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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Actualmente existe un aumento sostenido tanto en la utilización de la bicicleta como medio 

recreacional y de transporte. Sin embargo, en la misma línea el aumento en los robos de las 

bicicletas es alarmante, donde cada 5 minutos una bicicleta es robada. Considerando ambos 

factores, el plan de negocios consiste en estacionamientos donde la seguridad, no es un 

problema del usuario, sino más bien es garantizada a través de un sistema 100% 

automatizado. El lugar identificado es la comuna de Santiago Centro, donde hoy existe un alto 

flujo de personas que trabajan en dicha comuna y que presentan la necesidad de resguardar 

sus medios de desplazamiento. El sistema es capaz de albergar 204 bicicletas de 

prácticamente todos los tipos y aros de manera segura, rápida y sin duda muy diferente a lo 

visto en Chile, siendo una innovación a nivel latinoamericano. Además, el estacionamiento 

cuenta con garantías en su infra estructura, junto con una tienda de conveniencia que ofrecerá 

comestibles, bebestibles y repuestos y accesorios básicos, tanto para los usuarios del servicio 

como de las personas que transitan. El impacto a nivel medio ambiental y a nivel de superficie  

es mínimo, permitiendo asegurar que las vías y veredas se mantengan en su manera regular. 

 

La industria de los estacionamientos de bicicletas se estima en $ 2.646 millones, en base a lo 

observado en la investigación de mercado realizada para el plan de negocios. Junto con lo 

anterior, la misma investigación muestra una disposición de 80% para pagar por un servicio 

como el descrito. El mercado se observa fragmentado, donde básicamente se pueden 

distinguir dos servicios en torno a los estacionamientos, los primeros se encuentran en el 

ámbito público o bien en el ámbito más bien improvisado, el segundo servicio se encuentra 

en edificios residenciales, comerciales o bien oficinas. Los primeros son gratis generalmente 

y los segundos en algunos casos son pagados.   

 

La tasa de ocupación es un indicador clave para medir el uso del estacionamiento, donde de 

manera ácida en  promedio del estacionamiento se estima en 40% el primer año, 60% para 

el segundo año y un 75% para el resto de los años del proyecto. En cuanto a los clientes, la 

segmentación es demográfica y actitudinal principalmente, donde sin duda el denominador 

común es la pasión por las bicicletas. Dos perfiles de clientes Spot y Long Term son los que 

destacan, diferenciándose en cuanto a la cantidad de horas de utilización del servicio. El 

proyecto financieramente es viable, con un VAN de $30.204.233 y una TIR de 18%, evaluado 

a 10 años y con una tasa de rendimiento de 16,1%. El payback será de 4 años, con un aporte 

de capital 100% de los socios, por un monto total de $354.240.912. 
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I. Oportunidad de negocio 

 

La oportunidad principalmente busca atender la necesidad de las personas que utilizan las 

bicicletas para movilizarse a sus trabajos, en la comuna de Santiago Centro, escogida de 

manera estratégica. La ley de convivencia de modos regularizó el uso de la bicicleta y su 

categorización, siendo actualmente un vehículo como tal, en este sentido para los ciclistas, 

este activo a tomado mayor relevancia para sus usuarios, donde el hurto tanto de éstas como 

de sus accesorios genera dolor (Anexo 1). En esta línea, los datos de Carabineros de Chile 

dan cuenta de que una bicicleta es robada cada cinco minutos (Anexo 1.1). Una de las 

principales razones de este elevado número de robos va en línea del aumento en la demanda 

de la utilización de estas, donde a nivel país existe un crecimiento del 20% anual según el 

Ministerio del Ambiente (Anexo 1.2). Esta correlación es conocida en países que ya han 

pasado en otros países más avanzados en políticas relacionadas a los medios de transporte, 

como es en Irlanda, por ejemplo.  

 

La investigación de mercado, aplicada a través de encuestas presenciales en la comuna de 

Santiago, da cuenta de que de los 191 encuestados 54 manifestaron no poseer una bicicleta, 

por lo tanto, un 72% de los encuestados manifestaron si poseer una bicicleta. Un 60% 

manifiestaron que no tienen donde estacionar su bicicleta en destino, lo hace en un bicicletero 

o en sitios improvisados, evidenciando la falta que hacen los estacionamientos. Un 80% de 

los encuestados que poseen una bicicleta muestran disposición neutra de pago para un 

servicio como el descrito, dato clave para la implementación de un servicio como el descrito. 

 

La propuesta permite entregar garantía absoluta de seguridad, ya que es 100% automatizado, 

sin la interacción de personas tanto al momento del ingreso como de la salida de la bicicleta, 

con una ubicación conveniente y muy innovadora. El contar con un espacio subterráneo, 

permite impactar de menor manera el plan de urbanismo de la comuna, lo cual genera mayor 

facilidad para su ubicación conveniente, donde la Municipalidad de Santiago es un aliado 

estratégico para el propósito descrito, manifestando que en base a una concesión es factible 

su implementación. En este sentido, los costos del proyecto son razonables, ya que los 

terrenos disponibles en la comuna son escasos y por lo mismo muy costosos. Otra relevancia 

de la alianza es que excavaciones de sobre 3 metros deben realizarse con permisos 

especiales, al ser tierras arqueológicas de gran valor. El detalle se encuentra en la Parte I del 

plan de negocios. 
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II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes 

 

2.1 Industria: 

La industria definida consiste en estacionamientos de bicicletas, donde para profundizar se 

puede observar la parte I del plan de negocios. Se identifican tres grandes categorías de la 

industria: públicos que buscan aumentar el uso de la bicicleta como transporte. Edificios de 

oficinas, residenciales o empresas, con el fin de entregar opciones para resguardar bicicletas. 

Por último, los dispuestos en estacionamientos de autos o establecimientos comerciales. Se 

utilizó información del Servicio de Impuestos Internos, en conjunto con la información obtenida 

de la encuesta origen destinos de viaje para la ciudad de Santiago y la investigación de 

mercado definiendo un mercado potencial de 12.532, con un tamaño de $ 2.165.507.399. 

 

2.2 Competidores 

La industria de los estacionamientos de bicicletas en Chile no muestra señales de estar 

evolucionando mucho. La oferta está circunscrita básicamente a los bicicleteros que sean 

instalados por las municipalidades y aquellos espacios en edificios habilitados para 

resguardar bicicletas. Es una industria fragmentada y poco profesionalizada, donde no existe 

diferenciación clara en las ofertas de valor.  

 

2.3 Clientes 

Lo estudios presentan la siguiente distribución en cuanto a los usuarios de bicicleta por 

propósito de viajes: trabajo 44.1%, estudio 10,8%, otros 45,1%. El target principal apunta al 

grupo de trabajo, los cuales presentan ingresos mayores a los otros grupos y presentan un 

mayor valor a servicios que agreguen seguridad en sus estacionamientos, lo cual los hace 

tener mayor disposición para pagar por dejar sus vehículos en lugares seguros. El detalle se 

encuentra en la Parte I del plan de negocios. 
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III. Descripción de la empresa y propuesta de valor 

 

3.1 Modelo de negocios 

La propuesta de valor consiste en ofrecer espacios de estacionamiento de bicicleta con 

seguridad garantizada. Los pilares del modelo son: innovación, ubicación y la facilidad en el 

acceso y de uso. La estrategia competitiva se basa en enfoque en la diferenciación en lo que 

respecta a la industria. El sistema automatizado pasa a ser lo medular del negocio, siendo de 

manera subterránea y con gran capacidad. Con un sistema automatizado depósito y retiro de 

vehículos, por lo que no habrá acceso de persona alguna al espacio de resguardo de bicicleta. 

En este lugar deposita su bicicleta, sin importar el tipo o modelo, en un riel que permite guiar 

y encaminar la bicicleta directo a una compuerta, la cual se abre y posterior se cierra para 

depositar y almacenar según disponibilidad. El sistema registrará el ingreso con fecha y hora, 

para luego ser utilizado al momento de querer retirar, previo al pago según el medio de 

preferencia del cliente. La ubicación toma relevancia según los investigado siendo una 

decisión estratégica el realizarlo en Santiago Centro 

  

3.2 Propuesta de valor 

Busca ofrecer estacionamientos con seguridad garantizada, innovación, ubicación y facilidad 

de acceso, a través de una solución tecnológica vanguardista, 100% automatizada. La 

facilidad de acceso y ubicación son puntos claves, observados en la investigación de 

mercado. La ubicación en pleno Santiago Centro es un factor clave a nivel de activos, ya que 

en esta comuna se encuentran la mayor cantidad de empresas privadas y públicas, junto con 

ser un punto importante donde convergen diversos medios de transporte. A nivel de activos 

intangibles, la tecnología aún no se encuentra en Latinoamérica, siendo los primeros en su 

implementación, a través de alianzas estratégicas con él proveedor de la solución. Por último 

los procesos y la eficiencia operacional serán claves para entregar un servicio de calidad. El 

detalle se encuentra en la Parte I del plan de negocios.  
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IV. Plan de Marketing 

 

4.1 Objetivos de marketing 

Los objetivos específicos de marketing planteados apuntan a tasa de ocupación, alianzas 

estratégicas con empresas con convenios y el nivel de satisfacción medido a través de net 

promoter score. 

  

4.2 Estrategia de segmentación 

Con base en lo descrito en la investigación de mercado, se aprecian tres variables cruciales 

de segmentación. La primera sería la demográfica debido a que se logra identificar variables 

que convergen en cierto rango etario, género, ingresos y generación. La segunda variable es 

la psicográfica. Se destaca al agrupar a personas que presentan ciertas características 

psicológicas similares, al ser innovadores, pensadores y experimentadores.  

porte. Se identifican principalmente dos tipos de clientes: sin contrato y con contrato. Se sub 

segmentarán según el nivel de horas o utilización del servicio, spot son clientes con uso menor 

a 8 horas y long term mayor a esta cifra. 

 

4.3 Estrategia de Precio 

La investigación de mercado permitió observar que de la encuesta los tramos sobre 501 pesos 

en adelante representaron un 60% de las respuestas. Lo cual permite suponer que existe un 

valor otorgado a servicios de este tipo, que entregan seguridad garantizadas y buena 

ubicación. Dado lo anterior y en comparación con competidores y con la industria, se 

establecen precios de $900 para clientes sin contratos o convenios con empresas y de $800 

para clientes que si cumplen con lo anterior, pensando en más de 8 horas de estadía, en caso 

contrario serán 10 pesos el minuto. 

 

4.4 Estrategia de Comunicación y ventas 

Principalmente se buscará atraer clientes en una primera etapa, a través de campañas 

publicitarias, tanto en medios masivos como especializados. Posteriormente se busca 

convertir a los clientes en promotores, en base a su experiencia con el servicio. Finalmente 

se busca retener, en base a campañas de fidelización customizadas por clientes. El detalle 

se encuentra en la Parte I del plan de negocios. 
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V. Plan de Operaciones 

 

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

La estrategia de operaciones será diferenciación al garantizar la seguridad de los vehículos. 

En el siguiente diagrama se pueden ver el resumen de las actividades primarias y de apoyo 

para sostener la estrategia. 

 

Gráfico No.5.1. Diagrama de actividades primarias y de apoyo 

Fuente: Elaboración propia 
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5.1.1 Actividades primarias 

Registro: Los usuarios interesados en hacer uso de Underparking tendrán que pasar por una 

fase de Inscripción a través de la página web o a través de la App. Allí deberán dar sus datos 

personales tal como se hacen en la suscripción de otros servicios. Adicionalmente será 

necesario un paso adicional de Identificación, donde el usuario tendrá introducir datos sobre 

bicicleta sobre color, tamaño de llanta, tipo de bicicleta (donde se hace, además, una 

verificación de la factibilidad de que pueda usarse en el sistema automático). Finalmente, el 

usuario recibirá un tag para la bicicleta y una tarjeta con chip para uso en el punto de venta. 

 

Resguardo: Al momento de hacer uso del estacionamiento el usuario deberá hacer un 

Depósito de la bicicleta en la caseta, en este momento el sistema automatizado lee el tag de 

la bicicleta e identifica el usuario que está introduciendo el vehículo, activando el mecanismo 

de recepción. Para el Retiro de la bicicleta el usuario deberá hacer uso de la tarjeta con chip 

para que el sistema pueda identificar cuál bicicleta es la que debe entregar y en qué posición 

del estacionamiento está ubicada. Finalmente, se realiza el Cobro el cual va a depender el 

tipo de usuario que sea. Si pertenece a los segmentos sin contrato, el cobro se realiza en la 

máquina, y el usuario deberá cancelar con tarjetas o efectivo según el tiempo que haya 

utilizado el estacionamiento. Mientras que si pertenece a los usuarios con contrato mensual 

o con empresas, el cobro se realizará a través de un solo cobro mensual y en el momento del 

retiro de la bicicleta no tendrá que realizar acciones adicionales. 

 

Post-Servicio: Esta actividad consiste en realizar Encuestas de satisfacción a los usuarios, 

bien sea a través de correo electrónico o en el punto de venta. Estas deberán ser llevada a 

cabo de manera semestral. Por otro lado, el sistema permitirá hacer un Seguimiento de uso 

del estacionamiento por usuario, de este modo será gestión sobre tendencias de ocupación 

según horarios, temporadas, entre otros; herramienta clave para focalizar los esfuerzos de 

Marketing. 

 

5.1.2 Actividades de apoyo 

Venta en Tienda: Como un complemento de la actividad principal del estacionamiento, la 

tienda de conveniencia tiene el objetivo de brindar una mejor experiencia integral al cliente. 

Empezando por la Compra de inventario de bebestibles, comestibles y repuestos de bicicleta. 

Será necesario llevar un Inventario mensual para conocer el movimiento de los productos y 

calcular se reposición para no quebrar stock. Por último, la Venta en la tienda será llevado a 

cabo por un anfitrión, el cual tendrá otras responsabilidades. 
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Soporte Técnico: Es la actividad de apoyo con gran importancia, ya que apalanca el servicio 

al cliente en momentos que hay problemas. En primer lugar, el Soporte en punto de venta 

será crucial para personas con problemas para operar el estacionamiento, el pago o bien 

sobre el servicio en general, además de poder hacer el registro e identificación en sitio. Por 

otro lado, en caso de algún problema el usuario deberá contar con un Soporte en caso de 

fallas, las cuales pueden por un cobro indebido, rechazo de bicicleta en el depósito o, en el 

peor de los casos, una falla que haga que la bicicleta no sea devuelta al usuario. 

 

Administración y Finanzas: Comprende todas las actividades necesarias para llevar a cabo 

los procesos contables y financieros de la empresa. Dentro de esto se engloba las actividades 

relacionadas con los recursos humanos. 

 

Marketing: Estas actividades están debidamente descritas en el capítulo anterior. 

 

5.2. Flujo de operaciones 

Gráfico No. 5.2. Flujo de operaciones de Underparking 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

5.3. Plan de desarrollo e implementación 

El proyecto considera principalmente 4 etapas, donde el tiempo total estimado desde la 

gestación de la empresa hasta la puesta en marcha e implementación es de 204 días. El 

tiempo que mayor variabilidad podría reportar es el de la firma del contrato por concesión, sin 
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embargo la estimación se basa en conversación con Dirección de Tránsito de la ilustre 

Municipalidad de Santiago. 

 

Tabla No. 5.1. Etapas de actividades por meses 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

5.4. Dotación 

La dotación en el tiempo se encuentra definida de la siguiente forma: 

Gráfico No. 5.3. Dotación por años del proyecto

 

Fuente: Elaboración propia 
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Lo anterior, definiendo que los primeros años serán de ingreso al mercado de los 

estacionamientos, donde se buscará principalmente atraer a clientes, esto contemplando un 

equipo de 5 personas. Posteriormente y en concordancia con lo acordado en el plan de 

marketing, se espera contar con una experiencia de usuario de primer nivel, donde éste será 

el centro de las gestiones. Por lo mismo el agregar un integrante a la dotación permitirá 

descomprimir la carga operativa tanto de gerentes como de community manager. Además la 

vacante adicional busca enfocarse en retener y fidelizar a los clientes, donde el foco se 

centrará  en la experiencia del cliente, revisando y gestionando los indicadores de satisfacción 

y de los eventos o casos a resolver levantados por cada usuario. 
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VI. Equipo del proyecto 

 

6.1 Equipo gestor 

Underparking es una empresa con una estructura organizacional horizontal, donde debido a 

que la solución tecnológica brinda por sí sola seguridad y no requiere de un operador 100% 

dedicado a esa función, presenta una dotación pequeña. La estructura societaria será de un 

50% para cada socio. 

 

Socio 1: Encargado de la gestión financiera, legal y operacional del negocio. Actividades 

como: llevar libros contables, asegurar el pago de cuentas y servicios contratados, proponer 

objetivos y planes, citar a reuniones mensuales de directorio, seleccionar y mantener carpeta 

de proveedores, auditar y calificar proveedores, relación con bancos, negociación con 

proveedores y post venta. Legalmente será el Gerente General. Como requisito excluyente 

debe contar con carrera profesional del área Ingenieril. 

 

Socio 2: Encargado de la gestión táctica del negocio, de las actividades como: adquirir y 

mantener inventario de insumos y materiales, ejecutar el plan de marketing acordado, 

generación de participación de eventos y posicionamiento de la marca, relación con 

influencers, administración de tienda de conveniencia, relación con Municipalidad de 

Santiago, generación de convenios con empresas. Como requisito excluyente debe contar 

con carrera profesional del área Ingenieril o afín. 

 

Anfitrión 1 y Anfitrión 2: Tendrán roles tanto de vendedores de la tienda de conveniencia y 

accesorios, como también de anfitrión, enseñando a los nuevos usuarios acerca de la 

utilización del servicio, de las tarifas y del correcto uso. Además serán encargados de 

recolectar imágenes de los usuarios que los autoricen, para posteriormente publicar en las 

redes sociales. El tipo de contrato será indefinido. No es requisito excluyente contar con una 

carrera profesional ni técnica. Se mencionan dos, ya que tendrán sistemas de turnos, que se 

dividirán por jornadas, mañana y tarde. 

 

Community manager: Será el encargado de las redes sociales y de comunidades digitales, 

además llevará la relación con el desarrollador web, manteniendo el correcto funcionamiento 

de la página. Además recopilará las imágenes de los anfitriones, siendo un apoyo en 

fotografía y vídeos en los eventos para generar contenido. Implementará parte de la estrategia 

de marketing, siendo el enlace entre la organización y el segmento de cliente identificado. El 

tipo de contrato será indefinido.  Como requisito excluyente debe contar con estudios tales 
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como: Periodismo, Publicidad y RRPP, Marketing y Comunicación, Comunicación 

Audiovisual. 

 

6.2 Estructura organizacional 

Tomando en consideración el punto expuesto anteriormente donde se define al equipo gestor, 

el cual será liderado por los dos socios gerentes, además de lo definido consistente con la 

estrategia donde se definen claramente dos tiempos claves, en el cual existe un incremento 

en la estructura organizacional, se definen los principales cargos basándonos en el nivel 

decisional y de impacto en el negocio. 

 

Tabla No. 6.1. Cargos y perfil laboral 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Gráfico No. 6.1. Organigrama de dotación con contratación directa de Underparking 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico No. 6.2. Organigrama de contratación de servicios y admin. de recursos externos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.3 Incentivos y compensaciones 

En consideración del análisis realizado en cuanto a la industria en conjunto con lo investigado, 

se puede apreciar que hoy no existe una profesionalización en cuanto a los servicios 

relacionados a la necesidad identificada. Dado lo anterior, un aspecto diferenciador para 

otorgar el servicio y la experiencia de clientes definida, son las personas que componen 

Underparking. Esta capacidad organizacional necesita mantenerse comprometida con el 

proyecto, el cual tiene el potencial para ser escalable. En este sentido, las oportunidades de 

desarrollo de carrera serán identificadas en base al crecimiento del negocio. Por ejemplo, se 

detecta la posibilidad de roles de coordinador para el caso de anfitriones. 

 

En lo que respecta a formación, en línea con lo comentado anteriormente, se realizarán 

capacitaciones en cuanto a identificación del tipo de cliente, calidad de servicio, manejo de 

sistemas y plataformas y manejo de contingencias del sistema de estacionamientos. Se 

suman aspectos relacionados a convenios y beneficios, los cuales se podrán generar en base 

a los propios convenios con empresas que utilicen el servicio de estacionamiento para sus 

colaboradores.    

 

En cuanto a remuneraciones, se utilizará la metodología HAY, la cual permite en base a tres 

criterios (conocimientos, procesos y resultados) determinar bandas salariales, que están 

derechamente ligadas con el descriptor de cargo o el perfil necesario. 

 

Las bandas definidas según la estructura organizacional son las siguientes 

 

Tabla No.6.2. Bandas salariales según estructura (Nivel HAY)  
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Fuente: Elaboración propia. 

 

El cuadro anterior, distingue categorías y niveles. La categoría es la zona en la cual los cargos 

se encontrarán, donde el punto medio es el 100% de la banda definida para cada cargo. La 

definición de la empresa, consiste en comenzar entre la Zona A y B, generando una propuesta 

más atractiva para los colaboradores en esta primera etapa. En cuanto a los niveles, se 

construyen desde el cargo con mayor peso a nivel organizacional, en este caso los Gerentes, 

para luego ir bajando al cargo de Community Manager que encuentra en categorías 3 y 2 y 

por último, los anfitriones en el nivel 1.  

 

Lo descrito anteriormente apunta al modelo de compensación total:  

 

Gráfico No.6.3. Modelo de compensación total  

 

Fuente: Elaboración propia. 
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VII. Plan Financiero 

 

7.1 Tabla de supuestos 

Para determinar la viabilidad económica se consideran algunos supuestos que permiten 

realizar esta evaluación, los más relevantes a continuación 

a) Tasa de ocupación diaria conforme a lo mencionado en subcapítulo 4.7. 

b) Crecimiento anual de ventas de tienda de conveniencia se estima en 8%. 

c) Inventario de seguridad para artículos de tienda de conveniencia: 20%. 

d) El proveedor del estacionamiento es japonés, por lo tanto las compras serán en dicho 

país. Se estima el tipo de cambio CLP/JPY en 5,5. (Anexo 7.1) 

e) Premio de Riesgo de Mercado (PRM) viene dado por el premio de riesgo de patrimonio 

de Chile, según cálculo del Prof. Aswath Damodaran, en cuya última actualización 

Enero 2019 es de 6,94%. 

f) Beta sin apalancamiento se toma de la tabla preparada por el Prof. Aswath Damodaran 

según la industria de la empresa. En este caso la industria que mejor aplica es 

“Business & Consumer Services”, la cual presenta un beta de 0,96. 

g) Se considera Premio por Startup (PRS) de 3%. Por otro lado, se considera un Premio 

Riesgo de Liquidez (PRL) de 3%. 

h) Se estima arriendo de concesión en un $1.000.000 anual. 

 

A continuación se presenta un resumen de los principales supuestos utilizados para el 

proyecto. 

Tabla No. 7.1. Supuestos para evaluación de proyecto

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.2 Ingresos 

En virtud de que existe la posibilidad de realizar contratos mensuales se separan los ingresos 

de los clientes que tienen contrato y aquellos que no. Para lo cual se estimaron porcentajes 

de clientes según modalidad: 20% (año 1), 30% (año 2) y 60% (hasta año 10). Por lo tanto 

los ingresos anuales del estacionamiento según tipo de cliente se resumen a continuación. 

 

Tabla No. 7.2. Ingresos de estacionamiento (M$) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Con respecto a los ingresos de la tienda de conveniencia los ingresos vienen dados por la 

venta de comestibles, bebestibles y repuestos básicos de bicicleta, con un crecimiento 

proyectado de 8% anual (Anexo 7.2). 

Tabla No. 7.3. Ingresos de tienda (M$) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.3 Inversión Inicial 

El 97% de la inversión inicial viene dada por la compra de la tecnología del estacionamiento, de 

fabricación japonesa. La misma tiene un valor estimado de JPY 60.000.000 (Anexo 7.3), el cual 

equivale a un monto de $330.000.000 (Anexo 7.1). A esto es necesario sumar costos de instalación 

que se estiman en $10.000.000 y de Fee de Concesión por $3.000.000. El costo total del 

estacionamiento es de $343.000.000. El total de la Inversión Inicial es de $351.000.000. 

 

Tabla No. 7.4. Inversión Inicial / Depreciación 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.4 Estado de resultados 

Para financiar el proyecto se estima 100% capital propio, por lo tanto los componentes a la 

deuda no están presentes. A continuación se presenta el Estado de Resultado proyectado. 

 

Tabla No. 7.5. Estados de resultados proyectados (M$) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se puede apreciar que el negocio es intensivo en activos fijos (Anexo 7.3), mientras que 

presenta acotados costos de operación. El primer año de operación, a pesar de presentar 

utilidades, es bajo en comparación con los demás años debido a la tasa de ocupación 

estimada para el inicio de actividades. 

 

7.5 Flujo de caja 

Los flujos se obtienen del flujo de caja puro sin deuda, en virtud de que el proyecto será 

financiado 100% con capital propio. Se presentan los flujos de caja para el periodo de 

evaluación de 10 años y para flujos perpetuos. Para descontar dichos flujos netos es 

necesario calcular las tasas de descuentos para cada caso según método CAPM, utilizando 

los datos en la tabla de supuestos del subcapítulo 7.1. 
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Flujos a 10 años 

 

Rd (10 años) = Rf (10 años) + 𝛃 *(PRM) + PRL + PSU 

Rd (10 años) = 3,5% + 0,96*6,94% + 3% + 3% 

Rd (10 años) = 16,1% 

 

Flujos perpetuos 

 

Rd (perpetuo) = Rf (perpetuo ajust. $) + 𝛃 *(PRM) + PRL + PSU 

Rd (perpetuo) = 4,1% + 0,96*6,94% + 3% + 3% 

Rd (perpetuo) = 16,7% 

 

A continuación se presenta el flujo de caja a 10 años. El Capital de Trabajo se estima en 

$3.240.912, dado por el mayor déficit operacional en primer año de funcionamiento, detalles 

en Anexo 7.5. 

 

Tabla 7.6. Flujo de caja sin deuda a 10 años (M$) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

VAN (M$) = 30.204 

TIR = 18% 

 

A continuación se presentan los flujos de caja con flujo perpetuo y sin crecimiento, el valor 

presente de flujos perpetuos (VPFP) se calcula desde el décimo año asumiendo perpetuidad 

simple, por lo que se calcula con la siguiente ecuación. 

  

VPFP = FC décimo año / Rd (perpetuo) 

VPFP = 94.338.881 / 16,7% 

VPFP = 563.220.263 
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Tabla 7.7. Flujo de caja sin deuda con flujo perpetuo (M$) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

VAN (M$) = 113.953 

TIR = 23% 

 

7.6 Estado de situación financiera 

A continuación se presentan los Estado de Situación Financiera proyectados para los 10 años 

de evaluación (Cálculo de Flujo de Efectivo, Anexo 7.6) 

 

Tabla No. 7.8. Análisis de sensibilidad 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.7 Análisis de sensibilidad 

Se presenta un análisis de sensibilidad del VAN considerando como variable la tasa de 

ocupación promedio diaria (en días de semana), de los años 3 al 10. Esto porque los dos 

primeros años ya cuentan con tasas de ocupación promedio reducidas debido a la fase de 

inicio del negocio. En el análisis se evalúa la variación de la tasa de ocupación hasta un 10% 
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por abajo y por encima, dejando todas las demás variables intactas. Como indicadores del 

análisis se toman el VAN, TIR y Payback (periodo de retorno de inversión): 

 

Tabla No. 7.9. Análisis de sensibilidad 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Se hace evidente que el VAN del proyecto es altamente sensible a la variación de la tasa de 

ocupación promedio en los años indicados, con una disminución de 10% promedio el proyecto 

arroja VAN negativo. Esto indica que los esfuerzos de venta y marketing, así como la tasa de 

reúso del servicio, son vitales para la viabilidad del negocio. 

 

7.8 Ratios financieros relevantes 

El negocio es intensivo en activos fijos, por lo que es sensato contar con un indicador que 

evidencie cómo se están rentabilizando dichos activos, por lo tanto la Rentabilidad de los 

Activos (ROA) será uno de los ratios elegidos. Como complemento al ROA, se incluyen la 

Rentabilidad del Patrimonio (ROE) y el EBITDA. A continuación se presentan los ratios 

mencionados para año de evaluación del proyecto. 

 

Tabla No. 7.10. Principales ratios financieros 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 



24 

VIII. Riesgos críticos 

En la operación del negocio existen una serie de riesgos que se consideran críticos. Se han 

separado entre Riesgos Externos y Riesgos Internos. A continuación se presentan los 

principales. 

 

Tabla No. 8.1. Riesgos externos e internos  

RIESGOS EXTERNOS 

Riesgo Descripción Acciones Mitigadoras 

Revocación repentina de 

la concesión 

Siendo que el terreno 

donde se va a ubicar la 

construcción del 

estacionamiento es 

propiedad del estado y 

estaría concesionado a la 

empresa se corre el riesgo 

de revocar 

Incluir en el contrato de concesión con la 

Municipalidad de Santiago una cláusula que 

indique no es posible revocar la concesión de 

manera repentina. Incluir un periodo mínimo de 

funcionamiento garantizado 

Depreciación de la 

moneda nacional 

Depreciación del Peso 

haga que la inversión 

tecnológica necesaria haga 

inviable el proyecto. 

Una vez asegurado el financiamiento para la 

adquisición de tecnología, y en caso de prever 

alguna disrupción de mercado que pueda 

afectar el tipo de cambio, tomar un "forward" 

para proteger el valor del financiamiento 

obtenido 

Cambios en política 

ambiental 

Cambios en la política 

ambiental que desincentive 

uso de la bicicleta. 

Implementación de 

bicicleteros gratuito de 

mejor calidad 

Crear un fuerte vínculo de la marca con cliente, 

para que se identifique con el concepto y su 

lealtad sea a la marca y no tanto al servicio. 

Esto permitirá eventualmente migrar el negocio 

a otros tipos de vehículos como motos o 

automóviles 

Disponibilidad de 

empresas de 

mantención 

La mantención del sistema 

mecánico, eléctrico y 

electrónico del 

estacionamiento es de vital 

importancia para mantener 

el nivel de servicio ofrecido 

a los usuarios. 

Apoyarse en el proveedor de la tecnología en 

la selección de empresas locales que puedan 

encargarse de mantener en óptimo estado los 

sistemas. 

 
 

 
 

RIESGOS INTERNOS 

Riesgo Descripción Acciones Mitigadoras 

Falla catastrófica del 

sistema 

Falla catastrófica del 

sistema que genere que las 

bicicletas no puedan ser 

retiradas, genere 

problemas con los cobros o 

una mala experiencia. 

- En caso de falla por falta de energía, se debe 

contar un generador pequeño que pueda 

sostener el motor elevador, expulsador de 

bicicletas y puertas de caseta. 

 

- En caso de falla de software, se debe 

entrenar a anfitriones a poder descender a la 

fosa del estacionamiento para activar la 
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operación manual del estacionamiento 

Robo de una o más 

bicicletas en resguardo 

En virtud de que la ventaja 

competitiva del negocio se 

sustenta en la seguridad 

garantizada de los 

vehículos, un robo de 

alguna bicicleta sería un 

golpe duro en la 

credibilidad del servicio 

- Negociar con compañía de seguro la inclusión 

de cobertura de las bicicletas que estén bajo 

resguardo 

 

- Publicitar al público la existencia del seguro 

que garantiza la reposición de su vehículo en 

caso de robo 

Ausencia de anfitrión en 

su puesto de trabajo 

El anfitrión juega un rol 

clave en el desarrollo de 

las operaciones, al 

entregar los Tag y Tarjeta 

para iniciar el uso del 

servicio a nuevos usuarios, 

así como soporte en el uso 

del estacionamiento. 

Además de realizar las 

ventas en la tienda de 

conveniencia. Por lo que su 

ausencia significa la 

potencial pérdida de 

clientes por mal servicio. 

Todo el equipo debe tener una línea base de 

conocimiento para manipular el 

estacionamiento, incluyendo la tienda de 

conveniencia. De esta manera cualquiera 

podrá suplir la ausencia de algún anfitrión. 

Fuente: Elaboración propia. 
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IX. Propuesta Inversionista 

 

El proyecto será financiado con capital propio aportado por los socios, sin recurrir a deuda. El 

aporte será del 50% por cada socio, para completar un monto total de $354.240.912, 

necesario para la inversión inicial en activos fijos y capital de trabajo para el primer año de 

funcionamiento. 

 

Como resultado de descontar los flujos de caja del proyecto, evaluado a 10 años, se obtuvo 

un VAN de $30.204.233, con Tasa Interna de Retorno (TIR) de 18%, un periodo de retorno 

de inversión de 3,9 años. Un indicador clave es la rentabilidad de los activos (ROA), el cual 

se ubica en 23% al décimo año de funcionamiento, con un promedio de 19% en todo el periodo 

evaluado. Si se toma en cuenta los flujos perpetuos al final de los 10 años evaluados el 

proyecto arroja un VAN de $113.952.506, con una TIR de 23%. 

 

Si bien el análisis de sensibilidad indica que el éxito del negocio depende fuertemente de la 

tasa de ocupación del estacionamiento, el resto de los elementos evaluados apuntan a que 

el servicio será demandado por cubrir un necesidad palpable en la industria de 

estacionamientos de bicicleta. Por lo que se trata de una buena oportunidad para cualquier 

inversionista. 
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X. Conclusiones 

 

En Santiago las cifras indicadas por las autoridades en lo que respecta a robos de bicicleta 

son alarmantes, cada 5 minutos se roba 1 bicicleta, sin contar el robo de accesorios. Lo 

anterior da cuenta de que además, el uso de la bicicleta presenta un incremento sostenido en 

el tiempo en torno al 20% anual desde el 2005. El uso de la bicicleta está cambiando la forma 

de planificar las ciudades y de movilizarse en ellas, donde actores gubernamentales y sociales 

están tomando relevancia, generando un entorno favorable en la económico para los negocios 

relacionados al uso de ésta.  En este sentido se observan cifras alentadoras, donde por 

ejemplo las importaciones de bicicletas han ido incrementando desde los US$23,3 millones 

en 2007 a US$50,3 millones en 2012, tendencia que sigue en alza. La investigación de 

mercado concluye que existe un potencial de 12.532 personas interesadas en el servicio de 

estacionamiento de bicicletas, con un valor del tamaño de mercado de $ 2.165.507.399, 

equivalente a US$ 3.184.570. 

 

En la industria de los estacionamientos se encuentra un atractivo interesante, dado por las 

condiciones actuales donde hoy no existe definición en cuanto a servicios ofrecidos y sus 

potenciales beneficios a los clientes, existiendo una oferta amplia con opciones gratis con 

muy poca diferenciación entre un servicio y otro. Lo anterior principalmente a la inmadurez de 

la industria y la poca oferta especializada de proveedores, donde las soluciones son más bien 

simples, a baja escala y sin apuntar a brindar seguridad al cliente. Un aspecto clave a 

solventar es la ubicación conveniente, la cual apunta a Santiago Centro, por su densidad 

poblacional y por la cantidad de empresas localizadas. En el sector existe una competencia 

muy fragmentada, poco organizada y una demanda constante por los ciclistas, viendo un 

oportunidad de inversión que presenta posibilidades reales de escalamiento, situación vista 

en países como Bélgica, Suiza, Japón, Finlandia y Ámsterdam. 

 

A nivel financiero, Underparking será una empresa que presente ratios favorables para los 

inversionistas, con ROA de 23% y ROE de 18%, en cuanto a TIR será de 18%, evaluado a 

10 años, y un periodo Payback de 4,0. El análisis de sensibilidad se encuentra influenciado 

principalmente por de la tasa de ocupación, la cual por las investigaciones realizadas se 

correlacionan con el incremento en el uso de las bicicletas de manera positiva. Considerando 

todas las variables expuestas, es que el proyecto es atractivo para los inversionistas.  
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XII. Anexos 

 

12.1. Anexo 1.1. Estadísticas de robo de bicicletas 

 

 

Fuente: http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=215179 

 

 

 

http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=215179
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12.2. Anexo 1.2. Crecimiento de uso de bicicleta en Santiago 

 

 

 

 

Fuente: https://www.publimetro.cl/cl/noticias/2018/04/19/bicicletas-santiago.html 

https://www.publimetro.cl/cl/noticias/2018/04/19/bicicletas-santiago.html
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12.3. Anexo 1.3. Aumento de robos de bicicletas en Santiago 

 

 

Fuente: http://www.lasegunda.com/Noticias/Impreso/2014/02/914112/aumenta-el-robo-de-

bicicletas-ladrones-las-venden-por-partes-en-internet-y-ferias 

 

 

 

 

 

http://www.lasegunda.com/Noticias/Impreso/2014/02/914112/aumenta-el-robo-de-bicicletas-ladrones-las-venden-por-partes-en-internet-y-ferias
http://www.lasegunda.com/Noticias/Impreso/2014/02/914112/aumenta-el-robo-de-bicicletas-ladrones-las-venden-por-partes-en-internet-y-ferias
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12.4 Anexo 2.1. Resultados de encuestas de calle 

 

¿Qué tipo de bicicleta posee? 

 

 

 

En el momento de trasladarte desde tu casa, ¿donde dejarías tu bicicleta estacionada 

en tu lugar de destino? 
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¿Qué tan dispuesto estaría a pagar por un lugar para estacionar su bicicleta, con 

diferentes modalidades de pago, de ubicación conveniente y que cumpla con altas 

medidas de seguridad? 

 

 

 

Rango etario de encuestados 
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Nivel académico de encuestados 

 

 

 

Pensando en el sitio donde dejas o dejarías estacionada tu bicicleta, ¿qué aspectos 

valoras del lugar? 
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12.5. Anexo 2.2. Encuesta Origen Destino Santiago 2012: Participación modal 

 

 

Fuente: http://www.sectra.gob.cl/biblioteca/detalle1.asp?mfn=3253 

 

 

12.6. Anexo 2.3. Las 5 Fuerzas de Porter extendidas 

 

Amenaza de nuevos entrantes 

http://www.sectra.gob.cl/biblioteca/detalle1.asp?mfn=3253
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- Requisitos de capital: 

Hoy no existe una inversión alta en cuanto a bicicleteros/estacionamientos de alta calidad o 

tecnología, sino más bien son soluciones bastante más económicas que no resuelven del todo 

el problema de fondo. Además en su mayoría, o bien no existe un cobro, o son parte de un 

servicio complementario (por ejemplo, Línea Cero Metro). 

 

- Ventajas de los actores establecidos: 

En la industria de estacionamientos de bicicleta la ubicación es una ventaja sobre otros 

competidores, especialmente donde el espacio físico es algo limitado. Un nuevo competidor 

no tendrá mucho incentivo de instalarse cerca de otro. 

 

El poder de los proveedores 

Los proveedores locales en este caso son todos los fabricantes de bicicleteros, los cuales 

presentan una oferta poco variada de productos, los cuales presentan en común los 

materiales y diseños. Independiente de los materiales y diseños, existe un número 

relativamente alto de empresas, emprendedores o individuos que proveen de sistemas de 

resguardo de bicicletas, lo cual indica una baja concentración.  

 

Producto de que existe una gran de cantidad de personas que ofrecen este tipo de fabricación, 

junto con su bajo nivel de concentración es que se concluye que existe un bajo poder de 

negociación por parte de los proveedores.  

 

El poder de negociación de los clientes 

- Servicios indiferenciados: 

Existe una oferta bastante acotada de servicios de estacionamientos, los cuales varían según 

el diseño del sistema de seguridad implementado que ofrezcan, junto con la ubicación. Según 

estudios de Bicicultura en el año 2012, en la Región Metropolitana casi la totalidad de los 

bicicleteros catastrados son de carácter público (90% público y 10% privado) y gratuitos (97% 

gratis y 3% pagado). En consideración de los anterior y según la investigación de mercado 

desarrollada, existe una sensibilidad al precio de esta industria, sobre todo cuando existe un 

porcentaje tan alto de estacionamientos gratis.  

 

En esta caso, existe un alto nivel de poder de negociación por parte de los clientes, 

especialmente por la estrecha asociación entre presupuesto para transporte público y la 

utilización de medios de transportes alternativos.  
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Amenazas de productos o servicios sustitutos 

Según observado en la industria existen dos sustitutos evidentes de un servicio de 

estacionamiento de bicicleta: 

 

- Bicicletas que garantizan su propia seguridad: 

Las bicicletas Yerka, por ejemplo, cuentan con un diseño único que es capaz de modificar 

fácilmente ciertas partes de la bicicleta para convertirse en su propio candado, así como otras 

características que hace que sea difícil hurtar la bicicleta o alguna de sus partes, sin embargo 

no considera la seguridad en cuanto a los accesorios. 

 

- Servicio de resguardo de bicicletas en sitios privados (casa y/o departamentos): 

Existe actualmente un servicio llamado “Te Cuido La Bici” quienes utilizan espacios en casas 

(por ejemplo, patios) u otros espacios improvisados de resguardo para custodiar bicicletas por 

un precio diario. Si bien actualmente lo utilizan específicamente para eventos particulares, el 

servicio es fácilmente proyectable a algo más masivo, siendo una amenaza directa a la 

industria del estacionamiento de bicicletas formales. 

 

La rivalidad entre competidores existentes 

Al observar la oferta a nivel de Región Metropolitana, no se aprecia mucha diferenciación de 

los servicios, en su gran mayoría de carácter público. En cuanto al ámbito privado, se 

concentran en su mayoría los servicios en los estacionamientos en empresas que cuentan 

con el suficiente espacio físico para incorporar estacionamientos de bicicleta más 

personalizados.  

 

Por otro lado, si se observan las cifras en cuanto al crecimiento del sector relacionado con las 

bicicletas, se determina que en cinco años las importaciones de bicicletas se han duplicado, 

pasando de US$23,3 millones en 2007 a US$50,3 millones en 2012. Esta tendencia se 

mantenido hasta la actualidad.   

 

Dado que existe una competencia poco organizada y fragmentada, las barreras de entrada 

son bajas, por esta razón la rivalidad entre los competidores es alta. 
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12.7. Anexo 2.4  Cifras de importaciones en Chile 

 

 

 

Fuente: https://www.empresariosenred.cl/novedades/noticias/conoce-las-ultimas-

tendencias-en-el-mercado-de-las-bicicletas 

 

 

12.8. Anexo 3.1. Potenciales ubicaciones del estacionamiento 

Ubicación A 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.empresariosenred.cl/novedades/noticias/conoce-las-ultimas-tendencias-en-el-mercado-de-las-bicicletas
https://www.empresariosenred.cl/novedades/noticias/conoce-las-ultimas-tendencias-en-el-mercado-de-las-bicicletas
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Ubicación B 

 

 

 

 

Ubicación C 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 



40 

12.9. Anexo 3.2. Contaminación vehicular 

 

 

 

Fuente: https://www.t13.cl/noticia/nacional/santiago-tuvo-40-episodios-contaminacion-mayo-

y-agosto 

 

 

12.10. Anexo 3.3. Aumento de parque automotor en Chile 

 

 

Fuente: http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=465336 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.t13.cl/noticia/nacional/santiago-tuvo-40-episodios-contaminacion-mayo-y-agosto
https://www.t13.cl/noticia/nacional/santiago-tuvo-40-episodios-contaminacion-mayo-y-agosto
http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=465336
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12.11. Anexo 4.1.  Encuesta Origen destinos de viajes: Matriz de origen - destino 

 

 

12.12. Anexo 7.1.  Tipo de cambio CLP/JPY (2013-2018) 

 

 



42 

12.13 Anexo 7.2.  Detalle de ingresos y costos de tienda de conveniencia 
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12.15 Anexo 7.3.  Cotización de estacionamiento con GIKEN  
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12.16 Anexo 7.4.  Cálculo de Capital de Trabajo, primer año. 

 

 

 

12.17 Anexo 7.5.  Cálculo de Flujo de Efectivo proyectado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


