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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente existe un aumento sostenido tanto en la utilizacion de la bicicleta como medio
recreacional y de transporte. Sin embargo, en la misma linea 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 mas 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
practicamente todos los tipos y aros de manera segura, rapida y sin duda muy diferente a lo
visto en Chile, siendo una innovacion a nivel latinoamericano. Ademas, el estacionamiento
cuenta con garantias en su infra estructura, junto con una tienda de conveniencia que ofrecera
comestibles, bebestibles y repuestos y accesorios basicos, tanto para los usuarios del servicio
como de las personas que transitan. El impacto a nivel medio ambiental y a nivel de superficie

es minimo, permitiendo asegurar que las vias 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 investigacion de mercado realizada para el plan de negocios. Junto con lo
anterior, la misma investigacién muestra una disposicion de 80% para pagar por un servicio
como el descrito. EI mercado se observa fragmentado, donde basicamente se pueden
distinguir dos servicios en torno a los estacionamientos, los primeros se encuentran en el
ambito publico o bien en el ambito méas 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 ocupacién es un indicador clave para medir el uso del estacionamiento, donde de
manera acida en promedio del estacionamiento se estima en 40% el primer afio, 60% para
el segundo afo y un 75% para el resto de los afios del proyecto. En cuanto a los clientes, la
segmentacion es demogréfica y actitudinal principalmente, donde sin duda el denominador
comun es la pasion por las bicicletas. Dos perfiles de clientes Spot y Long Term son los que
destacan, diferenciandose en cuanto a la cantidad de horas de utilizacion del servicio. El
proyecto financieramente es viable, con un VAN de $30.204.233 y una TIR de 18%, evaluado
a 10 afios y con una tasa de rendimiento de 16,1%. El payback sera de 4 afios, con un aporte
de capital 100% de los socios, por un monto total de $354.240.912.



|. 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 regularizé el uso de la bicicleta y su
categorizacion, siendo actualmente un vehiculo 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 linea, 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 nimero de robos va en linea del aumento en la demanda
de la utilizacién de estas, donde a nivel pais existe un crecimiento del 20% anual segun el
Ministerio del Ambiente (Anexo 1.2). Esta correlacion es conocida en paises que ya han
pasado en otros paises mas avanzados en politicas relacionadas a los medios de transporte,

como es en Irlanda, por ejemplo.

La investigacion 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
0 en sitios improvisados, evidenciando la falta que hacen los estacionamientos. Un 80% de
los encuestados que poseen una bicicleta muestran disposiciébn neutra de pago para un

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

La propuesta permite entregar garantia absoluta de seguridad, ya que es 100% automatizado,
sin la interaccion de personas tanto al momento del ingreso como de la salida de la bicicleta,
con una ubicacién conveniente y muy innovadora. El contar con un espacio subterraneo,
permite impactar de menor manera el plan de urbanismo de la comuna, lo cual genera mayor
facilidad para su ubicacion conveniente, donde la Municipalidad de Santiago es un aliado
estratégico para el propésito descrito, manifestando que en base a una concesion es factible
su implementacién. 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 arqueolégicas de gran valor. El detalle se encuentra en la Parte | del

plan de negocios.



Il. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria:

La industria definida consiste en estacionamientos de bicicletas, donde para profundizar se
puede observar la parte | del plan de negocios. Se identifican tres grandes categorias de la
industria: publicos 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 dltimo, los dispuestos en estacionamientos de autos o establecimientos comerciales. Se
utilizé informacién del Servicio de Impuestos Internos, en conjunto con la informacién obtenida
de la encuesta origen destinos de viaje para la ciudad de Santiago y la investigacion de

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

2.2 Competidores

La industria de los estacionamientos de bicicletas en Chile no muestra sefiales de estar
evolucionando mucho. La oferta esta circunscrita basicamente 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

diferenciacioén clara en las ofertas de valor.

2.3 Clientes

Lo estudios presentan la siguiente distribucion en cuanto a los usuarios de bicicleta por
propésito 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 disposicién para pagar por dejar sus vehiculos en lugares seguros. El detalle se

encuentra en la Parte | del plan de negocios.



lll. Descripcidon de la empresay 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: innovacién, ubicacién y la facilidad en el
acceso Yy de uso. La estrategia competitiva se basa en enfoque en la diferenciacion en lo que
respecta a la industria. El sistema automatizado pasa a ser lo medular del negocio, siendo de
manera subterranea y con gran capacidad. Con un sistema automatizado depdsito y retiro de
vehiculos, por lo que no habrd acceso de persona alguna al espacio de resguardo de bicicleta.
En este lugar deposita su bicicleta, sin importar el tipo o0 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 segun disponibilidad. El sistema registrara el ingreso con fecha y hora,
para luego ser utilizado al momento de querer retirar, previo al pago segun el medio de
preferencia del cliente. La ubicacién toma relevancia segun los investigado siendo una

decision estratégica el realizarlo en Santiago Centro

3.2 Propuesta de valor

Busca ofrecer estacionamientos con seguridad garantizada, innovacién, ubicacion y facilidad
de acceso, a través de una solucion tecnoldgica vanguardista, 100% automatizada. La
facilidad de acceso y ubicacién son puntos claves, observados en la investigacion de
mercado. La ubicacién 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 publicas, junto con
ser un punto importante donde convergen diversos medios de transporte. A nivel de activos
intangibles, la tecnologia aln no se encuentra en Latinoamérica, siendo los primeros en su
implementacién, a través de alianzas estratégicas con él proveedor de la solucién. Por Gltimo
los procesos y la eficiencia operacional seran claves para entregar un servicio de calidad. El

detalle se encuentra en la Parte | del plan de negocios.



IV. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing
Los objetivos especificos de marketing planteados apuntan a tasa de ocupacion, alianzas
estratégicas con empresas con convenios y el nivel de satisfaccion medido a través de net

promoter score.

4.2 Estrategia de segmentacién

Con base en lo descrito en la investigacion de mercado, se aprecian tres variables cruciales
de segmentacién. La primera seria la demografica debido a que se logra identificar variables
gue convergen en cierto rango etario, género, ingresos y generacion. La segunda variable es
la psicogréfica. Se destaca al agrupar a personas que presentan ciertas caracteristicas
psicoldgicas similares, al ser innovadores, pensadores y experimentadores.

porte. Se identifican principalmente dos tipos de clientes: sin contrato y con contrato. Se sub
segmentaran segun el nivel de horas o utilizacién del servicio, spot son clientes con uso menor

a 8 horas y long term mayor a esta cifra.

4.3 Estrategia de Precio

La investigacion de mercado permitié 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
ubicacién. Dado lo anterior y en comparacion 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 mas de 8 horas de estadia, en caso

contrario seran 10 pesos el minuto.

4.4 Estrategia de Comunicacién y ventas

Principalmente se buscara atraer clientes en una primera etapa, a través de campafas
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 campafas de fidelizacion customizadas por clientes. El detalle

se encuentra en la Parte | del plan de negocios.



V. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones
La estrategia de operaciones sera diferenciacion al garantizar la seguridad de los vehiculos.
En el siguiente diagrama se pueden ver el resumen de las actividades primarias y de apoyo

para sostener la estrategia.

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

Venta Tienda: - Compra de inventario
- Inventario mensual
- Venta

REGISTRO: - Inscripcién
- Identificacion

Administracion
y Finanzas

RESGUARDO: - Depésito de bicicleta
- Retiro de bicicleta
- Cobro

Marketing

POST-SERVICIO: - Encuestas de satisfaccion
- Seguimiento de uso

Soporte Tecnico: - Soporte en punto de venta

- Soporte en caso de falla Actividades Primarias

Actividades de Apoyo

Fuente: Elaboracién propia



5.1.1 Actividades primarias

Regqistro: Los usuarios interesados en hacer uso de Underparking tendran que pasar por una
fase de Inscripcién a través de la pagina web o a través de la App. Alli deberan dar sus datos
personales tal como se hacen en la suscripcién de otros servicios. Adicionalmente sera
necesario un paso adicional de Identificacion, donde el usuario tendr& introducir datos sobre
bicicleta sobre color, tamafio de llanta, tipo de bicicleta (donde se hace, ademas, una
verificacién de la factibilidad de que pueda usarse en el sistema automatico). Finalmente, el

usuario recibird 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 debera hacer un
Depésito de la bicicleta en la caseta, en este momento el sistema automatizado lee el tag de
la bicicleta e identifica el usuario que esta introduciendo el vehiculo, activando el mecanismo
de recepcion. Para el Retiro de la bicicleta el usuario debera hacer uso de la tarjeta con chip
para que el sistema pueda identificar cual bicicleta es la que debe entregar y en qué posicion
del estacionamiento esta 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
maquina, y el usuario deberd cancelar con tarjetas o efectivo segun el tiempo que haya
utilizado el estacionamiento. Mientras que si pertenece a los usuarios con contrato mensual
0 con empresas, el cobro se realizara a través de un solo cobro mensual y en el momento del

retiro de la bicicleta no tendra que realizar acciones adicionales.

Post-Servicio: Esta actividad consiste en realizar Encuestas de satisfaccion a los usuarios,
bien sea a través de correo electronico o en el punto de venta. Estas deberan ser llevada a
cabo de manera semestral. Por otro lado, el sistema permitird hacer un Seguimiento de uso
del estacionamiento por usuario, de este modo sera gestién sobre tendencias de ocupacion
segun 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.
Seréa necesario llevar un Inventario mensual para conocer el movimiento de los productos y
calcular se reposicion para no quebrar stock. Por dltimo, la Venta en la tienda seré llevado a

cabo por un anfitrion, el cual tendra otras responsabilidades.
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PROCESOS DE CARA AL CLIENTE

PROCESOS
INTERNOS

|

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
serd crucial para personas con problemas para operar el estacionamiento, el pago o bien
sobre el servicio en general, ademas de poder hacer el registro e identificacion en sitio. Por
otro lado, en caso de algun problema el usuario deber& contar con un Soporte en caso de
fallas, las cuales pueden por un cobro indebido, rechazo de bicicleta en el depdésito o, en el

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

Administracién 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 estan debidamente descritas en el capitulo anterior.
5.2. Flujo de operaciones

Grafico No. 5.2. Flujo de operaciones de Underparking
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Fuente: Elaboracion propia

5.3. Plan de desarrollo e implementacion
El proyecto considera principalmente 4 etapas, donde el tiempo total estimado desde la
gestacion de la empresa hasta la puesta en marcha e implementacién es de 204 dias. El

tiempo que mayor variabilidad podria reportar es el de la firma del contrato por concesion, sin

11

00Jud3] duo0dos / uopeISIUIWPY / Seludp / Suiexiepw



embargo la estimacion se basa en conversacion con Direccion de Transito de la ilustre

Municipalidad de Santiago.

Tabla No. 5.1. Etapas de actividades por meses

Plan de desarrollo e implementacion

Etapas y actividades

1. Formalizacién Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr
Constitucion legal de la empresa 21

Fim1_a contrato por Concesion con Municipalidad de 60

Santiago

Firma de contrato con proveedor para construccion 21

Excavacion en ubicacion conveniente 30
Construccion del estacionamiento y tienda de
conveniencia 60

Inauguracion con Municipalidad de Santiago 1

Publicidad a través de redes sociales y medios pagados 10

4. Puesta en marcha

Apertura estacionamiento y tienda de conveniencia 1

Fuente: Elaboracion propia

5.4. Dotacion
La dotacion en el tiempo se encuentra definida de la siguiente forma:

Grafico No. 5.3. Dotacidn por afios del proyecto

Dotacion: 5 Dotacion: 6

2 Gerentes 2 Gerentes

2 Anfitriones 2 Anfitriones

1 Community Manager 1 Community Manager

1 Administrativo

Primer y segundo afio
Tercer afio en adelante

Fuente: Elaboracion propia

12



Lo anterior, definiendo que los primeros afios seran de ingreso al mercado de los
estacionamientos, donde se buscara 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 sera
el centro de las gestiones. Por lo mismo el agregar un integrante a la dotacion permitira
descomprimir la carga operativa tanto de gerentes como de community manager. Ademas la
vacante adicional busca enfocarse en retener y fidelizar a los clientes, donde el foco se
centrard en la experiencia del cliente, revisando y gestionando los indicadores de satisfaccion

y de los eventos 0 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
gue la solucién tecnoldgica brinda por si sola seguridad y no requiere de un operador 100%
dedicado a esa funcion, presenta una dotacion pequefa. La estructura societaria sera de un

50% para cada socio.

Socio _1: Encargado de la gestion 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, relacidbn con bancos, negociacion con
proveedores y post venta. Legalmente sera el Gerente General. Como requisito excluyente

debe contar con carrera profesional del area Ingenieril.

Socio 2: Encargado de la gestion tactica del negocio, de las actividades como: adquirir y
mantener inventario de insumos y materiales, ejecutar el plan de marketing acordado,
generacion de participacion de eventos y posicionamiento de la marca, relacibn con
influencers, administracion de tienda de conveniencia, relacion con Municipalidad de
Santiago, generacién de convenios con empresas. Como requisito excluyente debe contar

con carrera profesional del &rea Ingenieril o afin.

Anfitrién 1 y Anfitrion 2: Tendran roles tanto de vendedores de la tienda de conveniencia y

accesorios, como también de anfitriébn, ensefiando a los nuevos usuarios acerca de la
utilizacion del servicio, de las tarifas y del correcto uso. Ademas seran encargados de
recolectar imagenes de los usuarios que los autoricen, para posteriormente publicar en las
redes sociales. El tipo de contrato serd indefinido. No es requisito excluyente contar con una
carrera profesional ni técnica. Se mencionan dos, ya que tendran sistemas de turnos, que se

dividirdn por jornadas, mafana y tarde.

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

ademas llevara la relacion con el desarrollador web, manteniendo el correcto funcionamiento
de la pagina. Ademas recopilara las imagenes de los anfitriones, siendo un apoyo en
fotografia y videos en los eventos para generar contenido. Implementara parte de la estrategia
de marketing, siendo el enlace entre la organizacion y el segmento de cliente identificado. El

tipo de contrato sera indefinido. Como requisito excluyente debe contar con estudios tales

14



como: Periodismo, Publicidad y RRPP, Marketing y Comunicacion, Comunicacion
Audiovisual.

6.2 Estructura organizacional

Tomando en consideracion el punto expuesto anteriormente donde se define al equipo gestor,
el cual sera liderado por los dos socios gerentes, ademas 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 basandonos en el nivel

decisional y de impacto en el negocio.

Tabla No. 6.1. Cargos y perfil laboral

L

Estratégico  Gerente Entre 35 v 45 afios, con estudios profesionales v deseable Magister.
Administracion y Dentro de sus competencias, liderazgo, vision de negocios,
Finanzas negociacion, planificacion estratégica y orientacion de resultados.
Estratégico  Gerente Marketing y 1 Entre 35 y 45 afios, con estudios profesionales v deseable Magister.
Convenios Dentro de sus competencias, liderazgoe, wvision de negocios,
comunicacion efectiva, negociacion y orientacion de resultados.
Tactico Community Manager 1 Entre 25 v 35 afios, con estudios técnicos o profesionales. Persona

proactiva, analitica e innovadora, con capacidad de anticiparse a las
necesidades de los clientes vy de planificarse en la generacion de
contenido en cada plataforma.

Operativo Anfitrion 2 Entre 23 y 35 afios con experiencia en cargos de atencion al cliente
y ventas. Capacidad para generar cercania, empatia y resolucion de
conflictos, poniendo siempre al cliente en el centro.

Fuente: Elaboracién propia

Grafico No. 6.1. Organigrama de dotacién con contratacion directa de Underparking

Anfitrion 1

Anfitrion 2

Community
Manager

Socio 1y Socio 2

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico No. 6.2. Organigrama de contratacion de servicios y admin. de recursos externos

|
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|
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[
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insumos tienda
conveniencia

Fuente: Elaboracién propia

6.3 Incentivos y compensaciones

En consideracion del analisis realizado en cuanto a la industria en conjunto con lo investigado,
se puede apreciar que hoy no existe una profesionalizacion 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 seran 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 formacion, en linea con lo comentado anteriormente, se realizaran
capacitaciones en cuanto a identificacion 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 podran generar en base
a los propios convenios con empresas que utilicen el servicio de estacionamiento para sus

colaboradores.

En cuanto a remuneraciones, se utilizara la metodologia HAY, la cual permite en base a tres
criterios (conocimientos, procesos y resultados) determinar bandas salariales, que estan
derechamente ligadas con el descriptor de cargo o el perfil necesario.

Las bandas definidas segun la estructura organizacional son las siguientes

Tabla No.6.2. Bandas salariales segun estructura (Nivel HAY)
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Medio

4 2117282 2.450.996 2.989.389 3.238.424 3.487.455 3.983.262
3 767.356 902772 1.053.196 1.128.465 1.203.734 1.354.158
2 576.935 B78.747 791.843 B48.434 905.025 1018121
1 441,351 519.236 205.754 849,045 892.336 778.854

Fuente: Elaboracion propia.

El cuadro anterior, distingue categorias y niveles. La categoria es la zona en la cual los cargos
se encontraran, donde el punto medio es el 100% de la banda definida para cada cargo. La
definicion de la empresa, consiste en comenzar entre la Zona Ay B, generando una propuesta
mas 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 categorias 3y 2y

por ultimo, los anfitriones en el nivel 1.

Lo descrito anteriormente apunta al modelo de compensacion total:

Grafico No.6.3. Modelo de compensacion total

Tus Tu
experiencia
colaborador

beneficios y
convenios

Tu renta +

Fuente: Elaboracién propia.

formacion
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VII. Plan Financiero

7.1 Tabla de supuestos

Para determinar la viabilidad econ6mica se consideran algunos supuestos que permiten

realizar esta evaluacion, los mas relevantes a continuacién

a)
b)
c)
d)

e)

f)

9)

h)

Tasa de ocupacién diaria conforme a lo mencionado en subcapitulo 4.7.

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

Inventario de seguridad para articulos de tienda de conveniencia: 20%.

El proveedor del estacionamiento es japonés, por lo tanto las compras seran en dicho
pais. Se estima el tipo de cambio CLP/JPY en 5,5. (Anexo 7.1)

Premio de Riesgo de Mercado (PRM) viene dado por el premio de riesgo de patrimonio
de Chile, segun célculo del Prof. Aswath Damodaran, en cuya ultima actualizacién
Enero 2019 es de 6,94%.

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

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

Se estima arriendo de concesién en un $1.000.000 anual.

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

proyecto.
Tabla No. 7.1. Supuestos para evaluacién de proyecto
Tipo de Supuesto Variable Valor Fuente - Comentario - Descripcién
UF 27.800
TC CLP/IPY 5,5
Supuestos /
. TC CLP/EUR 780
Variables :
. TC CLP/USS 630
Economicas
Impuesto Valor Agregado [IVA) 19%
Impuesto ala Renta (ILR) 27%
IPC [Ult. 12 meses) 3,00% |MetaBanco Central de Chile
RF (Perpetuc UF) 1,1% BCU 30 aiosJun-19
Rf (Perpetuo ajust. §) 4,1%  |BCU30aos+Var IPC Uk 12 meses
Supuestos = —
. Rf (10 afios) 3,5%  |BCP10afios Jun-19
Variables - —
. . Beta 0,96 Beta Business & Consumer Services [Damodaran)
Financieras I - o
PEM 6,94% Equity Risk Premium: Chile {Damodaran)
PRL 3% Fuente Universidad de Chile
PRS 3% Estimado
Tasa Crecimiento vias./afio tienda 8% Estimado
Supuestos — -
. Tasa Ocup. Prom. ler afio 40% Estimado
Variables —
. Tasa Ocup. Prom. 2doe afio 60% Estimado
Operativas — -
Tasa Ocup. Prom. hasta afio 10 75% Estimado

Fuente: Elaboracion 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 segun modalidad: 20% (afio 1), 30% (afio 2) y 60% (hasta afio 10). Por lo tanto

los ingresos anuales del estacionamiento segun tipo de cliente se resumen a continuacion.

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

Tipo de Cliente

Afinl Afo2 Afo3 Afod4 AfoS Afo6 AhRo7 Afo 8 Afo9 ARo10

Ingresos clientes sin contrato
Ingresos clientes con contrato
Ingresos totales estacionamiento

64.029 108477 122194 122194 122194 122194 122194 122194 122194 122194
7497 11.245 22490 22490 224590 22490 22490 22490 22490 22.490
71.526 119.722 144.684 144.684 144.684 144.684 144.684 144.684 144.684 144.684

Fuente: Elaboracion propia

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

venta de comestibles, bebestibles y repuestos basicos de bicicleta, con un crecimiento
proyectado de 8% anual (Anexo 7.2).

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

Ingresos Afio 1| Afio 2 | Ao 3 | Afio 4 | Afio 5 | Afio 6 | Afio 7 | Afio 8 | Afio 9 |Afio 10

Ingresas totales tienda 19,183 | 20.717 | 22.375 | 24.165 | 26.098 | 28.186 | 30.440 | 32.876 | 35.506 | 38.346

Fuente: Elaboracién propia

7.3 Inversién Inicial

El 97% de la inversion inicial viene dada por la compra de la tecnologia del estacionamiento, de

fabricacion 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 instalacion
gue se estiman en $10.000.000 y de Fee de Concesiéon por $3.000.000. El costo total del
estacionamiento es de $343.000.000. El total de la Inversion Inicial es de $351.000.000.

Tabla No. 7.4. Inversion Inicial / Depreciacion

Estacionamiento automatico 343.000.000 10 15% £1.450.000 29.155.000 - -
Computador tienda 500.000 5 10% 50.000 90.000 100% 500.000
Licencia Software 200.000 5 e o A40.000 100% 200.000
Méquina Marley 2.500.000 10 208 500.000 200.000 - -
Refrigerador 200.000 10 20% 160.000 64.000 - -
Mobiliario tienda 2.000.000 10 10% 200.000 180.000 - -
Desarrollo app v web 2.000.000 10 0% ] 200.000 - -
351.000.000 52.360.000 29.929.000 700.000

Fuente: Elaboracion 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 estan presentes. A continuacion se presenta el Estado de Resultado proyectado.

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

Estado de Resultado Afiol Afo2 Afic3 Afod4 Afo5 Afio6 ARo7 Afic8 Afo9 Afo 10
Ingresns estacionamiento 71526 119.722 144684 144.684 144624 144684 144634 144684 144634 144684
Ingresos tienda 19.183 20717 22375 24165 26.008 28186 30440 32876 35506  38.346
Ingresos Totales 90.709 140.439 167.059 168.849 170.782 172.870 175.125 177.560 180.190 183.030
Costos estacionamiento 4,849 5520 5.834 5834 5.834 5.834 5.834 5.834 5.834 5.834
Costo de inventario tienda 9.062 9787 10570 11415 12328 13315 14380 15530 16773  18.115
Costos totales 13.911 15.306 16.404 17.249 18.162 19.14% 20.214 21.364 22.607 23.949
MARGEN CONTRIBUCION 76.798 125.133 150.655 151.599 152.619 153.721 154.911 156.195 157.583 159.082
Marketing 5.250 4,000 3.500 3.350 3.350 3.350 3.350 3.350 3.350 3.350
Mantenimiento 2.470 8.470 2.470 2.470 2.470 2.470 8.470 8.470 8.470 2.470
Remuneracion 22.200 22.200 29.100 29100 29.100 29.100 29.100 29.100 29.100 29.100
EBITDA 40.878 90.463 109.585 110.679 111.699 112.801 113.991 115.275 116.663 118.162
Depreciacion 29.929 29929 29.929 29929 29929 29929 29929 29929 29.929 295929
EBIT 10.949 60.534 79.656 80.750 81.770 82.872 84.062 85346 86731 83.233
IRL 2.8956 16344 21.507 21.803 22.078 22375 22.697 23.044 23418 23823
UTILDAD [PERDIDA] 7.993 44.150 58.149 58948 59.692 60.497 61.365 62.303 63.316 64.410

Fuente: Elaboracion propia

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

presenta acotados costos de operacion. El primer afio de operacién, a pesar de presentar

utilidades, es bajo en comparacion con los demas afios debido a la tasa de ocupacion

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 sera

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

evaluacion de 10 afios y para flujos perpetuos. Para descontar dichos flujos netos es

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

los datos en la tabla de supuestos del subcapitulo 7.1.
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Flujos a 10 afios

Rd (10 afios) = Rf (10 afios) + B *(PRM) + PRL + PSU
Rd (10 afios) = 3,5% + 0,96*6,94% + 3% + 3%
Rd (10 afos) = 16,1%

Flujos perpetuos

Rd (perpetuo) = Rf (perpetuo ajust. $) + g *(PRM) + PRL + PSU
Rd (perpetuo) = 4,1% + 0,96*6,94% + 3% + 3%
Rd (perpetuo) = 16,7%

A continuacién se presenta el flujo de caja a 10 afios. El Capital de Trabajo se estima en
$3.240.912, dado por el mayor déficit operacional en primer afio de funcionamiento, detalles

en Anexo 7.5.

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

Flujo de Caja Sin Deuda Afio0 Afol Afo2 Afo3 Afod4 Afo5 Afob6 Afio7 Aifio8 Afo9 Afiol0
Utilidad (Pérdida) 7.993 44,190 58.149 58.948  59.692 60.497 61365 62,303 63.316 64.410
Depreciacion 29.929  29.929  29.929 29.925  29.929  29.929 29929 29.929 29.929 29.929
Inversion en activo fijo (351.000) (700)
Inversion en Capital de Trabajo (3.241)
Ajustes al Flujo de Caja
Recuperacion de Capital de Trabajo 3.211
Venta de activos 52.360
Flujo de Caja Neto (MS$) (354.241) 37.922 74.119 88.078 88.877 89.621 85.726 91.294 92.232 93.245 149.940

Fuente: Elaboracion propia

VAN (M$) = 30.204
TIR = 18%

A continuacion se presentan los flujos de caja con flujo perpetuo y sin crecimiento, el valor
presente de flujos perpetuos (VPFP) se calcula desde el décimo afio asumiendo perpetuidad

simple, por lo que se calcula con la siguiente ecuacion.
VPFP = FC décimo afio / 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$)

Flujo de Caja Sin Deuda Ano 0 Aol Ano2 Ano3 Ahfod4 Ano5 Anob Anro7 Anro8 Ano9 Ahol0D
Utilidad (Pérdida) 7.993 44190 58149 58948 59.692 60.497 61.365 62303 63316 64.410
Depreciacion 29.929  29.929  29.829  29.929  29.929  29.928 29929  29.929  29.929 29.929
Inversion en activo fijo (351.000)
Inversion en Capital de Trabajo (3.241) (700)
Ajustes al Flujo de Caja
Valor presente flujos perpetuos 563.220
Flujo de Caja Neto (M$) (354.241) 37.922 74.119 88.078 88.877 89.621 89.726 91.294 92.232 93.245 657.559
Fuente: Elaboracién propia
VAN (M$) = 113.953
TIR =23%
7.6 Estado de situacion financiera
A continuacion se presentan los Estado de Situacién Financiera proyectados para los 10 afios
de evaluacién (Célculo de Flujo de Efectivo, Anexo 7.6)
Tabla No. 7.8. Andlisis de sensibilidad
Estado de Situacidén Financiera ARol Afo2 AfRc3 Afod AfRoS5 ARo6 ARo7 ARo8 AfRo9 AfRol0
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente al efectivo 34.312 T77.484 112.419 142474 172.4%6 201.82> 231.862 261.907 291.962 322.027
Existencias 1.814 1.959 2.116 2.285 2.468 2.666 2.879 3.109 3.358 3.627
ACTIVOS NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipos, Neto 321.071 291.142 261.213 231.284 201.355 172.126 142,197 112.268 82.339 52.410
TOTAL ACTIVOS 357.197 370.585 375.748 376.044 376.319 3276.616 376.938 377.284 377.659 378.064
PASIVOS CORRIENTES
Impuestos 2,856 16.344  21.507 21.B03 22.0Y8 22,375 22.697 23.044 23,418 23.823
PASIVOS NO CORRIENTES - - - - - - - - - -
PATRIMONIO
Capital emitido 354.241 354.241 354.241 354.241 354.241 354.241 354.241 354.241 354.241 354.241
Resultado del ejercicio 7.853 44,190 58.149 58.348 59.692 ©0.457 61.365 062.203 63.216 64.410
Pago de dividendos a socios -7.993 -44.190 -58.149 -58.948 -59.692 -60.497 -61.365 -62.303 -63.316 -64.410
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 357.197 370.585 375.748 376.044 376.319 376.616 376.938 377.284 377.659 378.064

Fuente: Elaboracién propia

7.7 Analisis de sensibilidad

Se presenta un andlisis de sensibilidad del VAN considerando como variable la tasa de
ocupaciéon promedio diaria (en dias de semana), de los afios 3 al 10. Esto porque los dos
primeros afios ya cuentan con tasas de ocupacion promedio reducidas debido a la fase de

inicio del negocio. En el analisis se evalla la variacion de la tasa de ocupacion hasta un 10%
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por abajo y por encima, dejando todas las demés variables intactas. Como indicadores del

andlisis se toman el VAN, TIR y Payback (periodo de retorno de inversion):

Tabla No. 7.9. Anédlisis de sensibilidad

Tasa de ocupacidén promedio diaria

(dias de semana, afios 3-10) B5% 70% 75% B0% B5%
VAN a 10 afios, Rd = 15,1% (M3) (5.974) 12.839 30.204 G0.464 67.829
TIR 16% 17% 18% 20% 21%
Payback (afios) 4.5 42 40 3,7 3,5

Fuente: Elaboracion propia

Se hace evidente que el VAN del proyecto es altamente sensible a la variacion de la tasa de
ocupacién promedio en los afios indicados, con una disminucion de 10% promedio el proyecto
arroja VAN negativo. Esto indica que los esfuerzos de venta y marketing, asi como la tasa de
reuso 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 como se estan rentabilizando dichos activos, por lo tanto la Rentabilidad de los
Activos (ROA) sera uno de los ratios elegidos. Como complemento al ROA, se incluyen la
Rentabilidad del Patrimonio (ROE) y el EBITDA. A continuacién se presentan los ratios

mencionados para afio de evaluacién del proyecto.

Tabla No. 7.10. Principales ratios financieros

Indicadores Afol Afe2 Afo3 Afod Afo5 Afo6 Afo7 Afc 8 Afo9 Afo 10
Rentabilidad de Activos (ROA) 3% 16% 21% 21% 22% 22% 22% 23% 23% 23%
EBITDA (MS) 40,878 90.463 109585 110679 111699 112.801 113,991 115275 1i6.663 118.162

Rentabilidad de Patrimonio (ROE) 2% 12% 16% 17% 17% 174% 174% 13% 18% 18%

Fuente: Elaboracion propia
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VIIl. Riesgos criticos
En la operacion del negocio existen una serie de riesgos que se consideran criticos. Se han

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

principales.
Tabla No. 8.1. Riesgos externos e internos
RIESGOS EXTERNOS
Riesgo Descripcién Acciones Mitigadoras

Revocacién repentina de
la concesion

Siendo que el terreno
donde se va a ubicar la
construccion del
estacionamiento es
propiedad del estado y
estaria concesionado a la
empresa se corre el riesgo
de revocar

Incluir en el contrato de concesién con la
Municipalidad de Santiago una clausula que
indique no es posible revocar la concesion de
manera repentina. Incluir un periodo minimo de
funcionamiento garantizado

Depreciacion de la
moneda nacional

Depreciacion del Peso
haga que la inversion
tecnologica necesaria haga
inviable el proyecto.

Una vez asegurado el financiamiento para la
adquisicion de tecnologia, y en caso de prever
alguna disrupcién de mercado que pueda
afectar el tipo de cambio, tomar un "forward"
para proteger el valor del financiamiento
obtenido

Cambios en politica
ambiental

Cambios en la politica
ambiental que desincentive
uso de la bicicleta.
Implementacion de
bicicleteros gratuito de
mejor calidad

Crear un fuerte vinculo 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 permitird eventualmente migrar el negocio

a otros tipos de vehiculos como motos o
automoviles

Disponibilidad de
empresas de
mantencion

La mantencion del sistema
mecanico, eléctrico y
electronico del
estacionamiento es de vital
importancia para mantener
el nivel de servicio ofrecido
a los usuarios.

Apoyarse en el proveedor de la tecnologia en

la seleccion de empresas locales que puedan

encargarse de mantener en éptimo estado los
sistemas.

Falla catastréfica del
sistema

Falla catastrdéfica 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 energia, se debe
contar un generador pequefio 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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operacion manual del estacionamiento

Robo de una o més
bicicletas en resguardo

En virtud de que la ventaja
competitiva del negocio se
sustenta en la seguridad
garantizada de los
vehiculos, un robo de
alguna bicicleta seria un
golpe duro en la
credibilidad del servicio

- Negociar con compafiia de seguro la inclusion
de cobertura de las bicicletas que estén bajo
resguardo

- Publicitar al pablico la existencia del seguro
gue garantiza la reposiciéon de su vehiculo en
caso de robo

Ausencia de anfitrién en
su puesto de trabajo

El anfitrion 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,
asi como soporte en el uso
del estacionamiento.
Ademas 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 linea base de
conocimiento para manipular el
estacionamiento, incluyendo la tienda de
conveniencia. De esta manera cualquiera
podré suplir la ausencia de algun anfitrion.

Fuente: Elaboracién propia.
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IX. Propuesta Inversionista

El proyecto seré financiado con capital propio aportado por los socios, sin recurrir a deuda. El
aporte serd del 50% por cada socio, para completar un monto total de $354.240.912,
necesario para la inversion inicial en activos fijos y capital de trabajo para el primer afio de

funcionamiento.

Como resultado de descontar los flujos de caja del proyecto, evaluado a 10 afios, se obtuvo
un VAN de $30.204.233, con Tasa Interna de Retorno (TIR) de 18%, un periodo de retorno
de inversion de 3,9 afios. Un indicador clave es la rentabilidad de los activos (ROA), el cual
se ubica en 23% al décimo afio 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 afios evaluados el
proyecto arroja un VAN de $113.952.506, con una TIR de 23%.

Si bien el andlisis de sensibilidad indica que el éxito del negocio depende fuertemente de la
tasa de ocupacion del estacionamiento, el resto de los elementos evaluados apuntan a que
el servicio serd 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 ademas, 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 estd cambiando la forma
de planificar las ciudades y de movilizarse en ellas, donde actores gubernamentales y sociales
estan tomando relevancia, generando un entorno favorable en la econdmico 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 investigacion de
mercado concluye que existe un potencial de 12.532 personas interesadas en el servicio de
estacionamiento de bicicletas, con un valor del tamafio 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 definicion en cuanto a servicios ofrecidos y sus
potenciales beneficios a los clientes, existiendo una oferta amplia con opciones gratis con
muy poca diferenciacién 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 més bien
simples, a baja escala y sin apuntar a brindar seguridad al cliente. Un aspecto clave a
solventar es la ubicacién 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 inversién que presenta posibilidades reales de escalamiento, situacion vista

en paises como Bélgica, Suiza, Japén, Finlandia y Amsterdam.

A nivel financiero, Underparking sera una empresa gue presente ratios favorables para los
inversionistas, con ROA de 23% y ROE de 18%, en cuanto a TIR sera de 18%, evaluado a
10 afios, y un periodo Payback de 4,0. El analisis de sensibilidad se encuentra influenciado
principalmente por de la tasa de ocupacion, 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.

27



XI. Bibliografia

e Banco Central de Chile (2019). Base de datos estadisticos

e Best, R. (2007). Marketing estratégico. Madrid: Pearson.

e Bravo, P. y Pefia, L. (2018-12).Pequelectura: descubre un mundo entretenido.
Disponible en http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/168646

e Collis, D. & Montgomery, C.(2008). Competir con los recursos. América latina: Harvard

business review.

e Damodaran, A. (2019). Market Risk Premium.
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

e Damodaran, A. (2019). Betas by sector.
http:/www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls

e Ferndndez Palma, G. y Ahumada K., H. (2018-06).Los Olivos Producciones.
Disponible en http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/164065

e INE, (201). Estadisticas Vitales.

o Keller, K. & Kotler, P. (2012). Direcciéon de Marketing. México : Pearson.

e Nogales Arroyo, N. y Reyes Vicencio, L. (2015-03).Servicio de aparcamiento de
bicicletas - parkleta. Disponible en http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/132771

e Santana, A. (2012). Encuesta origen destino de viajes. Santiago : SECTRA
e Porter, M. (2008). Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia.

América latina:Harvard business review.

28


http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/168646
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/164065
http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/132771

XIl. Anexos

12.1. Anexo 1.1. Estadisticas de robo de bicicletas

ECONOMIA Y NEGOCIOS

» online

Moticias» Mercados»  Indicadores = Finanzas Personales »  Emprendedores y Empresas »

?ﬁFlmMS | 0,89% IPSA -0.25% i 2;3:;.42 FON DDS MUTUOS

En Chile v en el exiranpero;

Distintas iniciativas buscan frenar el robo de bicicletas

migrcoles, 30 de diciembre de 2015

C.G.
Vida Ciencia Tecnologia
El Mercurio

Uso de GPS para seguir a los ladrones, "censos” de bicicletas y sitios web para solicitar ayuda sen algunas de las
Ideas.

A medida que &l uso de las bicicletas crece en las grandes ciudades como un medio de transporte, también ko ha hecho el robo
de estos vehiculos, En Europa, Ifanda e un buen ejemplo. solo en 2014 fueron rebadas casi cinco mil bicicletas, lo que
supone un mcremento de 167% en seis afios.

Para combatir el problema, este afio comenzd una campafia que, junto con promover entre los ciclistas el uso de sistemas mas
seguros de anclape (comao los candados U-lock), tamibeén incluye bicicletas dotadas con un GPS y que la pobcia ubiliza como
“cebo” para atrapar a bandas organizadas, sobre todo en Dublin, que concentra el 75% de los robos

“La evidencia an todo el Reino Unido muesira que hay un fuerte vinculo entre @l nimero de bicicletas v la cantidad de ladrones,
por lo que a medida que aumentan las primeras, hay mas inleresados en robarlas”, dice a "El Mercuna™ Dawid Timoney, uno de

los encargados de la campaia [ www.dublineycling.ie |

En la peninsula ibénca surgid el siio blclbuscadores.com | un gran mapa interactivo en donde los afectados pueden
denunciar el robo de su bicicleta entregando detalles y fotografias del modelo, asi como fecha y lugar desde donde fue
sustraida Aclualmente, la pagina cuenta con usuanos de gran parte del planeta,

Como dicen sus creadores, es importante que todo duefio tenga anctado el nimero de senie de su biciclela, asi como
fotografias, o incluso selfies junto a ella, para facidar la entiicacidn en caso de perdida

Asi, también, se desincentiva la compraventa de bicicletas de segunda mand por vias informales que seeben estar asociadas a
robos

A nivel local, el tema no es menor: segin dalos de Carabineros, en Santiago se roban una bicicleta cada 5 minufos.

Una alternativa de sclucidn es al proyvecto Yarka ( yerkabikes.com ), que ofrece una bicicleta “imposible de robar” ¥ que ha
concitado el interés de ciclistas de EE UL, Australia y naciones europeas, como cuenta Andrés Roi, uno de los fundadores del
proyecto, junto a Cristdbal Cabelio y Juan José Monsahea

La idea, que nacid el aho pasado como parte de un trabajo para la universidad, pronto tomd forma, y hoy esta en plena
produccidn en China, "Recibimos solicitudes de parsonas en diferenies paises que la querian comprar, mediante un sistema de
financiamienio colectivg en Intemet (o crowlunding), hicimos [a preventa de 200 bicis®, que comenzardn a ser enfregadas enine
enero v febrero de 2016,

La gracia de Yerka es que el asiento y el marco de la bicicleta se fransforman en el candado. Asi, si alguien quiere robarla,
debe romperlo, y 8so deja la bicicleta inutilizable

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

Las alentadoras cifras sobre la presencia de bicicletas
en Santiago

Nuestra capital cienta con una amplia red de ciclovias: ya son mds de 300 knis, El mercado de las bicicletas

sigue creciendo, incluso de segunda mano.

Por Comuelo Rehbein
O wom o

Las dos ruedas se toman la capital

Cifras del Ministerio de Medio Ambiente senalan que desde el ano 2005 el uso de bicicletas en nuestra capital ha

20% anual sostenido, Incluso, un estudio de Yapo.cl determiné que la ventas de

tenido un crecimiento de un

aron un 24% en los Gltimos 6 meses,

En cifras duras, se calcula que en Santiago hay 1,2 millones de viajes diarios en este tipo de transporte. La mayoria

de ellos corresponden a desplazamientos hacia ¢l trabajo o lugar de estudios
Red de ciclovias

Con cerca de 300 kilémetros de ciclovias solo en la capital (y en aumento), las bicicletas han llegado para

e. Los ntimeros sefialan que en los tltimos 10 anos la circulacion de ciclistas en Santiago ha aumentado en

Vale la pena? Si. Independiente de los beneficios medicambientales, urbanos v de salud, el reemplazo del uso de

automévil por una bicicleta tiene un directo impacto en ¢l bolsillo de los usuarios

Haciendo ese cambio de un vehiculo por otro, un santiaguine podria ahorrar incluso mas de 2,2 millones de pesos

anuales

LAS ALENTADORAS CIFRAS SOBRE LA
PRESENCIA DE BICICLETAS EN SANTIAGO

LA e Cuarty
Lon caech ¢

ol wso de su proplo
ATV, por of 4
VN bickieta, et

e B, rneo sadedce Co
24 e cuoriat »
2 2,2
iy FAS -
€ e poncaiy

868%

1 BUmantancs L8 Crostacidn
G CicButan an Kot CRIMOL 30
00n o0 Santiag:

e viaspes Gl en bickieta

Fuente: 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

IRV S ey
Puntos donde se registran
mas rohos segun ciclistas

~ (Calle Santa Beatrlz
“=  allado de la Biblioteca
de Providencia

Obispo Donoso, settor
_ del “Pequenio Vaticano” A,...-

T

[ ez 2o\

Araos, de «Furiosos Ciclistas», asegura que son varias las modalidades de robos que ocupan los
delincuentes. La mas comun es que se llevan las que estan estacionadas: "Cortan el candado. Esto se
da mucho en las comunas de Santiago y Providencia, que es de donde nos llegan mas datos de robos.
Es clave ocupar un buen sistema de anclaje”.

“Me han robado tres veces mi bici"

Hasta hace un tiempo la actriz de Canal 13, Maria José Bello , utilizaba
regularmente su bicicleta para desplazarse por Santiago, sobre todo en las horas
de alta congestion vehicular. Pero todo cambid luego de que fuera victima de robo
en tres ocasiones, a pesar de que siempre las dejaba aseguradas con candado.

“La primera me la robaron en los estacionamientos ubicados en Providencia, otra
en las cercanias del Drugstore y la tercera en Nufioa”, relata.

“La lata es que, en cada oportunidad, habia invertido una buena suma de dinero
para adquirir una nueva, de buena calidad”, dice la actriz, graficando su frustracion.

-¢Que se puede hacer al respecto?

-Mo existen estacionamientos de cletas con guardias de seguridad, ni tampoco locales comerciales que
permitan ingresar con ellas.

Fuente: http://www.lasequnda.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?

Tipo de Bicicleta que Posee

Velocidad Simple, 8% Eléctrica, 2%
= Eléctrica
Urbana, 5% )
= Montafia
Touring, 3%
= No poseo
Ruta, 5%
Plegable, 3% [ S

= Plegable

Montafia, 46% m Ruta

= Touring
m Urbana
m Velocidad Simple

En el momento de trasladarte desde tu casa, ¢donde dejarias tu bicicleta estacionada

en tu lugar de destino?

Lugar donde Estaciona su Bicicleta

En la calle,

No tengo donde encadenada a un

. bicicletero, 18%
dejarla
estacionada, 27%_

En la calle,
encadenada a una
reja, arbol o algun

— otro elemento fijo

improvisado, 15%

En un
estacionamiento En un estacionamiento
subterrineo en un o ~subterrdneo (o0 a nivel de
edificio de calle) de cualquier otro
oficinas, 26% tipo de edificio, 15%
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¢Qué tan dispuesto estaria a pagar por un lugar para estacionar su bicicleta, con

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

medidas de seguridad?

Disposicion a Pagar por un Estacionamiento de
Bicicleta como el Descrito

Totalmente
__indispuesto, 15%

Probablemente

___indispuesto, 4%
Totalmente

dispuesto, 42%

'\_ Disposicién neutra,
23%

Probablemente
dispuesto, 15%

Rango etario de encuestados

Rango de Edad

50-60 - 5%

60 o mis I 1%

0% 10% 2086 3% 408 50% 60%
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Nivel académico de encuestados

Nivel Académico

Escuela basica | 1%

Escuela media l 3%

Técnico l 7%

33%

.Unil-lpr.cjta“{j - 55%

Postgrado

Pensando en el sitio donde dejas o dejarias estacionada tu bicicleta, ¢qué aspectos

valoras del lugar?

Caracteristicas Valoradas en Estacionamientos de Bicicletas

Seguridad I 23%
Ubicacién I 19%
Preao I 16%
Facilidad de acceso I 1655
Espacio I 13%
Instalaciones sanitarias I 4%
Lockers N 2%
Seguridad [ 1%
Ubicacion W 1%
Lockers M 1%

Instalaciones sanitarias 1 0%

Precic 1 0%
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12.5. Anexo 2.2. Encuesta Origen Destino Santiago 2012: Participacion modal

Tabla 9: Particién modal en dia laboral temporada normal y periodo punta manana

e Total Dia Punta Manana (7:30-9:00)
Viajes (miles) % Viajes (miles) %
Auto 47485 25,7% B3 29,1%
Big! 413 225% 6763 243%
Big! - Otfos Piblico 019 15% 489 18%
Bip! - Otfos Privado 1482 08% 284 10%
Taxi Colectivo 5304 29% 572 2,0%
Taxi Bisico 3150 1,7% 292 10%
Otfos 11354 6.2% 2954 10,6%
Caminata 63633 34,5% 7406 26,6%
Bickleta 7471 4,0% 1012 3 6%
Total 18.461,1 100,0% 27882 100,0%

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

12.6. Anexo 2.3. Las 5 Fuerzas de Porter extendidas

- Proveedor del sistema del
estacionamiento, el cual es un
proveedor extranjero con una
solucion especifica.

- Proveedores de inventario de
tienda de conveniencia. En
comestibles, bebestibles y
repuestos de bicicleta. Estos
seran distribuidores autorizados.

- Linea 0 (Metro de Santiago). Estacionamientos

Amenaza de
Nuevos
Competidores

Rivalidad entre

- Municipalidad de Santiago Centro,
principalmente. Asi como otras

municipalidades con la construccién de
ciclovias que dan accesos seguros en

bicicleta al centro.

- B2B ver la posibilidad hacer convenios

con empresa y branding.

competidores

- Bicicletas auto-asegurables
(Yerka).

- Servicios compartidos de

resguardo de bicicletas en

espacios privados (casas y
departamentos)

Amenaza de nuevos entrantes

pagos en algunas estaciones de metro.

- Estacionamiento de bicicletas abiertes al plblico
en edificios de residenciales, oficina y
comerciales.

- Bicicleteros de calle gratuitos

- Personas entre 20 y 50 afios
- Poseen bicicleta

- Trabaja en Santiago Centro, preferiblemente
en un horario "full time".

- Valoran principalmente seguridad y facilidad
de acceso al momento de estacionar su
bicicleta

- Tienen al menos interés medio en utilizar la
bicicleta como medio de transporte

- Tienen al menos disposicion neutra para
pagar por un sitio para estacionar bicicleta.

- WOCCH (Women Cycle Chile).
Movimiento que reline a mujeres
en torno al mundo de la bicicleta.
A pesar de no apuntar a ningan
género especifico, es positivo
asociar el negocio a un grupo
que esta a la vanguardia de los
temas sociales en la actualidad.

- Personajes plblicos vinculados
a medios de comunicacion que
representen innovacion y
seguridad para atraer a nuestro
segmento de cliente
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- Requisitos de capital:
Hoy no existe una inversién alta en cuanto a bicicleteros/estacionamientos de alta calidad o
tecnologia, sino mas bien son soluciones bastante mas econémicas que no resuelven del todo
el problema de fondo. Ademas en su mayoria, o bien no existe un cobro, o son parte de un
servicio complementario (por ejemplo, Linea Cero Metro).

- Ventajas de los actores establecidos:
En la industria de estacionamientos de bicicleta la ubicacion es una ventaja sobre otros
competidores, especialmente donde el espacio fisico es algo limitado. Un nuevo competidor

no tendra 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 comuin los
materiales y disefios. Independiente de los materiales y disefios, existe un numero
relativamente alto de empresas, emprendedores o individuos que proveen de sistemas de
resguardo de bicicletas, lo cual indica una baja concentracion.

Producto de que existe una gran de cantidad de personas que ofrecen este tipo de fabricacion,
junto con su bajo nivel de concentracion es que se concluye que existe un bajo poder de

negociacion por parte de los proveedores.

El poder de negociacion de los clientes

- Servicios indiferenciados:
Existe una oferta bastante acotada de servicios de estacionamientos, los cuales varian segun
el disefio del sistema de seguridad implementado gue ofrezcan, junto con la ubicacién. Segun
estudios de Bicicultura en el afio 2012, en la Regidn Metropolitana casi la totalidad de los
bicicleteros catastrados son de caracter publico (90% publico y 10% privado) y gratuitos (97%
gratis y 3% pagado). En consideracion de los anterior y segun la investigacion 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 negociacion por parte de los clientes,

especialmente por la estrecha asociacién entre presupuesto para transporte publico y la

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

Segun 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 disefio Unico que es capaz de modificar
facilmente ciertas partes de la bicicleta para convertirse en su propio candado, asi como otras
caracteristicas que hace que sea dificil 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 especificamente para eventos particulares, el
servicio es facilmente proyectable a algo méas 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 Region Metropolitana, no se aprecia mucha diferenciacion de
los servicios, en su gran mayoria de caracter publico. En cuanto al ambito privado, se
concentran en su mayoria los servicios en los estacionamientos en empresas que cuentan
con el suficiente espacio fisico para incorporar estacionamientos de bicicleta mas

personalizados.

Por otro lado, si se observan las cifras en cuanto al crecimiento del sector relacionado con las
bicicletas, se determina que en cinco afios 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 razon la rivalidad entre los competidores es alta.
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12.7. Anexo 2.4 Cifras de importaciones en Chile

Cifras

La empresa Oxford el 2013 vendio 170 mil unidades y espera que el presente
afio las ventas lleguen a las 190 mil. Numeros que se condicen con las
estadisticas entregadas por el portal Comex, de la Camara de Comercio de
Santiago.

En ellas se afirma que las importaciones de bicicletas se han duplicado pasando de US$23,3 millones en 2007 a US$50,3 millones en 2012.

En tanto, durante el primer semestre de 2013, las internaciones de bicicletas a nuestro pais totalizaron los US$14,5 millones, equivalente a un
incremento de 57% en igual periodo del afio pasado.

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

Ubicacion A

Interseccion de Matias Cousiiio con Ramén Nieto
(actualmente sirve como estacionamiento de motos)

Santiago Centro

(tridngulo formado por: Autopista Central / Parque Forestal /| Alameda)
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Ubicacion B

Santiago Centro

(tridangulo formado por: Autopista Central / Parque Forestal /| Alameda)

Ubicacion C

a Panams @

Santiago Centro
(triangulo formado por: Autopista Central / Parque Forestal /| Alameda)

Fuente: Elaboracién propia

Interseccion de Moneda con Bandera
(actualmente Bandera es un paseo)

Extremo Nor-oriente de Plaza de Armas
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12.9. Anexo 3.2. Contaminacion vehicular

Santiago tuvo 40 episodios de mala
calidad del aire entre mayo y agosto
de 2018

Durante la implementacion del programa de Gestion de Episodios
Criticos (GEC) se cursaron mas de 23 mil infracciones por no
cumplir con la restriccion vehicular y se triplicaron los sumarios
sanitarios respecto a 2017.

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

y-agosto

12.10. Anexo 3.3. Aumento de pargue automotor en Chile

Parque automotor superaria 5,5 millones de unidades
en 2018, el doble que hace una década

La dltima cifra oficial del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) sefiala que en 2016 habia 4,85 millones en vehiculos, pero
luego de que el afio pasado se vendieran 360.900 unidades cero kildmetros de vehiculos de pasajeros nuevos (sin contar
camiones ni buses), el parque deberia haber rondado los 5,2 millones de unidades al cierre de 2017

La cantidad de vehiculos que circulan por el pais le pone presion a las politicas de transporte y al desarrclle de vialidad. Los
expertos del sector proponen medidas que apuntan a invertir en el desarrollo de infraestructura, ampliar la red de metro, pero
también a restringir el uso del auto.

Ivan Poduje, arquitecto, urbanista y socio de Atiska, sefiala que hay que avanzar en tres aspectos. Uno de ellos es mejorar el
transporte publico, racionalizando subsidios, ampliando metro y desarrollando trenes urbanos en regiones. Asimismo, plantea
invertir en infraestructura vial, pero también "elevar los costos de andar en auto”, a través de la tarificacion vial y los permisos
de circulacidn. "Sin alternativas atractivas, esa medida puede ser regresiva”, afiade.

Fuente: http://www.economiayneqgocios.cl/noticias/noticias.asp?id=465336
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12.11. Anexo 4.1. Encuesta Origen destinos de viajes: Matriz de origen - destino

Tabla 16: Matriz origen - destino de vigjes paor sector en dia laboral temporada normal

Sector Desting
Sector . Extensicn Total
Origen Norte |Poniente | Oriente | Centro | Sur - Sur- |Externo| s | (miles)
Oriente
Poniente
Hofte 1.7169 1056 1583 168 2 573 537 15 03 e | 23035
Pomiente Moy | 24124 1827 | 2672 140 8 684 3.5 15 Ted | 33031
Oriente 1679 1831 | 27832 | 2983 1380 309 6 10,2 95 06 | 35204
Centro 1743 1685 49 | TERE | 1Tip 155,% 16,9 15 13,1 1.897 8
Sur 544 1413 1483 1676 | 23629 1649 236 30 830 31489
Sur-OMiente 45.8 a1 ERER- 1494 | 1615 | 19454 g6 Lb 467 | ZT500
Extensidn Sur-Ponients g2 3127 16,7 254 n7 68 6529 6,4 234 7965
Extelno 01 1.1 58 4.1 42 43 10 05 0,0 235
Hl 35,9 714 3.4 111 X 427 110 0,0 5.5 308 .4
Total (miles) 13182 3.26974| 35360| 1.8811) 31456 ( L7516 Ja872 3.0 3130 184611
12.12. Anexo 7.1. Tipo de cambio CLP/JPY (2013-2018)
XE Currency Charts: JPY to CLP
Japanese Yen to Chilean Peso Chart XE For Business
This JPY/CLP Chart lets you see this pair's currency rate history » Currency data APl
for up to 10 years! XE uses highly accurate, live mid-market « Simple integration
rates + Flexible packages
JPY to CLP Chart
4 Jan 2013 00:00 UTC - 31 Dec 2018 00:00 UTC  JPY/CLP clo5€:6.28916 low:4.64277 high:6.70399
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12.13 Anexo 7.2. Detalle de ingresos y costos de tienda de conveniencia

Cantidad Costo unitario Total Costo Preciode Totalde Utilidad Margen Inventario Costo

(Ves) (%) (%) venta (§) venta($) ($) (%) Final Mes Inventario ($)

BEBESTIBLES

_ Cachaniun con gas 500 cc 80 350 25.000 700 28.000 | 50% 16 5.600
Agua mineral - — -

Cachaniun sin gas 500 cc 80 350 25.000 700 28.000 [ 50% 16 5.600
Red bull Regular 250 cc 40 600 24.000 1.100 20.000 | 45% 8 4.800
Sin azucar 250 cc 40 600 24.000 100 20.000 | 45% 8 4.800
Cocacola35sml 60 450 27.000 950 30.000 | 53% 12 5.400
Gaseosas Sprite 355 ml 40 450 18.000 950 20.000 | 53% 8 3.600
Fanta 355 ml 35 450 15.750 950 17.500 | 53% 7 3.150
Isetonicas Powerade 600 mi 30 550 16.500 1.000 13.500 | 45% 6 3.300
Café grande 170 700 119.000 1.500 270.300 [151.300| 56% 3 23.800
Café Marley Café mediano 170 520 88.400 1.190 202.300 [113.900| 56% 34 17.680
Café pequefio 170 390 66.300 890 151.300 | 85.000 | 56% 34 13.260

COMESTIBLES
Barras cereal Nature Valley Un. 48 400 19.200 800 38400 | 18.200 | 50% 10 4.000
Almendras120 g 60 350 21.000 700 42000 | 21.000 | 50% 12 4.200
Frutos secos Awelanas 120 g 60 350 21.000 700 42000 | 21.000 | 50% 12 4.200
Nueces 120 g 60 350 21.000 700 42000 | 21.000 | 50% 12 4.200
Mix de frutos secos 120 g 60 350 21.000 700 42000 | 21.000 | 50% 12 4.200
Bolleria Medialunas Un. 150 200 30.000 600 90.000 | 60.000 7% 30 5.000
Queques Un. 150 200 30.000 500 75000 | 45.000 | 60% 30 5.000

RESPUESTOS Y ACCS.

Camaras biciclefa 10 5.000 50.000 10.000 100.000 | 40.000 | 40% 2 12.000
Bandana 15 1.000 15.000 3.000 45000 | 30.000 7% 3 3.000
Varios Kit anti pinchazo 10 3.000 30.000 5.000 50.000 | 20.000 | 40% 2 6.000
Lubricante para cadena 10 2.000 20.000 3.000 30.000 | 10.000 | 33% 2 4.000
Tobilleras relfectantes 20 600 12.000 1.000 20.000 [ 8.000 40% 4 2.400
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12.15 Anexo 7.3. Cotizacién de estacionamiento con GIKEN

Ver 01:22~ February 2016

FAQ (ECO Cycle)

2016/08729

Product Information

Price (Reference purpose only)

1

(supply and construction in | and basement construction works)
Japan) * Depending on site conditions.

Product price JPY 100,000,000 per unit (Excluding land purchade

How often is the peniodic | 4 times a year (Every 3 months)
inspection? * including an annual inspection

Maintenance cost JPY 2,200,000 / year

wearing parts.

(in Japan) * Including periodic inspections and replacement of

Electricity cost JPY250,000 / year
(in Japan) (4,440KkWh / year excluding lighting)

Product life cycle | 15 to 20 years
(mechanical component | * Depending on site conditions and usage.

only)

What 15 the drop-off and retrieval operation time?

Minimum: 8 seconds

Maximum: 17 seconds

Average: 13 seconds

*The drop-off operation time and the retneval operation time are the same.

Can storage capacity be increased or decreased?

Yes. But Giken recommends the cument storage capacity as the most efficient in terms of
construction cost and operation time

Can it be built above ground?

Yes, It depends on hcensee's preference.

Is the design of the entrance booth flexible?

Yes, as long as the design satisfies minimum requirements related to dimensions, it is OK,
The position of the IC tag reader can be changed.

What kind of bicycle can NOT be parked?

3 wheel cycles and bicycles not meeting the specifications shown on page 1/7.

Can bicycle specification be changed?

Yes. It depends on bcensee's preference.

What kind of identification does the user need to have?

IC Card.

Hourly use can be achieved by utilizing vending machines. The licensee can choose whatever
option is suitable for local needs.

What is the base price of ECO Cycle excluding construction works?
Giken only prondes ECO Cycle as a fully mstalled operational unit. However, it could be
supplied for approximately JPY60,000,000 ~ 70,000,000 per unit.

How does Eco Cycle determine whether or not the bicycle can be parked suitably?
The bicycle entry space is not wider than the designated bicycle width. If the wheel is locked,
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12.16 Anexo 7.4. Célculo de Capital de Trabajo, primer afio.

DATOS PROYECTADOS PRIMER ANO

CAPITAL DE TRABAIJO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 8.246.250| B8.246.250| 8.246.250| B8.246.250| B8.246.250| B8.246.250| B8.246.250( B8.246.250| B8.246.250{ 8.246.250| B8.246.250|
Seguros -195.000 -195.000 -195.000) -195.000 -195.000 -195.000 -195.000 -195.000 -195.000 -195.000 -195.000 -195.000
Electricidad -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572 -39.572
Transhank -44.500 -44.500 -44.500 -44.500 -44.500 -44.500 -44.500 -44 500 -44.500 -44.500 -44.500
Mantenimiento -2.117.500 -2.117.500 -2.117.500 -2.117.500
Marketing -3.150.000 -2.100.000
Remuneraciones -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000( -1.850.000( -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000| -1.850.000|
Tag/ Tarjetas / Accesorios -250.000 -250.000
Costo de inventario -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340 -906.340
Arriendo de Concesidn 1.000.000
Capital de Trabajo -3.240.912| 2.060.838| 3.093.338| 5.210.838| 5.210.838| 2.843.338| 3.110.838| 5.210.838| 3.093.338| 5.210.838| 5.210.838| 3.093.338
Capitral de Trabajo acumulado |-3.240.912|-1.180.073| 1.913.265| 7.124.103|12.334.942|15.178.280(18.289.118|23.499.957(26.593.295(31.804.133(37.014.972 (40.108.310

12.17 Anexo 7.5. Calculo de Flujo de Efectivo proyectado.
Estado de Flujos de Efectivo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afo 8 Afio 9 Afio 10
Flujos de Operacidn
Ingreso clientes 90.708.754 140.439.096 167.058.729 168.848.6895 170.781L.860 172.869.677 175.124.519 177.559.74% 180.189.7%8 183.030.250
Pago proveedores (11.910.085) (13.450.863) (14.704.957) (15.719.825) (16.815.884) (17.999.627) (19.278.069) (20.658.787) (22.149.962) (23.760.431)
Pago servicios (474.859) (474.859) (474.859) (474.859) (474.859) (474.859) (474.859) (474.8589) (474.859) (474.859)
Pago seguros (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000) (2.340.000)
Pago de mantencién (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000) (8.470.000)
Pago de marketing {5.250.000) (4.000.000) (3.500.000) (3.350.000) (3.350.000) (3.350.000) (3.350.000) (3.350.000) (3.350.000) (3.350.000)
Pago de remuneraciones (22.200.000) (22.200.000) (29.100.000) (29.100.000) (29.100.000) (29.100.000) (29.100.000) (29.100.000) (29.100.000) (29.100.000)
Pago Impuestos (2.956.254) (16.344.125) (21.507.144) (21.802.630) (22.078.015) (22.375.430) (22.696.639) (23.043.544) (23.418.202)
Ingreso inventario afio anterior 1.814.280 1.959.422 2.116.176 2.285.470 2.468.308 2.665.773 2.879.034 3.109.357 3.358.106
Pago de arriendo de concesién (1.000.000})  (1.000.000) (1.000.000}) (1.000.000) (L.000.000) (L000.000) (1.000.000}) (1.000.000)  (1.000.000}  (1.000.000)
Flujosde Inversién
Estacionamiento (343.000.000)
Otros activos (8.000.000) (700.000)
Flujos de Financiamiento
Aporte de los Duefios 354.240.912
Préstamo
Pago de dividendos (7.992.835) (44.189.672) (58.148.945) (58.947.851) (59.692.410) (p0.496.533) (61.364.987) (62.302.916) (63.315.880) [64.409.8831)
Total Movimiento 34.311.886 43.171.729 34.935.265 30.055.192 30.021.547 29.328.951 30.036.947 30.045.583 30.054.909 30.064.982
Saldo Inicial - 34.311.886 77483.614 112.418.879 142474071 172495618 201.824.569 231.861.516 261.907.099 291.962.008
Saldo Final 34.311.886 77.483.614 112.418.879 142.474.071 172.495.618 201.824.569 231.861.516 261.907.099 291.962.008 322.026.990
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