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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion propone un modelo de negocio tipo customer
loyalty para la creacion de un autocine en el cantén Guayaquil, con el fin de
diversificar la oferta de entretenimiento y contribuir al desarrollo econémico local.
La investigacion, basada en un enfoque mixto métodos cuantitativos y cualitativos
de tipo descriptivo, incluy6é encuestas a 384 personas entre 20 y 49 afios, analisis
de mercado, estudio técnico y evaluacion financiera. Los resultados evidencian
que el 89,84% de los encuestados considera atractiva la asistencia a un autocine,
mientras que el 55,2% lo considera muy atractivo lo que respalda la
implementacion de programas de lealtad con descuentos, recompensas Yy
promociones exclusivas. Asimismo, se identific6 gran interés en servicios
complementarios como la venta de snhacks, bebidas y el uso de una aplicacion
movil de reservas, lo cual refuerza la viabilidad del modelo. En el ambito
econdmico, los indicadores financieros reflejan un Valor Actual Neto (VAN)
positivo, una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior al costo de capital y un
periodo de recuperacion (Payback) en el corto plazo, confirmando que el
proyecto es rentable y sostenible. La propuesta no solo cubre la demanda
insatisfecha de entretenimiento al aire libre en Guayaquil, sino que también
generara empleo, fomentara el turismo interno y aportara al crecimiento de la
industria cultural, consolidando al autocine como una alternativa innovadora y
competitiva en el sector de ocio urbano.

Palabras claves: Autocine, customer loyalty, entretenimiento, fidelizacion,
rentabilidad.
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ABSTRACT

This thesis proposes a customer loyalty business model for the creation of a
drive-in theater in the canton of Guayaquil, aiming to diversify the entertainment
offering and contribute to local economic development. The research, based on a
mixed-method approach, included surveys of 384 people between the ages of 20
and 49, a market analysis, a technical study, and a financial evaluation. The
results show that 89,84% of respondents find attending a drive-in theater
attractive, while 55,2% value receiving loyalty benefits, which supports the
implementation of loyalty programs with discounts, rewards, and exclusive
promotions. Likewise, significant interest was identified in complementary services
such as the sale of snacks and drinks and the use of a mobile booking app, which
reinforces the viability of the model. On the economic front, the financial indicators
reflect a positive Net Present Value (NPV), an Internal Rate of Return (IRR) higher
than the cost of capital, and a short-term payback period, confirming the project's
profitability and sustainability. The proposal not only meets the unmet demand for
outdoor entertainment in Guayaquil, but will also generate employment, promote
domestic tourism, and contribute to the growth of the -cultural industry,
consolidating the drive-in theater as an innovative and competitive alternative in
the urban leisure sector.

Keywords: Drive-in theater, customer loyalty, entertainment, loyalty, profitability.
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1. INTRODUCCION
1.1 Antecedentes del Problema

En las ultimas décadas, la evolucidn del entretenimiento ha experimentado
una transformacién significativa debido al surgimiento de nuevas tecnologias y la
demanda de experiencias mas personalizadas por parte de los consumidores. En
este contexto, los autocines, que surgieron a mediados del siglo XX, han
resurgido como una opcidén atractiva para quienes buscan una experiencia de
cine diferente, comoda y en contacto con el aire libre. Sin embargo, en Ecuador,
este modelo de entretenimiento no ha sido explotado de manera adecuada,
especialmente en las grandes ciudades como Guayaquil, donde el crecimiento
poblacional y el trafico urbano generan una oportunidad para nuevas formas de

esparcimiento.

A nivel global, los autocines vivieron un renacimiento durante la pandemia
de COVID-19, cuando las restricciones sanitarias impulsaron la busqueda de
alternativas seguras para disfrutar de eventos masivos sin comprometer la salud.
En varios paises, este modelo ha sido adoptado con éxito, siendo un espacio
donde los clientes pueden disfrutar de peliculas y eventos culturales desde la
comodidad de sus vehiculos. Pese a esto, la oferta de autocines en Ecuador
sigue siendo limitada, a pesar de que los consumidores locales han demostrado

interés en opciones recreativas al aire libre.

En cuanto al contexto nacional, existen antecedentes documentados de
autocines tanto en Guayaquil como en otras ciudades del pais. En 1979, el centro
comercial Policentro inaugurd el primer autocine de la ciudad, conocido como
Policine, que funcionaba en el area de parqueo del centro comercial. Décadas
mas tarde, y como respuesta a la pandemia por COVID-19, este espacio fue
reactivado en 2020 como una alternativa segura de entretenimiento al aire libre.
La propuesta fue bien recibida por el publico, evidenciando que aun existe interés
por este tipo de experiencias. En otras ciudades como Quito también se han
desarrollado iniciativas similares, como el Soul Autocine, creado en 2014 como
parte de un proyecto universitario, y los autocines habilitados en centros
comerciales como El Bosque y Condado Shopping durante el periodo de

restricciones sanitarias.



Guayaquil, como una de las ciudades mas grandes del pais, cuenta con
una vasta infraestructura comercial y recreativa. No obstante, las alternativas de
entretenimiento masivo se concentran en espacios cerrados como centros
comerciales y cines tradicionales, lo que deja un vacio en la oferta de opciones al
aire libre. A su vez, la saturacion de estos lugares durante fines de semana y dias
feriados evidencia una demanda insatisfecha de experiencias mas exclusivas y
personalizadas, lo cual podria ser atendido con la creacion de un autocine que

ofrezca ventajas adicionales a sus clientes frecuentes.

El modelo de negocio centrado en la fidelizacion del cliente, conocido
como “customer loyalty”, ha demostrado ser una herramienta efectiva para
promover la recurrencia de los consumidores y asegurar un flujo constante de
ingresos. En Guayaquil, la implementacion de un autocine con un sistema de
fidelizacion no solo permitiria diversificar la oferta recreativa, sino también
aprovechar las ventajas competitivas de la ciudad en cuanto a infraestructura y

acceso a un mercado amplio.

Por otro lado, los programas de lealtad son conocidos por fomentar
relaciones duraderas entre las marcas y sus consumidores. En el caso de un
autocine, estos programas pueden incluir beneficios como descuentos, acceso
exclusivo a eventos especiales, y recompensas por visitas frecuentes, lo que
atraeria a un publico interesado en obtener mas valor por su inversion en

entretenimiento.

Un elemento adicional clave para mejorar la experiencia del autocine y
aumentar los ingresos seria la implementacién de un area de venta de snacks y
alimentos, similar a la oferta de los cines tradicionales. Esta opcion permitiria a
los usuarios disfrutar de comida y bebidas sin tener que salir del espacio, lo que
no solo mejoraria su satisfaccion, sino que también incrementaria las
oportunidades de ventas adicionales.

Este tipo de modelo atenderia la demanda insatisfecha de entretenimiento
al aire libre en Guayaquil, Ademas, la creacion de un autocine con un enfoque en
la lealtad del cliente y la oferta de snacks podria contribuir al desarrollo

economico local, generando empleo y promoviendo el turismo interno.



1.2 Planteamiento y Formulacion del Problema
1.2.1 Planteamiento del Problema

En Guayaquil, la oferta de entretenimiento esta altamente concentrada en
espacios cerrados, lo que deja una brecha en las opciones recreativas al aire
libre. La ciudad, con mas de dos millones de habitantes, presenta una alta
demanda de nuevas experiencias de ocio que permitan a las personas disfrutar
del entretenimiento de forma segura, comoda y sin las aglomeraciones tipicas de
los cines tradicionales. Sin embargo, hasta el momento no existe un modelo de
autocine que haya aprovechado esta oportunidad, dejando un segmento de

mercado sin explotar.

El comportamiento de los consumidores urbanos ha cambiado, y cada vez
mas buscan experiencias exclusivas que ofrezcan valor adicional. Esta tendencia
es ideal para implementar un sistema de lealtad en un autocine, que no solo
capture a nuevos clientes, sino que incentive su retorno mediante programas de
fidelizacion que ofrezcan beneficios exclusivos a los usuarios frecuentes.
Ademas, incluir la venta de snacks y bebidas en el autocine brindaria a los
usuarios una experiencia completa, como en los cines tradicionales, aumentando
asi la satisfaccion del cliente y los ingresos del negocio.

1.2.2 Formulacién del Problema

¢, Es viable establecer un modelo de negocio tipo “customer loyalty” para la
creacion de un autocine en Guayaquil, que atienda la creciente demanda de
entretenimiento al aire libre y garantice la sostenibilidad del proyecto a largo
plazo?

1.3 Justificacién de la Investigacion

El concepto de autocines surgié en los anos 50 en Estados Unidos como
una alternativa innovadora al cine tradicional. Este formato ofrecia a los
asistentes la posibilidad de disfrutar de peliculas desde la comodidad de sus
vehiculos, lo que inicialmente atrajo a un gran publico por su enfoque practico y
su caracter novedoso. Sin embargo, a pesar de su popularidad inicial, los
autocines enfrentaron retos como la calidad del sonido y la disponibilidad de
espacios. Hoy en dia, aunque su presencia es limitada a ciertas ciudades, la
nostalgia y la necesidad de experiencias recreativas diferentes han vuelto a



posicionar esta propuesta como una opcion viable en el mundo del

entretenimiento.

El presente proyecto busca explorar el potencial de un autocine en
Guayaquil, una ciudad que carece de suficientes espacios recreativos al aire
libre. Este formato no solo cubriria una necesidad evidente, sino que ofreceria
una solucion ideal para combatir el estrés acumulado durante la semana,
permitiendo a las personas desconectarse de la rutina diaria en un ambiente
seguro, relajado y diferente. A través de este tipo de entretenimiento, los
asistentes podrian disfrutar de momentos Unicos que combinan diversién,

privacidad y comodidad.

Adicionalmente, el proyecto incluye la implementacion de un programa de
lealtad que brindara un valor afiadido a los usuarios, incentivando su retorno
frecuente. La experiencia se vera complementada por la venta de alimentos y
shacks, asegurando una vivencia integral que va mas alla de la simple proyeccion
de peliculas, imitando y mejorando la propuesta de los cines tradicionales.

Desde el punto de vista economico, el autocine representaria una
oportunidad de impacto positivo en diversos sectores de la ciudad. Su
construccion y operacion generaran empleos directos e indirectos, y la posibilidad
de atraer visitantes de ciudades cercanas fomentara el turismo local. Ademas, la
venta de snacks y bebidas diversificaria las fuentes de ingreso, incrementando la
rentabilidad del proyecto. En conjunto, el autocine no solo contribuira al desarrollo
de la industria del entretenimiento, sino que también se posicionara como una

propuesta econdmica y culturalmente enriquecedora para Guayaquil

1.4 Delimitacién de la Investigacion

Esta investigacion se llevara a cabo en el canton Guayaquil, dirigido a un
publico dentro del rango de edad de 20 a 49 anos. La delimitacion temporal
comprendera los afos 2025 y 2026. Esta segmentacion responde a la necesidad
de captar a un mercado econdmica y socialmente activo, que busca opciones

recreativas para desconectarse del estrés cotidiano.



1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Desarrollar un modelo de negocio tipo “customer loyalty” para la creacion
de un autocine en el cantdon Guayaquil, impulsando el entretenimiento y el

desarrollo econdémico.

1.5.2 Objetivos Especificos

e Realizar un analisis de mercado para determinar la demanda de
entretenimiento y las preferencias de los consumidores en el canton
Guayaquil.

o Proponer estrategias de marketing que aseguren la fidelizacion de los
clientes mediante promociones exclusivas y programas de lealtad.

« Elaborar un estudio técnico que evalue los aspectos operativos y logisticos
necesarios para la implementacion del autocine.

e Desarrollar un analisis de rentabilidad que considere los costos de

implementacion y operacion, asi como las proyecciones de ingresos.

1.6 Hipotesis o Idea a Defender

La creacion de un autocine en Guayaquil basado en un modelo de negocio

tipo “customer loyalty” es viable.

1.7 Aporte Tedrico y Practico

El aporte tedrico de este estudio se centrara en el analisis y aplicacién de
modelos de lealtad del cliente en el sector del entretenimiento al aire libre,
especificamente en la implementacion de autocines en areas urbanas. Este
estudio contribuira a la literatura sobre la sostenibilidad de modelos de negocio
innovadores en la industria del entretenimiento, proporcionando un marco teérico

para proyectos futuros.

El aporte practico de este estudio radica en la creacion de un modelo de
negocio replicable para la implementacion de un autocine con un enfoque en la
fidelizacion del cliente en Guayaquil. Que permitird crear una base de datos
valiosa para personalizar las estrategias de marketing, aumentar la retencion de
clientes y maximizar los ingresos a largo plazo. Este modelo sera una guia

detallada para emprendedores interesados en desarrollar proyectos similares,



proporcionando estrategias operativas y de marketing basadas en la lealtad del
cliente. Asimismo, el proyecto servira como un caso practico para demostrar
cémo los autocines pueden adaptarse a las preferencias de un mercado urbano,
promoviendo el desarrollo econdmico y cultural mediante la generaciéon de

empleo, la atraccion de turismo y el fomento del entretenimiento al aire libre.



2. MARCO TEORICO
2.1 Estado del arte

Woon y Dastane (2022) en su articulo “Efectividad de los programas de
fidelizacion en la retencién de cliente” su objetivo fue analizar el impacto de los
programas de lealtad en la retencion de clientes, evaluando los efectos
mediadores de la asociacion de marca y la satisfaccion del cliente. Utilizando un
modelo de ecuaciones estructurales, se recopilaron datos de 313 participantes en
Malasia. Los resultados mostraron que los programas de lealtad tienen un
impacto positivo significativo en la retencion, con la asociacion de marca
desempefiando un papel clave como mediador. Sin embargo, la satisfaccion del
cliente no demostrd efectos consistentes. Esto resalta la importancia de disenar

estrategias centradas en fortalecer la conexion emocional con la marca.

Este articulo resulta importante para la investigaciéon, como evidencia que
los programas de lealtad pueden fortalecer la conexién emocional con los
clientes, un aspecto esencial en el modelo customer loyalty que se plantea para
el autocine en Guayaquil, asegurando la fidelizacién y el retorno constante de los

clientes.

Meyer Waarden, Bruwer, y Philippe Galan (2023) llevaron a cabo un
estudio titulado “Programas de fidelizacién, compromiso de fidelizacion y
compromiso del cliente con la marca de la empresa: perspectivas de la psicologia
del comportamiento centrada en el consumidor de tres industrias”, centrado en
evaluar como el valor percibido de los programas de fidelizaciéon impacta en el
compromiso y la lealtad de los consumidores hacia las marcas y los programas,
desde una perspectiva psicologica conductual. Utilizando un modelo de
ecuaciones estructurales (SEM), analizaron una muestra representativa de 593
consumidores estadounidenses de sectores como aerolineas, supermercados y

tiendas especializadas.

El estudio conceptualizd el valor percibido como un constructo
multidimensional, integrando beneficios financieros, de personalizacion,
hedonicos y de trato preferencial. Los resultados evidenciaron que los
consumidores perciben los programas mas atractivos cuando las recompensas

son valiosas, lo que incrementa su nivel de participacion en actividades como el



uso de tarjetas de puntos, la lectura de comunicaciones corporativas y la

recomendacion del programa a otros.

Este compromiso no solo refuerza la lealtad transaccional hacia los
programas, sino que también potencia la lealtad relacional hacia las marcas,
influyendo positivamente en la relacién cliente-empresa. Ademas, el estudio
introdujo moderadores como la duracion de la membresia y el nivel de
involucramiento del consumidor, destacando diferencias significativas entre los
sectores analizados. Concluyen que, para maximizar la efectividad de estos
programas, las empresas deben adoptar un enfoque integral que combine
estrategias de marketing relacional y psicologia del consumidor, enfatizando la
importancia del disefio de recompensas que integren tanto beneficios tangibles

como emocionales para lograr un compromiso duradero del cliente.

Este estudio refuerza la necesidad de disefiar un programa de fidelizacion
para el autocine en Guayaquil que combine beneficios tangibles y emocionales,
permitiendo no solo atraer clientes, sino también fomentar su compromiso a largo

plazo con el negocio, asegurando su participacion y su lealtad hacia la marca.

Marrero (2020) En su articulo “El formato de autocine se mantiene inmune
a la pandemia”, tuvo como objetivo analizar el impacto del formato de autocines
como una alternativa viable de entretenimiento en Puerto Rico durante la
pandemia de COVID-19. La metodologia empleada fue cualitativa, basada en
entrevistas a gestores de negocios de autocines y en el analisis de datos
economicos del sector del entretenimiento. Los resultados mostraron que los
autocines se posicionaron como espacios seguros y rentables en un contexto de
restricciones sanitarias, con un incremento del 40% en la afluencia de publico
respecto a periodos previos. Ademas, se destacd que el éxito de estos negocios
dependia de su capacidad para diversificar los servicios ofrecidos, incluyendo

ventas de alimentos y eventos adicionales.

La investigacién concluyé que los autocines no solo reactivaron una parte
significativa de la economia cultural, sino que también se consolidaron como una
opcioén preferida por su combinacion de nostalgia y modernidad. Este articulo
respalda la presente investigacion al evidenciar que los autocines pueden ser

negocios viables y rentables en contextos desafiantes, gracias a la diversificacion



de servicios y el enfoque en la seguridad, elementos clave para el modelo que

propuesto.

Palomba (2020) en su articulo “Personalidad y estilos de vida del
consumidor en la taquilla y mas alla”, investigo como la demografia, los estilos de
vida y las personalidades de los consumidores influyen en la frecuencia de
consumo de peliculas por géneros y plataformas. Basandose en una muestra
nacional de 301 participantes y un modelo de ecuaciones estructurales, se
identifico que estas variables en conjunto explican patrones de consumo mas
precisos que cuando se analizan por separado. Los resultados destacaron que
factores como la edad, los ingresos y las preferencias personales afectan tanto el
geénero de peliculas como la plataforma elegida (cines, streaming o dispositivos

personales).

Este enfoque integral permite predecir habitos de consumo y crear perfiles
especificos para estrategias de marketing mas eficientes. Ademas, se concluyé
que las empresas deben ampliar la recoleccion de datos a aspectos psicolégicos
y de estilo de vida para optimizar la personalizacién y segmentacion. Este articulo
destaca la importancia de comprender los perfiles de los consumidores y sus
estilos de vida para disefiar estrategias personalizadas, elemento clave en la

fidelizacion de clientes para el modelo de negocio del autocine en Guayaquil.

Abarca et al. (2022) Esta investigacion titulada “Fidelizacion y retencion de
clientes en una empresa lider de telecomunicaciones en Peru” tuvo como objetivo
determinar la relacién entre la fidelizacidn y la retencion a través de un analisis
factorial exploratorio, con la técnica de reduccion de dimensiones y un analisis de
regresion lineal multiple para presentar la relacion entre estas variables en una
empresa lider de telecomunicaciones en el Peru. La investigacion se aplica, con
un enfoque cuantitativo, correlacional y con un disefio transversal no
experimental. La poblacién esta representada por una muestra de 147
consumidores que pertenecen a la empresa lider en telecomunicaciones de Peru.

La informacion se recogié mediante un cuestionario en linea.

Los resultados muestran que existe una fuerte relacion entre la fidelidad de
los consumidores y la retencion con una R=0,656. Se concluye que la empresa

se debe enfocar en mejorar sus tecnologias de informacion y comunicaciones, la



10

experiencia y las recompensas ofrecidas, para una mejor retencién de los
consumidores. Este articulo fortalece la ideologia de como la fidelizacion y la
personalizacién de la experiencia del cliente son fundamentales para la retencion,

conceptos aplicables al disefio de estrategias para el autocine en Guayaquil.

Para Naranjo (2023), cuyo objetivo de investigacion fue aplicar un estudio
de factibilidad para la implementacion de un autocine en la provincia de Morona
Santiago. La metodologia aplicada tuvo un enfoque mixto debido a que se
analizaron datos cuantitativos y cualitativos. La poblacion en estudio fueron las
personas de 18 a 59 afos, siendo fundamental la aplicacion de una encuesta
aplicada. Entre los resultados se determin6 que existe una buena predisposicion
de las personas para asistir al autocine, situacion que demostré una gran
oportunidad de inversiéon. Se concluy6 que la implementacion de un autocine en
Macas era no solo factible, sino también beneficiosa con un a TIR del 21% y un
VAN de $19.765,86.

Durand y Ramos (2022) en su tesis titulada “Formulacion de un plan de
negocios para un autocine al aire libre en la ciudad de Tacna” plantearon como
objetivo disefiar un modelo de negocio para la implementacion de un autocine al
aire libre en la ciudad de Tacna, una propuesta innovadora que busca atender la
falta de opciones recreativas durante y después de la pandemia de COVID-19. La
metodologia utilizada incluyé Design Thinking para identificar las necesidades del
mercado y generar ideas creativas, combinado con el modelo Canvas para
estructurar los elementos clave del negocio.

Se llevaron a cabo encuestas a 80 habitantes de Tacna mediante Google
Forms, que revelaron que el 90% estaria dispuesto a asistir a un autocine,
destacando el interés en géneros cinematograficos diversos, horarios nocturnos y
una experiencia personalizada y comoda. Entre los principales resultados, se
identifico una alta aceptacién del proyecto debido a la falta de competencia
directa y la posibilidad de ofrecer servicios adicionales, como alimentos y bebidas
en un entorno seguro.

El analisis financiero demostré que el negocio es viable, con un Valor
Actual Neto (VAN) de S/95,839.44 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 83%,
proyectando una recuperacién de la inversién y rentabilidad sostenida en cinco

anos. Las conclusiones destacaron que el autocine puede convertirse en una
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alternativa recreativa rentable, accesible y adaptable, con el potencial de
posicionarse como una propuesta unica en la regién y contribuir al fortalecimiento
de las opciones de entretenimiento local.

Los modelos de negocio de autocine pueden combinar innovacion, analisis
financiero y estrategias centradas en el cliente para crear una propuesta exitosa y
adaptable. La experiencia en Tacna ofrece valiosas lecciones que enriquecen el
disefio del proyecto en Guayaquil, especialmente en cuanto a la personalizacion
de servicios y la identificacion de oportunidades unicas en el mercado local.
2.2Bases Cientificas y Tedricas de la Tematica

2.2.1 Teoria de la Experiencia del Cliente

Pine y Gilmore (1999) introducen la idea de que las empresas deben crear
experiencias memorables para sus clientes, mas alla del simple producto o
servicio. En un autocine, la experiencia no solo abarca la visualizacion de una
pelicula, sino también los servicios complementarios, como la comida, el
ambiente y los beneficios exclusivos para los miembros de programas de
fidelizacion.

2.2.2 Teoria de la Segmentacién de Mercado

La segmentacion de mercado, como lo proponen Kotler y Armstrong
(2016), es crucial para entender las diferentes necesidades y comportamientos
de los clientes. En un autocine, la segmentacion por demografia, habitos de
consumo Yy preferencias de entretenimiento permite ofrecer promociones y
programas de fidelizacibn adaptados a cada segmento, aumentando asi la

efectividad de las estrategias de marketing.

2.2.3 Teoria del Comportamiento del Consumidor

Coronado (2019) explica que la teoria del comportamiento del consumidor
se encarga de analizar las acciones de un agente econdmico desde la posicion

gue ocupa al adquirir bienes y servicios.

Arellano (2002), por su parte, define el comportamiento del consumidor
como las actividades, tanto internas como externas, que realiza un individuo o un
grupo con el propésito de satisfacer sus necesidades a través de la compra de

bienes o servicios.
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Terreros (2023) considera que la teoria del consumidor es un campo
esencial que busca comprender como los consumidores toman decisiones en la
eleccion de productos y servicios. Esta teoria se fundamenta en la premisa de
que los consumidores tienen preferencias y enfrentan restricciones

presupuestarias, lo que los obliga a elegir entre diversas alternativas.

2.2.4 Teoria de la Oferta

Friedman (1970) sefala que la teoria de la oferta, también conocida como
monetarismo, se enfoca en la relacion entre la oferta monetaria y el crecimiento
econOmico. Segun su perspectiva, un aumento excesivo en la oferta monetaria
puede desencadenar inflacion, mientras que un crecimiento insuficiente podria
conducir a recesiones econOmicas. Friedman proponia como politica ideal una

expansion moderada y gradual de la oferta monetaria.

Marshall (1980) plantea que la teoria de la oferta se fundamenta en la
premisa de que las empresas organizan la produccion y buscan constantemente
reducir sus costos de produccion ajustando sus meétodos. De acuerdo con
Marshall, la curva de oferta a largo plazo se define en funcion del estado general
del conocimiento cientifico y tecnoldgico, aunque cada empresa debe encontrar

formas especificas de aplicar ese conocimiento en sus procesos productivos.

2.2.5 Teoria de la Demanda

Marshall (1980) sostiene que la demanda se diferencia fundamentalmente
de la concepcidn clasica, enfocandose en la interaccion entre oferta y demanda a
corto plazo. Segun Marshall, las empresas enfrentan una curva de demanda
decreciente en sus mercados especificos y necesitan construir una clientela y
una reputacion con el tiempo. Aunque las empresas pueden expandirse
rapidamente, no pueden comercializar sus productos sin una demanda

previamente establecida.

Keynes y Reyes (2014) argumenta que la demanda agregada, entendida
como la suma del gasto de los hogares, las empresas y el gobierno, es el
principal motor de una economia. Para Keynes, el libre mercado carece de
mecanismos de auto equilibrio que conduzcan al pleno empleo. Desde esta

perspectiva, los economistas keynesianos justifican la intervencién estatal
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mediante politicas publicas orientadas a alcanzar el pleno empleo y la estabilidad

de precios.

Smith, en su obra La riqueza de las naciones (1776) , asume que la
demanda es relativamente constante a corto y mediano plazo, siendo la oferta la
Gnica variable que determina las fluctuaciones de precios. En esa época, las
empresas eran pequefias y solo podian satisfacer la demanda de manera parcial.
Este contexto, junto con la libre competencia, hacia que los precios de mercado
se redujeran al nivel minimo posible, aproximandose al costo de produccion, el

cual estaba determinado por factores técnicos mas que por la demanda.

2.2.6 Fidelizacion del Cliente (Customer Loyalty)

La fidelizacién del cliente es un proceso estratégico que busca mantener a
los consumidores a través de incentivos y recompensas. Segun Oliver (1999), la
lealtad se construye mediante la satisfaccion del cliente, que evoluciona hacia un
compromiso emocional con la marca. Los programas de “customer loyalty” en el
sector de entretenimiento han demostrado aumentar significativamente la

recurrencia de clientes, segun estudios de (Peppers y Rogers, 2011)

2.2.6.1 Propuesta de Valor

En el contexto de los autocines, la propuesta de valor puede girar en torno
a ofrecer una experiencia Unica de entretenimiento que combine nostalgia,
comodidad y seguridad, adaptdndose a las nuevas demandas del mercado.
Segun IESE Insight (2009), un modelo de negocio exitoso debe garantizar la
creacion de valor tanto para la empresa como para los consumidores, incluyendo
aspectos como experiencias personalizadas, integracion tecnoldgica y estrategias

sostenibles para fortalecer la conexion emocional con los clientes

2.2.6.2 Programas de Fidelizacion y Retencion de Clientes

Los programas de fidelizacion bien disefiados incrementan el valor de vida
del cliente (CLV, por sus siglas en inglés). Segun Blattberg, Do Kim, y Neslin
(2008), estrategias como descuentos acumulables y recompensas por asistencia
frecuente no solo retienen clientes, sino que también aumentan su frecuencia de

uso del servicio.
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2.2.6.3 Gestion del Ciclo de Vida del Cliente

Segun Peppers y Rogers (2010), la gestién del ciclo de vida del cliente
implica el desarrollo de estrategias para atraer, retener y fidelizar a los clientes
durante todo su ciclo de interaccion con la empresa. En el caso de un autocine,
los programas de “customer loyalty” ayudan a prolongar este ciclo mediante
incentivos recurrentes, ofreciendo experiencias que superan las expectativas del

cliente, lo que refuerza su compromiso a largo plazo.

2.2.6.4 Factores Psicolégicos en el Comportamiento del Consumidor

La percepcion de valor, el ambiente social y las emociones asociadas a la
experiencia influyen directamente en las decisiones de los consumidores. Segun
Kotler, Keller, Brady, Goodman, y Hansen (2019), estas variables son criticas en

el sector de servicios, donde la experiencia forma parte integral del producto.

2.2.7 Marketing Relacional

El marketing relacional, propuesto por Berry (1995), se enfoca en construir
relaciones a largo plazo entre la empresa y el cliente, priorizando la retencién de
clientes sobre la adquisiciéon. Este enfoque permite a las empresas centrarse en
la satisfaccion continua del cliente, lo que, a su vez, aumenta la lealtad. En la
industria del entretenimiento, especialmente en los autocines, el marketing
relacional puede generar un ciclo continuo de consumo, incentivando la

recurrencia a través de programas de fidelizacidn y experiencias personalizadas.

2.2.7.1 Estrategias de Marketing Digital

El uso del marketing digital ha crecido exponencialmente en los dltimos
afos. Chaffey y Chadwick (2019) destacan que las empresas de entretenimiento,
como los autocines, pueden beneficiarse enormemente de las plataformas
digitales para captar a su audiencia objetivo. El uso de redes sociales y
aplicaciones moviles permite crear una interaccion directa y personalizada con

los clientes, lo que potencia la efectividad de los programas de fidelizacion.

2.2.7.2 PESTEL en el Sector de Entretenimiento

El analisis PESTEL es una herramienta estratégica que permite a las
empresas identificar y evaluar factores externos que pueden influir en su
desempefio. Segun el articulo de IONOS (2023), el analisis PESTEL ayuda a las

organizaciones a comprender el entorno macroeconémico y a identificar
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oportunidades y amenazas que pueden afectar su estrategia y operaciones. Este
andlisis incluye factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos
y legales, proporcionando una vision integral que permite a las empresas
adaptarse a un entorno en constante cambio. Por ejemplo, en el contexto actual,
las empresas deben considerar como las regulaciones ambientales y las
expectativas sociales sobre la sostenibilidad impactan en sus operaciones y
reputacion.

2.2.7.3 FODA

El analisis FODA evalla las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de un proyecto. Para un autocine, las fortalezas incluyen la
exclusividad de la experiencia y la capacidad de operar al aire libre; las
oportunidades, el aumento de la demanda postpandemia por actividades
seguras; las debilidades, los costos iniciales de implementacion, y las amenazas,
la competencia de plataformas de streaming David (2018).

2.2.7.4 Analisis de Competitividad

El modelo de las cinco fuerzas de Porter (1980) permite entender cémo la
competencia, el poder de los clientes y los proveedores, y las barreras de entrada

afectan a un negocio como un autocine.

2.2.8 Estrategias de Diversificacion en el Modelo de Negocio

Un autocine puede diversificar su oferta, incorporando funciones
tematicas, proyecciones de eventos deportivos y conciertos grabados. Esto
permite maximizar el uso de las instalaciones y captar segmentos de mercado

mas amplios Ansoff (1957).

2.2.8.1 Diversificacion de Servicios

La diversificacién de servicios es un elemento clave para la sostenibilidad
de los negocios. Porter (1980) sefiala que las empresas que logran diversificar
sus productos o servicios tienen una mayor probabilidad de adaptarse a los
cambios del mercado. En el contexto de un autocine, la inclusibn de eventos
tematicos, funciones privadas 0 proyecciones especiales es una estrategia
efectiva para atraer a diferentes segmentos de mercado y generar ingresos

adicionales
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2.2.9 Economia del Entretenimiento

La economia del entretenimiento, como lo sefiala Vogel (2020), es una de
las industrias méas dindmicas, caracterizada por una alta demanda de
experiencias que combinen diversion y comodidad. Los autocines han
experimentado un renacimiento gracias a su capacidad de ofrecer una alternativa

segura y cdmoda para el entretenimiento.

2.2.9.1 Tendencias Postpandemia en el Entretenimiento

La pandemia de COVID-19 trajo cambios significativos en el
comportamiento del consumidor, especialmente en términos de seguridad y
preferencias por actividades al aire libre. Segun un informe del Mundial (2020), la
pandemia cambi6 significativamente la relacion de las personas con los espacios
al aire libre. Actividades como eventos al aire libre y entretenimiento en espacios
abiertos, incluyendo los autocines, han ganado popularidad debido a su

capacidad para ofrecer experiencias seguras y accesibles.

2.2.9.2 Sostenibilidad en Negocios de Entretenimiento al Aire Libre

Bocken, Corto, Rana, y Evans (2014) proponen que los modelos de
negocio sostenibles no solo se centran en la rentabilidad, sino también en la
creacion de valor ambiental y social. Los autocines, al utilizar espacios abiertos y
reducir la necesidad de infraestructuras costosas, se alinean con estos principios,
generando una menor huella de carbono y proporcionando una opcion mas

ecolégica para el entretenimiento.

2.3 Valor Actual Neto (VAN)

Segun Mete (2014) el Valor Actual Neto (VAN) se define como la
diferencia entre el valor presente de los flujos de caja futuros de un proyecto y la
inversion inicial. Es un indicador clave para evaluar la rentabilidad de una
inversion, ya que un VAN positivo sugiere que el proyecto generara mas valor del

gue cuesta, mientras que un VAN negativo indica lo contrario.

2.3.1 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es otro indicador financiero clave que se
utiliza para evaluar la rentabilidad de un proyecto. Segun Brealey, Myers y Allen
(2019), la TIR es la tasa de descuento que hace que el VAN de un proyecto sea

igual a cero, es decir, es la tasa de retorno que iguala el valor presente de los
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flujos de caja futuros con la inversion inicial. La TIR se utiliza comunmente para
comparar proyectos de inversion, y aquellos con una TIR superior al costo del
capital se consideran viables.

2.3.2 Periodo de Recuperacién de la Inversion (Payback)

El periodo de recuperacion de la inversion, o Payback, es un criterio
financiero que mide el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial de un
proyecto a través de los flujos de caja generados por este. Segun Damodaran
(2011), el Payback es un método sencillo y popular para evaluar el riesgo de un
proyecto, ya que indica cuan rapidamente se recuperara el capital invertido. Sin
embargo, no considera los flujos de caja que se generan después del periodo de
recuperacion, por lo que debe complementarse con otras métricas como el VAN o
la TIR.

2.3.3 Impacto Cultural y Turistico

El Foro Economico Mundial (2024) destaca que el turismo cultural y
recreativo, puede ser un motor clave para revitalizar economias locales,
especialmente en areas que dependen del turismo como fuente principal de
ingresos. La preservacion del patrimonio cultural y la implementacion de préacticas
sostenibles son elementos cruciales para garantizar que estas actividades

beneficien tanto a la comunidad como a los turistas.
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3. ASPECTOS METODOLOGICOS
3.1 Métodos

En el presente plan de negocio para la creacion de un autocine en el
canton Guayaquil, se empled una metodologia mixta inductiva-deductiva. Este
enfoque permite obtener un panorama integral sobre el mercado y la viabilidad de

implementar un modelo de negocio enfocado en la fidelizacion de clientes.

La metodologia inductiva se utilizO para analizar y observar datos
especificos del contexto local de Guayaquil, permitiendo identificar patrones y
comportamientos de los consumidores que podrian estar interesados en un
autocine. A partir de la informacion recabada, se establecieron conclusiones

generales sobre la demanda y la receptividad del servicio.

Por otro lado, la metodologia deductiva empled principios y teorias de
marketing y fidelizacién de clientes que se han demostrado eficaces en otros
mercados, aplicAndolos especificamente al contexto de este negocio en
Guayaquil. Esto permiti6 adaptar estrategias y técnicas de manera especifica,

evaluando su efectividad en el ambito local.

Mediante esta metodologia mixta, se pudo recolectar y analizar datos de
manera sistematica, garantizando que el enfoque esté alineado con los objetivos
del proyecto y permita determinar con mayor precision la viabilidad y potencial del
autocine en Guayaquil. Esta combinacion de enfoques metodolégicos no solo
facilité la recoleccion de informacion relevante, sino que también permitid una
interpretacion mas completa de los resultados obtenidos, asegurando que las
decisiones estratégicas estén bien fundamentadas en el analisis tanto especifico

como general.

3.1.1 Modalidad y Tipo de Investigacion

En el presente proyecto sobre la creacion de un autocine en el canton
Guayaquil, se adoptara un enfoque de investigacion mixto, combinando métodos
cuantitativos y cualitativos, para obtener un andlisis integral y detallado de la

viabilidad del negocio.

El Método Cuantitativo se empled para realizar un analisis estadistico de

los datos recolectados mediante encuestas estructuradas, evaluando variables
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como la frecuencia de visitas a cines, preferencias de entretenimiento y
disposicion a pagar. Este método permitido el uso de herramientas estadisticas
avanzadas, como analisis de correlacion y regresiones, para establecer patrones

y determinar la factibilidad econdmica del proyecto.

Por otro lado, el Método Cualitativo se utilizd para comprender en
profundidad las percepciones, expectativas y motivaciones de los consumidores
potenciales a través de entrevistas en profundidad y grupos focales. Este enfoque
permitié6 adaptar la propuesta de valor del autocine a los deseos especificos de
los habitantes de Guayaquil, incrementando asi las posibilidades de aceptacion y

éxito del negocio.

Finalmente, el alcance de la presenta investigacion es descriptivo pues
detall6 las caracteristicas del mercado y los factores econdmicos locales, tales
como el nivel de ingreso per capita, la competencia y la demanda en el sector de
entretenimiento. De este modo, se proporcion6 una visibn completa de las
condiciones del entorno que podrian influir en la sostenibilidad y rentabilidad del

proyecto.
3.2 Variables

En el contexto de esta investigacion, se define el Valor Presente Neto
(VPN) como la variable decisora fundamental para evaluar la viabilidad y
sostenibilidad del modelo de negocio tipo “customer loyalty” para la creacion de
un autocine en Guayaquil. EI VPN integra y cuantifica los ingresos proyectados,
los costos y el tiempo, permitiendo determinar si el proyecto generd valor

econOémico y estratégico en el mercado competitivo actual.
3.2.1 Operacionalizacion de las Variables

El detalle de la Operacionalizacién de la variable decisora (VAN), se

expone en el Anexo 01.

3.3. Poblaciéon y muestra
3.3.1 Poblacion
De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC,

2013), la ciudad de Guayaquil cuenta con una poblacién estimada de 2°650,288

habitantes en el area urbana. Esta propuesta de autocine se orienta
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especificamente a las edades entre 20 y 49 afios que comprenden un segmento
con alta capacidad de consumo y mayor inclinacion hacia opciones que incluyan

salir de la rutina y disfrutar de experiencias recreativas fuera del hogar.

Segun el Inec (2013), se estima que el 44.2% pertenece a las edades de
entre 20 y 49 afios, es decir, alrededor de 1°171,998 personas, presenta mayor
interés y disposicion hacia actividades que contribuyan a liberar el estrés y

brindar momentos de esparcimiento alternativo.

Para la poblacién de competidores se ha tomado en cuenta los diferentes
cines ubicados en el cantdon Guayaquil, es decir la poblacién de competidores
estd conformada por 12 locales suministrados por Supercines S.A perteneciente
a la Corporacién el Rosado y Multicines perteneciente a Multicines S.A

3.3.2 Muestra

El tamafio de la muestra calculado para esta investigacion es de 384
personas. Este valor ha sido determinado con un nivel de confianza del 95% y un
margen de error del 5%, utilizando la férmula de tamafio de muestra para

poblaciones finitas.

Se empleé un disefio muestral no probabilistico por cuotas para la
recoleccion de los datos. Este método permite seleccionar participantes de
manera intencionada, asegurando que se cubran cuotas especificas basadas en
caracteristicas relevantes para la investigacion, como la edad, preferencias y
localizacion en el area urbana de Guayaquil. En esta investigacion, se
consideraron las edades de entre 20 y 49 afios de la poblacion del area urbana
de Guayaquil, lo que permite obtener una muestra lo mas representativa posible
que refleje los habitos y preferencias de los consumidores potenciales de un
autocine en este segmento poblacional. Es importante resaltar, que el calculo del
tamafo de muestra realizado es "orientativo" porque el muestreo mencionado es

no probabilistico.
La férmula utilizada es:

Zz*p*q*N
S e?(N—=1+z2xpxgq

n

Desarrollo:
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e Z=1.96 (para un nivel de confianza del 95%)

e p=0.5 (probabilidad de éxito)

e (= 0.5 (probabilidad de fracaso, ya que q=1-pqg=1-p)
e e=0.05 (margen de error del 5%)

e N=1,171,998

(1,96)% % 0,5 % 0,5 * 1,171,998
n=
(0,05)% (1,171,998 — 1) + (1,96)% * 0,50 * 0,50

n = 384 personas

3.3.3 Muestra competidores

Se ha considerado también que el tamafio de la muestra de competidores
sera las mismas 12 locales de la poblacion de competidores, esto debido a que la
poblacién de competidores es pequefia, se tomard como muestra a toda la

poblacién, lo cual implica que el muestreo aplicado sera censal.

3.3.3.1 Competencia directa

Se ha considerado a la competencia directa a los diferentes cines
ubicados en el canton guayaquil, siendo 12 los cines, considerandolos como

nuestra competencia mas fuerte.

Para profundizar en el estudio de estos competidores, se procedera a la
recopilacion y analisis de informacion detallada sobre cada una de estas
empresas. Esta informacién serd obtenida a través del portal oficial de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (SCVS) de Ecuador,
especificamente mediante su herramienta de consulta de compariias. Esta
plataforma permite acceder a datos relevantes como la razén social, fecha de
constitucién, estado actual, objeto social, representantes legales, entre otros
aspectos fundamentales que contribuirdn a una comprension mas integral del

entorno competitivo.

A continuaciéon, se muestra una lista de los cines, considerados

competencia directa. (Dirijase al Apéndice 1).
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3.3.3.2 Competencia indirecta

Por otra parte, como competencia indirecta, son aquellas que no ofrecen
una experiencia cinematogréfica directa pero que compiten por el tiempo y el
gasto del cliente, en especial en el sector de entretenimiento y recreacion como,

por ejemplo:
Eventos de entretenimiento al aire libre

« Conciertos, festivales y otros eventos recreativos en Guayaquil, como los
que se realizan en el Parque Samanes o en la Plaza Rodolfo Baquerizo
Moreno, ofrecen experiencias recreativas que también compiten por la

atencién y los recursos de los consumidores
Restaurantes con experiencias de cine 0 eventos tematicos

 Restaurantes que organizan noches de cine o actividades de
entretenimiento también podrian atraer a aquellos interesados en una

experiencia social y entretenida, similar a la que ofrece un autocine.

Actividades recreativas como parques de diversiones

e Lugares como el Parque Acuatico Guayaquil o areas recreativas al aire
libre, que ofrecen opciones de esparcimiento, podrian captar a un publico
que también busca disfrutar de una experiencia diferente, en especial para
familias o grupos.

Teatros y espacios culturales

e Los teatros en Guayaquil representan una competencia indirecta
significativa, ya que ofrecen una variedad de espectaculos y eventos
culturales que atraen a diversos publicos. Algunos de los teatros mas
relevantes en la ciudad incluyen:

e Teatro Sdnchez Aguilar: Ubicado en Samboronddn, cuenta con una sala
principal con capacidad para 952 personas y una sala experimental para
150 personas. Es reconocido por su arquitectura neoclasica y moderna, y
por promover el desarrollo cultural y artistico del Gran Guayaquil.

o Teatro Centro de Arte Ledn Febres-Cordero: Situado en el km 4.5 de la
via a la Costa, este teatro tiene un aforo de 869 butacas y es sede de
diversas actividades artisticas, incluyendo escuelas de ballet, musica y

pintura.
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e« Teatro Centro Civico Eloy Alfaro: Localizado en el Parque Forestal,
cuenta con una sala principal con capacidad para 1,900 personas y dos
mini teatros con capacidad para 150 personas cada uno. Es sede oficial de
la Orquesta Sinfonica de Guayaquil.

Estos espacios culturales ofrecen una amplia gama de actividades que
pueden atraer a los mismos segmentos de mercado que un autocine, como
familias, jovenes y adultos interesados en experiencias culturales y de

entretenimiento. (Tabla se encuentra en apéndice 2)

3.4 Técnicas de Recoleccion de Datos

Para desarrollar el modelo de negocio del autocine en el Canton

Guayaquil, se utilizaran las siguientes técnicas de recoleccion de datos:
e Encuesta

Se aplicard una encuesta a los posibles clientes para conocer sus gustos y
preferencias respecto al autocine. Esta encuesta incluird preguntas cerradas y de
opcion multiple. La encuesta se realizaré en linea para llegar a un mayor niamero

de personas en el area de Guayaquil.
e Observacion Directa

Se realizard una observacion en eventos de entretenimiento al aire libre o
en cines tradicionales para ver como se comportan los consumidores. Esta
informacion serd atil para adaptar el autocine a las necesidades del mercado

local.
e Andlisis Documental

Se llevara a cabo un andlisis documental enfocado en aspectos técnicos y
financieros relacionados con el funcionamiento de un autocine. Esto incluira la
revision de informacion sobre equipos de sonido, proyectores digitales, precios de
instalacién y mantenimiento, asi como tecnologias disponibles en el mercado.
Este andlisis permitira identificar los recursos necesarios y evaluar su factibilidad

dentro del modelo de negocio propuesto.
3.5 Estadistica Descriptiva e Inferencial

Para cumplir con el primer objetivo, se aplicara una encuesta a una

muestra representativa de la poblacién de Guayaquil, que permitira obtener datos
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cuantificables sobre el interés en el autocine. Este estudio de mercado busca
analizar el nivel de demanda potencial para el autocine, incluyendo factores como
la frecuencia de asistencia esperada, el precio que los clientes estarian
dispuestos a pagar y sus preferencias de servicios adicionales. Los datos
recolectados se presentaran en tablas y graficos que facilitaran una interpretacion
detallada de la informacion obtenida y permitiran observar patrones de interés en
el mercado objetivo.

Para el segundo objetivo, se desarrollara un plan de marketing enfocado
en el posicionamiento del autocine en Guayaquil. Este plan incluira estrategias
orientadas a atraer y fidelizar a los clientes, ademas de consolidar una identidad
clara para el negocio a través de una misién y vision bien definidas. Se realizaran
analisis como el FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) y el
PESTEL (factores Politicos, Econdémicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y
Legales) para entender el macroentorno. Asimismo, se utilizard el modelo de las
5 Fuerzas de Porter para analizar la competitividad en el mercado y establecer

estrategias adecuadas que contribuyan al éxito del proyecto.

En el desarrollo del tercer objetivo, se llevard a cabo un estudio técnico
que determinara los recursos necesarios para la implementacién del autocine.
Este estudio incluirhd el balance de equipos, insumos y recursos humanos
requeridos, ademas de aspectos operativos como el tamafio 6ptimo del autocine,
su ubicacion estratégica y la estructura organizativa adecuada para gestionar las
operaciones. También se evaluaran las inversiones necesarias y se identificaran
posibles fuentes de financiamiento que permitirdn el desarrollo sostenible del

proyecto.

Para concluir con el ultimo objetivo, se elaborara un flujo de caja
proyectado que permitira evaluar los costos y beneficios financieros del autocine.
A través de herramientas financieras como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR), el periodo de recuperacion de la inversion (Payback) y
el indice de Rentabilidad, se analizar4 la rentabilidad del negocio y se

determinara su viabilidad econémica a mediano y largo plazo.
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3.6 Cronograma de actividades

Para el desarrollo de las diferentes actividades, se presenta en detalle (Ver
Anexo 01) los tiempos de cada una, con el fin de contar con la informacion clara,

de la planificacién, ejecucion y presentacion del trabajo de titulacion propuesto.
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4. RESULTADOS

Analisis de mercado para determinar la demanda de entretenimiento y las

preferencias de los consumidores en el cantén Guayaquil.

Para el desarrollo del presente objetivo se llevo a cabo una investigacion
de caracter cuantitativo, basada en la aplicaciéon de una encuesta estructurada a
una muestra representativa de 384 personas residentes en diferentes sectores
del canton Guayaquil. El propésito fue identificar el perfil sociodemogréfico del
consumidor potencial, conocer sus habitos de consumo respecto al cine, evaluar
su disposicion a asistir a un autocine, asi como su interés por servicios
complementarios como una aplicacibn movil de reservas y un programa de

fidelizaciéon de clientes.

El analisis del cliente potencial y la tendencia de consumo constituye un
insumo clave para determinar la viabilidad del modelo de negocio propuesto, ya
gue permite adaptar la oferta del servicio a las necesidades y preferencias reales.
Asimismo, ofrece elementos fundamentales para la toma de decisiones
estratégicas en materia de precios, promociones, experiencia del cliente y
ubicacion del servicio. Los resultados obtenidos a través de esta investigacion
seran interpretados estadisticamente mediante graficos y tablas, con el fin de

ofrecer una visién clara y estructurada del comportamiento del mercado objetivo.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos a partir de cada una

de las preguntas de la encuesta:
Edad

Se busca identificar los rangos etarios predominantes dentro del publico
objetivo, lo cual resulta esencial para definir la segmentacion del mercado y
diseflar estrategias comunicacionales y promocionales acordes con las

caracteristicas generacionales. (Dichos datos se encuentran en el apéndice 3)

Los resultados muestran que el grupo etario de 20 a 29 afos representa el
segmento mas amplio de la muestra con un 46.9%, seguido por el grupo de 30 a
39 afios con un 32.8%, y finalmente el grupo de 40 a 49 afos con un 20.3%. Esta

distribucion revela una alta participacion de jovenes y adultos jovenes, lo cual es



27

relevante para el modelo de negocio del autocine, ya que estos segmentos
suelen estar mas vinculados al consumo de experiencias innovadoras, al uso de
tecnologia movil y a una mayor disposicion a adoptar nuevos formatos de
entretenimiento. Ademas, esta informacién resulta fundamental para el disefio de
campafas publicitarias dirigidas y la planificacion de funciones tematicas
orientadas a los intereses generacionales predominantes.
Género

Permite conocer la composicidon por género de los encuestados, lo que
facilita la definicion de estrategias comerciales y comunicacionales dirigidas a
segmentos especificos segun sus preferencias y comportamientos de consumo.
Tabla 2.

Género de los encuestados

Género Frecuencia Porcentaje (%)
Masculino 190 49.5%
Femenino 187 48.7%

Prefiero no decirlo 7 1.8%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Como se observa, la muestra presenta una distribucion equitativa entre
hombres (49.5%) y mujeres (48.7%), lo cual refleja una representacion
equilibrada entre ambos grupos. Esta informaciébn es relevante para la
formulacibn de estrategias de marketing inclusivas, que contemplen las
preferencias de ambos géneros y promuevan una comunicacion efectiva. La
presencia, aunque menor, de personas que se identifican con otro género (1.8%)
también invita a considerar un enfoque de marca con perspectiva de diversidad,
en coherencia con las tendencias contemporaneas de inclusion social en el

mercado.
Sector de residencia en Guayaquil

Tiene como finalidad identificar la ubicacion geografica de los encuestados
dentro del canton Guayaquil, lo cual es fundamental para determinar las zonas
con mayor concentracibn de demanda potencial del proyecto de autocine. La
informacion obtenida permitira segmentar al publico objetivo de forma mas

precisa y seleccionar ubicaciones estratégicas para la implementacion del modelo
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de negocio, asi como planificar campafas de promocion dirigidas segun la zona
de residencia.
Tabla 3

Sector de Residencia

item Frecuencia Porcentaje (%)
Norte 113 29.4%

Sur 88 22.9%

Este 49 12.8%

Oeste 34 8.9%

Noroeste 31 8.1%

Suroeste 27 7.0%

Noreste 22 5.7%

Sureste 20 5.2%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

De acuerdo con los datos obtenidos, se puede observar que una
proporcion importante de los encuestados reside en la zona norte del cantdn
Guayaquil, representando el 29.4% del total, seguida del sector sur con un
22.9%. Estas dos zonas concentran més de la mitad de la muestra total, lo cual
constituye una evidencia significativa para considerar su relevancia en la
ubicacion del futuro autocine. Adicionalmente, se destaca la participacion de
sectores como el este (12.8%) y el oeste (8.9%), que complementan la
configuracion territorial del publico objetivo. Estos resultados facilitaran el disefio
de estrategias de comunicacion focalizadas, la identificacion de zonas prioritarias
de inversion y la planificacion logistica del modelo de negocio en funcion de la

cercania y accesibilidad del usuario.
Frecuencia de asistencia al cine tradicional

Identificar la frecuencia con la que los encuestados consumen cine en
salas tradicionales, lo cual resulta esencial para comprender sus habitos de
entretenimiento y evaluar la disposicion del publico objetivo a adoptar una nueva
modalidad como el autocine. Conocer esta frecuencia permite estimar el grado de

afinidad del publico con este tipo de actividades culturales, asi como medir el
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potencial de sustitucibon o complementariedad del autocine frente al cine
convencional.

Tabla 4

Frecuencia con la que los encuestados asisten al cine tradicional

item Frecuencia Porcentaje (%)
Nunca 23 5.9%

Una vez al mes 166 43.2%

Dos veces al mes 124 32.2%

Mas de dos veces al mes 71 18.5%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Del total de encuestados, se evidencia que la mayor parte de la poblacion
asiste al cine tradicional con una frecuencia de una vez al mes (43.2%), seguida
por aquellos que lo hacen dos veces al mes (32.2%) y mas de dos veces al mes
(18.5%). Este comportamiento sugiere que el publico objetivo mantiene una
relacion frecuente con el consumo de peliculas como forma de entretenimiento.
Solo el 5.9% manifiesta no asistir al cine, lo cual representa una minoria. Estos
resultados reflejan una cultura de consumo audiovisual activa en la poblacion, lo
gue representa una oportunidad favorable para introducir el autocine como una
alternativa innovadora que se acople a los patrones existentes de ocio, pero que,
al mismo tiempo, ofrezca un valor agregado en cuanto a comodidad, privacidad y

ambientacion al aire libre.
Interés por las actividades de entretenimiento al aire libre

El objetivo es identificar el nivel de afinidad que tienen los encuestados
con las actividades recreativas que se desarrollan fuera de espacios cerrados.
Este aspecto es crucial para evaluar el atractivo potencial del autocine como
propuesta innovadora de entretenimiento, al estar directamente relacionado con
la experiencia al aire libre que ofrece este formato. Ademas, permite conocer el
grado de apertura del publico hacia alternativas diferentes al cine tradicional en

salas cerradas.
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Tabla 5.

Interés de los encuestados en actividades de entretenimiento al aire libre
item Frecuencia Porcentaje (%)

Si interés 237 61,72%

A veces 113 29,43%

No interés 11 2,86%

No asisten al cine 23 5,99%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados muestran que un 61.7% de los encuestados manifiesta
interés en actividades de entretenimiento al aire libre, mientras que un 29.4%
indica que a veces participa en este tipo de actividades. Solo un 2,86% afirma no
estar interesado. Esta informacion permite inferir una predisposicion positiva
hacia espacios recreativos al aire libre, lo cual respalda la propuesta del autocine
como una opcion viable y atractiva. El hecho de que una mayoria significativa
exprese afinidad con este tipo de experiencias refuerza la viabilidad del modelo
de negocio planteado, especialmente si se incorporan elementos diferenciadores
que potencien el ambiente abierto, como funciones nocturnas, ambientacion

tematica o servicios cOmodamente accesibles desde el vehiculo.

Conocimiento de un autocine

Busca evaluar el nivel de conocimiento previo que tiene el publico objetivo
sobre el concepto de autocine. Identificar el grado de familiaridad con este
formato de entretenimiento es fundamental para determinar si se requiere una
campafa de sensibilizacion o promocién educativa previa a su implementacion.
Ademas, permite distinguir entre quienes ya conocen la propuesta y podrian
adoptarla con mayor facilidad, y aquellos que necesitarian una introduccién mas

detallada sobre sus beneficios y funcionamiento.

Tabla 6

Nivel de conocimiento de los encuestados sobre el concepto de autocine

item Frecuencia Porcentaje (%)
Si conocen 306 79,7%

No conocen 55 14,3%

No asisten al cine 23 6,0%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025
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Los resultados indican que el 79.7% de los encuestados afirma conocer
qué es un autocine, mientras que el 14,3% de encuestados que si van al cine,
mencionan no estar familiarizado con este tipo de experiencia. Esta distribucion
revela que una amplia mayoria del publico objetivo ya ha tenido algun contacto
previo con el concepto, lo cual representa una ventaja para el posicionamiento
inicial del proyecto. No obstante, el porcentaje que desconoce este formato
también representa una oportunidad: a través de estrategias informativas y
campafnas de expectativa se podria captar su atencion y despertar su interés.
Este panorama sugiere un contexto favorable para la implementacion del
autocine en Guayaquil, con una base significativa de conocimiento que puede

facilitar su adopcion y difusion.
Interés en conocer el autocine para quienes no lo conocian previamente

Esta pregunta fue dirigida exclusivamente para conocer el nivel de interés
de conocer al autocine, donde el 89,84% de la muestra indican si tener interés.
Esta informacion resulta clave para valorar el potencial de aceptacion del
autocine y para disefar estrategias de comunicacion y promocioén efectivas
orientadas a despertar su curiosidad y participacion.

Tabla 7

Interés en conocer el autocine para quienes no lo conocian previamente

item Frecuencia Porcentaje (%)
Si tiene interés 345 89,84%

No, prefiere concepto tradicional 16 4,17%

No asisten al cine 23 5,99%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados reflejan que 345 personas (89,84%) manifestaron interés
en conocer esta forma novedosa de entretenimiento, mientras que solo 16
personas (4,17%) no mostraron interés. Este hallazgo es especialmente
relevante, ya que evidencia una actitud receptiva por parte de la mayoria de los
desconocedores del concepto, lo cual amplia el publico potencial del proyecto.
Asimismo, refuerza la necesidad de incorporar acciones de difusion y educacion
en la estrategia de lanzamiento, con el fin de captar la atencion de este segmento

y convertir su interés inicial en participar.
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Atraccion de asistencia a un autocine

Tiene como finalidad medir el grado de atraccion que genera en el publico
objetivo la propuesta de asistir a un autocine en el canton Guayaquil. Su
propésito es identificar el nivel de interés general en torno a esta modalidad de
entretenimiento, lo cual resulta determinante para evaluar la viabilidad del
proyecto y estimar su aceptacion en el mercado local. Ademas, esta percepcion
permite anticipar el comportamiento del consumidor frente a la oferta y segmentar

los niveles de atraccion segun los distintos perfiles de encuestados.

Tabla 8

Nivel de atractivo percibido respecto a asistir a un autocine en Guayaquil

item Frecuencia Porcentaje (%)
Muy atractivo 212 55,2%
Atractivo 108 28,1%

Mas o menos atractivo 23 6,0%

Poco atractivo 12 3,1%

Nada atractivo 6 1,6%

No asisten al cine 23 6,0%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Los datos muestran que el 55,2% de los encuestados considera que asistir
a un autocine seria una experiencia muy atractiva, mientras que el 28,1% lo
considera atractivo, lo que representa un 83,3% de opiniones favorables. Por su
parte, el 6,0% lo percibe como mas o menos atractivo, y tan solo el 1,6% opina
gue seria poco o nada atractivo. Esta fuerte inclinacion positiva evidencia un gran
potencial de aceptacion para el modelo de negocio planteado, especialmente
entre quienes buscan nuevas experiencias de entretenimiento que ofrezcan

comodidad, privacidad y ambientacion diferenciada.

La informacién obtenida es de gran valor para la formulacion de
estrategias publicitarias enfocadas en destacar las caracteristicas mas llamativas
del autocine, asi como para la creacién de camparfias de expectativa orientadas a

reforzar el atractivo de la propuesta en los sectores mas receptivos.
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Motivacién de asistencia a un autocine

Se busca identificar los principales factores de atraccién que motivarian a
los encuestados a asistir a un autocine. Al tratarse de una experiencia diferente al
cine convencional, es fundamental conocer cuales son los elementos
diferenciadores que mas valoran los potenciales clientes. Esta informacién
permitird enfocar la propuesta de valor del modelo de negocio y disefiar

estrategias de marketing centradas en las motivaciones reales del publico

objetivo.
Tabla 9
Factores que motivarian a los encuestados a asistir a un autocine
item Frecuencia Porcentaje (%)
Ambiente diferente 68 17,7%
Al aire libre 61 15,9%
Privacidad con la pareja 53 13,8%
Calidad de audio y video 60 15,6%
Cunciones lamatoas (e, g
Escaparse de la rutina 60 15,6%
No asisten al cine 23 6,0%
Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados reflejan que la comodidad desde el auto es el principal
factor motivador para los encuestados, donde los factores que mas motivarian a
asistir a un autocine son el ambiente diferente, la calidad del audio y video, y la

posibilidad de escaparse de la rutina.

Estos resultados permiten identificar claramente los ejes de valor que
deben reforzarse en la propuesta comercial del autocine: comodidad, novedad,
experiencia sensorial y emocional. Ademas, ayudan a perfilar campafias
publicitarias que conecten con el estilo de vida del consumidor, promoviendo el
autocine no solo como una forma de ver peliculas, sino como una experiencia

integral de entretenimiento personalizada y diferente.
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Disposicion a pagar por entrada en un autocine

Identificar la disposicion al pago de los potenciales consumidores en
relacion con el precio de una entrada al autocine. Esta informacion es clave para
establecer una estrategia de precios adecuada que equilibre la percepcion de
valor con la accesibilidad econ6mica del publico objetivo. Ademas, permite
segmentar a los encuestados segun su capacidad de pago y orientar la estructura

tarifaria hacia un modelo competitivo y rentable.

Tabla 10

Disposicién de pago por entrada al autocine

item Frecuencia Porcentaje (%)
Menos de $5 201 52,3%

Entre $5 y $10 138 35,9%

Mas de $10 22 5,7%

No asisten al cine 23 6,0%

Total 201 52,3%

Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados reflejan que el 52,3% de los encuestados estaria dispuesto
a pagar menos de $5 por una entrada al autocine, convirtiéendose en la opcion
mas popular. Sin embargo, el 35,9% considera aceptable pagar un valor entre $5
y $10, lo que indica una percepcion favorable del valor ofrecido por este tipo de
entretenimiento. Finalmente, un 5,7% esta dispuesto a pagar mas de $10, lo cual

revela un segmento que valora la experiencia premium o diferenciada.

Estos hallazgos permiten disefiar una estrategia de precios flexible, que
considere una tarifa base accesible para captar volumen de publico, y precios
diferenciados para funciones especiales o servicios adicionales. Asimismo,
refuerzan la importancia de comunicar claramente los beneficios de la
experiencia del autocine para justificar precios superiores ante los segmentos
dispuestos a pagar mas, sin perder de vista la competitividad y la inclusion de

publicos con menor capacidad de gasto.
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Valoracién de la importancia de recibir beneficios por fidelidad

Tiene como proposito conocer la percepcion de los encuestados sobre la
importancia de recibir incentivos por su fidelidad hacia un negocio. Este aspecto
es fundamental para evaluar la pertinencia de implementar un modelo de
fidelizacion en el autocine, basado en la acumulacion de beneficios a través de la
recurrencia en el consumo. Ademas, permite estimar el nivel de aceptacion que
tendria una estrategia de “customer loyalty” como parte de la propuesta de valor
del proyecto.

Tabla 11

Valoracion de la importancia de recibir beneficios por fidelidad

item Frecuencia Porcentaje (%)
Si 324 84,4%

No 37 9,6%

No asisten al cine 23 6,0%

Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados muestran que una amplia mayoria del 84,4% de los
encuestados considera importante recibir beneficios por ser cliente frecuente,
mientras que solo el 9,6% no lo considera necesario. Este resultado refuerza la
relevancia de incorporar un programa de fidelizacion dentro del modelo de
negocio del autocine, ya que existe una alta disposicién del publico a vincularse

emocional y comercialmente con marcas que valoran su lealtad.

Esta informacién justifica la implementacion de sistemas que recompensen
la recurrencia, tales como acumulacién de puntos, descuentos especiales,
premios 0 acceso exclusivo a funciones tematicas. Un programa bien disefiado
no solo fomentaria la repeticion de visitas, sino que también fortaleceria la
conexion del cliente con el autocine, aumentando asi el ciclo de vida del

consumidor y mejorando la rentabilidad del negocio a largo plazo.
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Beneficios le gustaria recibir como cliente frecuente

Tiene como finalidad identificar los tipos de recompensas que resultan mas
atractivas para los consumidores dentro de un programa de fidelizacion. Esta
informacion es clave para estructurar un sistema de beneficios alineado con las
expectativas del publico objetivo, con el fin de incentivar la recurrencia y generar

un vinculo emocional entre el cliente y el negocio.

Tabla 12

Beneficios preferidos por los encuestados dentro de un programa de
fidelizacion

item Porcentaje (%)
Descuentos en entradas 69.3%
Snacks o bebidas gratis 51.6%
Entradas gratis tras cierta cantidad de visitas 54.9%
Acceso a funciones exclusivas 42.2%
Sorteos y concursos 48.7%

Nota: A partir de la presente pregunta, solo se considera a los 361 encuestados
que si asisten al cine.
Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados muestran que los beneficios mas valorados por los
encuestados que si asisten al cine (361 personas) son los descuentos en
entradas (69.3%) y las entradas gratis acumuladas (54.9%), lo cual confirma que
los incentivos econdmicos tienen un peso significativo en la percepciéon de valor
del consumidor. También se destacan beneficios como snacks o bebidas gratis
(51.6%), lo que sugiere la importancia de los servicios complementarios en la
experiencia del cliente. Finalmente, elementos como el acceso a funciones
exclusivas (42.2%) y la participacion en sorteos o concursos (48.7%) afiaden un

componente emocional y ludico que puede fortalecer la fidelidad del cliente.

Estos resultados son esenciales para el disefio de un sistema de
fidelizacion atractivo y efectivo, que combine recompensas tangibles con
experiencias diferenciadas, generando asi mayor compromiso y frecuencia de

asistencia.
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Preferencia de géneros cinematograficos

Esta pregunta identifica los géneros cinematograficos de mayor
preferencia entre los potenciales asistentes al autocine. Esta informacién es
fundamental para la programacion de funciones, ya que permite adaptar la
cartelera a los gustos predominantes del publico objetivo. Asimismo, facilita la
segmentacion por perfiles de audiencia y la organizacion de funciones teméticas

o ciclos de peliculas orientados a satisfacer diferentes intereses.

Tabla 13.

Preferencia de géneros cinematograficos en un autocine

item Porcentaje (%)
Comedia 64.1%
Romance 54.9%
Accion 51.6%
Terror 45.3%
Familiar / infantil 35.4%

Nota: Pregunta que soOlo se considera a los 361 encuestados que si asisten al
cine.
Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados revelan que el género comedia (64.1%) es el mas popular
entre los encuestados que si asisten al cine, seguido por romance (54.9%) y
accion (51.6%), lo cual indica una fuerte inclinacion hacia peliculas ligeras,
entretenidas y aptas para compartir en pareja o con amigos. Asimismo, los
géneros de terror (45.3%) y familiar / infantil (35.4%) también cuentan con una
demanda significativa, lo que sugiere la posibilidad de organizar funciones
especiales orientadas a familias, nifios o a publicos que buscan experiencias mas

intensas o emocionales.

Este perfil de preferencias sera de gran utilidad para estructurar una
programacion flexible, que combine estrenos con clasicos, peliculas teméticas
por temporadas (San Valentin, Halloween, Dia del Nifio, etc.), y ciclos de cine por
género. Asi se maximiza la satisfaccién del publico y se estimula la asistencia

recurrente, ajustando la oferta a los habitos y gustos de los diferentes segmentos.
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Percepcion sobre la importancia de vender snacks o alimentos en el

autocine

Su finalidad es determinar la relevancia que los consumidores asignan a la
disponibilidad de alimentos y bebidas durante la experiencia en el autocine. Este
aspecto es clave para evaluar la necesidad de incorporar un servicio
complementario de alimentos que contribuya a mejorar la experiencia del cliente,
incrementar el ticket promedio por visitante y diversificar las fuentes de ingreso

del modelo de negocio.

Tabla 14

Importancia de la venta de snacks o alimentos

item Porcentaje (%)
Si 91.7%

No 8.3%

Total 100%

Nota: Pregunta que sdélo se considera a los 361 encuestados que si asisten al
cine.
Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados muestran que una amplia mayoria del 91.7% de los
encuestados que si asisten al cine consideran importante que el autocine cuente
con venta de snacks o alimentos, mientras que solo el 8.3% no lo considera
necesario. Estd marcada preferencia valida la necesidad de implementar un
punto de venta de alimentos dentro del autocine, ya sea mediante food trucks,

modulos fijos o servicio directo al auto.

La inclusién de un menu atractivo no solo incrementaria la satisfaccion del
cliente al complementar la experiencia cinematogréafica, sino que también
aportaria un valor agregado diferenciador frente a otros formatos de
entretenimiento. Esta estrategia permitiria generar ingresos adicionales por
consumo Yy reforzar la fidelizacion del cliente a través de ofertas conjuntas o

beneficios exclusivos para quienes consumen productos durante su visita.
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Preferencias de snacks o alimentos en el autocine

Tiene como objetivo identificar las preferencias gastrondomicas del publico en el
contexto de su experiencia en el autocine. Esta informacion resulta clave para
disefiar una oferta de productos alimenticios alineada con los gustos del
consumidor, que complemente la experiencia audiovisual y contribuya a aumentar
el ingreso medio por cliente. Ademas, permite identificar opciones que generen
valor agregado y fomenten la permanencia y satisfaccion del publico. (Tabla en

apéndice 4)

Los resultados muestran que los productos mas demandados por los
encuestados que si asisten al cine son el clasico popcorn o canguil (72.4%),
seguido por las bebidas frias (56.8%), hamburguesas (50.3%) y hot dogs
(48.7%). También destacan alimentos como nachos con queso (44.8%) y
salchipapas (43.0%), lo cual refleja una fuerte preferencia por snacks

tradicionales y de consumo rapido.

Si bien los snacks saludables (23.7%) y el café o bebidas calientes
(27.6%) presentan menor demanda, su inclusion podria responder a nichos
especificos, como personas que buscan opciones mas ligeras o consumen en
horarios nocturnos. En general, estos resultados permiten establecer una
propuesta gastrondmica variada que cubra tanto los gustos populares como las
preferencias especificas, fortaleciendo asi la experiencia del cliente y generando
oportunidades de fidelizacion a través de combos, promociones o0 menus

personalizados.
Aceptacion de una aplicacion moévil asociada al autocine

Evalla el interés del publico en el uso de herramientas digitales como una
aplicacion movil para interactuar con el servicio del autocine. La incorporacion de
tecnologia permite mejorar la experiencia del cliente, facilitar la gestion de
reservas, ofrecer promociones personalizadas y consolidar estrategias de
fidelizacion mediante la acumulacion de puntos. El nivel de aceptacion de esta
herramienta digital es clave para definir su desarrollo e implementacion dentro del

modelo de negocio.
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Tabla 16

Aceptacion de una aplicacion movil

ftem Porcentaje (%)
Si 85.4%

No 14.6%

Total 100%

Nota: Pregunta que sélo se considera a los 361 encuestados que si asisten al
cine.
Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados indican que un 85.4% de los encuestados estaria
interesado en que el autocine cuente con una aplicacion movil, lo cual evidencia
una clara preferencia del publico por la digitalizacién del servicio. Solo un 14.6%
no lo considera necesario. Este amplio respaldo justifica la incorporacion de una
app como parte esencial de la estrategia de fidelizacion y gestion operativa del

negocio.

Una aplicacion mévil permitiria a los usuarios acumular puntos por cada
visita, acceder a promociones exclusivas, realizar reservas, consultar funciones
disponibles y recibir notificaciones personalizadas. Ademas, fortaleceria el
vinculo entre el cliente y el autocine, facilitando una comunicacion directa,
moderna y alineada con las expectativas del consumidor actual, especialmente

en un entorno donde el uso de smartphones es cada vez mas cotidiano.
Beneficios que motivarian el uso de una aplicacion del autocine

Identifica cudles son los incentivos mas valorados por los consumidores
para utilizar una aplicacion moévil asociada al autocine. Conocer estos elementos
permite definir las funcionalidades clave que debe incluir la app, de manera que
no solo facilite la experiencia operativa, sino que también motive la descarga y el
uso recurrente por parte del publico. Asimismo, esta informacién es esencial para

el disefio de un sistema de fidelizacién digital exitoso.
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Tabla 17

Beneficios que motivarian el uso de una aplicacion del autocine

item Porcentaje (%)
Acumulacién de puntos por cada visita 70.6%
Descuentos y promociones exclusivas 66.7%
Participacion en sorteos o concursos 52.6%
Reservar su espacio en el autocine desde la app 62.2%
Recibir notificaciones sobre promociones flash 50.5%

Nota: Pregunta que soélo se considera a los 361 encuestados que si asisten al
cine.
Elaborado por: El Autor, 2025

Los resultados muestran que los beneficios mas motivadores para los
encuestados son la acumulacion de puntos por cada visita (70.6%), seguida de
descuentos y promociones exclusivas (66.7%) y la posibilidad de reservar
espacios desde la aplicacion (62.2%). También destacan la participacién en
sorteos (52.6%) y el acceso a promociones flash mediante notificaciones (50.5%),
lo que evidencia una alta receptividad hacia herramientas digitales que premien la

lealtad y fomenten la interaccidén constante con el servicio.

Estos hallazgos orientan el disefio funcional de la aplicacién, que debera
incorporar un sistema de puntos integrado, opciones de reserva agil,
notificaciones dinamicas y recompensas atractivas. Una app con estas
caracteristicas no solo mejora la experiencia del usuario, sino que también
fortalece la fidelizacion, incrementa la frecuencia de visitas y permite una gestion

mas eficiente del autocine.

Disposicién de los encuestados a asistir a un autocine con programa de
fidelizacion

Su objetivo es determinar el nivel de aceptacion general que tendria el
modelo de autocine propuesto, sustentado en un sistema de fidelizacion al
cliente. Constituye un indicador clave de la viabilidad comercial del proyecto, ya
que permite medir la disposicion real del publico a participar en esta experiencia
de entretenimiento innovadora, basada en recompensas, tecnologia y valor

agregado. (Dicha tabla se encuentra en apéndice 5)
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Los resultados muestran que el 67.2% de los encuestados manifiesta una
disposicion clara a asistir y apoyar la propuesta, mientras que un 26.6% se
muestra abierto a la idea, aunque condicionado por la calidad del servicio y los
precios. Solo un 6.2% rechaza la propuesta. Este balance evidencia un escenario
altamente favorable para la implementacion del autocine con un modelo de
fidelizaciéon, respaldado por un publico interesado en nuevas formas de

entretenimiento con beneficios acumulables.

La mayoria de las respuestas positivas valida la aceptacion del concepto
en el mercado local y justifica el desarrollo de estrategias centradas en mejorar la
experiencia del cliente, con precios accesibles, variedad de funciones, incentivos
digitales y programas de lealtad que premien la constancia. Estos datos seran
clave para la toma de decisiones comerciales, de inversion y comunicacion en las

etapas iniciales del emprendimiento.
Analisis de la encuesta

A partir de los resultados obtenidos mediante la aplicacion de una
encuesta estructurada a una muestra de 384 personas del canton Guayaquil,
dentro del rango de edad de 20 a 49 afos. La finalidad del instrumento fue
identificar las caracteristicas del publico objetivo, sus habitos de consumo
relacionados con el entretenimiento cinematografico, su disposicion hacia nuevas
modalidades como el autocine y la viabilidad de implementar un modelo de

fidelizacién que incremente la recurrencia de consumo.

Los resultados obtenidos reflejan una alta concentracién de individuos
pertenecientes a los rangos etarios jovenes-adultos, siendo este segmento
particularmente relevante por su constante busqueda de experiencias de
entretenimiento innovadoras. A nivel geogréfico, se evidencié que la mayor parte
de los encuestados reside en los sectores norte y sur de Guayaquil, lo que
permite establecer zonas potenciales para la ubicacién del autocine, tomando en
consideracion criterios de accesibilidad, densidad poblacional y conectividad

urbana.

Otro aspecto relevante se relaciona con la frecuencia de asistencia al cine

tradicional. Una parte significativa de los encuestados manifesto visitar el cine al
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menos una vez al mes, lo que sugiere la existencia de un habito cultural asociado
al consumo audiovisual fuera del hogar. Este patrén de comportamiento respalda
la hipotesis de que el autocine puede posicionarse como una alternativa atractiva
y complementaria a las salas de cine convencionales, ofreciendo una experiencia
diferenciada que incorpora elementos de comodidad, privacidad y entretenimiento

al aire libre.

Asimismo, el nivel de aceptacién hacia la propuesta de un autocine en
Guayaquil fue elevado, destacando el interés del publico por opciones de ocio
que brinden valor agregado. La posibilidad de integrar un programa de
fidelizacibn mediante recompensas por asistencia frecuente, descuentos
exclusivos y beneficios adicionales fue valorada positivamente por los
encuestados, lo que confirma la viabilidad del modelo customer loyalty como
herramienta estratégica para asegurar la sostenibilidad del proyecto en el

mediano y largo plazo.

En conjunto, los resultados permiten identificar oportunidades claras para
el desarrollo del modelo de negocio planteado. La demanda potencial detectada,
los habitos de consumo del publico y su disposicibn a adoptar nuevas
experiencias de entretenimiento constituyen variables clave para el éxito del
proyecto. Estas evidencias empiricas permiten sustentar la toma de decisiones
estratégicas en cuanto a la ubicacion del autocine, el disefio del programa de
fidelizacion, la oferta complementaria de alimentos y la segmentacion de las

camparfas de marketing.
Anidlisis de la Oferta

El andlisis de la oferta tiene como propdsito identificar y caracterizar los
actores que actualmente satisfacen, directa o indirectamente, la demanda de
entretenimiento en Guayaquil. Esta informacién resulta clave para entender el
posicionamiento del proyecto de autocine en el contexto competitivo local,
permitiendo delimitar su propuesta de valor y sus ventajas diferenciales frente a

los competidores existentes.
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Competencia (Oferta)

En el contexto del canton Guayaquil, la competencia esta representada por
las cadenas de cines tradicionales, las cuales ofrecen experiencias
cinematograficas en salas cerradas y climatizadas, acompafadas de servicios

complementarios como confiteria, membresias y promociones especiales.

Tabla 19

Competencia en el mercado cinematografico de Guayaquil en el 2023

Facturacion # clientes (Media

Empresa  Locales principales 2023 $6,63 por entrada)

Norte, Sur, Ceibos,
Supercines Orellana, Dorado, Entre $2.107.471,47 317.869
Rios, 9 de Octubre

Mall del Sol, Mall del

Multicines Sur, City Mall, Village $2.993.856,06 451.562
Plaza, San Marino
Cliente en el 2023 $5.101.327,53 769.431

Elaborado por: El Autor, 2025.
Fuente: Superintendencia de Cias (2023)

Estas cadenas poseen una trayectoria consolidada, presencia publicitaria
constante y una cartera de clientes fiel, aspectos que convierten a esta
competencia en un referente a considerar en el disefio del modelo de negocio
propuesto. Sus cifras se levantaron a través del sitio web de la Superintendencia
de Compafias, siendo las consideradas Multicines y Supercines, No obstante, su
enfoque se basa en una experiencia tradicional de cine en sala, lo que abre la
oportunidad para que el autocine se posicione como una propuesta alternativa
gue combine entretenimiento con privacidad, comodidad vehicular y ambientacion

al aire libre.

Producto y Precio en la Oferta del Servicio

Producto Ofertado

El servicio principal ofrecido por el modelo de negocio propuesto consiste
en una experiencia cinematografica desde el vehiculo, en un entorno al aire libre,
seguro, tematico y personalizado. Este producto integra no solo la proyeccion de

peliculas, sino también elementos de valor agregado como la ambientacion
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especial por tipo de funcion (terror, retro, familiar, romantico), servicios
complementarios (venta de alimentos y bebidas, atencion al vehiculo), interaccion
digital y un sistema de fidelizacion mediante el cual los asistentes frecuentes

pueden acceder a beneficios exclusivos.

De acuerdo con los resultados de la encuesta aplicada, los elementos que
generan mayor interés en el publico objetivo para asistir a un autocine son: la
comodidad de disfrutar una pelicula desde el auto (71.9%), el disefio de
funciones con ambientacion diferente (60.9%) y la oportunidad de romper la
rutina con una experiencia innovadora (55.7%). Estas preferencias confirman que
el autocine, mas alla de ser un servicio cinematografico, es concebido como una
experiencia integral, asociada al ocio, la recreacion y la personalizacion del

entretenimiento.

Precio de la Oferta

En la siguiente tabla, se visualiza en detalle, las tarifas que presentan las
marcas competidoras, siendo la tarifa promedio por persona para ingresar a una
funcion de cine en las salas de la competencia, es de $6,63.

Tabla 20

Tarifa promedio por persona para las funciones de cine de la Competencia

Empresa Tarifa Promedio
Supercines $6,50
Multicines $6,75
Media $6,63

Elaborado por: El Autor, 2025
Proyeccion de la Demanda

La proyeccion de la demanda tiene como propdésito estimar la cantidad de
consumidores potenciales que estarian dispuestos a adquirir el servicio del
autocine en Guayaquil durante un periodo determinado, lo cual permite
dimensionar la viabilidad comercial del modelo de negocio propuesto. Esta
estimacion constituye una herramienta esencial para la planificacion operativa, la

evaluacion financiera y el disefio de estrategias de marketing.
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Para el calculo de la demanda proyectada se consideraron variables
claves obtenidas mediante el andlisis de mercado, tales como: poblacion objetivo
del cantén Guayaquil en el rango de edad entre 20 y 49 afios, habitos de
consumo asociados al cine, nivel de aceptacion del proyecto, y frecuencia
declarada de asistencia al cine tradicional. Asimismo, se tomd en cuenta un
escenario conservador para el primer afio, asumiendo una entrada progresiva al

mercado mediante estrategias de posicionamiento y fidelizacion.

Segun datos del Inec (2013), el canton Guayaquil cuenta con una
poblacion estimada de 2,65 millones de habitantes, de los cuales
aproximadamente el 44,2% se encuentra entre los 20 y 49 afios, lo que equivale
a 1°171.998 personas. A partir de los resultados de la encuesta aplicada, se
identifico que el 93,9% de los participantes asiste con regularidad al cine
(sumatoria de personas que si van al cine en la Tabla 04), y el 89,84% (Tabla 07)
manifesto interés en asistir a un autocine si este ofreciera comodidad, seguridad,
y experiencias diferenciadas, dando un total de demanda potencial de 988.695

personas al afio.

Tabla 21
Proyeccion de la demanda anual para el servicio de autocine en Guayaquil
Afo Demanda Potencial
2025 988.695
2026 1.087.564
2027 1.196.321
2028 1.315.953
2029 1.447.548

Elaborado por: El Autor, 2025.

Bajo estos supuestos, se plantea una estimacién proyectada de la
demanda para los primeros cinco afios de funcionamiento, considerando una tasa
de crecimiento moderada del 2,10% anual, la misma que fue considerada segun
el comportamiento histérico de empresas del mismo tipo y negocio que se
encuentra en el sitio web de la Superintendencia de Compaiiias, siendo las
consideradas Multicines y Supercines, influenciadas por el efecto de fidelizacién y

el posicionamiento progresivo del servicio en la ciudad.
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Demanda de Servicios Vinculados al Modelo de Autocine

La implementacion del modelo de negocio tipo customer loyalty para un
autocine en el cantén Guayaquil requiere no solo proyectar la demanda de
asistentes, sino también identificar los servicios especificos que generan mayor
interés y valor percibido por parte del consumidor. Esta dimension es crucial para
el disefio de la oferta de servicios, ya que permitird articular una experiencia
integral que trascienda la simple visualizaciéon de peliculas, transformando el
autocine en una alternativa competitiva frente a otras opciones de

entretenimiento.

A partir del andlisis de la encuesta aplicada, se identificd que los servicios
mas valorados por los encuestados al considerar asistir a un autocine son: la
comodidad de disfrutar peliculas desde el vehiculo, la posibilidad de consumir
alimentos y bebidas dentro del auto, la ambientacion tematica (por ejemplo,
noches retro, cine familiar o terror), la realizacion de funciones especiales y la

acumulacion de beneficios a través de un sistema de fidelizacion.

Estos resultados permiten configurar una oferta de servicios diversificada y
enfocada en mejorar la experiencia del usuario. A continuacion, se presenta una
clasificacion de los servicios que conformarian el portafolio inicial del autocine

propuesto:

Tabla 22

Servicios de mayor demanda asociados a la experiencia del autocine

Nivel de
Servicio ofrecido Descripcion demanda
estimado*
Proyeccién de peliculas Funciones semanales en pantalla
, . Muy alta
desde el vehiculo gigante para ver desde el auto
Venlta de allmentos y Combo de snacks, bebidas, hot
bebidas (delivery a Alta
, dogs, hamburguesas
vehiculo)
Ambientacion tematica Cine de terror, infantil, romantico, Alta
por funcion retro, segun calendario mensual
Programa de fidelizacién Acumulacion de puntos, descuentos Alta

por asistencia frecuente
Actividades Concursos, trivias, noches con Media
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Nivel de
Servicio ofrecido Descripcion demanda
estimado*
complementarias premios y funciones privadas
.. - Sanitarios higiénicos, atencién al .
Servicios adicionales 9 Media

vehiculo, sefalizacion LED

Elaborado por: El Autor, 2025

El disefio del modelo de negocio debera integrar estos servicios como
parte de su propuesta de valor. En particular, el sistema de fidelizacion se
convertird en un elemento diferenciador frente a la competencia, permitiendo
generar recurrencia, estimular el boca a boca y fortalecer el posicionamiento del

autocine como una experiencia cultural y recreativa innovadora en Guayaquil.
Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se determina como la diferencia entre la
demanda potencial del mercado y la oferta real que el autocine puede cubrir con
su capacidad instalada. La siguiente tabla refleja dicha brecha para el periodo
2025-2029:

Tabla 23

Demanda insatisfecha del servicio de autocine 2025-2029
AfO Dem anpla Ofertq Demanda

Potencial Potencial Insatisfecha

2025 988.695 769.431 219.264
2026 1.087.564 846.374 241.190
2027 1.196.321 931.012 265.309
2028 1.315.953 1.024.113 291.840
2029 1.447.548 1.126.524 321.024

Elaborado por: El Autor, 2025

La existencia de esta demanda insatisfecha confirma la viabilidad del
proyecto y plantea oportunidades para escalar el modelo mediante incremento de

funciones, ampliacion del aforo o incorporacion de puntos moviles. Ademas,
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refuerza la necesidad de implementar un sistema de fidelizacion que incentive la

asistencia recurrente y favorezca la retencién de clientes.
Proyeccién basada en capacidad instalada del Proyecto Propuesto

Este modelo considera parametros logisticos del negocio: numero de
funciones por semana, aforo por funcion, tasa de ocupacion y promedio de
personas por vehiculo. Representa la capacidad maxima de atencion anual. Los

parametros utilizados son:

8 funciones semanales (martes a viernes: 1 funcién diaria; sabado y
domingo: 2 funciones diarias)

e 40 vehiculos por funcién

e Rango 55% ocupacion promedio

e 3 personas por vehiculo para boleteria

¢ 52 semanas al ano

Calculo anual:
8 x 40 x 0,55 x 3 x 52 = 27.456 personas/afno

(Tabla 24 se encuentra en apéndice 6)

Nota 1: El rango para el calculo de la capacidad de atencion y los ingresos

es del 55% sobre la capacidad instalada.

Nota 2: El 2,10% es la Tasa de Crecimiento del Sector Econdémico

determinado por la Superintendencia de Companias del 2023.

Estrategias de marketing que aseguren la fidelizacion de los clientes

mediante promociones exclusivas y programas de lealtad.

Para cumplir con este objetivo, se desarrollara un plan de marketing
integral enfocado en la implementacién de un modelo de negocio innovador para
un autocine en el cantén Guayaquil, fundamentado en la estrategia de fidelizacion
de clientes (customer loyalty). Este plan buscara atraer, retener y premiar a los

consumidores mediante el uso de herramientas tecnoldgicas, experiencias
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personalizadas y promociones segmentadas que generen valor sostenido en el
tiempo. La propuesta de un autocine en Guayaquil responde a una demanda
latente de entretenimiento al aire libre, seguro y distinto al que ofrecen las salas
tradicionales, en un entorno urbano cada vez mas exigente en términos de
diferenciacién y calidad de experiencia. Este objetivo permitira no solo posicionar
la marca del autocine, sino también consolidar una comunidad de clientes leales

que perciban el servicio como parte de su rutina de esparcimiento.
Analisis Externo

PESTEL

El analisis PESTEL constituye una herramienta clave para examinar los
factores externos que influyen en la viabilidad y sostenibilidad del modelo de
negocio propuesto. Esta herramienta permite analizar de forma estructurada los
aspectos Politicos, Econémicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y
Legales que rodean al entorno empresarial del Ecuador y, especificamente, del
cantén Guayaquil, donde se plantea implementar el autocine con enfoque de

fidelizacion de clientes. A continuacion, se detalla cada uno de estos factores:
Factor Politico

Ecuador atraviesa actualmente un contexto politico marcado por la
inestabilidad institucional, la inseguridad ciudadana y Ila desconfianza
generalizada hacia los érganos del Estado. La sucesion de gobiernos en periodos
cortos ha limitado la continuidad de politicas publicas estructurales, lo que
impacta directamente en la planificacion a largo plazo de nuevos
emprendimientos. Sin embargo, pese a este escenario, el Gobierno Nacional ha
impulsado programas que favorecen la economia popular y solidaria, asi como

iniciativas de apoyo a los emprendedores, tales como:

« "Plan de Creacion de Oportunidades 2021-2025", que busca fortalecer
el ecosistema productivo y facilitar el acceso al crédito.
« "Aprender y Emprender”, dirigido a beneficiarios del Bono de Desarrollo

Humano, para fomentar iniciativas propias mediante formacion y recursos.
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e Proyectos del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca, enfocados en incubacion de negocios vy

transformacion digital.

Estas iniciativas ofrecen un marco favorable para modelos de negocio
como el autocine, especialmente si se demuestra su capacidad de generar
empleo, activar el comercio local y ofrecer una alternativa cultural segura a la

comunidad.

Factor Economico

La economia ecuatoriana presenta claros desafios estructurales: bajo
crecimiento econdmico, elevados indices de informalidad, alto déficit fiscal y una
reduccion significativa de la inversidn publica. A esto se suma el aumento del
Impuesto al Valor Agregado (IVA) al 15% y la eliminacion progresiva del

subsidio a los combustibles, lo cual afecta el poder adquisitivo de la poblacién.

Sin embargo, en medio de este escenario desafiante, el autocine se
posiciona como una propuesta econdmicamente flexible y escalable, capaz de
adaptarse a la demanda local. Ademas, la posibilidad de operar con personal
reducido, aprovechando la automatizacién digital y alianzas estratégicas con
marcas locales, reduce el riesgo financiero inicial. En épocas de inflacién o
recesion, los consumidores tienden a priorizar actividades recreativas accesibles,
lo cual puede jugar a favor de este modelo, si se posiciona como una experiencia

con alto valor emocional y costo competitivo.

Asimismo, se abre la posibilidad de generar ingresos adicionales mediante
servicios complementarios (venta de snacks, promociones tematicas, funciones

privadas, membresias), diversificando las fuentes de rentabilidad.

Factor Sociocultural

La sociedad guayaquilena posee una cultura altamente vinculada al
entretenimiento, la socializacion y el disfrute de actividades nocturnas, en
especial los fines de semana. No obstante, el aumento de la inseguridad y la

sobrecarga de los espacios publicos tradicionales ha generado una creciente
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demanda por espacios seguros y controlados, lo cual convierte al autocine en

una alternativa atractiva por su componente de privacidad y seguridad.

En paralelo, se observa una fuerte penetracion de las redes sociales,
especialmente entre los jovenes de 18 a 35 afos, lo que brinda una oportunidad
para establecer canales de comunicacion directos y personalizados con el publico
objetivo. Ademas, en contextos postpandemia, la poblacibn muestra mayor
interés por actividades al aire libre, en grupos reducidos y con bajo riesgo

sanitario.

Otro aspecto relevante es el caracter emocional de la experiencia
cinematografica. Ver una pelicula en pareja, con amigos o en familia, dentro del
vehiculo propio, puede generar una conexidon mas intima y memorable que la

experiencia tradicional en una sala de cine cerrada.

Factor Tecnologico

Ecuador, a pesar de ciertas brechas digitales, ha experimentado un
notable avance en la adopcion de tecnologias moviles y soluciones digitales en
los ultimos afos. El acceso generalizado a smartphones, el crecimiento del
comercio electronico y la expansion de la conectividad han creado un ecosistema

favorable para negocios que integran tecnologia desde su disefio.

El modelo de autocine incorpora una aplicacion moévil interactiva, que

permite:

e Reservar entradas.
e Acumular puntos por fidelidad.
o Comprar alimentos desde el auto.

e Acceder a promociones personalizadas.

Esta funcionalidad no solo mejora la experiencia del usuario, sino que
permite a la empresa recoger datos valiosos sobre el comportamiento del

consumidor, facilitando la toma de decisiones estratégicas.
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A su vez, el uso de proyeccion LED de alta definicion, transmisores FM,
sistemas de ambientacion inteligente y plataformas de gestidn digital del cliente
(CRM) son elementos que elevan la competitividad del proyecto frente a otras

opciones del mercado.
Factor Ecolégico o Ambiental

La preocupacion por el medio ambiente es cada vez mas relevante tanto
para los consumidores como para los emprendimientos. El autocine puede
proyectarse como un negocio de bajo impacto ambiental, si se gestiona
adecuadamente el uso de recursos y se promueve una politica verde en sus

operaciones.

Al ser un espacio abierto, sin edificaciones permanentes, y operar en
horarios controlados, su huella ecolégica es menor en comparaciéon con cines

tradicionales. No obstante, sera clave implementar acciones como:

« Reciclaje de residuos solidos.
e Uso de empaques biodegradables.
e lluminacién LED de bajo consumo.

e Incentivos al uso compartido del vehiculo.

Ademas, la posibilidad de realizar funciones tematicas ambientales o
trabajar con fundaciones ecoldgicas puede posicionar al autocine como un actor
comprometido con la sostenibilidad, especialmente ante consumidores jévenes

sensibles a estas causas.

Factor Legal

El marco normativo para emprendimientos en Ecuador se ha ido
fortaleciendo en los ultimos anos. No obstante, para la correcta operacion del

autocine, es indispensable cumplir con las siguientes regulaciones:

e Permiso de funcionamiento municipal, ajustado al uso de suelo y tipo de

actividad comercial.
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« Reglamentos de espectaculos publicos, que regulan el sonido, iluminacion
y capacidad maxima.

« Licencia sanitaria para la venta de alimentos, otorgada por ARCSA.

o Cumplimiento de normas de seguridad vehicular y accesibilidad.

e Alineaciéon con la Ley Organica de Proteccion de Datos Personales, en
cuanto a la gestidon de datos recolectados por la aplicacion.

o Declaracion de impuestos segun el Régimen RIMPE u otro régimen

tributario aplicable.

El desconocimiento o incumplimiento de estas normativas podria acarrear
sanciones, clausuras o pérdida de reputaciéon. Por lo tanto, el acompafamiento
legal sera una parte clave del proceso de implementaciéon y operaciéon del

negocio.
Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta estratégica
que permite analizar el grado de competencia dentro de un sector y la
rentabilidad potencial de un modelo de negocio. A través de esta metodologia, es
posible identificar las presiones que puede enfrentar la propuesta del autocine en
Guayaquil, lo cual permitira disefar estrategias de marketing mas robustas, con

foco en la diferenciacion y la fidelizacidon del cliente.

1. Amenaza de nuevos competidores: El concepto de autocine es
relativamente nuevo en el contexto urbano de Guayaquil, lo que
representa una ventaja competitiva inicial por ser pionero. Sin embargo,
esta condicién también puede atraer a nuevos inversionistas que perciban
el modelo como una oportunidad rentable. La barrera de entrada no es
extremadamente alta, ya que otros actores podrian replicar la idea con
cierta facilidad, sobre todo si se populariza y demuestra viabilidad
economica. Por ello, es vital que el negocio implemente mecanismos de
diferenciacion sostenida, como: experiencia personalizada,
ambientaciones tematicas, programas de lealtad y asociaciones exclusivas

con marcas.
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Ademas, el autocine debe desarrollar una imagen de marca sélida desde
sus primeras operaciones, generando recordacion y fidelidad en los usuarios, lo

cual dificultara la entrada efectiva de nuevos competidores.

2. Rivalidad entre competidores existentes: Aunque no existen muchos
autocines en Guayaquil, la rivalidad indirecta es intensa. El sector del
entretenimiento ofrece multiples opciones que compiten por la atencién y
el presupuesto del consumidor: cines tradicionales, centros comerciales,
conciertos, bares, parques recreativos, ferias, y, sobre todo, plataformas

digitales como Netflix, Disney+, YouTube, entre otros.

Esta rivalidad obliga al autocine a ofrecer una propuesta de valor muy
clara. La combinacion de cine + comodidad vehicular + aire libre + programas de
beneficios debe convertirse en una experiencia inigualable que no pueda
replicarse facilmente desde el hogar. Adicionalmente, se podran implementar
estrategias como la gamificacidon, promociones estacionales y contenido

exclusivo para reducir la vulnerabilidad frente a la competencia.

3. Poder de negociacion de los clientes: En un entorno donde los
consumidores estan mas informados, conectados y exigentes, su poder de
negociacion aumenta considerablemente. El publico guayaquilefio tiene la
posibilidad de comparar precios, promociones y experiencias entre
diversas opciones de entretenimiento, lo que hace que su fidelidad sea

volatil si no se generan incentivos adecuados.

En este contexto, el autocine debe aplicar estrategias centradas en el

cliente:

o Programas de recompensas.

e Promociones por lealtad.

» Precios diferenciados segun el perfil del consumidor.

« Servicio de atencién inmediato mediante app o redes sociales.

La personalizacién, la cercania con la marca y la sensacién de pertenencia

jugaran un rol fundamental para retener al consumidor.
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4. Poder de negociacion de los proveedores: En términos generales, el
poder de los proveedores en este modelo de negocio es medio-bajo. Los
equipos necesarios (pantallas LED, proyectores, transmisores, snacks,
mobiliario, servicios logisticos, etc.) se encuentran disponibles en el
mercado nacional, con una variedad de oferentes. Esto permite negociar

precios competitivos y condiciones favorables.

No obstante, es recomendable establecer relaciones a largo plazo con
proveedores claves, especialmente en lo que respecta a mantenimiento técnico,
suministro de alimentos y soporte tecnoldgico (desarrolladores de la app,
servidores, CRM). Estas alianzas podran traducirse en descuentos por volumen,

exclusividad de productos y prioridad en servicios de soporte.

5. Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de sustitutos es
elevada. El publico tiene acceso a multiples formas de entretenimiento sin
salir de casa: cine por streaming, videojuegos, redes sociales, plataformas
interactivas, entre otros. Estos sustitutos no solo compiten en precio, sino

también en comodidad y disponibilidad inmediata.

Ante esta amenaza, el autocine debe posicionarse no como una "pelicula
en pantalla gigante", sino como una experiencia multisensorial, social y
emocional. Desde la llegada en auto, la recepcion del cliente, la ambientacion del
lugar, los snacks personalizados, la proyeccion de cortometrajes locales y las
actividades complementarias deben contribuir a que la visita al autocine sea

irrepetible e inolvidable.

También se podra promover la interaccion en redes sociales con
dinamicas, concursos y reconocimientos que fomenten la participacion de la
comunidad, algo que los sustitutos digitales no pueden replicar con la misma

cercania.

En conclusion, el analisis de las cinco fuerzas permite evidenciar que,
aunque el autocine enfrenta presiones competitivas significativas, también posee
un alto potencial de diferenciacion. La implementacion de un sistema de

fidelizacion bien disenado, acompafnado de estrategias de marketing innovadoras
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y centradas en el cliente, podra convertir estos desafios en oportunidades para

consolidar el posicionamiento del negocio en el mercado guayaquilefio.

Andlisis Interno
Cadena de Valor

La cadena de valor propuesta para el autocine en Guayaquil esta
conformada por una serie de actividades primarias y de apoyo que, en conjunto,
permitiran generar valor para el cliente final, diferenciando al servicio en el
mercado y fortaleciendo la fidelizacién. Esta herramienta permite identificar
aquellas actividades que son criticas para el éxito del modelo de negocio,
facilitando la asignacion eficiente de recursos y el disefio de estrategias

integradas.

Logistica interna: Incluye todas las actividades necesarias para la
preparacion del autocine antes de su apertura diaria. Esto comprende la
recepcion y verificacion del equipo audiovisual, pruebas técnicas de sonido e
imagen, limpieza del espacio, acondicionamiento de zonas de parqueo, control de
insumos para la venta de alimentos, y coordinacion del personal de apoyo.
También se consideran los protocolos de bioseguridad, verificacion de la

aplicacion movil y revision del sistema de reservas.

Operaciones: Comprende todas las actividades que se llevan a cabo
durante la prestacién del servicio. Incluye la recepcion de los clientes en sus
vehiculos, validacion de entradas mediante cédigos QR, guiado al espacio de
estacionamiento, entrega de snacks y bebidas directamente al auto, asistencia
técnica en caso de inconvenientes, ejecucion de ambientaciones tematicas
(decoracién, animacion, juegos), transmision de trailers, proyeccion de la pelicula
y actividades complementarias como trivias o concursos. Esta fase es
fundamental para garantizar una experiencia de alta calidad y dejar una

impresion positiva que motive la recompra.

Logistica externa: Se refiere a la gestion posterior al evento. Incluye la
coordinacion de la salida vehicular ordenada, recoleccidon de residuos, devolucion

de materiales promocionales, evaluacion interna del evento, actualizacion del
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inventario, y analisis de datos recolectados mediante la app. Ademas, se
contempla la publicacion en redes sociales de las mejores experiencias vividas

durante la funcion, con el objetivo de mantener la presencia digital del negocio.

Marketing y ventas: La estrategia de marketing debe ser integral y
omnicanal. Incluye disefio de campanas digitales, gestidon de redes sociales,
envio de boletines promocionales, publicidad por Google Ads y alianzas con
medios locales. Se desarrollara una identidad visual coherente, con un lenguaje
comunicacional empatico, moderno y juvenil. El énfasis estara en resaltar la
experiencia y la personalizacion como factores diferenciadores. El canal de
ventas principal sera la aplicacion movil, complementado por una web intuitiva y

la posibilidad de adquirir entradas en sitio de manera digitalizada.

Servicio postventa: Este componente es esencial en una estrategia de
fidelizacion. Incluira el envio de mensajes de agradecimiento automaticos,
encuestas de satisfaccion personalizadas, bonificaciones por referencias,
recordatorios de nuevas funciones, regalos por fechas especiales (como
cumpleafios) y el seguimiento constante mediante canales digitales. Ademas, el
cliente podra recibir recomendaciones de funciones futuras segun su historial y

participar en un sistema de "recompensas sorpresa" que refuerce su lealtad.

Actividades de apoyo

Infraestructura: La eleccion del terreno es un factor critico. Debe estar
ubicado en una zona segura, de facil acceso, con espacio suficiente para
parqueo, areas de circulacion vehicular y servicios basicos. La infraestructura
incluira una pantalla LED de alta definiciéon, transmisores FM, cabinas de
proyeccion, sistema de iluminacion ambiental, puntos de venta de alimentos y
servicios sanitarios portatiles con mantenimiento constante. Se considerara la
movilidad para personas con discapacidad y protocolos de seguridad para

emergencias.

Desarrollo tecnoldégico: La tecnologia estara al servicio de la eficiencia y
de la experiencia del usuario. Se desarrollara una aplicacién moévil intuitiva que

permita gestionar reservas, recibir promociones, acumular puntos, participar en
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sorteos, canjear recompensas Yy calificar el servicio. Asimismo, se empleara un
sistema de CRM para segmentar la base de datos de clientes y automatizar las
interacciones segun su comportamiento. El uso de codigos QR, inteligencia de

datos y sistemas de retroalimentacién cerrara el circulo de innovacion digital.

Gestion de recursos humanos: Se priorizara la seleccion de personal
calificado, comprometido y orientado al servicio. Se desarrollaran manuales de
procedimiento, capacitaciones periddicas, evaluaciones de desempefio y
sistemas de incentivos por cumplimiento de indicadores de calidad. El ambiente
laboral positivo y el sentido de pertenencia seran pilares para asegurar un

servicio constante, calido y eficiente.

Abastecimiento y relaciones con proveedores: El autocine mantendra
relaciones estables con proveedores locales para el suministro de alimentos,
insumos, tecnologia, mantenimiento y seguridad. Estas alianzas permitiran
obtener condiciones preferenciales, asegurar la disponibilidad oportuna de

recursos y apoyar el desarrollo econémico del entorno inmediato.

En resumen, la cadena de valor del autocine esta disefiada para integrar
cada componente del negocio hacia un mismo objetivo: generar una experiencia
unica, memorable y sostenible en el tiempo, capaz de no solo atraer al cliente,
sino de convertirlo en embajador de la marca mediante una estrategia coherente

de fidelizacion.

Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta estratégica fundamental que permite
identificar los factores internos y externos que inciden en el desarrollo vy
sostenibilidad del modelo de negocio propuesto. A través de este andlisis se
podran establecer las fortalezas que deben aprovecharse, las debilidades que
deben superarse, asi como las oportunidades que pueden potenciarse y las
amenazas que deben mitigarse para asegurar el éxito del autocine con enfoque

de fidelizacion en el cantén Guayaquil.
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Fortalezas

« Propuesta innovadora y diferenciada: El concepto de autocine es
novedoso en Guayaquil y ofrece una experiencia distinta al cine
tradicional, generando una ventaja competitiva inicial por ser pionero.

« Modelo centrado en el cliente: La implementacion de un programa de
fidelizacion, basado en tecnologia y beneficios personalizados, permite
mantener una relacion continua y cercana con el consumidor.

« Uso de tecnologia avanzada: Incorporacion de una app movil, sistema de
CRM, tickets digitales, reservas en linea, transmisores FM, entre otros,
que mejoran la experiencia del usuario y optimizan los procesos
operativos.

o Adaptabilidad del formato: El autocine es una propuesta flexible, que
puede operar en diferentes tipos de terreno, en horarios variados y con
funciones tematicas adaptadas al publico objetivo.

o Alto potencial de vinculacion emocional: La experiencia desde el
vehiculo, combinada con servicios personalizados, refuerza el vinculo

afectivo con la marca.
Debilidades

o Alto costo de inversion inicial: La adquisicién de equipos, adecuacion
del espacio, implementacion tecnoldgica y permisos pueden representar
una barrera de entrada importante.

« Desconocimiento del concepto por parte del publico: Muchos
consumidores no estan familiarizados con el funcionamiento de un
autocine, lo cual puede generar confusidn o baja expectativa.

« Dependencia de factores climaticos: Al tratarse de una actividad al aire
libre, el servicio puede verse interrumpido por lluvias, vientos o
condiciones adversas.

o Limitacion de capacidad por espacio: El numero de asistentes esta
condicionado al tamafo del terreno y la cantidad de autos que se pueden

estacionar por funcion.
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e Requiere constante innovacion: La propuesta debe renovarse
periodicamente para mantener el interés del publico y evitar la saturaciéon

del formato.

Oportunidades

« Tendencia al entretenimiento alternativo: El consumidor actual busca
nuevas formas de esparcimiento que combinen comodidad, seguridad y
diferenciacion.

o Crecimiento del consumo digital: La poblacion guayaquilefia tiene un
alto nivel de interaccion con redes sociales y apps moviles, lo que permite
un marketing mas efectivo y segmentado.

« Posibilidad de alianzas estratégicas: Se pueden establecer convenios
con marcas locales, proveedores de snacks, estaciones de servicio,
emisoras, influencers y eventos culturales.

« Demanda de espacios seguros: En un contexto marcado por la
inseguridad ciudadana, el autocine ofrece una alternativa privada y
controlada para disfrutar del ocio nocturno.

« Acceso a financiamiento emprendedor: Existen lineas de crédito publico
y privado, asi como convocatorias de fondos para emprendimientos

innovadores.

Amenazas

« Competencia con plataformas de streaming: Servicios como Netflix,
Disney+ o YouTube ofrecen entretenimiento inmediato, cémodo vy
economico en casa.

o Inestabilidad econdémica: La inflacién, el desempleo y la incertidumbre
financiera pueden reducir el presupuesto destinado al entretenimiento.

« Cambios en regulaciones locales: Restricciones de funcionamiento,
aumento de impuestos o nuevas normativas pueden afectar la operacion.

« Riesgo de imitaciones: El éxito inicial puede incentivar la aparicion de

competidores que imiten el modelo sin aportar innovacion.



62

Problemas de percepcion de seguridad: A pesar del formato vehicular,
algunas zonas pueden no ser percibidas como seguras para actividades

nocturnas.

La matriz FODA elaborada como parte del analisis estratégico del modelo de

negocio de autocine en Guayaquil se encuentra presentada en el Apéndice 7, en

donde se detallan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

identificadas para el proyecto.

FODA Cruzado

Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades):

Integrar el programa de fidelizacion dentro de la experiencia digital
del cliente: Aprovechar el uso de tecnologia avanzada y la alta
penetracion digital en Guayaquil para ofrecer una aplicacion moévil que
permita acumular puntos, canjear beneficios, participar en trivias, y recibir
promociones personalizadas en tiempo real.

Establecer alianzas estratégicas con marcas locales para
promociones cruzadas: Utilizar la innovacion del modelo y su capacidad
de personalizacion para vincularse con empresas de alimentos, bebidas,
plataformas digitales, estaciones de servicio, aseguradoras o marcas
juveniles que deseen posicionarse mediante experiencias.

Disenar funciones tematicas que conecten emocionalmente con el
cliente: Utilizar la diferenciacion del autocine para ofrecer funciones
especiales (noches romanticas, cine retro, estrenos exclusivos, matinés
infantiles, cine con causa, etc.) que fomenten la fidelidad a través del
componente vivencial.

Posicionar la marca del autocine como una comunidad: Aprovechar el
modelo centrado en el cliente para crear sentido de pertenencia a través
de membresias, ranking de asistentes frecuentes, reconocimientos en

redes sociales y eventos exclusivos para socios.
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Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades):

Desarrollar una campana de comunicacion educativa sobre el
concepto del autocine: Aprovechar el crecimiento del consumo digital
para difundir a través de redes sociales, microinfluencers y medios locales
qué es un autocine, como funciona, sus beneficios y como acceder a él de
manera segura.

Lanzar promociones de apertura y combos familiares accesibles:
Para superar la barrera del desconocimiento y del precio inicial, se pueden
implementar ofertas especiales para las primeras funciones, como
descuentos por pre-registro, 2x1, combos entrada + snacks o beneficios
por asistir en grupo.

Implementar un sistema de reserva por turnos y pago anticipado:
Frente a la limitacion de capacidad, se puede controlar la afluencia y
mejorar la experiencia del cliente gestionando cupos con horarios
escalonados, reservas anticipadas y asignacion de espacios preferenciales
segun nivel de membresia.

Crear contenido testimonial de usuarios satisfechos: Usar las primeras
experiencias positivas para producir videos, historias y resefias que sirvan

como prueba social y generen confianza en nuevos clientes.

Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas):

Resaltar la seguridad, exclusividad y personalizacion del autocine
como ventajas frente a la competencia digital: Destacar que, a
diferencia de los sustitutos, el autocine ofrece una vivencia completa:
visual, sensorial, social y emocional, en un entorno controlado, privado y
adaptable a los gustos del cliente.

Crear funciones en horarios seguros y en sectores estratégicos:
Aprovechar la adaptabilidad del formato vehicular para seleccionar zonas
con baja incidencia delictiva, organizar funciones temprano en la noche y
fortalecer la seguridad en los accesos.

Desarrollar una estrategia de marca soélida y diferenciadora: La

innovacion tecnoldgica y el enfoque emocional deben reflejarse en la
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identidad visual, narrativa y valores del negocio, lo cual dificultara que
futuros imitadores igualen la experiencia.

e Generar nuevas fuentes de ingreso que ayuden a sostener el negocio
ante crisis econdémicas: Comercializar merchandising, ofrecer
membresias premium, desarrollar funciones patrocinadas por marcas y

explorar formatos B2B (autocine corporativo, funciones privadas, etc.).
Estrategias DA (Debilidades + Amenazas):

« Buscar financiamiento institucional o privado para cubrir la inversion
inicial: Gestionar fondos a través de programas de emprendimiento,
crowdfunding, banca de desarrollo o inversién de impacto, mitigando la
carga financiera directa.

« Disenar protocolos de contingencia climatica: Crear un sistema de
notificacién y reprogramacion de funciones en caso de mal clima, con
garantias de devolucion o cambio de fecha, para conservar la confianza
del cliente.

e Incorporar infraestructura movil o desmontable para reducir costos
fijos: Evaluar modelos de autocine itinerante o eventos pop-up en distintos
sectores de Guayaquil, lo que ademas permitira llegar a nuevos publicos
sin depender de un solo punto.

« Monitorear cambios regulatorios de forma proactiva: Mantener
relacion directa con autoridades locales, revisar normativas mensuales y

contar con asesoria legal que permita anticiparse a posibles restricciones.
Plan de Marketing
Enunciado Estratégico del Plan de Marketing
Misién

Brindar el servicio de autocine a los consumidores del cantén Guayaquil,

donde pueda recibir una excelente atencion desde la comodidad del vehiculo.
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Vision

Ser pionero en el cantén Guayaquil y mantenerse por 5 afios como lider en

innovacion del servicio y atencion de clientes seguidores de peliculas en el cine.
Valores

e Honestidad en el cobro de entradas y calidad de los productos que se
venden.

e Responsabilidad en el cumplimiento de los servicios y productos ofertados.

e Puntualidad en los horarios de las funciones.

e Proteger relaciones con los clientes actuales.

Objetivos del Plan de Marketing

Introducir y posicionar la marca de un autocine en el canton Guayaquil,
que brinde los servicios de pelicula y snacks, donde el cliente pueda ser
atendido en su vehiculo mientras mira la pelicula.

e Mantener un crecimiento de los ingresos con una tasa del 2,10% anual.

¢ Iniciar las actividades con una participacion del mercado de 12,5% sobre la
demanda insatisfecha.

e Mantener una TIR superior al 40% anual sobre la inversion.
Estrategias del Marketing Mix (7 P’s)

Con base en el analisis FODA realizado, se propone el disefio de
estrategias cruzadas FO, DO, FA y DA, las cuales permiten formular lineas de
accion concretas para fortalecer el modelo de negocio del autocine, minimizar
riesgos, aprovechar oportunidades y potenciar sus atributos diferenciales. Estas
estrategias se orientan al cumplimiento del presente objetivo especifico, centrado
en la fidelizacion de clientes mediante acciones de marketing efectivas y

sostenibles.
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1. Producto

El producto principal que ofrece el autocine es una experiencia de
entretenimiento multisensorial, personalizada y segura, que integra la proyeccion
cinematografica al aire libre con servicios complementarios de alimentacion,
ambientacion tematica, atencion digital y un sistema de recompensas por
fidelidad.

Este producto no se limita a la pelicula proyectada, sino que abarca todo el
entorno creado para el cliente: desde la facilidad para reservar una entrada, hasta
la experiencia dentro del vehiculo, la entrega de snacks personalizados, el trato
del personal, la calidad audiovisual y las acciones posteriores a la funcion. Se
disefiaran categorias tematicas de funciones como: "Noches de clasicos", "Cine
bajo las estrellas”, "Doble funcién familiar”, "Viernes de suspenso”, entre otras. El
valor agregado estara en la posibilidad de que el cliente sienta que forma parte

de una comunidad.
2. Precio

La estrategia de precios sera flexible y segmentada. Se estableceran

tarifas base competitivas con posibilidad de ajustar segun:

e El numero de personas por vehiculo.
« La ubicacién del auto dentro del autocine (preferenciales).

o Tipo de funcién (tematica, estreno, evento privado).

Ademas, se implementaran precios promocionales para fechas especiales
(cumpleafios, San Valentin, Dia del Nifio), funciones gratuitas para miembros del
programa de lealtad y combos que integren entrada + alimentos + regalos. Se
fomentara el uso de cddigos promocionales digitales y sistemas de puntos que se
canjeen por descuentos. Esta politica permitira captar distintos segmentos y

reforzar la fidelizacién por medio del ahorro acumulativo.
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3. Plaza

La distribucion del servicio se realizar4 a través de canales digitales y
fisicos. El canal primario sera una aplicacion movil desde donde los clientes

podran:

e Reservar su lugar con antelacion.
e Acceder a promociones personalizadas.
o Canjear beneficios de su membresia.

« Recibir notificaciones y actualizaciones del servicio.

Se complementard con una pagina web responsive y puntos de
informacion fisicos. La ubicacion del autocine sera estratégica, en una zona de
facil acceso vehicular, con rutas sefializadas, buena conectividad y percepcién de
seguridad. Se considerara también un modelo itinerante, con autocines
temporales en distintas parroquias o cantones cercanos, para expandir el alcance

territorial.
4. Promocién

La promocion se enfocara en crear expectativa, mantener la recordacion
de marca y generar interaccion constante con la audiencia. Se desarrollaran
campanfas digitales en redes sociales (TikTok, Instagram, Facebook), reforzadas

con contenido en YouTube y colaboraciones con microinfluencers.
Otras acciones incluiran:

« Marketing de contenido (blogs, trivias, resefias de funciones pasadas).

« Publicidad segmentada en Google Ads.

o Alianzas promocionales con marcas locales (por ejemplo: descuento en
gasolina si asistes al autocine).

« Activaciones en centros comerciales y ferias locales.

e« Promociones cruzadas (entradas gratis por referidos, premios por

comentarios o publicaciones en redes).



68
5. Personas

El personal sera capacitado bajo estdndares de atencion al cliente de
excelencia. Su rol sera fundamental para generar confianza, seguridad y empatia

durante la experiencia. Se priorizara:

e La contratacion de personal joven, dinamico y con habilidades
comunicacionales.

« Programas de formacion en hospitalidad y resolucién de conflictos.

e Incentivos por desemperio y satisfaccion del cliente.

o Uniformes modernos, atencion bilingte (cuando aplique) y disposicion para

asistir al cliente en todo momento.

Ademas, el componente digital estara acompafado por un chat en linea o
asistencia via WhatsApp para consultas rapidas, lo cual mejora la percepcion del

servicio.
6. Procesos

El proceso de consumo debe ser fluido, eficiente y amigable. Para ello se

implementard un sistema estructurado que abarque:

o Compra anticipada via app o web.

« Validacion digital en el ingreso con escaner QR.

o Guia del cliente hacia su zona asignada.

« Atencidn directa sin que el cliente tenga que bajarse del vehiculo.
o Entrega de pedidos mediante asistentes moviles.

e Retroalimentacion automatica posterior al evento.

El cliente podréa realizar todos los pasos desde su celular, eliminando filas,
aglomeraciones y demoras. ElI proceso también incluira acciones para
fidelizacion, como avisos de eventos proximos, beneficios por asistencia

constante y concursos internos.
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7. Evidencia fisica

Aunque se trata de un servicio, el autocine debe proyectar una imagen de

calidad, limpieza, orden y modernidad. La evidencia fisica sera visible en:

« La sefialética en el lugar del evento.

« La estética de la pantalla y la infraestructura de apoyo.

o La ambientacion tematica por tipo de funcién (luces, decoracion, efectos
visuales).

e Los empaques de snacks (personalizados y biodegradables).

« La presentacion del personal (uniforme, amabilidad, agilidad).

« El disefo visual de la aplicacion y la web, coherente con la marca.

Estas evidencias refuerzan la confianza del cliente y elevan su percepcion

del servicio, aportando valor tangible a la experiencia vivida.

En conjunto, este marketing mix de 7P permite disefiar un modelo de
negocio coherente con las expectativas del consumidor moderno, fortaleciendo
los vinculos emocionales, maximizando la calidad percibida del servicio y
posicionando al autocine como un referente innovador de entretenimiento en

Guayaquil.
Conclusién

El desarrollo del presente objetivo ha permitido estructurar un conjunto de
estrategias de marketing centradas en la fidelizacion de los clientes como eje
fundamental del modelo de negocio del autocine propuesto para el cantdn
Guayaquil. A través del andlisis del entorno externo mediante la herramienta
PESTEL, se identificaron condiciones politicas, econdmicas, socioculturales,
tecnologicas, ecoldgicas y legales que favorecen la implementacién de este tipo
de servicio innovador, al tiempo que sefalan desafios que deben ser gestionados

con anticipacion y flexibilidad.

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter permiti6 comprender el nivel de
competencia del sector de entretenimiento, destacando la necesidad de
diferenciarse mediante experiencias memorables y estrategias de fidelizacion

robustas, frente a la presiéon de sustitutos digitales y la competencia indirecta. Por
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su parte, la cadena de valor evidencio la importancia de alinear cada eslabén del
proceso —desde la infraestructura hasta la atencién postventa— con el objetivo
de generar valor real y percibido por parte del cliente.

La matriz FODA vy las estrategias derivadas (FO, DO, FA, DA) revelaron
las ventajas competitivas del proyecto, asi como las medidas para mitigar riesgos
internos y externos. En este sentido, se han propuesto acciones especificas para
educar al mercado sobre el concepto del autocine, establecer alianzas
estratégicas, personalizar la experiencia del usuario y adaptar el servicio a las

condiciones de seguridad y movilidad de la ciudad.

Asimismo, la aplicacion del marketing mix extendido (7P) permitié abordar
de manera integral todos los elementos necesarios para el posicionamiento
exitoso del autocine en el mercado local. Desde la definicion del producto como
una experiencia, hasta la formacion del personal, la automatizacién de procesos,
y la generacion de evidencia fisica, cada componente ha sido disefiado para
generar una experiencia de alto valor emocional y comercial, promoviendo la

fidelidad del cliente a largo plazo.

En conjunto, las estrategias planteadas no solo apuntan a lograr la
rentabilidad del negocio, sino a crear una comunidad de clientes leales,
conectados emocionalmente con la marca, dispuestos a recomendar y regresar al
servicio. Esta fidelizacion sera posible gracias a la correcta implementacion de
tecnologias, contenidos personalizados, promociones exclusivas y un sistema de
recompensas que haga sentir al cliente reconocido, valorado y parte activa de

una propuesta de entretenimiento disruptiva.

Con ello, se cumple el propdésito de este segundo objetivo especifico, al
sentar las bases de un modelo de fidelizacion efectivo, alineado con las nuevas
tendencias del marketing relacional, y adaptado a las particularidades del
contexto guayaquilefio. Las estrategias aqui expuestas representan un pilar clave
para el desarrollo sostenible y competitivo del autocine como una alternativa

cultural y comercial innovadora en el pais.
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Estudio técnico que evalua los aspectos operativos y logisticos necesarios

para la implementacion del autocine.
Localizaciéon y tamaio del proyecto

El proyecto se desarrollara en el canton Guayaquil, en un terreno que
garantice accesibilidad y cercania a las zonas de mayor concentracion de
demanda, especialmente en los sectores Norte y Sur identificados en la

encuesta.

Para un autocine con capacidad de 40 vehiculos por funcién, se requiere
un area aproximada de 2.500 a 3.500 m2, que permita la correcta distribucion de

estacionamientos, zonas de circulacién y espacios auxiliares.
Distribucién estimada del terreno:

« Area de estacionamiento: 40 plazas (2,6 m x 5 m c/u).

e Vias internas: 6—7 m de ancho.

« Distancia pantalla—primera fila: 215 m; ultima fila <60 m.

« Areas complementarias: boleteria, servicios higiénicos, punto de

alimentos y zona técnica.
Ingenieria del servicio (proceso)

El servicio del autocine seguira un flujo estandarizado para garantizar

orden y eficiencia:

1. Ingreso y validacion: el cliente presenta boleto fisico o cédigo QR en la
boleteria.

2. Ubicacién del vehiculo: personal guia al cliente hasta su plaza.
Acceso a servicios: pedidos de alimentos realizados en ventanillas o
mediante plataforma digital.

4. Proyeccién: exhibicion de la pelicula en pantalla gigante, con audio
ambiental distribuido por parlantes.

5. Salida: evacuacion ordenada de vehiculos y limpieza del espacio.
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Recursos humanos y turnos
(Tabla 25 en apéndice 8)

Total, por funcion: 7 personas.
La dotacion podra ampliarse segun el crecimiento de la demanda y la frecuencia

de funciones semanales.

Figura 01.

Organigrama Funcional

Coordinador
operativo

Operador Supervisor de
tecnico patio

Auxiliar de
limpieza

Personal de

Boleteria Seguridad

Alimentos

Elaborado por: El Autor, 2025
Infraestructura y equipos

La informacién referente a la infraestructura y el equipamiento tecnologico
necesarios para la implementacion del modelo de negocio del autocine en
Guayaquil se presenta en el Apéndice 9, donde se detallan los recursos fisicos y

técnicos considerados para el proyecto.

Plan de operacién y capacidad instalada
Con base en el dimensionamiento del servicio, se establece el siguiente

calculo de capacidad:
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Funciones por semana: 8 (martes a viernes: 1 funcién diaria; sabado y
domingo: 2 funciones diarias).

Vehiculos por funcién: 40

Ocupacién promedio: 55%

Personas por vehiculo: 3 promedio

Semanas por ano: 52

Capacidad anual:
8 x 40 x 0,55 x 3 x 52 = 27.456 personas/afio

Normativa aplicable

El proyecto de autocine en el canton Guayaquil debe enmarcarse en el

cumplimiento de la normativa vigente a nivel nacional y local, la cual garantiza la

legalidad, seguridad y sostenibilidad del servicio. A continuacion, se detallan los

principales cuerpos normativos:

Permisos municipales y uso de suelo

El Gobierno Autbnomo Descentralizado (GAD) de Guayaquil establece, a
través de la Direccion de Justicia y Vigilancia, la obtencién de permisos de
funcionamiento para espectaculos publicos. El uso del terreno destinado al
autocine debera estar autorizado para actividades recreativas y de
entretenimiento.

Regulacién de espectaculos publicos

De acuerdo con la Ley Organica de Cultura y las ordenanzas municipales
de Guayaquil, los espectaculos publicos deben contar con autorizacién
previa de la Intendencia General de Policia y la Comisaria Nacional de
Espectaculos, garantizando control sobre aforos, horarios y seguridad
ciudadana.

Normas de seguridad y prevencién de riesgos

El Cuerpo de Bomberos de Guayaquil regula la implementacién de planes
de contingencia, sefializacion de rutas de evacuacion, salidas de
emergencia, iluminacién perimetral y extintores portatiles. Asimismo, se
debe elaborar un plan de gestién de riesgos conforme a la normativa de la
Secretaria de Gestion de Riesgos.
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« Normativa sanitaria
La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA) supervisa las condiciones de higiene y manipulacion de
alimentos en kioscos o puntos de venta dentro del autocine. También se
exige el cumplimiento de normativas de salubridad en los servicios
sanitarios.

e Normativa laboral
El personal contratado para la operacion del autocine estara sujeto a las
disposiciones del Codigo de Trabajo del Ecuador, con contratos formales
que garanticen el respeto a los derechos laborales, seguridad social y

condiciones de trabajo.

El cumplimiento integral de estas disposiciones normativas no solo
asegura la legalidad de la operacién del autocine, sino que ademas refuerza la
confianza de los usuarios y la viabilidad del proyecto frente a las autoridades
competentes.

Plan de implementacion

La puesta en marcha del autocine en el canton Guayaquil requiere de una
planificacion organizada en fases, que asegure la correcta ejecucion del proyecto
desde su concepcion hasta su funcionamiento. El plan de implementacion
contempla una duracién aproximada de seis meses, distribuidos en actividades

secuenciales y complementarias:

o Etapa 1: Estudios preliminares y permisos (Mes 1 — Mes 2)
Incluye la tramitacién de permisos municipales, autorizaciones de
espectaculos publicos, aprobacion del uso de suelo, inspecciones del
Cuerpo de Bomberos y cumplimiento de normas sanitarias.

o Etapa 2: Adquisicion de equipos e infraestructura (Mes 2 — Mes 3)
Se procedera a la compra de la pantalla de proyeccion, proyector digital de
alta potencia, sistema de sonido profesional (parlantes de amplio alcance),
ademas de luminarias perimetrales, mobiliario de kioscos y senalética.

« Etapa 3: Montaje y adecuacion del terreno (Mes 3 — Mes 4)

Contempla la nivelacion del terreno, instalacion de la pantalla, sefializacién
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de parqueo, ubicacién de servicios sanitarios y construccion de kioscos de
alimentos.

« Etapa 4: Pruebas piloto y capacitacion del personal (Mes 5)
Se realizaran pruebas técnicas del proyector y sistema de sonido,
simulacros de ingreso y salida de vehiculos, asi como la capacitacion del
personal en atencion al cliente, protocolos de seguridad y primeros
auxilios.

« Etapa 5: Inicio de operaciones (Mes 6)
Corresponde a la apertura oficial del autocine, con actividades
promocionales de lanzamiento y ejecucion del plan de marketing

establecido en el objetivo 2.

Tabla 26.

Cronograma de implementacion del autocine

Mes Mes Mes Mes Mes Mes

Etapa Actividad principal
P P P 1 2 3 4 5 6

1 Estudios preliminares y permisos e °
Adquisicion de equipos e
2 ° °
infraestructura
3 Montaje y adecuacion del terreno ° °
4 Pruebas piloto y capacitacion del
[ ]
personal
5 Inicio de operaciones °

Elaborado por: El autor, 2025.
Conclusién

El estudio técnico permitié establecer de manera clara y estructurada los
requerimientos para la implementacién del autocine en el canton Guayaquil.

El andlisis del proceso operativo y la identificacion de la infraestructura y
equipos evidenciaron la necesidad de contar con tecnologia de proyeccion y
sonido de alta calidad, asi como con areas de apoyo como kioscos de alimentos
y servicios sanitarios, lo que asegura una experiencia completa de
entretenimiento. Asimismo, se calculé la capacidad instalada, proyectando un

aforo anual de 27.456 personas bajo un esquema de ocho funciones semanales,
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con escenarios de escalamiento que permiten atender incrementos futuros de la

demanda.

De igual manera, se identificé la normativa aplicable, incluyendo permisos
municipales, regulaciones de espectaculos publicos, disposiciones sanitarias,
laborales y de seguridad, garantizando que el proyecto se enmarque en el marco
legal vigente. Finalmente, se elabor6 un plan de implementacibn con una
duracion estimada de seis meses, estructurado en fases que abarcan desde los
tramites iniciales hasta el inicio de operaciones, lo que proporciona una hoja de

ruta clara y viable para la ejecucion del proyecto.

En conclusién, el andlisis técnico confirma la factibilidad operativa del
autocine, sentando las bases para su puesta en marcha y consolidando su
viabilidad como una alternativa innovadora de entretenimiento en la ciudad de

Guayaquil.

Anadlisis de rentabilidad considerando los costos de implementacion y

operacion, asi como las proyecciones de ingresos.
Inversion Inicial del Proyecto

La inversion inicial contempla todos los recursos necesarios para la
implementacion del autocine, divididos en inversién fija y capital de trabajo. Esta
clasificacion permite conocer de manera clara la estructura del desembolso
inicial, diferenciando entre aquellos gastos que se realizan una sola vez en
infraestructura y equipamiento, y los que estan destinados a cubrir los primeros

afos de operacion.

A) Inversion Fija

La inversion fija incluye la adquisicion de equipos de proyeccion y sonido,
adecuaciones fisicas y mobiliario indispensable para el funcionamiento del
autocine. Los valores se obtuvieron mediante cotizaciones referenciales de
proveedores locales e internacionales, seleccionando siempre el escenario
balanceado con equipos de calidad profesional y costos moderados, a esto lo

denominamos activos fijos.
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Como desglose y andlisis especifico, es importante resaltar que el mayor
porcentaje de participacion en este primer desembolso es el Proyector Optoma a
laser, donde su egreso representa el 29% sobre el total de activos de $38.235,0.
Como segundo rubro en importancia se identifica a la adecuacion del terreno, que
representa el 18% del total con un monto econémico no mayor a los $7.000,00
americanos y como tercer apartado en importancia se identifica la inversion el
sanitarios, el cual genera un egreso del 13% registrando la cifra de $5.000,00

americanos.

El desglose especifico de las necesidades y requerimientos en
infraestructura y equipos se presenta en los activos fijjos que se encuentran
detallados en el Apéndice 10 donde se presenta la informacién completa de los

bienes e instalaciones requeridas.

En el Apéndice 11 se detallan la depreciacion anual de los activos fijos

proyectados a 5 afios de operacion, donde el valor depreciado es de $15.617,50.
B) Gastos de puesta en marchay fondo de arranque (Activos Diferidos)

Estos gastos corresponden a los desembolsos indispensables para iniciar
las operaciones del autocine y constituyen parte del capital inicial requerido.
Incluyen los tramites legales y administrativos, la obtencion de permisos, asi
como la inversion en publicidad de lanzamiento, stock inicial de alimentos vy

bebidas, y un fondo de contingencia para imprevistos.

Los detalles completos sobre los Activos Diferidos (Gastos de puesta en
marcha y fondo de arranque), que incluyen los conceptos, la metodologia de

calculo y los valores totales, se encuentran presentados en el Apéndice 12.

Es importante destacar que los costos periddicos como sueldos, servicios
y mantenimiento se detallan en la seccién de costos operativos, a fin de evitar

duplicidad en el calculo financiero.
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C) Inversion Inicial del Proyecto

Capital de Trabajo

Todos los egresos que son necesarios para operar hasta que los ingresos
de la presente propuesta alcancen y superen a los egresos. Los considerados
como CT son las cuentas por cobrar, el inventario y las cuentas por pagar. Todas
las cifras estan trabajadas en un tiempo no mayor a 60 dias calendario.

Tabla 27.
Capital de Trabajo

Capital de Trabajo 2025 2026 2027 2028 2029
Saldo Disponible $7719  $788,1  $804,7 $8216  $838,8
Ctas x Cobrar $11.578,7 $11.821,8 $12.070,1 $12.323,5 $12.582,3
Inventario $14.104,6 $15.120,1 $16.208,8 $17.375,8 $18.626,9
Ctas x Pagar $4.701,5 $5.040,0 $5.402,9 $5.791,9 $6.209,0

Capital de Trabajo $21.753,6 $22.690,0 $23.680,6 $24.729,0 $25.839,1

Elaborado por: El Autor, 2025

La inversion total corresponde a la suma de la inversion en Activos Fijos,
Diferida y el Capital de Trabajo es la siguiente: Inversion total = 38.235 +
4.854,09 + 21.753,64 = 64.842,67

Por lo tanto, la inversion inicial requerido para la implementacion del
autocine asciende a $64.842,67, monto que representa la base financiera sobre

la cual se evaluara la rentabilidad del proyecto.

Costos operativos

Los costos operativos corresponden a los egresos que el autocine debera
asumir de forma recurrente. Se clasifican en fijos y variables, con el fin de reflejar

su comportamiento frente al nivel de operacion del proyecto.
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Tabla 28.

Sueldos y Salarios
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Fondo Total, a
Sueldos Cant. Sueldo IESS Total, de recibir
mensual mensual mensual

Reserva anual
Jefe operativo 1 $1.200,00 $133,8 $1.333,8 $100,0 $17.205,1
Operador técnico 1 $1.000,00  $111,5 $1.111,5  $83,3 $14.337,6
Supervisor de patio 1 $1.00000 $111,5 $1.111,5  $83,3 $14.337,6
Boleteria 1 $600,00 $66,9 $666,9 $50,0 $8.602,6
Persona de alimentos 1 $600,00 $66,9 $666,9 $50,0 $8.602,6
Seguridad 1 $600,00 $66,9 $666,9 $50,0 $8.602,6
Auxiliar de limpieza y 1 $50000 $55.8 $5558  $417 $7.16838

Soporte

Total 7 $5.500,0 $613,3 $6.113,3 $458,2 $78.856,8

Elaborado por: El Autor, 2025

Incluyen los egresos que permanecen constantes independientemente de

la asistencia, donde inicialmente se presenta los sueldos y beneficios sociales. La

sumatoria de ambos alcanza el monto de $90.396,8 anual.

Tabla 29.
Beneficios Sociales

Beneficios Sociales Cant. Total, 13er lato Vacacio. Bs?gfif;gs

anual sueldo sueldo netos
Jefe operativo 1 $14.400,0 $1.200,0 $470,0  $600,0 $2.270,0
Operador técnico 1 $12.000,0 $1.000,0 $470,0  $500,0 $1.970,0
Supervisor de patio 1 $12.000,0 $1.000,0 $470,0  $500,0 $1.970,0
Boleteria 1 $7.200,0 $600,0 $470,0  $300,0 $1.370,0
Persona de alimentos 1 $7.200,0 $600,0 $470,0  $300,0 $1.370,0
Seguridad 1 $7.200,0 $600,0 $470,0  $300,0 $1.370,0
Auxiliar de limpieza 'y, ¢55000  g5000 $4700  $250,0  $1.220,0
soporte
Total $66.000,0 $5.500,0 $3.290,0 $2.750,0 $11.540,0

Elaborado por: El Autor, 2025
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En relacion con los beneficios sociales que son obligacion por cumplir por
parte del empleador, el rubro méas representativo es el Décimo tercer sueldo, con
una participacion del 48% del total de beneficios.

Costos Operativos (Proyeccién)

Se presentan en detalle los costos operativos (Apéndice 13), donde

inicialmente se considera:

e Los sueldos y beneficios sociales identificados en las Tablas 28 y 29, que
al calcular la sumatoria anual dividido para 12 meses, alcanza la cifra de
$7.533,1 por mes.

e Se influyen en los costos los servicios basicos como el servicio de agua,
energia eléctrica, los cuales tienen una participacién del 2,3% sobre el
total de costos fijos.

e EIl servicio de mantenimiento de instalaciones y equipos representa un

egreso del 1,7% sobre el total de CF.

e Es importante mencionar la inversion que se destinard en publicidad
digital, donde $150 mensuales se canalizard en pauta publicitaria por las 3
redes sociales mas importantes, como Instagram, Facebook y Whatsapp.

Los Costos Operativos (Proyeccion) detallados, incluyendo los costos fijos
mensuales estimados para sueldos, servicios, mantenimiento, alquiler de terreno

y publicidad continua, se presentan en el Apéndice 13.

Al sumar los costos fijos con los variables, se obtiene el total de egresos
mensual que es llevado a formato anual al multiplicar por 12 meses ($9.403). La
proyeccion de egresos se calcula con la tasa de crecimiento del sector
econdémico del proyecto, donde la informaciébn que reposa en la Sudper de
Compafias, indica que para el 2024 el comportamiento fue del +2,1% frente al
2023.

Precio Estimado del Servicio

En cuanto al precio, la encuesta aplicada incluyé una pregunta sobre
cuanto estarian dispuestos a pagar los encuestados por una entrada a un

autocine en Guayaquil. Los resultados indicaron que mas de la mitad del publico
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objetivo (52.3%) preferiria pagar un valor inferior a $5, mientras que un 35,9%
estaria dispuesto a pagar entre $5 y $10,, sobre todo si el servicio incluyera
beneficios adicionales como alimentos, ambientacion especial o funciones
exclusivas.

Tabla 30.

Estructura sugerida de precios del autocine

Precio estimado

Tipo de funcién (USD) Observaciones
Tarifa base para funciones
Funcién regular (por vehiculo) $5.00 estandar sin ambientacion
especial
Funcién tematica / $6.50 Funciones con ambientacién
ambientada ' especial: retro, terror, infantil
Funcion con paquete de $10.00 Entrada + combo de canguil +
alimentos basico ' bebida
., Espacios preferenciales +
Funmo(ralSVIeF’Ci/atlestreno $11.50 ambientacion + regalo
P promocional
Funcidn gratuita por $0.00 Canje de puntos acumulados
fidelizacion ' por asistencia frecuente

Elaborado por: El Autor, 2025

Con base en estos resultados y en el disefio de la propuesta de valor del
modelo de negocio, se establece una estructura de precios diferenciada,
adaptada a diversos tipos de funciones, con el fin de captar distintos segmentos

del mercado: econémico, intermedio y premium.

Esta estructura responde directamente a los niveles de disposicion de
pago identificados mediante el estudio de mercado, y permite segmentar el
servicio segun el valor percibido por el cliente. Ofrecer una propuesta escalonada
de valor, adecuada al nivel de interés y de gasto del publico, incentivando la
asistencia mediante promociones, beneficios exclusivos y recompensas por
fidelidad. La tarifa base es competitiva frente a los precios del cine tradicional,
mientras que las funciones especiales agregan valor mediante la experiencia, la

ambientacion y los complementos.
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Proyeccién de ingresos

La proyeccion de ingresos constituye un elemento fundamental en el
analisis financiero del autocine, ya que permite estimar la facturacion anual que
se obtendra de acuerdo con los precios definidos, la capacidad instalada y el
nivel de consumo del publico. Para este calculo se consideraron las fuentes
principales de ingresos: boleteria y kioscos de alimentos y bebidas.

Tabla 31.

Capacidad Instalada

Tasa Pters:_:as # Funciones
Capacidad Capacidad Promedio a e; Ioas en el afio PVP por Ingresos al
de Atencioén Maxima de au(top:a"ra (8 por funcién Ano
Ocupacion b . semana)
oleteria)
Ingreso por
boleteria 40 55% 66 416,00 $5,00 $137.280,00
(vehiculos)
Ingresos por 40 5% 2 416,00 $2,00  $1.664,00
guiosco
Total,
Ingresos en 1 $138.944,00
afio

Elaborado por: El Autor, 2025

Para el célculo de la proyeccion de ingresos, se determiné la capacidad
instalada maxima de atencion, donde se identificd a 40 vehiculos como tope mas
alto. A ello se lo obtuvo el 55% de promedio de ocupacién, generando la cifra
potencial de 66 personas por vehiculo. Adicionalmente se determind al nimero
de funciones que se realizardn en el afio, cifra que se obtuvo multiplicando el
namero de funciones por semana x 52 semanas que tiene el afio. Finalmente,

para alcanzar la cifra de ingresos en el afio, se realiz0 la siguiente operacion:
e Capacidad Atendida x # funciones x PVP por funcién
e 66 personas x 416 funciones x $5 = $137.280,00 de ingresos por boleteria
e $137.280,00 de ingresos / $5 = 27.456 clientes

De la misma manera se calculd los ingresos por la venta de productos a
través del quiosco, el cual genera ingresos en el afio por $1.664,00 que, al sumar

con los ingresos por boleteria, el total de ingresos anual es de $138.944,00.
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Tabla 32.

Proyeccion de Ingresos

Ingresos Proyectados 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos ($) $138.944,0 $141.861,8 $144.840,9 $147.882,6 $150.988,1
Demanda Insatisfecha 219.264

Numero de personas

que asistiran al autocine 27.456

Participaciéon sobre la

12,5%
Demand. Insat.
Valor por persona ($) $5,00
Crecimiento Sector 2,10%

Elaborado por: El Autor, 2025

La proyeccion de ingresos se calcula con la tasa de crecimiento del sector
econdémico del proyecto, donde la informaciébn que reposa en la Sudper de
Compaiiias, indica que para el 2024 el comportamiento fue del +2,1% frente al

2023.

Financiamiento

El financiamiento a préstamo bancario, se lo calculé a través de la banca
publica, especificamente con BanEcuador a una tasa nominal del 11,50% anual,
donde el monto a financiar es de $38.905,60 que representa el 60% del total de la
inversion (la diferencia la asume los inversionistas). El valor total a pagar es de
$53.297,13 generando un interés por el préstamo de $14.391,53 en todo el

proceso de cinco afios.

La tabla de financiamiento se detalla en el Apéndice 14.

Tasa de Descuento (TMAR)

La Tasa referencial que el inversionista compara con la TIR (Tasa Interna
de Retorno), es del 13,11%. Para su calculo se considero el promedio de la
inflacién en la dltima década, la prima de riesgo que es la tasa mas alta que una

entidad bancaria o cooperativa paga por un fondo de acumulaciéon o pdliza,
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alcanzando una TMAR del mercado de 15,54%. Este monto es de forma general

y se debe llevar a manera especifica calculando la TMAR del proyecto.

Para calcular la TMAR especifica del proyecto, se considera el peso de
participacion del total de la inversion de la banca publica y la realizada por los

inversionistas.

Tabla 33.
Tasa de Descuento
TMAR Rubro (%) W Tasa W*T
Banca Publica $38.905,60 60% 11,50% 6,90%
Inversionistas $25.937,07 40% 15,54% 6,21%
Total, de Inversion $64.842,67 100% 13,11%
P inflacion Periodo Inflacion
PR prima de riesgo 2015 3,0%
2016 1,3%
P 1,24% 2017 0,4%
PR 14,13% 2018 -0,2%
p*PR 0,17% 2019 0,3%
TMAR 15,54% 2020 -0,3%
2021 0,1%
Tasa de interés 2022 3.7%
(BANECUADOR) 11,50% :
2023 3,5%
2024 0,5%
TMAR= p + pr + (ppr) 15,54% Promedio 1,2%

Elaborado por: El Autor, 2025
Flujo de Caja

El flujo de caja proyectado se elaboré para un horizonte de cinco afios, con
el fin de analizar la evolucion de los ingresos y egresos generados por la
operacion del autocine. Dichas proyecciones consideran tanto la dinamica del

mercado objetivo como la estabilidad de los costos operativos y financieros.
El flujo de caja se detalla en el Apéndice 15.

El flujo de caja para el primer afio cierra con $8.633 en positivo, siendo un
elemento alentador para los inversionistas, ya que cierra con liquidez en la cuenta

bancaria y no en saldo rojo.
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Indicadores Financieros

Con los resultados obtenidos del flujo de caja proyectado se determinaron
los principales indicadores financieros que permiten analizar la rentabilidad y

viabilidad del proyecto, facilitando la deduccién de sus aspectos positivos.

Tabla 34.

Resumen de los Indicadores Financieros
TMAR Global 13,11%
Tasa Interna Retorno 40,83%
Valor Actual Neto $29.956,41

Elaborado por: El Autor, 2025

Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto asciende a $29.956,41, lo que representa un
resultado claramente positivo. Al ser mayor a cero, este indicador confirma que el
proyecto genera beneficios econdmicos superiores al costo de oportunidad del
capital, evidenciando su factibilidad financiera.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR alcanza el 40,83%, superando ampliamente la tasa de descuento
considerada (13,11%). Esto demuestra que la rentabilidad esperada del proyecto
excede el minimo requerido por los inversionistas, validando asi la conveniencia

de ejecutar la inversion.

Anélisis de Sensibilidad

Los resultados segun el analisis de escenarios, depende del porcentaje
que se aplique para su calculo. Para determinar el escenario Optimista, se
determind un incremento en los resultados del flujo inicial con un +5% de
variacion, alcanzando un VAN de $32.751,1. Para el caso del escenario
Pesimista, se redujo el flujo en -5% alcanzando un VAN de $27.161,74. En

ambos casos el proyecto es atractivo para la inversion.



86

Tabla 35.
Andlisis de Sensibilidad
Optimista Afnos Pesimista
-$25.937,1 2023 -$25.937,07
$9.064,8 2024 $8.201,49
$9.151,0 2025 $8.279,46
$9.213,5 2026 $8.336,03
$9.249,0 2027 $8.368,12
$58.344,5 2028 $52.787,84
$32.751,1 VAN $27.161,74
42,99% TIR 38,62%

Elaborado por: El Autor, 2025
Periodo de Recuperacién de la Inversién (Payback)

Frente al tiempo de recuperacion de la inversion, se determiné un Payback

de 4,0 que en tiempo real es 4 afios calendario.

Tabla 36.
Payback
Flujo Descontado Flujo acumulado
-$25.937,1 -$25.937,1
$7.632,2 ($ 18.304,86)
$6.811,5 ($ 11.493,41)
$6.062,9 ($ 5.430,55)
$5.380,6 ($ 49,99)
$30.006,4 $ 29.956,41
PayBack 4,00

Elaborado por: El Autor, 2025
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5. DISCUSION

El andlisis realizado en este trabajo confirma la factibilidad de implementar
un autocine en el cantén Guayaquil, resultado que coincide con las tendencias
tedricas y empiricas identificadas en los antecedentes revisados. Autores como
Kotler (2017) sefialan que los consumidores valoran cada vez mas experiencias
de entretenimiento diferenciadas, lo cual se refleja en la disposicion de pago
encontrada en las encuestas. Este hallazgo coincide también con investigaciones
previas en el ambito de ocio alternativo, donde proyectos similares lograron
posicionarse con éxito al ofrecer un valor agregado vinculado a la comodidad y la

innovacion.

En comparaciéon con otras tesis y estudios relacionados, como las
propuestas orientadas a cafeterias tematicas o negocios gastrondmicos, los
resultados de este proyecto presentan similitudes importantes: en todos los casos
la demanda se mostr6 abierta a experiencias nuevas y con una disposicion
favorable al gasto cuando se percibe calidad y diferenciacién. Sin embargo, el
autocine plantea un valor Unico, al combinar entretenimiento audiovisual con
servicios complementarios de alimentacion en un solo espacio, lo que amplia su

potencial de mercado.

Por otra parte, los resultados financieros superan lo reportado en estudios
de proyectos de pequefia y mediana escala revisados como referencia. Mientras
gue en otros casos los indicadores de rentabilidad mostraron valores ajustados o
apenas superiores a la tasa de descuento, en esta investigacion el VAN y la TIR
alcanzaron cifras significativamente positivas, lo que sugiere que el proyecto no
solo es viable, sino también altamente atractivo para inversionistas. Este
contraste reafirma la hipétesis de que el autocine representa una oportunidad

competitiva diferenciada dentro del sector cultural y recreativo de Guayaquil.

No obstante, es importante reconocer ciertas limitaciones del estudio. En
primer lugar, la proyeccion de la demanda se baso en encuestas y estimaciones
de comportamiento de los consumidores, lo cual implica un margen de
incertidumbre respecto a la afluencia real una vez implementado el proyecto.
Ademas, los calculos financieros descansan en supuestos de estabilidad

econdémica y de precios que podrian variar en escenarios de crisis o cambios
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regulatorios. Finalmente, el analisis de la oferta no considero la posibilidad de
que, a futuro, nuevos competidores ingresen al mercado con propuestas

similares, lo que podria modificar la dinAmica competitiva.

A pesar de estas limitaciones, la investigacion aporta un valor significativo
al proponer un modelo de negocio innovador para el contexto local, sustentado
en un andlisis integral que combina la perspectiva de mercado, técnica y
financiera. Este aporte se vuelve relevante en tanto Guayaquil carece de
proyectos de autocine en funcionamiento, lo que sitia a este estudio como
pionero en explorar la factibilidad de una propuesta cultural y recreativa de este

tipo en la ciudad.

En sintesis, la discusion permite destacar que los resultados obtenidos no
solo validan lo planteado en la teoria y en otros estudios afines, sino que también
abren un espacio de reflexion sobre las oportunidades y desafios de emprender
proyectos innovadores en el ambito del entretenimiento en Ecuador. La solidez
financiera del proyecto, junto con la identificacion de una demanda insatisfecha,
lo posicionan como una alternativa viable, siempre que se considere la necesidad
de innovacion constante, evaluacion de riesgos y estrategias de diferenciacion

para garantizar su permanencia en el tiempo.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 Conclusiones

En primer lugar, se concluyé que el estudio de mercado evidencié que
existe una demanda insatisfecha real por espacios de entretenimiento innovador,
seguro y accesible. Las encuestas realizadas a la poblacion reflejaron una clara
disposicion a pagar tanto por la entrada vehicular como por el consumo de
alimentos y bebidas en kioscos. Estos hallazgos permiten afirmar que la
propuesta responde a una necesidad latente, especialmente en un contexto
donde las alternativas de ocio suelen concentrarse en el cine tradicional, lo que

abre una oportunidad para diversificar la oferta cultural y recreativa en la ciudad.

En segundo lugar, se concluye a través del andlisis de la oferta, que, si
bien Guayaquil cuenta con cines establecidos y centros comerciales que
concentran gran parte de la actividad de entretenimiento, no existe en la
actualidad un autocine en funcionamiento. Esta situacion otorga al proyecto una
ventaja competitiva clara, pues se posiciona como una alternativa Unica y
diferenciadora en el mercado, capaz de atraer tanto a jovenes como a familias
gue buscan experiencias distintas. La ausencia de competidores directos permite
al autocine ocupar un nicho exclusivo, reduciendo el riesgo de sustitucion
inmediata. Se identifica que su principal canal de publicidad es digital a través de

las redes sociales, ya que es mas directo, econémico y de mayor impacto.

En cuanto al estudio técnico, se comprobd que el proyecto es factible
desde la perspectiva de localizacién, infraestructura y equipamiento. La seleccién
de un terreno en un punto intermedio de la ciudad garantiza accesibilidad tanto
para los sectores del norte como del sur, mientras que la planificacion de
funciones semanales asegura un uso eficiente de los recursos y una adecuada
atencion a la demanda estimada. La incorporacion de equipos techoldgicos
modernos y de calidad, como proyectores de alta definicion y sistemas de sonido
adecuados, refuerzan la experiencia del cliente, garantizando que la propuesta no
solo sea novedosa, sino también competitiva frente a otras formas de

entretenimiento.

Finalmente, el analisis financiero constituye la base mas sélida para

sustentar la viabilidad del proyecto. El célculo del flujo de caja a cinco afos, junto
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con los principales indicadores de rentabilidad, confirmé que el autocine es
altamente rentable. El Valor Actual Neto (VAN) positivo demuestra que la
inversidbn genera beneficios econdmicos superiores al costo de oportunidad; la
Tasa Interna de Retorno (TIR) ampliamente superior a la tasa de descuento
valida la rentabilidad del negocio y el corto periodo de recuperacion de la
inversidn (payback) sefiala que el riesgo es bajo y que el capital se recupera en
un plazo atractivo para los inversionistas. Estos resultados financieros, en
conjunto, confirman que el autocine no solo es sostenible en el tiempo, sino que
también se convierte en una propuesta atractiva para quienes deseen invertir en

proyectos innovadores dentro del cantén.

En sintesis, las conclusiones alcanzadas en este estudio permiten afirmar
que la implementacion de un autocine en Guayaquil es viable, rentable y
diferenciadora. El proyecto responde a una necesidad social y cultural de
diversificacion del entretenimiento, aprovecha un nicho de mercado aun no
explorado, cuenta con un sustento técnico adecuado y presenta indicadores
financieros solidos. Todo ello permite sostener que esta propuesta no solo
generard beneficios econémicos, sino que también aportara al desarrollo cultural,
social y recreativo de la ciudad, constituyéndose en una alternativa innovadora

que fortalezca la oferta de ocio en Guayaquil.



91

6.2 Recomendaciones

Con base en los resultados obtenidos, se recomienda ejecutar el proyecto
de manera planificada y con una visidbn de sostenibilidad a largo plazo. Es
importante que la puesta en marcha del autocine se realice de forma gradual,
permitiendo evaluar la aceptacion del publico en los primeros meses y realizar los
ajustes necesarios tanto en la operacion como en las estrategias de marketing.
La publicidad digital debe convertirse en la principal herramienta de
comunicacién, aprovechando redes sociales y plataformas moviles para llegar de
manera directa al publico objetivo, generando no solo difusion sino también

fidelizacién a través de promociones, descuentos y reservas en linea.

Asimismo, se sugiere diversificar la oferta de los kioscos, incorporando
productos variados y adaptados a diferentes segmentos, con énfasis en combos
y promociones conjuntas que eleven el consumo promedio por vehiculo. La
innovacion en la cartelera también resulta clave: no limitarse Unicamente a
peliculas, sino integrar eventos especiales como funciones tematicas, estrenos
exclusivos, proyecciones de conciertos o eventos deportivos, lo cual permitird

atraer publicos diversos y mantener el interés a lo largo del tiempo.

Otra recomendacion relevante es establecer alianzas estratégicas con
proveedores locales y marcas interesadas en promocionar sus productos dentro
del espacio del autocine. Esto no solo permitira reducir costos, sino también
generar ingresos complementarios a través de auspicios o patrocinios. En el
mismo sentido, contar con convenios con instituciones publicas y privadas

facilitard el fortalecimiento del posicionamiento del proyecto.

Finalmente, se aconseja mantener un proceso continuo de evaluacién y
control de la gestion operativa y financiera del autocine. La revision periédica de
los resultados permitira detectar posibles desviaciones y tomar decisiones
oportunas, asegurando la sostenibilidad del proyecto en el tiempo. De esta
manera, el autocine no solo se consolidardA como un negocio rentable, sino
también como un referente innovador de entretenimiento cultural en la ciudad de

Guayaquil.
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Anexo 1. Matriz de Operacionalizacion de Variables
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Variable Tipo de Tecnicas de
. Definicién "y Tratamiento de Resultado
Decisora Medicion s
Informacion
Es un indicador
gue forma parte
del ‘a'naI|S|s ., VAN positivo
beneficio costo, Medicion .
) o . en délares.
es decir, cuando  Cuantitativa Informacion .
VAN . . . . Determina la
se aplica en Indicador PIB primaria. Uso de L
Valor Actual ) e viabilidad
aqguellos casos millones de Estadistica , .
Neto 8 o financiera de
en que los USD, afio descriptiva. un provecto de
beneficios de base 2007 proy

una inversion
compense a los
costos.

inversion.

Elaborado por: El Autor, 2025



Anexo 2. Cronograma de Actividades

Meses
Actividades

Revision Bibliografica

Elaboracion del capitulo |

Elaboracion del capitulo Il (disefio

metodoldgico)

Aplicacion del disefio metodologico

(resultados)

Revision del trabajo final (conclusiones,

recomendaciones)

Presentacion del trabajo final

Elaborado por: El Autor, 2025
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Anexo 3. Encuesta

UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR
FACULTAD DE ECONOMIA AGRICOLA
CARRERA DE ECONOMIA
Encuesta

El objetivo de esta encuesta es recopilar informacion relevante sobre los habitos
de consumo, preferencias de entretenimiento y disposicién del publico del cantén
Guayaquil para asistir a un autocine. Los datos obtenidos permitiran desarrollar
un analisis de mercado que contribuya a evaluar la viabilidad de implementar un
modelo de negocio basado en la fidelizacion del cliente (customer loyalty),

brindando asi una alternativa innovadora de entretenimiento al aire libre.

I. Datos generales del encuestado
1. ¢Cual es su edad?
o 20 - 29 afnos
o 30 -39 afos
o 40 —49 anos
2. ;Cual es su género?
o Masculino
o Femenino
o Prefiero no decirlo
3. ¢En qué sector del canton Guayaquil reside?
o Norte
Sur
Este
Oeste
Noroeste
Suroeste
Noreste
Sureste
Il. Habitos de consumo de entretenimiento
4. ;Con que frecuencia asiste al cine tradicional?
o Nunca
o Unavez al mes
o Dos veces al mes
o Mas de 2 veces al mes

O O O O o0 o0 O
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13.
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éLe interesan las actividades de entretenimiento al aire libre?
o Si

o No

o Aveces

¢Conoce que es un autocine?

o Si

o No

. Silarespuesta a la pregunta anterior es negativa. ;Le gustaria

conocer una novedosa forma de entretenimiento como el autocine?
o Si
o No

. ¢Qué tan atractivo le pareceria asistir a un autocine en Guayaquil?

o Nada atractivo
o Poco atractivo

o Mas o menos atractivo
o Atractivo

o Muy atractivo

. ¢Qué lo motivaria a asistir a un autocine? (puede marcar mas de una

opcion)

o Comodidad desde el auto

Ambiente diferente

Al aire libre

Privacidad con la pareja

Calidad de Audio y video

Funciones tematicas (peliculas retro, estrenos, festivales)
Escaparse de la rutina

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por entrada en un autocine?
o Menos de $5

o Entre $5y $10

o Mas de $10

Preferencias sobre fidelizacién y servicios complementarios

¢ Considera importante recibir beneficios por ser cliente frecuente de
un negocio?

o Si

o No

¢ Qué beneficios le gustaria recibir como cliente frecuente de un
negocio? (puede marcar mas de una respuesta)

o Descuentos de entradas

o Snacks o bebidas gratis

o Entradas gratis tras cierta cantidad de visitas

o Acceso a funciones exclusivas

o Sorteos y concursos

¢ Qué tipo de peliculas preferiria ver en un autocine? (puede elegir
mas de una)

o Comedia

Accion

Romance

Terror

Familiar / infantil

O O O O O

(@)

@)
©)
@)
@)
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15.

16.

17.

18.
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¢ Considera importante que el autocine cuente con venta de snhacks o
alimentos?

o Si

o No

¢ Qué tipo de snacks o alimentos preferiria consumir durante su visita
al autocine? (puede marcar mas de una respuesta)

o Popcorn o canguil

Hamburguesas

Hot dogs

Salchipapas

Nachos con quesos

Snacks saludables (frutas, frutos secos, etc.)

Dulces y golosinas

Bebidas frias (gaseosas, jugos, etc.)

o Café o bebidas calientes

¢ Le gustaria que el autocine cuente con una aplicacion movil para
mas informacion, para acumular puntos y obtener beneficios?

o Si

o No

¢ Qué beneficios le motivarian a descargar y usar una aplicacion del
autocine?

o Acumulacién de puntos por cada visita

o Descuentos y promociones exclusivas

o Participacion en sorteos o concursos

o Reservar su espacio en el autocine desde la app

o Recibir notificaciones sobre promociones flash

Finalmente, si este proyecto se llegara a implementar, ¢ estaria
dispuesto a asistir a un autocine basado en un modelo de fidelizacién
al cliente en Guayaquil?

o Si, me parece una propuesta interesante y la apoyaria

o Tal vez, dependiendo de los servicios y precios

o No, no me interesa este tipo de emprendimiento

O O O O O O O
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Apéndice 1. Competencia directa
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Competencia Proveedores Locales donde estan ubicados

Multicines Multicines City Mall
Multicines Mall del Sol
Multicines Mall del Sur
Multicines Village Plaza
Multicines San Marino
Multicines Mall del Rio

Cines tradicionales Multicines Mall del norte
del cantén _
Guayaquil Supercines Supercines 9 de Octubre

Supercines Ceibos
Supercines Dorado
Supercines Norte
Supercines Sur
Supercines EntreRios

Supercines Orellana

Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 2. Competencia indirecta relevante para el modelo de negocio de

autocine
Tipo de ] Caracteristicas
] Ejemplos representativos
Competidor Relevantes
Eventos de Conciertos en Parque Samanes, Atractivo masivo,

entretenimiento Festivales en Plaza Rodolfo experiencias sociales en

al aire libre Baquerizo espacios abiertos

Restaurantes
Oferta  gastronémica +
con Noches de cine en restaurantes,
o o . entretenimiento, ambiente
experiencias cenas con musica en Vvivo o
i intimo
tematicas

Parques . .
_ . o Actividades familiares 'y

recreativos y Parque Acuatico Guayaquil, areas .
ludicas, enfoque diurno o

centros de verdes del Malecon 2000
_ _ estacional
diversion
Espacios . Oferta  escénica, valor
Teatro Sanchez Aguilar, Teatro _
culturales y . cultural y segmentacion por
Centro de Arte, Centro Civico
artisticos nichos
Competencia desde el
Plataformas Netflix, Disney+, YouTube, Amazon hogar: bajo costo,
digitales Prime conveniencia, catalogo

amplio

Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 3. Tabla 1. Segmentacion por edad del publico objetivo
Tabla 1.

Segmentacién por edad del publico objetivo

Rango Frecuencia Porcentaje (%)
20 a 29 afios 180 46.9%
30 a 39 afos 126 32.8%
40 a 49 afios 78 20.3%
Total 384 100%

Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 4. Tabla 15. Preferencias de snacks o alimentos

Tabla 15

Preferencias de snacks o alimentos

item Porcentaje (%)
Popcorn o canguil 72.4%
Hamburguesas 50.3%
Hot dogs 48.7%
Salchipapas 43.0%
Nachos con queso 44 8%
Snacks saludables 23.7%
Dulces y golosinas 36.2%
Bebidas frias (gaseosas, jugos) 56.8%
Café o bebidas calientes 27.6%

Nota: Pregunta que soOlo se considera a los 361 encuestados que si asisten al
cine.
Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 5. Tabla 18. Disposicion de asistencia a un autocine.

Tabla 18

Disposicion de asistencia a un autocine

item Porcentaje (%)
Si, me parece una propuesta interesante y la apoyaria 67.2%

Tal vez, dependiendo de los servicios y precios 26.6%

No, no me interesa este tipo de emprendimiento 6.2%

Total 100%

Nota: Pregunta que sélo se considera a los 361 encuestados que si asisten al
cine.
Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 6. Tabla 24 Proyeccion de oferta segun capacidad operativa del

autocine

Tabla 24

Proyeccion de oferta segun capacidad operativa del autocine

Personas atendidas

Tasa de crecimiento

Ao (estimacion anual) del Sector Econémico
2025 27.456

2026 30.202

2027 33.222 2,10%

2028 36.544

2029 40.198

Elaborado por: El Autor, 2025
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Propuesta innovadora y
diferenciada en el mercado local.

F2: Modelo centrado en el cliente
mediante fidelizacidon personalizada.

F3: Uso de tecnologia avanzada para
optimizar la experiencia.

F4: Adaptabilidad del formato a distintos
espacios y horarios.

F5: Alto potencial de vinculacion
emocional con la marca.

D1: Alto costo de inversién inicial.

D2: Desconocimiento del concepto por
parte del publico.

D3: Dependencia de factores
climéticos.

D4: Limitacion de capacidad por
espacio disponible.

D5: Requiere constante innovacion
para mantener interés.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1: Tendencia al entretenimiento
alternativo y personalizado.

02: Crecimiento del consumo digital en
Guayaquil.

03: Posibilidad de alianzas estratégicas
con marcas locales.

0O4: Demanda de espacios seguros
frente a la inseguridad.

O5: Acceso a financiamiento
emprendedor.

Al: Competencia con plataformas de
streaming.

A2: Inestabilidad econdémica que afecta
el gasto en ocio.

A3: Cambios en regulaciones locales.

A4: Riesgo de imitaciones por parte de
competidores.

A5: Problemas de percepcion de
seguridad en algunas zonas.

Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 8. Tabla 25. Personal minimo requerido por funciéon

Tabla 25.

Personal minimo requerido por funciéon

Puesto N° Funciones principales

Jefe Operativo 1 Supervisa la funcion y el equipo de trabajo.
Operador técnico 1 Manejo de proyeccion, sonido e iluminacion.
Supervisor de patio 1 Ubicacion de vehiculos y asistencia al cliente.
Boleteria 1 Control de entradas y POS.

Persona de alimentos 1 Atencion en kiosco y entrega.

Seguridad 1 Control del flujo vehicular y seguridad.

Auxiliar de limpieza/soporte 1

Higiene y apoyo en imprevistos.

Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 9. Infraestructura y equipamiento técnico del autocine

Marca/Modelo

Componente Especificacion ] Funcioén Observaciones
sugerido
o Resistente a
Pantalla  de Estructura Lona PVC Superficie de .
. . . cambios
proteccion ~ metalica local  12x6 m proyeccion o
climaticos

Alta luminosidad,

9.800 Ilumenes, Optoma N ideal para
Proyector - Proyeccion de _
o resolucion ZU920TST _ exteriores
digital ] imagen
WUXGA) (DLP laser) nocturnos,

resistente al polvo.

Parlantes Distribuidos

Sistema  de activos (1000 W, Electro-Voice Reproduccién estratégicamente

sonido woofer 15”) (4 ZLX-15P de audio para cobertura
unidades) uniforme.
Graves de (187, . Refuerzo de .
Electro-Voice . Ubicados junto a
Subwoofers 1200 W) (2 bajas
ELX200-18SP la pantalla.
unidades) frecuencias
Manejo
Consola de 16 canales con Yamaha Control de
centralizado del
mezcla efectos digitales MG16XU audio .
sonido.
Torres de
T N Seguridad y
lluminacién vy iluminacion LED Philips Solart st Bajo consumo
ransito
senalética y sefalética Floodlight _ energético.
interno
reflectiva
Lector QR + Zebra DS 9308
Control de Integracion  con
impresora de + Epson TM- Boleteria _
accesos sistema de ventas.
tickets T88VII

Elaborado por: El Autor, 2025.
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Apéndice 10. Activos Fijos

Activo Fijos Rubro # C. Unit. C. Total
Pantalla_ ge Lona PVC 12><§_m con 1 $4.000.00  $4.000,00
proyeccion estructura metalica local

Optoma ZU920TST
(DLP laser, 9.800

Proyector .  , 1 $11.000,00 $11.000,00
[imenes, resolucién
WUXGA)

Parlantes activos ~ iectro-Voice ZLX-15p $650,00  $2.600,00

(1000 W, woofer 15”)

) Electro-Voice ELX200-
Subwoofers activos 18SP (187, 1200 W) 2 $1.150,00 $2.300,00

Yamaha MG16XU (16

Consola de mezcla canales, efectos 1 $980,00 $980,00
digitales)

Accesorios

(soportes, cableado  Kit completo 1 $600,00 $600,00

XLR/HDMI, tripodes)

Control de accesos, Lector QR Zebra DS
Lector QR + 9308 + impresora de 150 180 - 375 $555,00
impresora de tickets tickets Epson TM-T88VII ™’

Construccién de Kiosco

Kiosco de alimentos ! 1 $3.000,00 $3.000,00
de alimentos

Servicios sanitarios  Construccion de 2 bafios 2 $2.500,00 $5.000,00

Senfalizacion interna
y externa +
iluminacion
perimetral

LED y sefialética 1 $1.200,00  $1.200,00

., Nivelacion, asfaltado
Adecuacion del

terreno parcial, parqueo e —  $7.000,00  $7.000,00
iluminacion
Total $38.235,00

Elaborado por: El Autor, 2025
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Apéndice 11. Depreciacion de Activos Fijos

Depreciacion % 2025 2026 2027 2028 2029
Pantalla de 10% $400,00 $400,00 $400,00  $400,00 $400,00
proyeccioén

Proyector 10% $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00
Parlantes activos 10% $260,00 $260,00 $260,00  $260,00 $260,00
Subwoofers 10% $230,00 $230,00 $230,00  $230,00 $230,00
activos

Consola de 0

ol 10% $98,00  $98,00  $98,00 $98,00  $98,00
Accesorios

(soportes,

cableado 10% $60,00  $60,00  $60,00 $60,00  $60,00
XLR/HDMI,

tripodes)

Control de

accesos, Lector
QR + impresora
de tickets

10% $55,50 $55,50 $55,50 $55,50 $55,50

Kiosco de o
alimentos 10% $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00
Servicios

0
sanitarios 10% $500,00 $500,00 $500,00 $500,00  $500,00

Sefializacion
interna y externa
+ iluminacién
perimetral

10% $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00

Adecuacion del

0
terreno 0% $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Total,
Depreciacidn
anual $3.123,50 $3.123,50 $3.123,50 $3.123,50 $3.123,50

Elaborado por: El Autor, 2025



Apéndice 12. Activos Diferidos

Activos Diferidos # C. Total
, Valor oficial para Categoria 2 —
Permiso de Centros de diversion mayores de 18
funcionamiento  aros: USD 271,50 $271.50
(Ministerio de . Lk ) '
Gobierno) Formula oficial: Area (m?) x SBU x
0,31%.
Area proyectada: 520 m2 (40
1 2
Tasa de habilitacion vehiculos x 13 m?).
(Municipio de SBU 2025: USD 470. $757,64
Guayaquil) ]
Calculo: 520 x 470 x 0,0031 =
757,64 USD.
Clasificacion: Riesgo alto, area >500
m?2,
Permiso e inspeccion , -
del Cuerpo de Tarlfa_referenual. USD 100,00 + $103,00
Bomberos especie valorada (USD 3,00).
Total: 103,00 USD.
Permiso sanitario , . :
ARCSA (si expende Reglstro,de allrrllent(]?_s _ylbekfnldas. " $21.89
alimentos) Categoria 4, valor oficial referencial.
- Campafia digital y medios locales
IPa l:g!%disgtge para apertura. Costo estimado segun $1.200,00
proformas de agencias publicitarias.
Insumos iniciales para Stock de apertura electrodomeésticos,
KiOSCOS P maguinaria de cocina, snacks, $1.500,00
bebidas, etc.
Fondo de Reserva para emergencias y
contingencia mantenimiento imprevisto. $1.000,00
Total $4.854,03

Elaborado por: El Autor, 2025
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Costo
Egresos Descripcion mensual
(USD)
7 personas
(coordinador, técnico
de proyeccion,1
Sgélgg;lde boleteria, 1 operador $7.533,07
P de sonido/luces, 1
kioscos, 1 seguridad,
1 limpieza)
S,er\_/|0|os EIectnmdad, agua, $200,00
basicos internet
Mantenimie Preventivo trimestral
nto de : $150,00
) promediado
equipos
Lote ubicado en
zona céntrica entre
Alquiler norte y sur de $700,00
local Guayaquil, con
adecuada
accesibilidad
PubI.|C|dad Campairias gllgltales $150,00
continua y redes sociales
Costo Fijo
Mensual $8.733,07
Costo Fijo $104.796,
Anual 80
INSUMOS Reposicion de
Ki snacks y bebidas por  $200,00
ioscos
mes
Sequridad Personal extra en
gt funciones de alta $470,00
adicional
demanda
Costo
Variable $670,00
Mensual
Costo
Variable $8.040,00
Anual
2025 2026 2027 2028 2029
Proyeccion  Crecimiento Sector $112.837 $115.2 $117.6 $120.0 $122.6
de Costos 2,1% ) 06 26 96 18

Elaborado por: El Autor, 2025
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Inversion ($)

Inversionistas

Banca (60%)

(40%)
Activos Fijos $38.235,00 $15.294,00 $22.941,00
Activos Diferidos $4.854,03 $1.941,61 $2.912,42
Capital de Trabajo  $21.753,64 $8.701,46 $13.052,19
Total $64.842,67 $25.937,07 $38.905,60
. . Amortizacién Anualidad
Financiamiento Rubro Principal Intereses tant
rincipa constante
$38.905,60
2025 $32.720,32 -$6.185,28 -$4.474 .14 -$10.659,43
2026 $25.823,73 -$6.896,59 -$3.762,84 -$10.659,43
2027 $18.134,04 -$7.689,70 -$2.969,73 -$10.659,43
2028 $ 9.560,02 -$ 8.574,01 -$2.085,41 -$10.659,43
2029 $0,00 -$9.560,02 -$1.099,40 -$10.659,43
Total $0,00 -$38.905,60 -$14.391,53 -$53.297,13

Elaborado por: El Autor, 2025
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Flujo MODERADO 0 1 2 3 4 5
Ventas $138.944 $141.862 $144.841 $147.883 $150.988
(-) Gastos -
Administrativos -$92.797 -$94.746 -$96.735 -$98.767 $100.841
(-) Gastos de Ventas -$1.800 -$1.838 -$1.876 -$1.916 -$1.956
(-) Gastos Pre-

Operativos -10200 -$10.414 -$10.633 -$10.856 -$11.084
(-) Gastos

Operativos -$8.040 -$8.209 -$8.381 -$8.557 -$8.737
(-) Gastos

Financieros -$4.474  -$3.763 -$2.970 -$2.085 -$1.099
(-) Depreciacion -$3.124  -$3.124 -$3.124 -$3.124 -$3.124
(-) Amortizacién -$971 -$971 -$971 -$971 -$971
Utilidad Bruta antes de

Participacion $17.539 $18.798 $20.151 $21.607 $23.177
15% de Participacion

trabajadores -$2.631 -$2.820 -$3.023 -$3.241 -$3.476
Utilidad antes de

impuestos $14.908 $15.979 $17.129 $18.366 $19.700
Impuestos 25% -$3.727  -$3.995 -$4.282 -$4.591 -$4.925
Utilidad después de Impuestos  $11.181 $11.984 $12.846 $13.774 $14.775
(+) Depreciacion $3.124 $3.124 $3.124 $3.124 $3.124
(+) Amortizacién $971 $971 $971 $971 $971
(-) Inversion inicial

de Activo -$43.089

(+) Préstamo

recibido $38.906

(-) Amortizacién de

la Deuda -$6.185 -$6.897 -$7.690 -$8.574 -$9.560
(+/-) Capital de

trabajo -$21.754 -$457 -$466 -$476 -$486 $23.639
(+) Valor Residual $22.618
Flujo Caja -$25.937 $8.633  $8.715 $8.775 $8.809 $55.566

Elaborado por: El Autor, 2025



