevos prospectos. 

7. Se procede al registro de clientes en la plataforma, donde se genera una base 

de datos que permite categorizar que tipo de cliente es según los perfiles 

definidos anteriormente y trabajar la fidelización de estos. 

8. Se recibe la orden de compra, que genera el proceso logístico hasta el despacho 

del producto al cliente. 

9. Se genera una solicitud de picking y preparación de pedido al almacén, quienes 

se encargan se recolectar los productos asociados a la orden de compra para 

entregar al taller. 
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10. El taller recibe los productos, y se procede a su preparación, armado y 

confirmación de despacho al operador logístico. 

11.  El operador logístico recibe las indicaciones de despacho, el cual genera una 

factura de venta y la rebaja de inventario del sistema. 

12. Servicio de post venta realiza el seguimiento de entrega al cliente final, 

generando un feedback del cliente y retroalimentación para la mejora continua 

del proceso. 

 

Así, estos 12 pasos resumen el flujo de las operaciones de YourBike, en busca de la 

mejora continua y satisfacción de los clientes en la entrega de la propuesta de valor.  

 

5.3. Plan de desarrollo e implementación 

El plan de implementación, contempla los primeros doce meses donde se realiza la 

mayor parte de la inversión para la puesta en marcha de la plataforma, estudio de 

tendencias, negociación con proveedores e instalación física de bodega, taller y 

oficinas, además del trabajo comercial de generación de alianzas estratégicas y 

auspicio a referentes. 

 

En la etapa inicial, definida como “Año 0”, se ha divido en trimestres que marcan los 

cambios de etapa en la preparación para el inicio y lanzamiento de la plataforma. 

La primera etapa es la creación de la plataforma, para luego dar paso a la constante 

mejora y estudio de tendencias a lo largo del tiempo. 

Entre el segundo trimestre y el cuarto trimestre, se considera toda la etapa de arriendo, 

adaptación y compra de equipos para su adaptación. 
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La etapa de negociación con proveedores, se considera en el segundo y tercer 

trimestre para generar el abastecimiento en el cuarto trimestre del año. 

La contratación de personal se considera constante, ya que esta se hará en base a las 

necesidades, desde sus inicios con los programadores de la plataforma, y luego 

constante en el tiempo en el aumento de la dotación relacionada con el aumento de la 

demanda proyectada. 

Los últimos 3 meses de este período de puesta en marcha, comienza la campaña de 

lanzamiento y prueba, para comenzar la operación de la plataforma. 

 

5.4. Dotación 

La dotación del personal, irá en aumento según las necesidades puntuales a la etapa 

en que se encuentra YourBike, por ende, se considera un aumento permanente de la 

dotación. 

Así, según las estimaciones, la proyección de dotación y equipo YourBike, sería como 

se muestra a continuación: 

 

Con esta dotación, pretendemos poder abarcar todas las funciones de YourBike, 

entregando la propuesta de valor y considera las responsabilidades descritas en el 

flujograma descrito anteriormente.6 

 

 

 

 
                                                            
6 Detalle de las funciones y responsabilidades por cargo en anexo 
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VI. Equipo del proyecto 

 

6.1 Equipo gestor 

Es clave dentro del equipo gestor poder contar con la experiencia y visión de personas 

que han estado a cargo de nuevos negocios, en especial en el desarrollo de áreas e-

commerce. 

Así también la comunicación de la propuesta de valor, y un claro desarrollo de 

marketing online es clave para la captación y posicionamiento de la plataforma para 

conseguir la consecución de llegar a ser un líder y referente del mundo Bike, como 

busca YourBike. 

Por los puntos anteriores, es clave contar con un equipo que pueda hacerse cargo 

desde la visión empresaria, como en la experiencia online. En este punto será clave  

contar con experiencia en el mercado deportivo y con conocimiento del mundo Bike. 

 

El equipo gestor contará con Julio León7 en un rol directivo e inversionista. Julio es 

director de Leon Corp, donde en su trayectoria ha pasado por distintos cargos y 

experiencias que le han permitido evaluar y participar en diversificación de nuevos 

negocios, evaluaciones y decisiones relevantes de inversión. Así también, cumplió un 

rol de Gerente de Marketing donde ha desarrollado la experiencia que nos permitirá 

guiar el desarrollo de las actividades en post del correcto posicionamiento que 

buscamos. 

 

Por otro lado, Juan Francisco Superby8, ha tenido experiencia en distintas empresas 

comerciales ligadas al rubro del deporte por más de 10 años, donde ha interactuado 

con distintas categorías de deporte, canales de venta y ha participado en desarrollo y 

crecimiento del e-commerce tanto para las empresas donde ha trabajado, como para 

los propios clientes que han desarrollado con fuerza sus propias plataformas, 

generando estrategias propias del canal. 

                                                            
7 Ver Detalle Curriculum en anexo 
8 Ver Detalle Curriculum en anexo. 
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6.2 Estructura organizacional 

La estructura organizacional se compondría de la siguiente manera, siendo el miembro del directorio el equipo gestor. 
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6.3 Incentivos y compensaciones 

A continuación, se puede revisar la planilla de remuneraciones por cargo: 

 

Se considera la tabla de remuneraciones a partir del año cero, considerado el inicio de 

las operaciones y preparación de la plataforma para el comienzo de la comercialización 

en el año, separado en trimestres según la carta Gantt expuesta anteriormente. 

Así, la planilla de sueldos fijos, quedaría de la siguiente manera, considerando el 

aumento de la dotación en el tiempo: 

 

 

 



17 
 

En el cálculo de la planilla de remuneraciones, se debe considerar, además, que existe 

un fuerte componente en base a incentivos con el objetivo de tener al personal 

motivado y alineado en post de conseguir los objetivos planteados por el directorio. 

 

El Gerente General, podrá percibir un bono, de hasta el 30% de su renta anual, si 

cumple con conseguir las metas propuestas por el directorio en cuanto a volumen de 

venta, margen de EBITDA, u otros que se puedan fijar de común acuerdo durante la 

planificación anual. 

 

Para el caso del Jefe de operaciones, podrá tener un bono de hasta un 20% de su 

renta anual, si cumple con los objetivos del año. Sus objetivos estarán en base a 

niveles de inventario, fill rate, y entregas on time por parte del taller. 

 

El Jefe de plataforma, tendrá como objetivo para su bono, con tope de 20% de su renta 

anual, el posicionamiento del sitio, cantidad de visitas, disminución de fuga, conversión. 

 

El Gerente de Administración, tendrá un bono de hasta un 20% de su renta anual, por 

el cumplimiento de los indicadores de rentabilidad y venta solicitado por la empresa, así 

tendrá resguardo sobre los costos, pero dejando un espacio a incentivar venta. 

 

Por su parte el Gerente comercial, tendrá un incentivo anual de hasta un 20% de su 

renta anual, por el cumplimiento de los indicadores de venta, margen, rotación de 

inventario y mix publicado en la página. 

 

VII. Plan Financiero 

Todas las estimaciones del plan financiero se han elaborado a 5 años, donde se 

debería concentrar y mantener el fuerte de las etapas de introducción y crecimiento, 

para llegar a una etapa de madurez más estable que daría la señal para comenzar con 

las siguientes fases, por lo que en este plan de negocios consideraremos la primera 

fase que permitirá ser un referente en la industria como hito clave. 
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A continuación, se muestra el desglose de la metodología para determinar la tasa de 

descuento utilizada en la evaluación y los respectivos cálculos del capital de trabajo 

necesario para la operación, estado de resultado y flujo proyectado para determinar 

VAN y TIR del proyecto. 

Para el cálculo de la tasa de descuento, hemos utilizado el método de Capital Asset 

Pricing Model, CAPM. 

 

 

Donde para este proyecto se define lo siguiente: 

 

 

 

 

 

 

La tasa libre de riesgo se ha calculado en base al promedio de los últimos 4 trimestres 

de las tasas de bonos en UF del banco central a 30 años informados en las series del 

boletín mensual de la entidad. 

El beta desapalancado, corresponde al promedio de las industrias de líneas especiales 

de retail y de retail online9. 

Por su parte el premio por riesgo de mercado, fue obtenido por la calificación entregada 

por Damodaran para Chile.10 

El premio por liquidez, dado que el proyecto no está listado en bolsa, y el premio por 

Start-Up, por ser un negocio que aún no ha comenzado, se estimaron en un 4% cada 

uno. 

Lo anterior, lleva a obtener una tasa de descuento mediante CAPM de un 16,11%. 

                                                            
9 Damodaran: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls 
10 Damodaran: http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/ 
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A continuación, se puede analizar el estado de resultados proyectado para los primeros 

5 años de funcionamiento de YourBike11 

 

Se puede apreciar, que, aprovechando la temporada alta de la categoría, desde 

septiembre a diciembre, ya se lograría superar los números negativos con el aumento 

de la venta considerablemente, lo que da excelentes perspectivas a futuro. 

 

Antes de poder determinar el flujo de caja del proyecto, se consideró el capital de 

trabajo12 que será necesario inyectar a la compañía para su correcto funcionamiento. El 

capital de trabajo, viene principalmente dado por el desfase existente entre las cuentas 

por cobrar, que se han estimado a 30 días principalmente por los medios de pago de 

los clientes (transbank), y las cuentas por pagar, que se han estimado en esta 

evaluación al contado debido a la falta de historia de la empresa, por ende la dificultad 

de conseguir crédito con los proveedores, además del correspondiente pago del IVA 

hasta llegar al punto de equilibrio donde se pueda netear el desfase correspondiente.  

                                                            
11 Lo supuestos utilizados para la elaboración, se pueden encontrar en anexo 
12 Cálculo de Capital de trabajo se puede encontrar en anexos 
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Se considera que, a partir del segundo año, ya se logra mejorar las condiciones 

comerciales con los proveedores generando un crédito a 30 días por las compras 

realizadas lo que evita la necesidad de incrementar el capital de trabajo necesario. 

A partir del segundo año, el capital de trabajo involucrado, supone un aumento de los 

días de inventario del stock para soportar el incremento en ventas y poder dar 

cumplimiento satisfactorio a los clientes durante nuestra etapa de fuerte crecimiento. 

 

Así, hemos desarrollado nuestro flujo de caja de la siguiente manera: 

 

Valor de la perpetuidad se ha calculado considerando que al quinto año se normaliza la 

curva de crecimiento, manteniéndose constante en un 4% anual, principalmente dado 

por una estimación del crecimiento del mercado. Así, se ha calculado el flujo a 

perpetuidad para traer a valor presente este flujo con su proyección de crecimiento. 

 

De esta forma, hemos calculado el VAN y el TIR del proyecto con los siguientes 

resultados: 

                                                                  

 

Se ha obtenido un Valor Actual Neto del proyecto de $2.013MM, con una Tasa interna 

de retorno de 95%, lo que confirma lo atractivo y rentable del proyecto. 

 

A continuación, se ha realizado un análisis de sensibilidad del proyecto, definiendo 

varios escenarios frente a una variable crítica en la evaluación financiera. Se hace 

referencia al crecimiento que se ha definido en la participación de mercado y por ende 

en la venta y proyecciones de crecimiento anual. 

 

Se mantienen todas las demás variables constantes, obteniendo los VAN y TIR en los 

escenarios de -20% / -30% / -40% sobre las ventas de la proyección base. Así mismo, 

se han establecido los escenarios optimistas considerando +20% / +30% / +40% sobre 

las ventas de la proyección base, obteniendo los siguientes resultados 
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De esta forma, se observa con mayor claridad lo atractivo del proyecto, donde sólo 

cuando se consideran todas las variables constantes, las ventas proyectadas deben ser 

más de un 40% inferiores al escenario base para llegar a obtener un VAN negativo. 

 

En el otro extremo, si las ventas son superiores en un 40%, llegaríamos a obtener un 

VAN de $5.181 con una TIR de 257%, lo que ayuda en la toma de decisiones a 

considerar al momento de invertir en el plan de marketing en conseguir mejoras en las 

tasas de captación de clientes en busca de aumentar las ventas. 

 

VIII. Riesgos críticos 

 

En relación a los riesgos del proyecto se considera que, por una parte, existe el gran 

hito de transformarse en un referente de la categoría a nivel nacional, lo cual será clave 

para obtener la participación de mercado necesaria y conseguir las ventas proyectadas 

en el plan de negocios. Este hito marca el paso para facilitar las negociaciones con los 

proveedores que permitirán contar con las mejores marcas por lo que desencadena 

una serie de factores críticos. 

Además, por su parte, la operación corre algunos riesgos críticos que detallamos a 

continuación: 

Inventario: Si las proyecciones de venta no se dan como se espera, se puede tener un 

inventario inmovilizado, lo cual trae costos operativos y financieros. 

Proveedores: Es necesario poder contar con todas las marcas referentes del mercado 

para conseguir los objetivos, por lo que habrá una negociación previa para su 

incorporación en la plataforma, que muchas veces pueda estar ligada a mínimos de 
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compra, o condiciones comerciales menos favorables que otros competidores que ya 

estén en el mercado. 

Distribución: Otro riesgo crítico, es un servicio de distribución a través de un operador 

logístico, por lo que se tendrá en un tercero un tema muy sensible en el negocio de la 

comercialización online. 

Marketing Online: La clave son las estrategias de marketing online, tanto para mejorar 

continuamente las tasas de captación, como para controlar las tasas de fuga y 

viralización negativa en Redes Sociales. El negocio online, tiene el riesgo de que un 

cliente disconforme, tiene la posibilidad y poder de generar contenido negativo que 

pueda afectar de manera importante la imagen y propuesta de valor, por lo que es 

clave estar atentos a controlar la información de la red.  

A pesar, de estos riesgos críticos, se cree que el proyecto cuenta con la fortaleza para 

tener en cuenta y generar los planes necesarios para controlar estos riesgos y 

controlarlos como una oportunidad. 

 

IX. Propuesta Inversionista 

 

Para el proyecto y el presente plan de negocios, no se considera una propuesta al 

inversionista, dado que el proyecto será financiado en un 100% por recursos propios de 

los gestores, obteniendo cada uno un 50% de la participación de la compañía. 

 

Con los fondos aportados se cubre el déficit proyectado durante el primer año 

(OPEX+CAPEX+WC). 
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Dado lo anterior, se considera que el retorno de los accionistas, será igual al retorno del 

negocio para esta evaluación. 
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X. Conclusiones 

 

En el presente plan de negocios, se verá como YourBike viene a aprovechar una 

ventana de oportunidades que existen hoy en día en el mercado, donde por un lado se 

ve el crecimiento exponencial que tiene actualmente y en las proyecciones el canal 

online por sobre las tiendas físicas. Por otro lado, la categoría del deporte y las 

tendencias y crecimiento, en especial del uso deportivo y cotidiano como medio de 

transporte de la bicicleta son fuentes de oportunidad para el desarrollo de una 

plataforma que pueda transformarse en un referente del mundo Bike. 

 

 Con una propuesta diferenciadora a lo que existe en el mercado, donde se agrupan 

distintos servicios valorados por los clientes, se piensa que YourBike puede capturar 

una buena participación de mercado, por lo que genera interesantes proyecciones de 

crecimiento en el tiempo. 

 

Lo anterior, conlleva a que los indicadores financieros son sumamente atractivos en los 

distintos escenarios proyectados, donde en el escenario base se obtiene un Valor 

Actual Neto del proyecto de $2.013MM con una Tasa interna de retorno de 95%. 

 

Por lo que con un equipo gestor con experiencia y con el mejor equipo a cargo del 

desarrollo de las estrategias y la operación, se cree que se puede generar y establecer 

una propuesta de valor diferenciadora, que logre mitigar y controlar todos los riesgos 

críticos que se han establecido, y se pueda llegar al mercado y a los consumidores de 

manera que estos prefieran a YourBike. 
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ANEXOS 

 

I. RANKING DE PRINCIPALES COMPETIDORES 
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II. PLAN DE MARKETING – OBJETIVOS KPIs CLAVE 

 

Población: 25-54 años  

 

KPIs Clave y objetivos anuales 
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III. MIX COMERCIAL DE OFERTA DE PRODUCTOS. 
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IV. PROPUESTA VALOR Y TARIFARIO ESTIMADO POR ENVÍO BLUEXPRESS 

 

Misión Bluexpress: proveer soluciones innovadoras, que aporten competitividad al 

negocio de los clientes, sustentados en procesos flexibles y eficientes, tecnología de 

información oportuna y un equipo humano altamente preparado 

Visión Blueexpress: ser la mejor empresa de soluciones de distribución logística en 

Chile, en venta, cobertura, volumen, en calidad de servicio y eficiencia. Para seguir 

creciendo, se desarrollará una identidad propia, que refleje el espíritu, valores y 

desafío. 

 

Herramientas tecnológicas para el apoyo de la gestión: 

 Portal de Clientes 

 Sorter - Clasificación de mercadería 

 Integración de Servicios vía Web Services 

 Sistema de Emisión de Guías Automática 

 Cargonet 

 Customer Relationship Managment (CRM) 

 Warehouse Management System (WMS) 

 Trazabilidad en Tiempo Real (TTR) 
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Tarifario estimado por envío: 
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V. ESTIMACIÓN DE VENTA EN UNIDADES ANUALES POR CATEGORÍA DE 

PRODUCTO. 
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VI. FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES POR CARGO 

 

 Gerente General: Su responsabilidad es dirigir y liderar el proyecto, tomando 

decisiones estratégicas y participando de las negociaciones clave de la 

empresa, estableciendo los objetivos y KPIs para el cumplimiento de las 

proyecciones. 

 Jefe de Plataforma: Es el encargado de la gestión y operación de la plataforma, 

posicionamiento online, publicación de contenidos. 

 Técnicos Sistema: Encargados de actualización y programación de la 

plataforma. 

 Jefe de Operaciones: Tiene el control del flujo desde que se genera una orden 

de compra a un proveedor hasta que llega al cliente final, optimización de 

inventario, coordinación y seguimiento con el operador logístico y liderar el 

proceso interno de flujo de mercadería. 

 Jefe de logística: Encargado de la mantención de la bodega, orden y 

almacenamiento de productos, y coordinación en la entrega al área de taller. 

 Jefe de taller: Organiza los trabajos y prioriza según la demanda para coordinar 

el trabajo de los técnicos de bicicletas y coordina los tiempos de entrega. 

Además, revisa los requerimientos de compra de insumos para el correcto 

funcionamiento en base a repuestos y herramientas necesarias. 

 Chofer: Maneja el camión en base a los requerimientos de la empresa, 

reportando directamente al jefe de operaciones. 

 Gerente Comercial: Es el encargado de toda la gestión comercial de YourBike, 

selección del mix de productos, negociación con proveedores, promociones y 

activaciones de las campañas para la captación, retención de clientes, estudio 

de tendencias y novedades para definir los contendidos de la plataforma. 

 Administración y Finanzas: Es responsable de la administración de la empresa, 

en términos financieros y contables, como de RRHH, operación de la oficina, etc. 

 Mecánicos Bicicletas: Encargados del taller, donde se arman y reparan las 

bicicletas. 
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 Post Venta: Encargado del seguimiento a los clientes para capturar su feedback 

posterior a la compra, recibo y manejo de reclamos, etc. 

 Asistentes Comerciales: Apoyo al gerente comercial en la gestión y estudio de 

contenido de la plataforma y en la gestión y fidelización de clientes y el manejo 

de la base de datos y campañas dirigidas de marketing digital. 
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VII. CURRICULUM VITAE – JULIO LEON G. 

 

JULIO LEÓN GARCÉS 
 

RESUMEN PROFESIONAL 

Ing. Comercial Universidad de Chile y Publicista con mención en marketing y comunicación persuasiva, Universidad del Pacífico. 

Diplomado en contabilidad financiera, Universidad Católica de Chile, Diplomado DGE en matemáticas financiera, Universidad de 

Chile con Amplia experiencia y habilidades en el desarrollo e implementación de nuevos negocios. Con pensamiento estratégico y 

táctico,  en  áreas de marketing  y  comercial  logrando  gestión de marcas, modelos de negocios  y desarrollo de  programas de 

fidelización de clientes.  

 

EXPERIENCIA LABORAL 

LEÓN CORP: 2014 ‐ Actual 

Gerente de Cluster.  

 Responsabilidades: Responsable de la gestión estratégica y comercial tanto para el área de retail como en la venta mayorista 
de  servicios  e  insumos  para  el mercado  automotriz,  en  Santiago  y  regiones. Mantener  y  fortalecer  la  relación  compañía‐
cliente. Dirigir  y  tomar  decisiones  en  conjunto  con  el  directorio  para  garantizar  el  cumplimiento  de  los  objetivos  anuales 
trazados por la compañía 
 Logros: Aumento en  las utilidades de  la  sucursal de Viña del mar en un 80% en un año, mientras que en el  local de Las 
Condes la utilidad aumentó en un 14% en el año 2015. En la distribución a mayoristas la utilidad en el año 2015 aumento en 
un 8%. 

 

LEÓN CORP: abril 2013 a junio 2014 

Gerente de Marketing. 

 Responsabilidades: Creador del área de telemarketing con el fin de desarrollar un nuevo canal de venta. 
 Logros: Se canalizó toda la venta telefónica del país en un call center centralizado, lo que permitió penetrar en el mercado en 
un nuevo target, además de levantar y aumentar nuestra cartera de clientes, fortaleciendo la marca LEÓN.  

 

 

LEÓN DIAGONAL S.A.: diciembre 2011 a marzo 2013 

Gerente Local. 

 Responsabilidades: Responsable de la apertura y puesta en marcha del local. Preservar tanto la cultura como los procesos de 
negocio de la compañía en el local. Dinamizar el patio de servicio, promoviendo acciones permanentes para garantizar el buen 
funcionamiento y gestión comercial del local. 
 

 Logros: Tras  la apertura del  local se  llega al punto de equilibrio en 8 meses, superando  las expectativas del directorio en 4 
meses.  Se  realizó  campaña  de marketing  aumentando  el  ticket  promedio  de  ventas  en  un  20%.  Se  crea  e  implementa  el 
negocio de mecánica general de automóviles, concentrando toda la demanda de la empresa en este local. 

 

LEÓN Y CIA LTDA: enero 2008 a octubre 2010  

Gerente de Marketing. 

 Responsabilidades: Creador del departamento de marketing, Controlando y administrando las distintas cuentas que tiene la 
compañía.  
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Logros: Se crearon nuevos conceptos y campañas para generar mayores flujos de ventas, creando mayores valores tangible e 

intangibles en los distintos servicios que ofrece la compañía. 

 
 

VIII. PLAN FINANCIERO. 

 

a. Supuestos EERR 
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b. Cálculo de Capital de Trabajo 

 

Para el cálculo del capital de trabajo, se ha considerado el desfase de dos meses en 

las cuentas por cobrar, en relación a las cuentas por pagar con condición contado. 

Según eso, se ha estimado el déficit acumulado máximo, que sucede en diciembre del 

primer año, donde los meses de temporada alta vienen a generar el mayor 

inconveniente en los flujos de dinero, dado la alta necesidad de inventario, con cuentas 

por cobrar aun de temporada baja. 

Ya a partir del segundo año, se logra equilibrar la necesidad de capital de trabajo, dado 

que durante el primer trimestre del segundo año se logra cobrar cuentas de temporada 

alta en situación de cuentas por pagar de temporada baja, lo que da un equilibrio que 

se mantiene en el tiempo. A partir del segundo año, adicionalmente, se considera una 

mejora en las condiciones de pago con los proveedores, que se consideran a 30 días, 

sin embargo, el capital de trabajo viene dado por una estimación del aumento en los 

días de inventario que se estima necesario para soportar el fuerte crecimiento esperado 

en los primeros años. 

 

c. Tasa libre de Riesgo: 
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Para la tasa libre de riesgo, se consideró el promedio de los últimos cuatro trimestres 

de la tasa de interés del mercado secundario de bonos en UF a 30 años del Banco 

Central. Se consideró la tasa a 30 años, considerando que este proyecto está 

considerado a perpetuidad. 

 

d. Riesgo Pais: 

 

 

El riesgo País se obtuvo de la información entregada por la página web de 

Damodarann. 

 

e. Betas desapalancados 

 

La estimación de los betas para la obtención de la tasa a través de Capm, fue 

promediando las industrias de Retail Online y Retail de líneas especiales del sitio web 

de Damodaran. 

 

 


