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INTRODUCCION

El presente estudio se realiz6 a la poblacion de bici-usuarios, con el fin de analizar su interés
respecto a un aplicativo movil que permita un acompafiamiento en ruta y de la inauguraciéon
de un local de venta al por menor de accesorios basicos para el usuario, la bicicleta. Entre los
resultados obtenidos se destaca informacién sobre los principales motivos de uso de la
bicicleta, cual es la ruta que mas frecuenta, con qué facilidad encuentran un taller o un
ambulante que ayude con el fallo o el in La idea de emprender con un aplicativo movil para
bici-usuarios inicia con las diferentes referencias que se tenian por parte de los bici-usuarios
de la Universidad Distrital, cuya experiencia nos indicaba que cuando les ocurria algo de
camino a la Universidad no encontraban facilmente un punto de ayuda para desvarar o
arreglar otra novedad en su bicicleta. Por otro lado, no hay una iniciativa por estudiantes que
qguieran emprender una marca para jévenes universitarios y sus bicis que les permita un sello
Unico y a la moda.

Con esta informacién se comenzé a disefiar una propuesta que permitiera que los estudiantes
y el publico en general en la ciudad de Bogota que hace parte de la comunidad que cambi6
su medio de transporte tradicional por uno mas econémico y ecoldgico tenga la posibilidad de
encontrar una ayuda facil, rapida, segura y econdmica. Se analizé la posibilidad econémica y
social para corroborar qué tipo de servicio prestaria el aplicativo que fuera efectivo y
econémico. Se decidié hacer una APP con una vinculacion directa que dara visibilidad a los
talleres fijos y ambulantes; mediante ella el usuario puede encontrar cerca de su ubicacion
varios puntos en los cuales se brinde el servicio de taller o, si el usuario lo desea, un encargado
del servicio puede acercase a su ubicacion y solucionar el problema informado anteriormente
por medio de la aplicacién, negociar la tarifa a pagar bajo una condiciones para el proveedor
del servicio y el usuario; la tienda fisica seria el centro de atencién al usuario con un extra de
venta de accesorios necesarios para la bicicleta y complementos de moda y seguridad, de
esta manera son un complemento para una experiencia Unica y acorde a las necesidades que
los bici-usuarios presentan sin importar si el uso de este medio es por transporte, ocio 0
deporte.

Se realiza una investigacién tomando referencias publicas de estudios y noticias sobre el
aumento de bici-usuarios entre el 2019 y 2020 inicialmente, encontrando que los afios de
pandemia Covid 19 fomentaron un aumento en el uso de la bicicleta como medio de transporte
por bioseguridad y mejora en los tiempos de traslado. De igual manera, se realiz6 una
encuesta general por medio de redes sociales, para tener una vision mas amplia de lo que
busca el Bici-usuario a la hora de solicitar un servicio mecanico y sus preferencias
comerciales. Se identificaron alternativas de alianzas para implementar ambas propuestas
(App Y punto de venta) y se resumio todo esto en un modelo Canvas, para tener una vision
sintética y gréfica de los beneficios que este modelo de negocio trae para el usuario.

Finalmente se disefia la maqueta de un aplicativo que permitiria establecer contacto entre los
usuarios de bicicleta y unos proveedores de servicio, con estos propdsitos se visualizan las
inversiones, los costos y los gastos que esta propuesta implica, el tiempo y la meta de utilidad
necesaria durante el periodo de tiempo establecido, para suplir cada uno de los requisitos que
se definieron para ser funcionales, eficientes y duraderos.



CAPITULO | GENERALIDADES

Modalidad: Proyecto de emprendimiento (Acuerdo 038 del 2015)

Linea y tema de investigacion Linea 3: econémica administrativa tema: 304 (modelo
de negocio).

1. Problema

Debido a la problemética actual que se presenta en los diferentes medios publicos de
transporte en cuanto al colapso vehicular, la sobrepoblacion en las estaciones de Transmilenio
y la espera en el bus urbano, los residentes en la ciudad de Bogota han decidido optar por el
uso de la bicicleta como medio de transporte para su movilizacién cotidiana, con el fin de
encontrar una ayuda en el transcurso de su recorrido evitando aglomeraciones, retrasos,
acoso, entre otros aspectos, que se ven diariamente en los servicios publicos de transporte?.

Se toma la decision de elaborar este proyecto para analizar el mercado y definir un modelo
de negocio alrededor de un servicio que supla las necesidades de los bici-usuarios, todo con
el propésito de ser un agente de cambio en la sociedad y potenciar el gusto por la bicicleta,
teniendo en cuenta el bajo costo que genera este medio y su respectivo mantenimiento.

La idea del proyecto se desarrollard con respecto a dos componentes. Primero, la creacion
de un espacio fisico en el cual se ofrezca un conjunto de servicios de calidad para la bici-
usuario tales como: mantenimiento, moda, accesorios, decorar y personalizar partes de la
bicicleta o disefios en la ropa para el usuario a su gusto y preferencia. Segundo, el
ofrecimiento de un servicio de taller movil para bicicletas (“techpush”) controlado a partir de
una aplicacién?.

“Hasta la fecha en la ciudad de Bogota se realizan mas de 880.000 viajes diarios en bicicleta,
esto supone un aumento del 40% en el uso de la bicicleta como medio de transporte respecto
al afio 2019™

1.1. Formulacién

Debido al creciente uso de la bicicleta como medio de transporte para la comunidad en la
ciudad de Bogota y los estudiantes universitarios en particular, se identific6 que no hay un
aplicativo que brinde un servicio de taller movil o que informe al usuario un lugar dénde recurrir
para suplir su necesidad acompafiado de un punto de venta de implementos de seguridad y
accesorios para este medio de transporte. Ante esta oportunidad, surge la idea de crear un
“acompafiamiento en ruta” de bicicletas.

1 El tiempo. Los efectos del acoso Sexual a mujeres en Transmilenio. Tomado en Enero del 2021. Recuperado de
https://www.eltiempo.com/bogota/los-efectos-del-acoso-sexual-a-mujeres-en-transmilenio-390250
2 Lidwell, W., Holden, K., & Butler, J. (2010). Universal principles of design (2da ed.). Rockport.

3 Observatorio de desarrollo. Caracterizacion de la economia de la Bicicleta en Bogota. Tomado en Enero del 2021.
Recuperado de
http://observatorio.desarrolloeconomico.gov.co/sites/default/files/files _articles/caracterizacion de la ec
onomia_de la bici cleta_en bogota.pdf
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¢,De gqué manera se puede mejorar la experiencia de los Bici usuarios en la ciudad de Bogota
dadas las necesidades que este medio de transporte presenta en la ruta?

Hasta el momento no se ha identificado un modelo de negocio que supla las necesidades y
problemas identificados.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. Objetivo general

Investigar el mercado y proponer un modelo de negocio para la apertura de un establecimiento
comercial y el ofrecimiento de un servicio de “acompafiamiento en ruta” por medio de un
aplicativo movil, todo con el propésito de suplir las necesidades del Bici-usuario.

1.2.2. Objetivos especificos

e Analizar la poblacién objetivo y su interés frente a los productos y servicios por ofrecer
a los bici-usuarios.

e Disefiar un modelo de negocio CANVAS basados en la investigacion del servicio y
venta de accesorios para bici-usuarios.

¢ Disefiar un aplicativo mévil que permita suplir las necesidades del Bici-usuario en
tiempo real.

e Establecer la ubicacién y un presupuesto preliminar para el funcionamiento de una
tienda fisica que complemente el servicio de taller.

1.2.3. Delimitacién o alcance

De acuerdo con los andlisis previos realizados a la competencia local de puntos fisicos de
venta de accesorios para bicicletas y prestacion de servicios a domicilio de revisién de
bicicletas, y considerando la ausencia de servicios especializados, el andlisis del mercado se
delimitara a estudiantes y trabajadores que utilicen la bicicleta como medio de transporte
centrado principalmente en la ciudad de Bogota.

1.2.4. Disefio metodoldgico

Se realiz6 una aproximacion a la poblacion de bici-usuarios, por medio de encuestas y
formularios virtuales que permitan la recoleccion de informacién acerca de las necesidades y
problemas mas frecuentes en sus recorridos. Esto se hace con el fin de promediar las
necesidades mas recurrentes utilizando esto como estrategia en el mercado.



1.3. Cronograma

Diagrama Gantt
30-sep. 30-oct. 29-nov. 29-dic. 28-ene. 27-feb.

Recopilacién de informacion documental y
preparacion de los medios de recopilacion...

Disefio de la muestra y recopilacién de
informacién

Analisis de datos
Busqueda y alternativa de Localizacion
Modelo de negocio CANVAS

Disefio de la App

Figura 1: Diagrama de Gantt.
Fuente: Elaboracion propia

El Diagrama de Gantt se basa en los tiempos establecidos para cada fase del proyecto, como
hace referencia en el siguiente cuadro.

- DURACION
DESCRIPCION INICIO DIAS FIN

Recopilacion de informacién documental y 30-sep 30 30-0ct-21

preparacion de los medios de recopilacién de datos
. o ) y 1-nov 20 21-nov-21

Disefio de la muestra y recopilacién de informacion
. 22-nov 20 12-dic-21

Analisis de datos
i _ L 13-dic 10 23-dic-21
Blsqueda y alternativa de Localizacion
) 22-dic 11 2-ene-22
Modelo de negocio CANVAS
L 13-dic 77 28-feb-22
Disefio de la maqueta de la App

Tabla 1: Descripcion modelo Gantt:
Fuente: Elaboracion propia



Fase | Recopilacion de informacién documental y preparacion de los medios
de recopilaciéon de datos

La informacién que se utilizé en esta fase se recolectd por medio de consultas documentales
sobre la ciudad y la poblacién de interés, asi como mediante encuestas aplicadas a bici-
usuarios empleando formularios digitales. Esta ultima opcién de recoleccién de datos se
realizé de manera virtual por temas de bioseguridad. Se hizo la respectiva publicacién del
cuestionario en grupos de bici-usuarios que se encuentran en las diferentes redes sociales.
Teniendo en cuenta que su numero de integrantes es considerable, se pudo recolectar los
datos suficientes para la investigacion de mercado. Entre las variables de interés se
encuentran: nimeros de viajes por dia, porcentaje de utilizacion de la bicicleta, frecuencia de
incidentes etc.

Fase Il. Disefio de la muestra y recopilaciéon de la informacion

Se analiz6 la muestra representativa de la poblacion de bici-usuarios Para el disefio del
formulario se utilizaron herramientas virtuales como el “Formulario Google", cuya
caracteristica principal es que no contiene un limite de caracteres. Esta herramienta permite
realizar la cantidad de preguntas necesarias y opciones Unicas o multiples en las respuestas.

Fase lll. Andlisis de los datos

Con la informacidn obtenida en las fases anteriores se logré identificar los principales puntos
débiles y fuertes de las variables estudiadas, arrojando asi conclusiones y recomendaciones.
Por medio de unarevision a sus catalogos virtuales que permite comparar productos y precios
similares en cuanto a accesorios y demas productos fisicos.

Fase IV. Modelo de Negocio

De acuerdo con las decisiones tomadas en los puntos anteriores, se desarroll6 un modelo de
negocio CANVAS que permite determinar el tipo de mercado correcto y responder las
siguientes preguntas, ¢Quiénes son nuestros clientes mas importantes?, ¢Qué necesidad
vamos a suplir?, ¢ Cémo hacemos contacto con los clientes?

Fase V. Busqueda de alternativas de localizacion

Ubicacion de algunas zonas estratégicas en las cuales se identificaron diferentes opciones
viables para la apertura de un punto fisico que permite la exhibicién de accesorios y repuestos
de manera informal, es decir, un ambiente urbano para un publico joven.

Fase VI. Disefio de la maqueta del aplicativo movil

El disefio de la maqueta del aplicativo mévil cuenta con la asesoria de un ingeniero en
sistematizacion de datos, quienes brindaran sus conocimientos para la realizacion del disefio.
De esta manera, se cre6 el prototipo del aplicativo que cuenta con un interfaz que simplifica
el mensaje lo cual facilita su funcionalidad en un ambiente amigable con el usuario, basandose
en las tendencias actuales de disefio de Apps.



CAPITULO Il. MARCO DE REFERENCIA

2. Delimitacién sectorial

La actividad econ6mica pretendida por el emprendimiento tiene la siguiente clasificacién
segun Cédigo CIIU:

4762: El comercio al por menor de bicicletas, patines, monopatines, cafias de pescar, articulos
para acampar, botes y demas articulos deportivos en general.*

6201: El andlisis, disefio de la estructura, el contenido y/o escritura del cédigo informético
necesario para crear y poner en practica programas de sistemas operativos, aplicaciones de
programas informaticos (incluyendo actualizaciones y parches de correccién), también bases
de datos.®

La propuesta de negocio que aqui se analiza corresponde al sector terciario, porque se
pretende la prestacién de servicios especializados.

2.1. Marco teérico

El marco tedrico esta compuesto por definiciones que son relevantes en el proceso de la
investigacion entablada.

2.1.2. Investigacion de mercado

Es la funcion que une al consumidor, el cliente y el publico con el mercadélogo a través de
informacion, informacion usada para identificar y definir oportunidades y problemas de
marketing; generar, afinar y evaluar acciones de marketing; monitorear el desempefo del
marketing, y mejorar la comprensién del marketing como proceso. La investigacién de
mercados especifica la informacion requerida para abordar esas cuestiones, disefia el método
para recolectar informacién, gestiona e implementa el proceso de recoleccién de datos,
analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus implicaciones.®

2.1.3. Demanda

Es la cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir sea por un consumidor
especifico o por el conjunto total de consumidores en un determinado lugar, a fin de satisfacer
sus necesidades y deseos. Estos bienes y servicios pueden englobar la préctica totalidad de
la produccion humana como la alimentacion, medios de transporte, educacién, ocio,
medicamentos etc. La demanda es muy analizada en el estudio de la economia, que busca la

4 Cadmara de Comercio de Bogotd. Cdédigo ClIU. Tomado en Enero del 2021. Recuperado de

http://linea.ccb.org.co/descripcionciiu/
5> Cédmara de Comercio de Bogotd. Cdédigo C/lU. Tomado en Enero del 2021. Recuperado de
http://linea.ccb.org.co/descripcionciiu/
6 McDaniel.C, Gates. R (2016). Investigacion de mercados. Capitulo 1 pg 3. México DF, Mexico. Cengage Learning.



manera mas eficiente de asignar los recursos, que son limitados, a las necesidades, que son
ilimitadas.’

2.1.4. Marketing

Es la actividad y proceso para crear, comunicar, entregar e intercambiar productos y servicios
que tienen valor para los consumidores, los clientes, los socios y la sociedad en general.

Proceso de planear y ejecutar la concepcion, precio, promocién y distribucién de ideas, bienes
y servicios para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales y organizacionales.®

2.1.5 Modelo de negocio

“Es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir con claridad qué vas a
ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, cémo se lo vas a vender
y de qué forma vas a generar ingresos. Es una herramienta de analisis que te permitird saber
quién eres, como lo haces, a qué coste, con qué medios y qué fuentes de ingresos vas a
tener. Definir tu modelo de negocio es saber cual es tu ADN, como esta hecho, como se puede
modificar, cémo pulir, cémo cambiar, como moldear.” - Javier Mejia, experto en creacion de
empresas y modelos de negocio.

“Un modelo de negocio es la manera que una empresa 0 persona crea, entrega y captura
valor para el cliente” - Alex Osterwalder®

Dos elementos que debe tener un modelo de negocio:

¢ Rentabilidad: ningn negocio se monta para perder dinero, por tanto, debe generar
utilidad

e Escalabilidad: capacidad de expansion del modelo, es decir, posibilidad de que hoy se
pueda montar uno, mafiana otro y asi sucesivamente hasta tener un modelo que
conquiste el mercado.

De otra manera, cuando vaya a lanzar un producto o un servicio, estos deben también cumplir
tres elementos que los debe hacer exitosos en el mercado, que son: Deseables, viables y
rentables.

2.1.6. Modelo Canvas

El llamado Modelo Canvas o método Canvas fue desarrollado en 2011 por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur en el libro “Generacion de Modelos de Negocio”, en el cual se
analizan los diferentes tipos de modelos y cuél es mejor utilizar en cada caso.

7 Economipedia. Demanda. Tomado en enero del 2021. Recuperado de
https://economipedia.com/definiciones/demanda.html.

& McDaniel.C, Gates. R (2016). Investigacion de mercados. Capitulo 1 pg 1. México DF, México. Cengage Learning.
10makEdicion

9 Osterwalder.A, Pigneur.Y. (2011), Generacién de modelos de negocio, Barcelona, Espafia: Grupo Planeta. Pg
260



https://www.iebschool.com/blog/reconversion-modelo-negocio-digital-business/
https://economipedia.com/definiciones/demanda.html

El Modelo Canvas es una herramienta para definir y crear modelos de negocio innovadores
que simplifica 4 grandes areas: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica en un
recuadro con 9 divisiones con las caracteristicas de la empresa que se quiere crear.

O

Segmentos de mercado: ¢Quiénes son los clientes? Dependiendo de la empresa los
clientes pueden ser de tipos diferentes. Por ejemplo, en un medio de comunicacién los
clientes seran lectores y las empresas que tengan publicidad en el medio.

Propuesta de valor: Lo que diferencia de las demas empresas, por qué el cliente va a
comprar ese producto y no a la competencia. Se puede diferenciar de otras empresas
siempre y cuando haya una ventaja competitiva, que puede ser de diferentes tipos:
ventaja de costo, ventaja por diferencia de producto, o ventaja de transaccion (el acceso
de los clientes para comprar tu producto).

Canales: ¢Como podran comprar el producto? Hay que tener en cuenta cémo se va a
distribuir, sobre todo si en el modelo de negocio hay compromiso a ser rapido.

Relacion con el cliente: Se debe pensar si los clientes requieren un trato personalizado
y exclusivo, si va a existir una relacién personal con ellos, si es autoservicio o va a ser
automatizado, por ejemplo. Hay que tener en cuenta que la relacion con tus clientes debe
ser siempre acorde con el mensaje de tu marca.

Fuentes de ingreso: Qué estan dispuestos a pagar los clientes por el producto. Por lo
tanto, la fuente de ingreso tiene que permitir que la empresa sea rentable, pero siempre
pensando que tiene que ser acorde con lo que pide el consumidor.

Recursos clave: Para que funcione el modelo de negocio hacen falta una serie de
recursos fisicos e intelectuales (como patentes o derechos de autor), humanos y
financieros que seguro vas a necesitar.

Actividades clave: Se trata de todo lo necesario para llevar a cabo la propuesta de valor,
como la produccion, la solucion de problemas, la plataforma, etc.

Socios clave: Saber cuales van a ser las alianzas estratégicas para poder conseguir mas
recursos.

Estructuras de costos: Como se quiere enfocar los costos entre dos tipos diferentes:
bajando el costo del producto y automatizando la produccion, o bien teniendo en cuenta
la creacion de valor para el consumidor.'® (Figura 1)

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES

AL

- B W

ESTRUCTURA FLUJOS DE

S8 Bl =]

Figura 2: Modelo Canvas®!

10 Osterwalder.A, Pigneur.Y. (2011), Generacién de modelos de negocio, Barcelona,

Espafia:Grupo Planeta. Pg 20-40

11|EBS. Modelo Canvas. Tomado en enero del 2021. Recuperado de https://www.iebschool.com/blog/que-es-
el-modelo-canvas-y-como-aplicarlo-a-tu-negocio-agile-scrum/
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https://www.iebschool.com/blog/que-es-el-modelo-canvas-y-como-aplicarlo-a-tu-negocio-agile-scrum/
https://www.iebschool.com/blog/que-es-el-modelo-canvas-y-como-aplicarlo-a-tu-negocio-agile-scrum/

2.1.7. Techpush

Los términos Technology Push y Market Pull dice relacién con el orden de precedencia en que
se producen los avances tecnoldgicos o la puesta en marcha de un proceso cualquiera en
relacion a la economia.

Basado en el origen de la innovacion tecnolégica (avance tecnoldgico), cuando alguien
inventa algo nuevo que nadie ha podido, en caso de que tenga éxito, se usa la metafora de
que la “tecnologia empuja” (Tecnologia Push- TECHPUSH). Por ejemplo, con la aparicion de
moéviles, internet etc. Todo esto empuja a la economia (existe tecnologia antes de que
aparezca la demanda).?

2.1.8. Proceso desarrollo de aplicaciones

Para desarrollar aplicaciones moviles se deben tener en cuenta ciertos factores como el
lenguaje en el cual se escribira todo el cédigo de programacion, la interfaz o sistema operativo
donde correra o funcionara dicha aplicacion teniendo en cuenta las posibilidades que ofrezca
y la portabilidad a diferentes dispositivos. Bajo estos estandares Android es el sistema
operativo que se adapta a las necesidades y al disefio de la aplicacién a desarrollar.3

2.1.9. Aplicativo mavil

Una aplicacion movil (o una app) es una aplicacion informética disefiada para ser ejecutada
en smartphones (teléfonos inteligentes), tabletas, u otros dispositivos moviles. El desarrollo
de las aplicaciones tiene en cuenta las limitaciones de los dispositivos, como la bateria o el
software.

Los dispositivos moviles, como tabletas y teléfonos inteligentes, también ejecutan
aplicaciones. Estas son disefladas especialmente para facilitar el trabajo y comprimir en el
dispositivo todo un mundo de herramientas y accesorios Utiles para la vida cotidiana.*®

2.2. Marco legal

La normativa colombiana con respecto a la aplicacién mavil es la siguiente:

e Ley Estatutaria 1581 de 2012: “La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho
constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las
informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de datos o archivos” (...)
“La presente ley aplicara al tratamiento de datos personales efectuado en territorio

12|SUU. Technology Push. Tomado en enero del 2021. Recuperado de
https://issuu.com/hcglobalgroup/docs/technology _push_y _market_pull

13 Kubo. Aplicacién mévil.App mdvil. Tomado en Febrero del 2020. Recuperado de
https://kubo.co/2018/11/19/desarrollo- de-apps-
moviles/#:~:text=E|%20proceso%20de%20dise%C3%B10%20y%20desarrollo%20de%20apps%2C%20abarca%20
desde,de%20m anera%20simult%C3%A1lnea%20y%20coordinada

14 Apps méviles. Que es una app mévil. Tomado en 2022. Recuperado de
https://appsmovilescavucm.wordpress.com/que-es-una-app-movil/

5 Informdtica basica. Aplicaciones mdviles. Tomado en 2022. Recuperado de
https://edu.gcfglobal.org/es/informatica-basica/que-es-una-aplicacion-movil/1/



colombiano™®

e Ley 527 de 1999: Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los
mensajes de datos, del comercio electronico y de las firmas digitales, se establecen
las entidades de certificacion y se dictan otras disposiciones.!’

e Ley 1341 de 2009: “Por la cual se definen principios y conceptos sobre la sociedad de
la informacién y la organizacion de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones — TIC—, se crea la Agencia Nacional de Espectro y se dictan otras
disposiciones”. 8

e Ley 1480 de 2011: “Esta ley tiene como objetivos proteger, promover y garantizar la
efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores”. “La proteccion de
los consumidores frente a los riesgos para su salud y seguridad. El acceso de los
consumidores a una informacién adecuada, de acuerdo con los términos de esta ley,
que les permita hacer elecciones bien fundadas”. 1°

16 Congreso de Colombia.(Octubre del 2017). Ley estatutaria 1581 de 2012. Tomado en Enero del 2021.
Recuperado dehttp://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1581_2012.html

17 Congreso de Colombia. (agosto 18). Ley 527 de 1999. Tomado en enero del 2021.
Recuperado dehttp://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0527_1999.html

18 Congreso de Colombia. (octubre 17). Ley Estatutaria 1581 de 2012. Tomado en enero del 2021. Recuperado de
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1581_2012.html

1% Congreso de Colombia. (agosto 18). Ley 527 de 1999. Tomado en enero del 2021.

Recuperado dehttp://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley _0527_1999.html
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CAPITULO lIl. UNA APROXIMACION AL MERCADO DE BICI-USUARIOS

3. El mercado de uso de la bicicleta en la ciudad de Bogota. Tendencias de
uso de la bicicleta en los Gltimos cuatro afios

En los ultimos 4 afos, especialmente a partir del afio 2020, el sistema masivo de transporte
ha sido objeto de criticas por la falta de buses, seguridad, bioseguridad y demora en los
servicios. Por este motivo se investigo, a partir de la consulta de fuentes externas, estudios
donde se identifica la cantidad de residentes en Bogota que optaron por un medio de
transporte alternativo como la bicicleta, de esta manera tener cifras cercanas de la cantidad
de bici-usuarios que ahora transitan por la ciudad con el fin de hallar un aproximado de jovenes
y estudiantes que hacen parte de esta poblacion.

(...) Si bien la pandemia tuvo que ver en el buen momento de las bicicletas, las personas
quieren contar con un vehiculo que permita mantener la distancia social y que evite las
aglomeraciones de otros medios de transporte, a lo que se suma el buen desempefio de los
ciclistas colombianos que ha generado un alza en la demanda desde hacer varios afios.

Segun la Encuesta de Movilidad 2019, en los hogares de Bogota y los municipios aledafios
hay cerca de 1,8 millones de bicicletas y se realizan cerca de 1,2 millones de viajes en este
tipo de vehiculos.?°

Basados en la encuesta mencionada de movilidad del afio 2019, se identifica que existe una
tendencia al mayor uso de la bicicleta en los estratos 2 y 3, mientras el estrato 1 tiene alta
dependencia de los viajes peatonales y el transporte publico, disminuyendo a medida que se
tiene un mayor estrato socioeconémico.

Teniendo en cuenta que la ciudad de Bogotd cuenta con 7.500.000 habitantes
aproximadamente, el 10,7%, utiliza la bicicleta como medio de transporte predefinido. La
estimaciéon del segmento de mercado potencial es aproximadamente de 802.500 Bici-
usuarios.?

“En el aflo 2020, en la ciudad de Bogota se realizan mas de 880.000 viajes diarios en bicicleta,
esto supone un aumento del 40% en el uso de la bicicleta como medio de transporte respecto
al afio 2019” 22

20 | 3 Republica. Automotor. La pandemia hizo que se importaran mas de 87mil bicicletas durante el afio
pasado. Tomado en 2021. Recuperado de https://www.larepublica.co/empresas/la-pandemia-hizo-que-se-
importaran-mas-de-87000-bicicletas-el-ano-pasado-en-el-pais-3132197

2! Gallo Ignacio, Mufioz Katalina. (2019). Caracterizacion de la economia de la bicicleta. (Pg: 25). Tomado en
2021. Recuperado de:
https://observatorio.desarrolloeconomico.gov.co/sites/default/files/files_articles/caracterizacion_de_la_ec
onomia_de_la_bicicleta_en_bogota.pdf

22 Gallo I, Mufioz K. (Caracterizacién de la economia de la bicicleta en Bogotd). Tomado en 2021. Recuperado de
https://observatorio.desarrolloeconomico.gov.co/sites/default/files/files_articles/caracterizacion_de_la_econo
mia_de_la_bicicleta_en_bogota.pdf



Ademas de los encuestados, 62% utiliza bicicleta; de estos, 59% es hombre y 41% es mujer.
Sobre el uso, 20% respondié que utiliza la bicicleta como medio de transporte diario, 49% lo
hace semanal y otro 14% lo hace quincenalmente.?

Durante los meses de pandemia el uso de la bicicleta se incrementé enormemente; los
bogotanos se reinventaron una manera de transporte de un modo mas seguro por la
ciudad. En abril de 2020 se registraban 360.000 viajes diarios en bici y a diciembre del mismo
afo, ya la cifra aumentaba a 650.000, lo que significé un incremento del 80% segun datos de
la Secretaria de Movilidad.?

Las importaciones de bicicletas en 2020 tuvieron un crecimiento de 22%, pues pasaron de
405.875 unidades en 2019 a 493.539, es decir, 87.000 bicis mas, lo que demuestra la
importancia que cobré el vehiculo de dos ruedas en la pandemia para hacer ejercicio y
también como medio de transporte.

“Bogota, comparada con otras capitales de Colombia. Dentro de la Red Ciudades Como
Vamos es en donde mas se usa este medio de transporte (4,5%), frente a lugares como
Manizales (1%), Barranquilla (2%) y Medellin (1,7%). Y si revisamos la percepcion, en Bogoté
el 83% de los que usan la bicicleta estan satisfechos; en Manizales, el 95%, y en Medellin, el
89,6%. En Bogota hay 467 kilometros de ciclo rutas y quienes mas usan la bicicleta como su
principal medio de transporte son personas entre los 18 y 35 afios (22%)“. Desde la Secretaria
de Movilidad de Bogota se ha querido brindar mas espacio de movilidad y visibilidad a los bici-
usuarios, quienes cada dia van en aumento, al encontrar un medio agil y saludable para la
movilidad. De acuerdo a las cifras de la Secretaria de Movilidad actualmente (2020) se
realizan 650.000 viajes en bicicleta al dia, siendo la Autopista Sur la mas utilizada, con un total
de 8.553 viajes. Hay que destacar que este afio se implementaron 84 kildmetros de bici
carriles, de los cuales 28 ya son fijos.?®

“Bogota declara la bicicleta como transporte prioritario en 2021 (...) Mediante la aprobacion
de un acuerdo en el Concejo de Bogota, se declara en la capital colombiana a la bicicleta
como un medio de transporte prioritario. Esto con el fin de contribuir al mejoramiento del medio
ambiente bogotano”.?®

“Desde el 1 de enero de 2022 las personas que tuvieran una bicicleta en la capital colombiana
deberan registrarla en la pagina web de la Secretaria de Movilidad. La medida, segun la
mandataria, se adoptara para reducir los hurtos de bicicletas en la capital colombiana.
Ademas, esto ayudara a identificar al propietario de la cicla si esta se le es robada.”?’

2 La Republica. Comercio. Cada afio se venden cerca de 600.000 bicicletas en el mercado nacional. Tomado en
2021. Recuperado de https://www.larepublica.co/empresas/cada-ano-se-venden-cerca-de-600000-bicicletas-
en-el-mercado-nacional-2890596

24 Ramirez Laura. Bogotd. El coronavirus y nuestro reencuentro con la bicicleta. https://bogota.gov.co/mi-
ciudad/movilidad/el-uso-de-la-bicicleta-durante-la-pandemia

25 La Republica. Comercio. Cada afio se venden cerca de 600.000 bicicletas en el mercado nacional. Tomado en
2021. Recuperado de https://www.larepublica.co/empresas/cada-ano-se-venden-cerca-de-600000-bicicletas-
en-el-mercado-nacional-2890596

26 Ramirez Laura. Bogota. El coronavirus y nuestro reencuentro con la bicicleta. https://bogota.gov.co/mi-
ciudad/movilidad/el-uso-de-la-bicicleta-durante-la-pandemia

27 Bogotd como vamos. Apostémosle a la bicicleta. Tomado en 2021. Recuperado de:
https://bogotacomovamos.org/apostemosle-la-bicicleta/
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3.1. Caracterizacion de las necesidades de los bici-usuarios

Para la recoleccion de la informacion se toma la decision de realizar un muestreo
probabilistico?®, con el fin de analizar de primera mano el uso de la bicicleta en la poblacién
de la ciudad de Bogota; por medio de un muestreo aleatorio?® se analiza la muestra que es la
cantidad de bici usuarios que se encuentran en la ciudad y finalmente identificar un subgrupo
de jovenes y estudiantes que hacen parte de esta muestra.

El formulario de Google fue el medio por el cual se recolect6 la informacion necesaria para el
estudio debido a su funcionalidad y variacion de opciones de respuesta, el medio por el que
se circulo la encuesta fue por redes sociales permitiendo analizar varios factores importantes
para lograr identificar la muestra. Las preguntas se realizaron en armonia con las
investigaciones previas, buscando conocer de manera mas directa y especifica las
necesidades que los Bici usuarios presentan cominmente en su ruta.

3.2. Analisis de datos recolectados

Los datos recopilados con un total de 253 respuestas permiten concluir que los Bici usuarios
de Bogota son, principalmente jovenes y estudiantes que utilizan este medio como transporte,
deporte y empleo. Los datos recopilados fueron obtenidos gracias a la colaboracién de los
participantes de diferentes grupos universitarios por medio de las redes sociales, los
resultados se encuentran en las siguientes tablas:

e Caracterizaciéon

¢ A qué genero pertenece? 2
A. Hombre 156 Genero
B. Mujer 88
C. Otro 9 A. Hombre
TOTAL DE ENCUESTADOS 253 B. MEES
J C. Otro
Tabla 2: Especificacién de Género. Gréfico 1: Especificacién de Género.

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados obtenidos, los hombres con un 62% son los principales Bici-usuarios en
Bogota, mientras que las mujeres representan el 35% de la poblacién en la via. Otras

28 Muestreo probabilistico: Este método utiliza la teoria estadistica para seleccionar al azar un pequefio grupo de
personas (muestra) de una gran poblacion existente. Recuperado de:
https://www.questionpro.com/blog/es/como-realizar-un-muestreo-probabilistico/

2 Muestreo Aleatorio: En esta técnica, cada miembro de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser
seleccionado como sujeto. Todo el proceso de toma de muestras se realiza en un paso, en donde cada sujeto es
seleccionado independientemente de los otros miembros de la poblacion. Recuperado de
https://explorable.com/es/muestreo-aleatorio



https://explorable.com/es/poblacion-de-la-investigacion
https://explorable.com/es/muestreo-aleatorio

personas no se identifican con un género en especifico completan el resultado final con un
3%.

¢En qué rango de edad se encuentra? __|—\ Edad de encuestados
—

A. Menor de 18 20 .

B. 18-25 arfios 170

C. 26 a 40 afios 55 | A MenorCeu
D. 41 a 50 afos 7 B. 18-25 afios

E. Mayor de 50 afios 1

Y —I C. 26 a 40 anos

Tabla 3: Rangos de edad. Grafico 2: Rangos de edad

Fuente: Elaboracion propia

El rango de edad mas comun en bici-usuarios se encuentra entre los 18 y los 25 afios con un
67 %, siguiente en el rango se encuentra en edad de 26-40 afios con un total del 22%.

¢,Cual es la localidad que mas frecuenta con sus
desplazamientos en bicicleta?

Usaquén 22 8%
Chapinero 23 9%
Santa Fe 5 2%
San Cristébal 3 1%
Usme 10 4%
Tunjuelito 5 2%
Bosa 26 10%
Kennedy 52 20%
Fontibon 13 5%
Engativa 23 9%
Suba 20 8%
Barrios Unidos 9 3%
Teusaquillo 14 5%
Martires 5 2%
Antonio Narifio 7 3%
Puente Aranda 6 2%
Candelaria 5 2%,
Rafael Uribe Uribe 4 2%
Ciudad Bolivar 11 4%
Sumapaz 0 0%
TOTAL 263

Tabla 4. Frecuencia de desplazamiento por localidades.
Fuente: Elaboracion propia



Localidades

SAN
USME
TUNJUEL..
BOSA
KENNEDY
SUBA
BARRIOS..

CHAPINE..
SANTA FE
FONTIBON
TEUSAQ..
MARTIRES
ANTONI..
PUENTE..
CANDEL..
RAFAEL..
CIUDAD..
SUMAPAZ

USAQUEN |

ENGATIVA

Gréfico 3. Frecuencia de desplazamiento por localidades
Fuente: Elaboracion propia

Con un total de 263 respuestas, las localidades que mas transitan los Bici-usuarios son:
Kennedy y Chapinero con un total de 20% y un 10% Bosa. Las menos transcurridas son la
localidad de San Cristdbal con un 3% vy la localidad de Sumapaz cuyo resultado fue 0%.

e Uso y mantenimiento de la Bicicleta

¢,Con qué frecuencia usa la bicicleta?
A Una vez al mes 56
B. 4-6 veces al mes 54

73 70
” 80 56 54
C. Mas de 10 veces al mes 73 60
D. Todos los dias 70 ‘2‘8 '
AUna B.4-6 C.Mas D.Todos
vezal vecesal de 10 losdias

mes mes veces al
mes

Frecuencia

Tabla 5: Frecuencia de uso Grafico 4: Frecuencia de uso
Fuente: Elaboracion propia

Segun los encuestados, los bici-usuarios frecuentan el uso de la bicicleta mas de 10 veces al
mes con un 29%, y su frecuencia es diaria para el 28%.



¢ Por qué motivo usa la bicicleta? Motivo

A. Ejercicio 103

B.Oclo 76 D. Medio de transporte  IEEG—S

C. Trab-ajo 31 C.Trabajo

D. Medio de transporte 131 B. Ocio G

A. Ejercicio A
0 50 100 150

Tabla 6: Motivo de uso Grafico 5: Motivo de uso

Fuente: Elaboracion propia

Con un total de 341 respuestas, el motivo principal por el que los encuestados utilizan la
bicicleta es como medio de transporte con un 39%; siguiente a este se encuentra que es
utilizada para realizar ejercicio con un total de 30%.

¢, Qué tipo de mantenimiento suele realizar a , .
su bicicleta? Tipo de mantenimiento
A. Mantenimiento Preventivo 46 mA.
B. Mantenimiento Correctivo 95 Mantenimiento
_j Preventivo
C. Ambos 112
mB.
Mantenimiento
Correctivo
C. Ambos
Tabla 7: Tipo de Mantenimiento Gréfico 6: Tipo de Mantenimiento

Fuente: Elaboracion propia

Los bici-usuarios realizan ambos tipos de mantenimiento (el 44% en el resultado final),
mantenimiento correctivo (38%) y finalmente solo mantenimiento preventivo (18% de las
respuestas).

En promedio, ¢,con qué frecuencia hace Frecuencia
mantenimiento a su bicicleta?
A. Una vez al mes 77 = A. Una vez al mes
B. Dos veces al mes 33 ‘\6
C. Entre 3y 6 veces al mes 38 Rt eR
D. Una vez cada 6 meses 70 8% R
E. Anualmente 35 » S
13%
15% D. Una vez cada 6

Tabla 8: Frecuencia en el mantenimiento
Gréafico 7: Frecuencia en el mantenimiento/
Fuente: Elaboracion propia

meses



El 30% de los bici-usuarios encuestados realizan mantenimiento a su bicicleta como minimo
una vez al mes y el 13% realiza mantenimiento a su bicicleta dos veces al mes.

En un rango de tres meses

mantenimiento de su bicicleta?

¢,Cuanto dinero gasta en el cuidado y Gastos

A. Menos de $30.000

B. Entre $50.000 y $100.000

C. Entre $150.000 y $200.000

D. Méas de $200.000

Tabla 9: Gasto en Mantenimiento
Fuente: Elaboracion propia

200
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100
100 - 100 26 22
0
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M A. Menos de $30.000 B. Entre $50.000 y $100.000

C. Entre $150.000 y $200.000 m D. Mas de $200.000

Grafico 8: Gasto en Mantenimiento

Con el 41% de los resultados, los Bici-usuarios gastan en su bicicleta un promedio menor a
30.000 pesos colombianos (COP) y con el 40% indican que en promedio gastan entre 50.000

y 100.000 COP.

¢Con qué frecuencia presenta incidentes en Frecuencia en incidentes

la ruta? (Un incidente es un acontecimiento

no deseado o provocado durante el
desempefio normal de las actividades)

A. Una vez al mes

B. 4-6 veces al mes

C. Mas de 10 veces al mes

D. No ha presentado
incidentes

en la ruta en los Ultimos
3 meses

Tabla 10: Frecuencia de incidentes
Fuente: Elaboracion propia
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123 mes incidentes
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los ultimos

3 meses

Grafico 9: Frecuencia de incidentes

En su mayoria los Bici-usuarios no han presentan incidentes en la via en los Gltimos 3 meses
segun el 56% de los encuestados; sin embargo, el 30% se encuentra con un incidente en la

via minimo una vez al mes.



¢ Qué tipo de fallos son mas comunes en la ruta?
(Puede seleccionar més de 1 opcion)

A. Pinchazo 142
B. Rotura de Cadena 34
C. Falla de frenos 42
D. Otro 15
E. Ninguno de importancia 20

Si la respuesta anterior fue "Otro" por favor
especifique cual, de lo contrario omitir esta
pregunta.

Otro: Neumatico que no tiene mas remedio,
ciclo rutas en mal estado, desajuste de los
componentes, ajuste de cambios, cadena suelta,
problemas en mangueras, dafio de los rines, dafio
en el tenedor, rotura de manubrio.

Tabla 11: Fallos comunes

E. NINGUNO Fallos

DE
IMPORTANC...

D. OTRO

C. FALLA DE
FRENOS

B. ROTURA
DE CADENA

A. PINCHAZO

0 50 100 150

Grafico 10: Fallos comunes

Fuente: Elaboracion propia

La averia mas comun en el trayecto de un Bici-usuario con el 56% es el pinchazo de sus
neumaticos; de esta manera el 6% de los encuestados comenta que presenta otro tipo de

fallo.

e Accesorios

seleccionar mas de 1 opcion)

¢, Qué tipo de accesorios integran su bicicleta? (puede

Accesorios Bici

cual, de lo contrario omitir esta pregunta.

A. Decorativos 49

B. Seguridad (Bombilla, reflectivos) 120 120

C. Canastilla 15 100

D. Otro 40 80

E. Ninguno 29 60
40
20

Si la respuesta anterior fue "Otro" por favor especifique 0

porta bidén

Otro: Guardabarros, maletin de herramientas integrado a
la bici, rendimiento (cat eye), parrilla, tarro para liquido,

M A. Decorativos

M B. Seguridad (Bombilla, reflectivos)

H C. Canastilla

Tabla 12: Accesorios bicicleta
Grafico 11: Accesorios bicicleta
Fuente: Elaboracion propia

D. Otro

B E. Ninguno



Los bici-usuarios encuestados poseen en sus bicicletas en su mayoria accesorios de
seguridad (Bombilla, reflectivos) con un 47% y un 19% tiene decoraciones en la misma.

Como Bici-Usuario ¢Qué

accesorios personales utiliza?

A. Chaqueta Reflectiva 60
B. Manillas Reflectivas 16
C. Morrales 80
D. Impermeable 72
E. Casco 82
F. Otro 14
G. Todas las anteriores 16

Si la respuesta anterior fue "Otro" por favor
especificar cual, de lo contrario omitir esta
pregunta.

Otro: Ninguno, Guaya y estuche de la
misma, chaleco, badanas, lycras, guantes,
cuello, gorra, bafle, tirantas reflectivas,
lentes, adhesivos reflectivos.

Tabla 13: Accesorios Bici-usuarios
Fuente: Elaboracion propia

Accesorios Usuario

:’.I

0 20 40 60 80 100

B G. Todas las anteriores @F. Otro
M E. Casco D. Impermeable
C. Morrales [ B. Manillas Reflectivas

EA. Chaqueta Reflectiva

Grafico 12: Accesorios Bici-usuarios

Con un total de 340 respuestas, los accesorios personales mas comunes entre los Bici-
usuarios encuestados son: Casco (24%), Morrales (23%) e Impermeable (21%).

dificil es encontrar un lugar donde logre
arreglar la bicicleta?

¢,Cuando presenta incidente en la ruta, qué tan

A. Muy dificil 40
B. Dificil 109
C. Fécil 78
D. Muy facil 26

Tabla 14: Blsqueda de ayuda en la via
Fuente: Elaboracion propia

Facilidad para encontrar un
punto de ayuda

150
100

50
lIIu

A. Muy B. Dificil C.Facil D.Muy
dificil facil

Graéfico 13: Blsqueda de ayuda en la via

Al 43% de los Bici-usuarios encuestados les es dificil encontrar un taller o una ayuda en el
momento que presentan un incidente y al 31P% les es facil encontrar ayuda; Sin embargo de



manera general al 59% de los Bici-usuarios les es dificil o muy dificil conseguir ayuda en el

momento de un incidente.

¢,Conoce usted un medio alternativo (al taller
fisico) que resuelva sus necesidades como
Bici-usuario?

A. Si

53

B. No

200

Si la respuesta anterior fue "SI" por favor
especificar cual, de lo contrario omitir esta
pregunta.

y conocimiento previo

Si: Las personas ambulantes, preguntando en
grupos de redes sociales, “yo lo reparo” , kit personal

Tabla 15: Conocimiento de un medio alternativo
Grafico 14: Conocimiento de un medio alternativo
Fuente: Elaboracion propia

ALTERNATIVA
EA.Si mB.No

En su mayoria, con un 79% los bici-usuarios encuestados no conocen una alternativa de
ayuda que incluya un taller fisico en la ciudad; los que respondieron que si indican que hacen
referencia a las personas ambulantes que ofrecen su ayuda, preguntando por grupos en redes
sociales o ellos mismo reparan el incidente con kit personal y conocimiento previo.

Califique el grado de confianza que tiene
con los aplicativos que recopilan
informacion personal. (Siendo 1 menor
confianza y 5 mayor confianza)

Al 34
B.2 40
C.3 91
D.4 53
E.5 35

Tabla 16: Confiabilidad en recoleccién de datos

Confiabilidad en APPS

91

100

80

60
53

4
0 40 35

20

Al B. 2 C.3 D.4 E.5
Al B.2 C.3 D.4 E.5

Grafico 15: Confiabilidad en recoleccion de datos
Fuente: Elaboracion propia



En cuanto a la confiabilidad que los Bici-usuarios tienen ante una App que les solicite
informacién personal, en su mayoria con un 36% estan en un punto medio: no confian
completamente pero tampoco se niegan a la posibilidad de utilizarla.

¢ Estaria dispuesto a utilizar un aplicativo movil Uso de una App que le permita
que le permita ubicar un punto de ayuda (taller)

en la zona donde se encuentra? ubicar un taller

17%

A.Si 210

B. No 43

Tabla 17: Disposicion para utilizar el Aplicativo
83% A.Si B. No

Gréfico 16: Disposicion para utilizar el Aplicativo
Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, los bici-usuarios con un 83% de aprobacién, utilizarian un aplicativo moévil que les
permita encontrar un taller cerca a la ubicacion donde ha ocurrido en incidente o que la ayuda
llegue a su ubicacion exacta.

Sintesis de resultados obtenidos a partir de la encuesta

La aplicacién de la encuesta buscaba en principio comprender las necesidades de los bici-
usuarios, con relacion al mantenimiento y accesorios para bicicleta, en la ciudad de Bogota,
con el fin de desarrollar una aplicacién que permita suplir parte de dichas necesidades.
Comprender cada uno de estos aspectos resulta fundamental para plantear un modelo de
negocio adecuado, a partir de las necesidades e intereses de los posibles usuarios. En este
sentido, los resultados de la encuesta arrojaron informacion relevante para nuestro proceso.

La informacion recolectada responde a una muestra de 253 personas, cada una de ellas se
identificaron como bici-usuarios. Ya que, para efectos practicos se defini6 este grupo
poblacional al considerar la poblacién objetivo para la propuesta de negocio.

Destacando los resultados obtenidos con respecto a las caracteristicas estudiadas a la
poblacion arrojando: Uso de la bicicleta segin su género: 62% hombres y 35% mujeres;
adicionalmente, es posible afirmar que la mayoria de bici-usuarios se encuentran en edades
entre los 18 y los 40 afos, estando en ese rango el 89% de la muestra. Ademas, se
reconocieron las localidades mas frecuentadas durante los recorridos, lo cual permite
determinar los sectores de Bogota donde podrian presentarse incidentes que requieran el
servicio, por cual las localidades de Kennedy, Bosa, Chapinero, Usaquén, Engativa y Suba se
consideran como los principales territorios que debe abarcar el servicio. Esto nos informa que
la iniciativa de un aplicativo movil y su complemento fisico esta en el rango destacado para el
uso comun, donde los jovenes el objetivo principal y la ubicacion a futuro del local esta correcto
para lograr un impacto positivo.

La bicicleta utilizada como medio de transporte alcanzé una frecuencia del 39% entre la
poblacion encuestada, y como forma de ejercitarse fue del 30%. Por otra parte, en cuanto al
mantenimiento se encontré que gran parte de los bici-usuarios (el 44%) realizan
mantenimientos preventivos y correctivos. Sin embargo, el porcentaje de quienes Unicamente
realizan mantenimiento correctivo sigue siendo elevado: el 38% de la muestra.



También es relevante considerar la periodicidad con la que se realizan los mantenimientos,
para determinar la posible frecuencia con la que haran uso del servicio. La informacién
obtenida muestra que el 30% de la poblacién realiza el mantenimiento mensualmente,
mientras que el 28% lo realiza dos veces o0 mas en el mes, y un 42% cada 6 meses 0 una vez
al afo. Por tanto, es posible concluir que al menos el 50% de los bici-usuarios podrian hacer
uso del aplicativo movil una o mas veces al mes. Adicionalmente, es importante analizar el
presupuesto, de los posibles clientes, destinado al mantenimiento de la bicicleta. También es
posible afirmar que gran parte de la poblacion no estaria dispuesta a invertir mas de $150.000,
ya que el 81% de la muestra se ubica en un rango de inversion entre $0 y $100.000.
Adicionalmente, anticipar cuales pueden ser los principales incidentes que pueden
presentarse permite que se cuente con los elementos necesarios para dar solucién. De esta
manera, el incidente mas comun es el pinchazo de las llantas (56%), seguido por fallo en los
frenos y rotura de cadena, con 17% y 13% respectivamente.

En tercer lugar, fue posible identificar los accesorios mas usados por los bici-usuarios tanto
de manera personal, como para la bicicleta. Casi la mitad de las personas encuestadas
personalizan su bicicleta con accesorios que garanticen su seguridad, tales como bombillas y
elementos reflectivos, mientras que un 19% usan objetos decorativos. Por otra parte, los
accesorios de uso personal mas comunes son casco, morral, impermeable y chaquetas
reflectivas, es posible analizar que el uso de estos objetos tiene como fin la seguridad y
comodidad del Bici-usuario.

Finalmente, para determinar si la propuesta de negocio es conveniente se debe reconocer la
posible oferta en los sectores geograficos de interés. Por lo tanto, segun la informacion
recolectada en caso de una eventualidad el 59% de los bici-usuarios les es dificil y muy dificil
encontrar un punto de ayuda para solucionar el incidente. Ademas, al menos del 79%
consideran que la Unica opcion para corregir el fallo es el taller fisico, mientras que el 21%
reconocen como alternativas los talleres ambulantes en la via o a su propio kit de
herramientas. Por otra parte, el 83% de los bici-usuarios encuestados manifiestan que harian
uso de un aplicativo moévil que les permita localizar un punto de ayuda en caso de incidentes.
Aunque, los bici- usuarios encuestados no manifiestan altos niveles confiabilidad, hacia las
aplicaciones que requieren que se incluya informacion personal, ain es prematuro hacer una
conclusion al respecto, ya que el 36% de ellos se ubic6 en un punto medio a la hora de calificar
la confianza que les brindan las aplicaciones.



CAPITULO IV. MODELO DE NEGOCIO

4. Modelo Canvas

El lienzo Canvas se realiz6 con el fin crear una ayuda visual que permitiera entender y analizar
las principales caracteristicas del modelo de negocio planteado para el acompafamiento en
ruta, por medio del aplicativo maovil y el local fisico de venta de productos. A continuaciéon se
presentan dos modelos, para caracterizar cada una de las lineas de negocio planteadas.

Se toma la decision de crear un acompafamiento en ruta por la cantidad de bici usuarios que
ha ido ascendiendo desde la pandemia en la ciudad de Bogota y teniendo en cuenta la
cantidad de estudiantes que usan este medio de transporte para llegar a su destino, el poco
reconocimiento que tienen los talleres pequefios que suplen las necesidades basicas de esta
poblacién y la dificultad que tiene el bici usuario a la hora de conseguir un punto de ayuda.

Asi, se quiere dar a conocer un nuevo servicio promoviendo la visibilidad a los bici usuarios
de talleres fisicos o ambulantes cerca de su ubicacién, permitiendo un servicio rapido y
eficiente para solucionar el fallo/ incidente presentado en medio del recorrido. Se tiene
entonces el propdsito de ser un intermediario entre el usuario y el proveedor que se encarga
de prestador del servicio solicitado en tiempo real. Los principales clientes son los bici-
usuarios entre los 16 y los 40 afios de estratos 2 y 3, especialmente quienes utilizan a diario
este elemento como medio de transporte, trabajo y ejercicio siendo estos los factores
principales de uso en la comunidad de Bogota en las localidades de Kennedy, Bosa y
Chapinero.

Por otro lado, se encuentran quienes requieren una mayor visibilidad para dar a conocer su
trabajo o emprendimiento en este sector, no se ha encontrado en la ciudad una campafia que
de mérito a las personas que prestan este tipo de servicio, por el contrario, ha aumentado la
cantidad de personas informales que prestan el servicio de taller ambulante, por lo tanto, no
se encuentran por tiempos prolongados en un mismo lugar porque las entidades encargadas
del espacio publico no les permiten invadir ciertas zonas.

El canal para alcanzar al cliente es por medio de los diferentes formatos para plataformas
moviles, ser contactados y darse a conocer por medio de redes sociales, contacto telefénico
celular o local, teniendo asi un contacto directo con el encargado de prestar el servicio, la
aplicacion solo seria el intermediario para conseguir esta informacion de contacto. Por otro
lado se encuentra la atencién al ciudadano para PQRS (Peticiones, quejas y reclamos) y
sugerencias si se presenta alguna novedad que requiera atencion de manera inmediata por
un mal procedimiento en el tiempo que se presento el servicio.

La relacion con los clientes se establece por medio de la eficiencia en el servicio, la calidad,
rapidez, comodidad, seguridad y confianza que se crea al prestar un servicio de manera, el
uso de los diferentes medios de seguridad e investigacién se dan con el fin de crear una
recomendacién 6ptima de un taller o una persona independiente para que el usuario tenga
una experiencia agradable, también se puede generar una recomendacion por parte del
usuario por medio de las resefias y calificaciones y de esta manera se crea un vinculo interno



gracias a las opiniones de los usuarios que hayan vivido la experiencia del acompafiamiento
en ruta.

4.1.1. Modelo Canvas Aplicativo Movil

El aplicativo mévil es una opcién de descarga gratuita para los Bici usuarios. De esta manera,
la aplicacion se sostiene por medio de vallas publicitarias o publicidad temporal que permite
al cliente dirigirse a otro segmento de interés que esté en la linea de sus necesidades fuera
de nuestro servicio, pagando el 20% del valor total del servicio. De esta manera los ingresos
son permanentes por la cantidad de vistas que se obtiene del usuario en su interaccion con la
aplicacion durante la solicitud del servicio; los usuarios y proveedores del servicio pueden
elegir como pagar y como recibir su pago por medio de transferencias digitales o efectivo.

El recurso principal y la propuesta de valor requieren principalmente de la creacion de una
plataforma mévil cuya funcion es conectar al cliente con el proveedor del servicio de manera
rapida y segura. De esta manera el cliente puede evaluar las condiciones de quienes prestan
el servicio requerido, contar con un filtro de seguridad movil dénde se revisa si el perfil es apto
para presentar el servicio y cuenta con las condiciones de seguridad solicitadas esta
infraestructura web viene aliada con las plataformas tecnoldgicas teniendo un “encargado de
la App” quién sera el apoderado de la estructura, solucién y actualizacion de la misma, un
centro de funcionamiento y un encargado de responder las inquietudes de los usuarios y
proveedores; por otro lado, va a contar con expertos en mantenimiento y reparacion de
bicicletas quienes seran los encargados de prestar el servicio solicitado por el usuario.

Las actividades de marketing y ventas son fundamentales para la sostenibilidad del aplicativo
sin tener que recurrir a una suscripcion obligatoria para obtener los servicios que la App presta.
Todo esto es posible con un capital que supla cada una de las fases del proyecto.

Los socios clave son los duefios de talleres fisicos y trabajadores informales que presente un
servicio mecanico para bicicletas, siendo ellos los principales proveedores del servicio que se
solicita en el aplicativo. También las marcas que presten un servicio a bicicletas y sus
usuarios; entre ellos se encuentran tiendas online y fisicas que suplen necesidades basicas
de los usuarios en ropa e indumentaria, de esta manera tienen un foco para darse a conocer
entre la comunidad y aumentar ventas y fidelizar clientes.

Por otro lado, la Alcaldia Mayor de Bogota se considera un aliado indispensable, para dar a
conocer la aplicacién e incentivar al uso de bicicleta en la capital. Finalmente Bancolombia es
el proveedor del capital para financiar el aplicativo y Google es un socio clave gracias a dos
herramientas que posee como Google Play Developer Console su funcién es poner en linea
en la App Store el aplicativo y Google AdMob crea y selecciona la publicidad que permite que
la App se sostenga econémicamente.

Los requerimientos de inversion en este modelo de negocio se encuentran en la
Infraestructura Tecnoldgica y su creacion debido a la necesidad de personal capacitado para
su mantenimiento y actualizacion, los disefiadores y programadores hacen posible ofrecer un
servicio de calidad y eficaz para los usuarios, la persona encargada del estudio de seguridad
y el pago a los empleados base que hacen que la sea posible la comunicacién asertiva entre
el proveedor y el usuario.



SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON LOS CLIENTES

SEGMENTOS DE CLIENTES

Alcaldia Mayor de
Bogota.

Bicicletas GW.
Google (Proveedor de
mapas e
infraestructura).
Talleres fisicos a gran
escala que estén
posicionados en el
mercado.

Tiendas online que
quieran ampliar sus
servicios.
Bancolombia

Google Play
Developer Console
Google Admob

Desarrollo y mantenimiento de
la plataforma movil.

Evaluacion y condiciones de
quienes prestan el servicio.
Ejecucion del filtro de seguridad
para la afiliacion del personal
(proveedor).

Ejecucion del filtro de seleccién
para encargados de servicio al
usuario.

Actividades de Marketing y
ventas.

Negociacién cliente-proveedor.
Repuesta y solucion a PQR

RECURSOS CLAVE

Plataforma tecnolégica.

Centro de funcionamiento.
Agentes de servicio al Usuario.
Encargado de la App.
Expertos en el tema de
mantenimiento y reparacion de
bicicletas.

Capital

Busqueda
asistencial de puntos
de apoyo o personal
de traslado.
Visibilidad de la ruta.
Informacion del
mecanico.
Informacién del valor
y tiempo estimado.

OFERTA DE
VALOR PARA
MECANICOS QUE
PRESTAN EL
SERVICIO

Flexibilidad horaria.
Facilidad de pago.
Fuente de ingresos
adicionales.

Visibilidad en el
medio

Trato rapido y eficaz.
Eficiencia en el pre y pos
prestacion del servicio.
Social media: Resefias y
calificaciones

CANALES

Internet Aplicativo movil.
Linea telefénica.

PQR y sugerencias.
Redes sociales

Bici-usuarios: utilizan la bicicleta como
medio de transporte, deporte, medio de
trabajo y ocio.

Hombres y mujeres entre 16 y 40 afos.
Estrato socioeconémico: 2y 3.
Ubicacion geografica: Nivel Bogota.
Zonas principales: Kennedy, Bosa y
Chapinero.

Trabajadores informales.

Duefios de establecimientos que
guieran un mayor alcance.

Mecanicos que deseen un ingreso
extra y les gusta lo que hacen.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESO

Infraestructura tecnolégica. (Visibilidad en Play Store)
Disefiador, programador, base de datos.

Empleados base.
Marketing ventas

e Valla publicitaria; anuncios temporales, por tiempo de uso.
e Pagos por medio Efectivo y Transferencia

Figura 3: Modelo Canvas Aplicativo movil. Elaboracién propia
Fuente: Elaboracion propia




4.1.2. Modelo Canvas del punto fisico

La propuesta de valor se centra en brindar una cercania con el cliente dirigido a un publico
joven y poblacién en general que hagan uso de la bicicleta como su medio de transporte
formal e informal, brindando un ambiente urbano y casual sin ser parte del grupo
especializado en ciclistas deportivos profesionales o de objetivo competitivo, ademas de
ofrecer productos innovadores y accesibles.

Sus caracteristicas estan disefiadas para suplir la necesidad del cliente de una manera
ligera y a la moda. Complementario a esto se encuentra el servicio de atencion al usuario
desde el mismo punto dénde se ubica el centro de operacion para reportes y ayuda de
usuarios que estén utilizando el aplicativo movil. Los principales clientes son los bici-
usuarios entre los 16 y los 40 afios de estratos 2 y 3, jovenes universitarios y publico en
general que se encuentre interesado en adquirir accesorios para su bicicleta y de uso
personal en un estilo urbano y relajado sin pertenecer a un grupo especifico de bici-
usuarios.

Los canales de comunicacién son las redes sociales y volanteo de esta manera se da a
conocer el punto fisico y sus productos; con atencidn directa e indirectamente se llega al
consumidor con el producto final, ofreciendo por medio de la eficiencia y muy buen servicio
al cliente una experiencia de la calidad, rapidez, comodidad, seguridad y confianza por
medio de un seguimiento dénde los clientes comparten su experiencia con el producto y el
servicio recibido. Las fuentes de ingresos se dan por la venta de accesorios y complementos
para bici-usuarios por medio de los diferentes canales de distribucién tradicionales, venta
directa, abonos, pedidos contra entrega, entre otros, aceptando diversos medios de pago.

Busqueda y analisis a nivel geogréfico de una ubicacién acorde al impacto esperado y que
sea de facil acceso, contratacién de personal calificado (1) para la seleccién y atencién al
cliente que cumpla con la blisqueda adecuada de antecedentes y filtros de seguridad para
los proveedores en la App desde el centro de operacion y (1) para atencion al cliente que
supla las expectativas esperadas por los compradores; Obtener el capital necesario para
llevar a cabo el proyecto por medio de una entidad bancaria.

Como actividades principales se encuentran la evaluacién del crecimiento de la poblacion
de bici-usuarios, para monitorear la probabilidad de éxito; asi mismo realizar actividades de
marketing para garantizar una correcta difusion y posicionamiento de la marca en el sector,
disefiar y crear un sello de innovacion distintivo que genere confianza en el publico. Los
proveedores de diferentes accesorios especializados en bicicletas y talleres de confeccion
que cumplan con la imagen y caracteristicas que la marca quiere transmitir y la entidad
bancaria (BANCOLOMBIA) quién permite la ejecucion del proyecto por medio de un
préstamo con una tasa de interés accesible y el capital necesario. Los costos significativos
en este modelo de negocio se encuentran en el pago de arriendo, servicios publicos,
impuestos y personal; el costo mas alto corresponde a la adquisicion de los activos que se
comercializaran en el punto, ademas de los costos que se generaran en las actividades de
marketing y publicidad.



SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DEVALOR

RELACIONES CONLOS

SEGMENTOS DE

CLIENTES CLIENTES
Bicicletas GW. Atencion al usuario desde el cenfrode |+ Atencion y servicio al cliente. s Afencion personalizaday |+  Bici-usuarios
Proveedores de operacion. + Centro de operaciones de atencion al eficiente en pre y pos hombres y

paries y accesorios
especificos para
bicicletas.

Confecciones Sima.

Bikehouse
Poseiddn Bogota
Bshop
Consumocuidado
Bancolombia

Contratacion de personal para servicio
al cliente, seleccion y ventas.
Vinculacion de proveedores de servicio.
Revision y regulacion de antecedentes.
Actividades de Marketing y ventas.
Difusion y posicionamiento de la mama
Tercerizacion de confeccion de prendas
Disefio y creacion de coleccion de las
prendas.

RECURSOS CLAVE

Local fisico.

Personal encargado de seleccion,
servicio al cliente y venias.
Indumentaria basica para bicicletas y
usuarios.

Equipo de computo v telefonic o para
operacion a distancia.

Capital

usuario del aplicativo maévil.

Venta de indumentaria complementaria
al servicio de acompafiamiento en ruta.
Precios asequibles en los productos en
venta.

Combinacion de cultura urbana y
seguridad para los accesorios del
usuario.

venta.
Acompafiamiento
temporal para
verificacion de calidad.
Confianza y respeto.
Comodidad y
Compromiso

CANALES

Venta directa en el punto
fisico.

Venta indirecta por
domicilio y pago contra
entrega.

Redes sociales.
Volanteo

Mujeres entre 16 y
40 afios.

Estrato
Socioecondomico:
2y3.

Jovenes
universitarios con
gusto por los
accesorios
comodos y con
estilo Urbano.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRE SO

Pago de arriendo y servicios.

Salario de empleados base.

Impuestos.

Adguisicion de activos.

Publicidad

Ventas directas e indirectas.

Pago por medio de efectivo o transferencia.

Abonos por prenda

Figura 4: Modelo Canvas Punto fisico.
Fuente: Elaboracion propia




4.2. Busqueda geogréfica a nivel Bogotéa con alternativas de localizacion
con mayor impacto de transito de Bici-Usuarios

El proceso de busqueda y comparacion para encontrar una ubicacion geogréfica adecuada se
hizo con base en los resultados de la encuesta realizada en fases anteriores, con el fin de
encontrar un espacio apropiado y congruente a las necesidades establecidas y acorde a la
zona mas concurrida por los Bici-usuarios. Se tuvieron en cuenta cuatro factores, precio,
ubicacioén, seguridad y competencia en las diferentes zonas, relacionando por medio del
método de localizacion por puntos.®

KENNEDY BOSA CHAPINERO
CRITERIO PERO LIMITES
RELATIVO Calificacion Caificacion Calificacion Caificacion Calificacion Caificaciéon
Relativa Relativa Relativa
Costo de arrendamiento No superior a
del terreno minimo 30m2 0,40 $800.000 COP 8 8.2 9 36 s L2
Ubicacién cerca a una Distancia maxima 3
avenida transcurrida por 0,25 cuadras de una 8 2 7 1,75 8 2
los bici usuarios avenida
Seguridad de la zona 0,20 Minimo 5 locales 7 14 4 08 6 12
comercales alrededor
. Méximo de 3 locales
Competencia en la zona 0,15 5 0,75 2 0,3 8 1,2
en la zona
Totales 1,00 7,35 6,45 5,6

Tabla 18. Eleccion de localizacion para punto de venta
Fuente: Elaboracion propia

Localidad de Kennedy

En esta localidad se encontré una variedad de locales en cuanto a area disponible (m?) y
precio. Estos se encontraban en un promedio de 20 a 35 m?2 con un valor entre $650.000 y
$800.000 COP, una zona comercial media, un nivel de seguridad medio y un nivel bajo de
competencia.

Localidad de Bosa

En este punto de Bogota se encontraron locales en la zona centro entre 42m? y 58m?, con
valores mensuales entre $680.000 hasta $750.000 COP, una zona comercial media ,un nivel
de seguridad bajo y un nivel de competencia bajo.

Localidad de Chapinero

En esta localidad se busco en la zona Centro de Chapinero, siendo éste uno de los puntos de
la Capital mas transcurridos, se encontraron arriendos de locales desde 15 m? hasta 40m?,
con un valor desde $700.000 hasta $1.500.000 basandose en un presupuesto ajustable, ya
gque se encuentran locales de hasta 3.000.000 y 5.000.000 COP, con un nivel comercial alto,
un nivel de seguridad medio y un alto nivel de competitividad,

30 Método de Localizacidn por Puntos: Consiste en definir los principales factores determinantes de la localizacion,
que logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital y obtener el costo unitario minimo.
https://es.slideshare.net/rubypinillos/mtodo-cualitativo-por-puntos-33161670



Los locales ubicados en la localidad de Bosa, se ajustan en precio y espacio con un margen
de peligro alto, ya que los locales encontrados se ubican en zonas poco comerciales y en
espacio que son de riesgo en horarios muy solitarios presentando un alto nivel de hurto. En la
localidad de Chapinero, los locales se encuentran por encima del presupuesto estimado para
suplir los pagos mensualmente en un comienzo, es una zona comercial por lo tanto hay un
alto nivel de competencia. Finalmente, basados en la informacion recolectada en espacio y
valor la localidad de Kennedy es la opcién mas acertada en cuanto a presupuesto, riesgo,
ubicacién, competencia y transcurso de bici usuarios.



CAPITULO V. DISENO DE La MAQUETA DEL APLICATIVO MOVIL

5. Modelo visual del Aplicativo Movil

Se desarrolla un modelo no funcional de la estructura visual que tendria el aplicativo segun las
caracteristicas como Proveedor del servicio y como usuario, teniendo estas dos opciones de
uso el proveedor cuenta con una clasificacién segun su método de prestacion del servicio
(Para visualizar de manera mas completa el disefio del prototipo, revisar anexos).

5.1. Registro eingreso de los Proveedores para el Taller punto fisico y
Taller mévil Persona Natural

Datos de
ubicacion del

usuario y . contacto
nlmero de local

—— | Taller fisico J
contrasefia n
cédula

Creacion de Nombre .
completoy || Numero de .

L

Proveedor . .
( ) Registro Adjun\arIn formato PDF, JP l l l
Céamara de )
comercio no RUT vigente Cédula por Foto facial con
mayor a 3 ambas caras | | alta resolucion Fin
| Taller movil |———— meses

Medio de
transporte

Figura 5: Diagrama de flujo Registro Proveedor
Fuente: Elaboracién propia

A partir de la siguiente seccién se diferencia entre ambos servicios por medio de dos circulos
de color, el rojo es para servicio de taller fijo “Punto fisico” y el azul para el taller movil “Ir hasta
tu ubicacion”.

TIPO DE SERVICIO

PUNTO FisICO IR ATU UBICACION

Figura 6: Visual de los servicios activos
Fuente: Elaboracion propia



5.2. Ingreso Proveedores

——>

Proveedor

—

Taller fisico

Taller movil

€ Bogota kennedy y ) DETALLES

Codigo de
verificacion
macién del ; ﬁ
Olvidé su contrasefia
Formulario de Mensaje y/o
| @Usuario solicitud llamada
Inicio de Usuario y
sesién contrasefia

l

Notificacién

de solicitud

Toma
del servicio

Valor del
servicio

Aservicios activos

No
Menu Distancia

principal entre Usuario
Vs

Proveedor
Activacion J
GPS Calificacio Medios de
del servicio pago

Figura 7: Diagrama de flujo Ingreso Proveedores

Fuente: Elaboracion propia

van

| NEUNATICO _]Select |

Q PARCHE
@® cammio

| FRenos JSelect ]

Figura 7.1: Inicio de solicitud del servicio
Fuente: Elaboracion propia



DETALLES

CONFIRMADO

[ FRenos  [Sclect |

O
O]
o]
o

PRECIO A PAGAR Q

Figura 7.2: Confirmacién de la solicitud del servicio
Fuente: Elaboracion propia

5.3. Registro Usuarios

—

Creacidn de
usuario y
contrasefa

—

U ) ) Nombre Activacion
suaro Registro completo GPS

S —

—

Numero de
contacto

Figura 8: Diagrama de flujo registro usuarios
Fuente: Elaboracion propia



DETALLES
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O
| FReNos  JSelect
OFthTAR | RECHAZAR
o
Y © KENNEDY

‘

‘ PRECIO INICIAL @
(
PRECIO OFERTA Q

CONFIRMADOD

Figura 8.1: Distancia y precio a pagar /Fuente: Elaboracion propia



5.4. Ingreso de usuarios

Cédigo de
verificacion

Olvidé su contrasefia

Usuario y
contrasefia

Usuario Inlclglde Taller mévil
sesion “iratu Diligenciar
ubicacién” l
Tipo de servicio -
Activacion Mend Diligenciar——s Formato de Enviar
GPS principal servicio

Tipo de servicio
Taller fisico
"Punto fisico”

Requisito obligatorio—-|

—_— No
Aceptacion . Informacién
del servicio del proveedor
Costoy
tiempo
Calificacién Seguimiento
del servicio ¢

Figura 9: Diagrama de flujo Ingreso Usuario
Fuente: Elaboracién propia
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Figura 9.1: Seguimiento de confirmacion y rechazo a la oferta
Fuente: Elaboracion propia

En temas de seguridad, tanto los proveedores del servicio como el usuario cuentan con un
botén de emergencia, en €l alertan sobre una irregularidad, se activa la camara para tomar
fotografia instantanea y un audio de voz que es recibido en la central de esta manera desde
la central se toma la medida de prevencion y se notifica a las entidades requeridas.



CAPITULO VI. PRESUPUESTO PRELIMINAR

Para ejecutar el proyecto se debe contar con un capital suficiente que cubra la inversion inicial
y los gastos necesarios para el funcionamiento adecuado del aplicativo movil y el punto fisico.
Por tanto, se elabor6 un presupuesto general, incluyendo la solicitud de un crédito bancario
para el financiamiento del proyecto.

Para conocer los gastos por concepto de créditos, se ejecutd un estudio previo de alternativas
en diferentes entidades financieras. Acudiendo a las sucursales bancarias, se indago si existia
algun tipo de beneficio o facilidad para nuevos emprendimientos, encontrandose que la Unica
entidad que ofrece accesibilidad, bajo costo de interés y un plazo moderado para el pago es
BANCOLOMBIA (Tabla 19).

Se realiz6 la consulta de las condiciones de crédito bajo el presupuesto de $80.000.000 COP
a un plazo minimo de 4 afios, con una posibilidad de reducir el tiempo del préstamo, con una
tasa de interés del 1.28%, acordando cuotas fijas de $2.355.019 COP donde incluye un seguro
de vida obligatorio con la entidad con un valor de $96.000. En una percepciéon general se
evidencia en dos etapas la financiacién necesaria para cada aspecto del proyecto comenzando
por el Aplicativo mévil, el punto fisico y finalmente una conclusion monetaria entre ambos.

BANCOLOMBIA
TASA FIJA/CUOTA FIJA
PRESTAMO $80.000.000 COP
$
80.000.000
TIEMPO DE PAGO MESES 48
TASA DE INTERES MES
VENCIDO 1,51%
SEGURO DE VIDA $ 96.000
CUOTA MENSUAL $2.355.019

Tabla 19: Préstamo solicitado
Fuente: Creacion propia

Los ingresos que se proyecta que seran generados por el aplicativo movil, se originaran en
una variedad de publicidad paga, las cuales son:

Banner ADS: aunque tienen espacios limitados y no son tan llamativos como otros formatos,
los banners ADS brindan grandes beneficios, como funcionamiento en todo tipo de pantallas
y economia. Ademas, no resultan excesivamente invasivos para los usuarios, lo que estimula
su retencion en las Apps. Se trata de pequefios anuncios, generalmente rectangulares, que se
colocan en la parte alta o baja de una aplicacion. 31

Intersitials: este formato engloba los banners que se insertan en toda la pantalla o en
gran parte de ella y que desaparecen luego de algunos segundos o cuando el usuario
de la aplicacion los cierra de manera voluntaria.

31 Tomado en 2021. Recuperado de https://rockcontent.com/es/blog/publicidad-en-apps/


https://rockcontent.com/es/blog/retencion-de-usuarios/

Esta clase de anuncios son garantia de visualizacién e impacto, pues los usuarios
prestan toda su atencion en ellos. Si bien esto suele traducirse en una alta tasa de
clics, para algunos resultan molestos, ya que les impide realizar cualquier otra tarea
durante cierto tiempo. Por esa razon, es muy importante seguir constantemente la
receptividad y resultados de esta clase de banners. 32

Native ADS: Este formato publicitario permite que los anuncios estén completamente
adaptados a las caracteristicas y composicion de las aplicaciones. Otra particularidad
de estos anuncios de publicidad nativa es que se dividen en dos partes: en un lado se
encuentra el mensaje publicitario y en otros audiovisuales o imagenes relacionadas y
centradas en el usuario.

Estas caracteristicas hacen que el formato de native ads sea poco intrusivo, lo que
garantiza una excelente experiencia de usuario. 32

Video banners: La publicidad en formato de video también es muy utilizada en las
aplicaciones, ya que expresa mayor Compromiso y permite transmitir mensajes mucho
mas completos y explicitos. Se trata de un formato que siempre llega a un punto en el
gue esta agotado, pues las personas no querran ver el mismo video miles de veces.
Por eso es importante renovar los audiovisuales en el momento oportuno o alternar
este formato con otros.3*

6. Aplicativo movil

6.1. Inversion Inicial

En la (Tabla 20) se evidencia la primera inversion necesaria para solventar la creacion
y el correcto desarrollo del aplicativo movil, teniendo en cuenta el disefio y permisos.

Inversion Inicial
Concepto Monto Porcentaje

Desarrollo y creacién de la App | $ 11.000.000 100%
Desarrollador Web $ 4.200.000 38%
Disefiador Web $ 4.000.000 36%
Permisos $ 2.000.000 18%
Otros $ 800.000 7%
Total $ 11.000.000

Tabla 20: Inversion Inicial App
Fuente: Creacion propia

32 Tomado en 2021. Recuperado de https://rockcontent.com/es/blog/publicidad-en-apps/
3 Tomado en 2021. Recuperado de https://rockcontent.com/es/blog/publicidad-en-apps/
34 Tomado en Noviembre del 2021. Recuperado de https://rockcontent.com/es/blog/publicidad-en-apps/


https://rockcontent.com/es/blog/publicidad-nativa/

6.2. Ingresos

Los ingresos se determinan por la cantidad de visitas al ingresar al aplicativo movil, de esta
manera, la publicidad aliada y su visibilidad son el ente principal de ingreso en el servicio, se
calcula a un afio, teniendo en cuenta la variabilidad de su resultado (Tabla 21).

Ingresos
Medio Tipo Visitas Délar cop 12 meses S  4.000
Banner
ADS 300000 S 0,01 S 40 $12.000.000
S 1 ddlar
Intersitials | 300000 $ 0,02 S 80 24.000.000 equivale a
Publici
ublicidad S $4.000
Native ADS | 300000 S 0,05 S 200 60.000.000 Colombianos
Video S
banners | 300000 S 0,06 S 240 72.000.000
Total S 0,14 S 560 S 168.000.000
Tabla 21: Ingresos App
Fuente: Creacion propia
6.1.1. Costos

Los costos se dividen en dos partes:

Costos fijos (Tabla 22). Teniendo en cuenta que Google cobra el 30% de los ingresos por
publicidad que se obtengan con cada visita, éste no es negociable; también se encuentran dos
personas de servicio al cliente con contrato por prestacion de servicios, es decir, que no incluye
prestaciones sociales. La remuneracion base se encuentra por encima del promedio en el
mercado. Este personal se encuentra en capacidad de brindar la atencion necesaria y de
calidad para suplir las necesidades de los clientes y proveedores que se encuentren vinculados
al aplicativo. De otra parte, un desarrollador web que estard a cargo de los detalles del
aplicativo en el proceso; su visibilidad en la red y actualizacién del sistema en determinado
tiempo y su servicio seran utilizados de acuerdo con las necesidades de la app.

La segunda tabla son los costos fijos con pago una Unica vez (Tabla 23); éstos son necesarios
en el transcurso del tiempo y la funcionalidad del aplicativo para su correcta vinculacion a la
red.

6.1.2. Costos fijos

Concepto Cantidad Mensual
Cuota | Google 30%
. | Servicio al cliente 2 S 4.000.000
Salarios
Desarrollador Web 1 S 2.600.000
Total 3 S  6.600.000

Tabla 22: Costo fijo App
Fuente: Elaboracién propia



6.1.3. Costo fijo Gnica vez

Costos Variables
Concepto Délar COP $ 4.000
Subir el aplicativo a la PlayStore $ 25 $ 100.000
(Unica vez)
Subir aplicativo a IOS (Unica vez) $ 99 $ 396.000
Total $ 496.000

Tabla 23: Costo fijo Unica vez app
Fuente: Elaboracién propia

6.1.4. Gastos

Los gastos se resumen en la Tabla 24, y se constituyen en elementos fundamentales en el
proceso del conocimiento del servicio de acompafiamiento en ruta que presta el aplicativo
movil. El tema de la publicidad va a de la mano con el desarrollador Web, quien tiene el alcance
para realizar pautas en la web; por otro lado el proyecto se presentara ante la Alcaldia Mayor
de Bogot4 y con su acompafiamiento es posible la visibilidad del aplicativo por medio de sus
canales de comunicacion y diferentes puntos publicos como ciclovia; también se pueden
utilizar las redes sociales y los grupos de esta red para promover el conocimiento del aplicativo
y la influencia de “influencers” cada trimestre, que cuenten con un buen nimero de seguidores
y Sus pautas no sean cobros extravagantes.

Gastos
Concepto Cantidad 3 meses
Alcaldia S -
Publicidad | Redes Sociales S 1.000.000
Influencers 2 S 4.000.000
Total S 5.000.000

Tabla 24: Gastos App
Fuente: Elaboracién propia

6.1.5. Utilidad

La utilidad del acompafiamiento en ruta se ve reflejado en los ingresos menos los costos fijos
gue demanda la compafiia de Google por prestar su servicio de publicidad acorde a las
necesidades del aplicativo y el personal que atribuye al correcto funcionamiento del mismo, de
esta manera en la (Tabla 25) se indica cudles son los valores que entran de manera anual.



Utilidad anual

Ingresos por
publicidad Costos fijos Google | Costos fijos personal Gastos publicitarios
30% $79.200.004 $ 20.000.000
$ Ingresos- Costo Ingreso-Costos F Ingreso-Gasto publicitario
168.000.000 Google Personal
$117.600.000 $ 38.399.996 $ 18.399.996
Total $ 18.399.996

Tabla 25: Utilidad
Fuente: Elaboracion propia

6.2. Punto fisico
6.2.1. Inversion

En la Tabla 26 se evidencian los elementos, monto y total del dinero necesario para la apertura
del punto fisico, siendo éste el centro de operaciones del aplicativo y una venta al por menor
de articulos para bici-usuarios.

Concepto Monto Cantidad | Porcentaje
Equipos de cémputo S 3.500.000 3 34%
Constitucion de la empresa | $ 2.000.000 N/A 19%
Vitrinas S 800.000 2 8%
Gancho exhibicién S 80.000 12 1%
Caja registradora S 800.000 1 8%
Papeleria S 200.000 N/A 2%
Decoracién y adecuacion S 3.000.000 N/A 29%
Total S 10.380.000 100%

Tabla 26: Inversion punto fisico
Fuente: Elaboracién propia

6.2.2. Ingresos

Teniendo en cuenta un primer mes de apertura, y los productos a comercializar, se hace un
aproximado de ventas por producto bajo precio comercial en un tiempo de 12 meses (Tabla
27).




Ingresos

Valor Venta Ingreso Ingreso anual
Producto . . Ingreso anual $
comercial mensual mensual cantidad

Chaqueta $ S

reflectiva 35.000 83 2.916.667 1000 35.000.000
Manillas $ S

reflectivas 6.000 67 400.000 800 4.800.000
S S

Guardabarros 11.000 44 485.833 530 5.830.000
S 33 S

Kit de despinche 45.000 1.500.000 400 18.000.000
S S

Luces 18.000 42 750.000 500 9.000.000
S S

Impermeables 15.000 58 875.000 700 10.500.000
S S

Casco 80.000 21 1.666.667 250 20.000.000
S S

Guaya 10.000 30 300.000 360 3.600.000
S S

Calcas x10 2.500 333 833.333 4000 10.000.000
S S

Decorativos 5.000 67 333.333 800 4.000.000
Maletas y S s

morrales 35.000 63 2.187.500 750 26.250.000
S $

Total 262.500 841 12.248.333 146.980.000

Tabla 27: Ingresos punto fisico
Fuente: Elaboracién propia
6.2.3. Costos

Para el punto fisico, se debe pagar al Estado unos impuestos de funcionamiento, contar con
un mantenimiento prolongado para revisién de equipos, la creacién de publicidad y solventar
un inventario de productos cuando se requiera. (Tabla 28).

Costos
Concepto Monto Porcentaje
Mantenimiento de equipos| $ 2.000.000 80%
Sayco y Acinpro $300.000 12%
Documentos legales $200.000 8%
Total $2.500.000 100%

Tabla 28: Costos punto fisico

Fuente: Elaboracién propia




6.2.4. Costos variables

La (Tabla 29) presenta informacion del Stock de mercancia, el valor y cantidad adquirido al
proveedor. Segun el inventario de productos vendidos en un tiempo mensual se determina la
cantidad de mercancia que hay que completar, es decir, las ventas presentan una variacion a
la funcién de las cantidades vendidas, por lo tanto los costos mensuales no van a ser causados
de manera uniforme.

Costo Variable
Producto Valor adquirido Cantidad x100

Chaqueta reflectiva $20.000 $2.000.000
Manillas reflectivas $3.000 $300.000
Guardabarros $8.000 $ 800.000
Kit de despinche $35.000 $3.500.000
Luces $ 15.000 $1.500.000
Impermeables $10.000 $1.000.000
Casco $ 60.000 $ 6.000.000
Guaya $ 8.000 $ 800.000
Calcas x10 $ 2.000 $ 200.000
Decorativos $4.000 $ 400.000
Maletas y morrales $30.000 $3.000.000

Total S 195.000 $ 19.500.000

Tabla 29: Costos variables/

Fuente: Elaboracion propia
6.2.5. Gastos

Mantener el punto fisico requiere de unos gastos permanentes para Su correcto
funcionamiento. Se tiene en cuenta el pago de las cuotas del crédito, la publicidad se realiza
una vez al mes mientras en punto es conocido y visitado recurrentemente, el arriendo del local
y los salarios de los encargados de la tienda quienes tienen como funcion prestar el servicio
al cliente en ventas directas e indirectas de los articulos. Con respecto a las condiciones de
contratacion de personal, éstas son: un empleado se contrata bajo prestacion de servicios y
sera el encargado fijo y el segundo colaborador trabajaria por dias teniendo en cuenta que es
una ayuda de un ingreso extra para algun estudiante de la universidad. (Tabla 29)

Gastos

Concepto Monto Mensual | Monto Anual Cantidad| Porcentaje|Observacion
Cuota bancaria $2.355.019 $28.260.228| N/A 30%
Arriendo $ 600.000 $7.200.000 N/A 8%
Servicios $300.000 $ 3.600.000 N/A 4%
Internet y telefonia S 100.000 $1.200.000 N/A 1%
Honorario de empleados $ 3.400.000 $ 40.800.000 2 44%  |$40.000 x dia
Publicidad $ 1.000.000 $ 12.000.000 13%
Total $7.755.019 $93.060.228 100%

Tabla 30: Gastos
Fuente: Elaboracion propia




6.2.6. Utilidad

6.2.6.1. Mercancia vendida

Haciendo un seguimiento de ventas, teniendo como base lo establecido para el mes uno y se
proyecta a un afo y se resta el costo del valor adquirido de cada producto durante 12 meses,
de esta manera se obtiene la siguiente informacion. (Tabla 30); por otro lado se realiza el
analisis de la utilidad neta restando los costos y los gastos. (Tabla 31).

Utilidad
Valor Valor Venta Venta Ventas Costo anual Profit Profit .
Producto . .. Und mensual Profit Anual $
comercial | adquirido| anual anual $ S mensual
mensual %

Chaqueta S S S S S

reflectiva 35.000 20.000 1000 83 35.000.000 | 20.000.000 1.250.000 4% S 15.000.000
Manillas S S S S S

reflectivas 6.000 3.000 800 67 4.800.000 2.400.000 200.000 4% S 2.400.000
S S S S S

Guardabarros 11.000 8.000 530 44 5.830.000 4.240.000 132.500 2% S 1.590.000
S S S S S

Kit de despinche 45.000 35.000 400 33 18.000.000 | 14.000.000 333.333 2% S 4.000.000
S S S S S

Luces 18.000 15.000 500 42 9.000.000 7.500.000 125.000 1% S 1.500.000
S S S S S

Impermeables 15.000 10.000 700 58 10.500.000 | 7.000.000 291.667 3% S 3.500.000
S S S S S

Casco 80.000 60.000 250 21 20.000.000 | 15.000.000 416.667 2% S 5.000.000
S S S S S

Guaya 10.000 8.000 360 30 3.600.000 2.880.000 60.000 2% S 720.000
S S S S S

Calcas x10 2.500 2.000 4000 333 10.000.000 | 8.000.000 166.667 2% S 2.000.000
S S S S S

Decorativos 5.000 4.000 800 67 4.000.000 3.200.000 66.667 2% S 800.000
Maletas y S S S S S

morrales 35.000 30.000 750 63 26.250.000 | 22.500.000 312.500 1% S 3.750.000
S S S S S

Total 262.500 195.000 | 10090 841 146.980.000 | 106.720.000 | 3.355.000 24% S 40.260.000

Tabla 31: Utilidad mercancia vendida punto fisico

Fuente: Elaboracion propia



6.2.6.2. Utilidad neta anual

Utilidad anual

Ingresos utiles Costos Gastos

S 19.500.000 | S 7.755.019

S 40.260.000 Ingresos- Costos | Ingresos-Gastos

S 20.760.000 | $ 13.004.981

Total S 13.004.981

Tabla 32: Utilidad neta punto fisico
Fuente: Elaboracion propia

6.2.6.3. Utilidad global

Con los datos obtenidos del aplicativo mévil y del punto fisico se realiza un andlisis de utilidad
entre ambos servicios para visualizar que tan realizable son las propuestas a un afio, teniendo
en cuenta el stock del préstamo que queda después de las inversiones iniciales (Tabla 32).

Utilidad global
$
Aplicativo movil 18.399.996
$
Punto fisico 13.004.981
S
Total 31.404.977

Tabla 33: Utilidad global anual
Fuente: Elaboracion propia

Con la informacion recolectada se concluye que un préstamo de $80.000.000 en la entidad
bancaria Bancolombia es acertada; el capital necesario para la creacion del aplicativo movil y
del punto fisico es de $47.976.000, lo que permite crear una reserva monetaria de
$32.024.000 COP para cubrir gastos mensuales iniciales generados por los dos servicios.

El aplicativo movil es una opcién de servicio rentable a partir de las 30 mil descargas, y genera
gastos que no se pueden sostener solos los primeros meses, teniendo en cuenta el porcentaje
de descargas. Por otro lado, el punto fisico presenta ganancias a partir del mes seis (6), con
un promedio de ventas duplicado en comparacion con el inicial.

Se evidencia en el mes indicado que ya que no es necesario seguir tomando dinero de la
reserva que quedddel préstamo, porque las utilidades ya podran suplir los gastos mensuales
del punto fisico y del aplicativo mévil; sin embargo, el dinero sobrante podra destinarse a cubrir
los gastos totales por dos meses mas. En otras palabras, el servicio fisico y en linea tienen seis



mesespara darse a conocer por los diferentes medios publicitarios, y sostenerse con un nivel
de descargas para seguir obteniendo ganancias; asimismo, las ventas en el punto fisico
contribuyen a constituir un capital sostenible para pagar la deuda en el tiempo establecido,
teniendo en cuenta la variacién de productos vendidos y su constancia.

Los empleados del punto fisico, pueden ser estudiantes que deseen tener un dinero extra para
ayudar con sus gastos universitarios, y su pago se veria reflejado por horas o el dia. De esta
manera la comunidad universitaria tiene un lugar para conseguir productos y servicios de
calidad, moda y precios asequibles y ademas oportunidades de empleo; por otro lado, el
aplicativo mévil sera una ayuda para los trabajadores informales que trabajan sinhorario fijo y
puedan prestar un servicio de taller moévil en la ciudad; ademas, los trabajadores de talleres
pequefios que necesitan mas alcance para darse a conocer y aumentar su rentabilidad
tendran una oportunidad a través de la App. De esta manera, proveedores y clientes reciben
una ayuda importante y reciproca en su diario transcurrir.



CONCLUSIONES

De acuerdo con la investigacion realizada el uso de la bicicleta como medio de transporte en
la ciudad de Bogoté es una alternativa que ha tomado fuerza en el transcurso de los ultimostres
afos, el inicio de un cambio a nivel mundial con la llegada de la Pandemia obligd a la
ciudadania a tomar medidas preventivas, entre ellas, cambiar el uso del transporte pubico
convencional por uno mas rapido, bioseguro y eficiente, de esta manera comenzo el aumento
de bici- usuarios en la capital.

Segun los resultados obtenidos, se concluyé que los bici usuarios no tienen una alternativa
cuando se presenta un incidente en la ruta, es comin que un usuario que comienza a utilizarla
bicicleta como un medio de transporte no se encuentre preparado en primera medida para
suplir alguna novedad en su trayecto, por lo tanto, existe un vacio de un acompafiamiento en
ruta que permite que cualquier usuario solicite ayuda a un experto y éste logre llegar a la
ubicacién donde se presenta el incidente, o por el contrario, tener unaguia para localizar un
punto cercano que supla la necesidad presentada, por otro lado, se identific6 que no existe un
medio de comunicacion entre el taller, un taller ambulante y el Bici-usuario. Por tanto la creacién
de un modelo de negocio surge de una brecha por faltade comunicacion, oportunidades y
proyeccion teniendo en cuenta la velocidad con la que crece este sector.

Teniendo en cuenta otros establecimientos que prestan el servicio de venta productos parael
usuario y la bicicleta, se encontr6 que en su mayoria prestan un servicio a usuarios mas
especializados, es decir, a personas que utilizan la bicicleta de manera profesional o enrutados
a este objetivo, por lo tanto, la idea de crear un punto fisico urbano y a la moda complementa
el rango de edades que encabeza la lista de bici-usuarios.

Los modelos CANVAS elaborados para el acompafiamiento en ruta por medio del aplicativo
movil y para le punto fisico se realizaron con el fin de hacer un analisis mas preciso de los
beneficios que esta propuesta trae para un desarrollo en el sector. El disefio del aplicativo movil
se concreta con el fin de dar visibilidad a los pequefios emprendimientos de taller y alos talleres
ambulantes que se han venido conformando en los dltimos dos afios; a su vezes una
herramienta que permitira una mejor experiencia para el bici-usuario, teniendo en cuenta que
ante cualquier novedad en el trayecto puede encontrar una ayuda facil y rapidaque evite un
incidente mas grave o un retraso en su proyecto diario.

En la busqueda de un punto estratégico para la inauguracion del punto fisico se realizé un
estudio mediante el cual se identificé el nivel de competencia, seguridad y valor que se
acoplara al presupuesto inicial para el desarrollo del proyecto; asi, se identificaron varios
puntos clave, segun las encuestas realizadas, sobre qué localidades eran las més transitadas
por los bici-usuarios, llegando a la conclusion de tres de ellas, Kennedy, Chapinero y Bosa,
entre éstas se concluyé que la localidad de Kennedy era la mas acertada para instalar un
punto fisico de venta de accesorios, seguridad y moda para el usuario y subicicleta, y a la vez
teniendo un espacio para la central de servicio al cliente del aplicativo movil, asi se
complementa el punto fisico con la App.

Por otro lado, en temas de inversion, se establece una meta de 20.000 descargas en un plazo
méximo de 6 meses para obtener utilidades que permitan recuperar la inversion inicialen un
periodo de tiempo reducido; esto, gracias a la publicidad integrada al aplicativo con la
estrategia de cobrar un porcentaje del ingreso, desde que se descarga la aplicacion hastala



utilizacion del servicio, cuidando que la App no se convierta en un Spam extremo que ofrezca
una experiencia aburrida y congestionada. La incorporacion de publicidad se hacecon el fin de
que la aplicacion sea gratuita y permita que cualquier ciudadano la descargueen su dispositivo
movil sin pagar por usarla. De igual manera, los proveedores del servicioen ruta no tendran
que pagar ninguna membrecia para ser parte del equipo, teniendo en cuenta que se realizara
un estudio previo de antecedentes ante las entidades nacionales,y de tener alguna novedad
sospechosa no seran admitidos, por la seguridad de todos los usuarios de la aplicacion; vale
sefalar que el aplicativo cobra una cuota del 20% del valor total del servicio prestado.

En el estudio realizado se encontré que la inversion a partir del quinto mes de funcionamiento
de ambos servicios es favorable; la inversion inicial para |a obtencién del aplicativo movil
es de $11.000.000, ingresos de $168.000.000 anuales y los costos fijos corresponden al
personalequivalente a $79.200.004 anuales y mensualmente Google quien es el proveedor
principalpara el aplicativo se queda con el 30% de los ingresos y a esto se le resta el gasto de
publicidad promediado en un tiempo de cuatro veces por un valor de $20.000.000, es decir,la
utilidad anual que deja el aplicativo movil es de 18.399.996.

Por otro lado, el punto fisico cuenta con una inversion inicial de $10.380.000, ingresos de
$146.980.000 anuales, costos de $2.500.000 y costos variables de $19.500.000 debido al
inventario y la variacion de ventas dando un total de $22.000.000, gastos de $7.755.019
mensuales para un total de $96.060.228 anuales, en aproximadamente seis meses puede
presentar una estabilidad econdémica supliendo los gastos mensuales del mismo dejando una
utilidad anual de $11.560.772.

Con esto se concluye que la inversion para ambos servicios se ve reflejada de manera
satisfactoria, la aplicacion es un buen ingreso con la estrategia principal de llegar a mas
personas que descarguen y sean participes del acompafiamiento en ruta y el punto fisico
brinda una estabilidad para el pago oportuno de las obligaciones que genera el
emprendimiento generando al afio una utilidad bruta de $13.004.000.



ANEXO 1. Ficha técnica de la encuesta realizada

Objetivo de la
encuesta:

Investigar previamente las necesidades de los Bici-usuarios,
caracteristicas y preferencias para corroborar la aceptacion de los
servicios que se quieren prestar a esta poblacion.

Tamafio de la
muestra:

253 bici-usuarios

Técnica de
recoleccion:

Cuestionario electronico

Fecha de recoleccién
de lainformacién

Junio del 2021

Disefio y realizacion:

El cuestionario fue disefiado por dos estudiantes de la Universidad
Distrital Francisco José de Caldas, por medio del formulario
Google, teniendo en cuenta un estudio previo sobre las fallas mas
frecuentes y los accesorios mas comunes, se inicié con una breve
introduccion de las razones de la encuesta, se especifica a qué tipo
de poblaciébn va dirigida y se divide en tres segmentos:
Caracterizacion, Uso y mantenimiento de la bicicleta y Accesorios

Preguntas formuladas

¢A qué genero pertenece?

¢En qué rango de edad se encuentra?

¢, Cudl es la localidad que mas frecuenta con sus desplazamientos
en bicicleta?

¢, Con qué frecuencia usa la bicicleta?

¢, Por qué motivo usa la bicicleta?

¢ Qué tipo de mantenimiento suele realizar a su bicicleta?

En promedio, ¢con qué frecuencia hace mantenimiento a su
bicicleta?

En un rango de tres meses ¢, Cuanto dinero gasta en el cuidado y
mantenimiento de su bicicleta?

¢,Con qué frecuencia presenta incidentes en la ruta? (Un
incidente es un acontecimiento no deseado o provocado durante
el desempefio normal de las actividades)

¢, Qué tipo de fallos son mas comunes en la ruta? (Puede
seleccionar mas de 1 opcién)

¢ Qué tipo de accesorios integran su bicicleta? (puede seleccionar
mas de 1 opcion)

Como bici-Usuario, ¢,qué accesorios personales utiliza?

¢, Cuéando presenta incidente en la ruta, qué tan dificil es encontrar
un lugar donde logre arreglar la bicicleta?

¢ Conoce usted un medio alternativo (al taller fisico) que resuelva
sus necesidades como bici usuario?

Califique el grado de confianza que tiene con los aplicativos que
recopilan informacién personal. (Siendo 1 menor confianza 'y 5
mayor confianza)

¢ Estaria dispuesto a utilizar un aplicativo moévil que le permita
ubicar un punto de ayuda (taller) en la zona donde se encuentra?

Anexo 1: Ficha técnica
Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2: Representacion gréfica de un modelo no funcional del Aplicativo

movil
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Anexo 3: Representacion grafica de un modelo no funcional del Aplicativo
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