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PREFACIO 

Al culminar los estudios de una maestría, con frecuencia un estudiante se pregunta, de 
que me va a servir el título obtenido?, servirá acaso para un ascenso en mi trabajo?, o 
quizá para conseguir un mejor empleo?, o para conseguir un empleo bien remunerado? 
y también algunos se hacen la pregunta, podré montar mi propio negocio?; este es mi 
caso, y al pensar en ello surgen varias opciones, entre ellas negocios tradicionales y 
algunas ideas innovadoras y hasta soñadoras tales como un centro de exhibición de 
plantas carnívora o un acuario grande y bien equipado.  

Al empezar a analizar las propuestas, debo agradecer al Director de maestría, quien me 
supo formular la pregunta, ¿Estas propuestas son una necesidad de los posibles 
consumidores?, lo cual me llevó a realizar un breve sondeo y ver que efectivamente 
era más un sueño personal y observar con más detenimiento alguna necesidad que 
estuviera presente en la ciudad.  

Fue así que al ir a algún parque de la ciudad con mis pequeños hijos pude observar que 
no había juegos mecánicos que tanto gustan a los niños forma permanente en la ciudad 
sino únicamente en las fiestas de la ciudad, dichos juegos en algunos casos se ha 
observado que no están en buen estado, que no hay las condiciones necesarias para 
que la familia acuda con tranquilidad a compartir un momento de dispersión con sus 
hijos, sino más bien primaba la inseguridad, juegos deteriorados, y al estar pocos días 
se había aglomeración, causando en ocasiones más bien molestias.  

Entonces surge la idea de realizar un proyecto de un parque de diversiones infantiles 
en la ciudad de Cuenca, el mismo que pueda brindar sus servicios de forma 
permanente de una forma segura, con parqueo, para que los padres puedan ir 
tranquilos acompañando a sus niños y compartan en familia un momento de descanso 
y sea incluso un espacio de socialización con otras personas. Que los juegos estén en 
óptimas condiciones, que no exista aglomeraciones y se pueda brindar un servicio de 
calidad a todos quienes acudan en busca de un lugar de sano esparcimiento. 

Y qué  herramienta utilizar para desarrollar este proyecto?, nuevamente la guía 
oportuna del Director de Maestría para sugerir, usar CANVAS, por ser una de las 
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herramientas más sencillas y eficaces a la hora de formular un nuevo proyecto  de 
cualquier naturaleza. 

Es así que he podido desarrollar este proyecto usando CANVAS, la cual ha sido de 
gran ayuda para facilitar todo el proceso, es decir desde donde empezar, que aspectos 
del proyecto son los más importantes, qué recursos se necesitarán, de qué forma se 
atenderá al cliente, cuáles con las actividades, cuales las asociaciones importantes, de 
qué forma se obtendrán los recursos económicos para sostener el proyecto , cuáles son 
los principales costos, en resumen cubre todos los aspectos que se necesitan para 
desarrollar un proyecto y al terminarlo con certeza y satisfacción puedo decir 
CANVAS   es un herramienta excelente, sencilla, fácil de aplicar y sobre todo 
efectiva.  

Y la recomiendo para cualquier persona, ya sea estudiante o profesional, con  pocos o 
muchos conocimientos sobre la elaboración de proyectos, ya que podrá llevarlo a cabo 
con esta herramienta.  
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PROLOGO 

El objetivo del presente trabajo es el desarrollo de un modelo de negocios en este caso 
el proyecto de factibilidad de un parque de diversiones de forma permanente en la 
ciudad de Cuenca, usando para ello una herramienta que en los actuales momentos  y 
con gran éxito se está usando en todo el mundo y en infinidad de negocios de 
naturaleza y características muy distintas entre sí; y sin embargo se puede aplicar a 
todos y cada uno de ellos. Estoy haciendo referencia a CANVAS. 

En este trabajo, se podrá encontrar una breve revisión de las diferentes herramientas 
que se han utilizado y aun se siguen utilizando para la generación de modelos de 
negocios. 

Una investigación de campo con su respectiva interpretación para conocer las 
opiniones, preferencias y expectativas del segmento de mercado al cual está dirigido el 
proyecto. 

De las diferentes herramientas analizadas, pude observar y a mi criterio  la más 
versátil, sencilla, fácil de aplicar y muy efectiva es  CANVAS por ello decidí utilizarla 
como base para el desarrollo de este proyecto, los principales puntos que  CANVAS 
considera son: 

Segmento al que se atenderá, cuál es la propuesta de valor que se plantea para cautivar 
al mercado, cuáles son los recursos necesarios para montar el proyecto, qué 
actividades son las principales a desarrollar, qué asociaciones son las claves para el 
proyecto, las principales fuentes de ingresos, los principales costos, los canales y 
medios para llegar a los clientes. 

Así también contiene una evaluación financiera, de tal forma que se puede observar la 
factibilidad del proyecto tanto económica como social y en efecto una vez concluido el  
mismo se puede observar que tiene una aceptable rentabilidad por lo que es factible 
llevarlo a cabo; de tal forma que una vez concluido este trabajo, se harán las gestiones 
necesarias para llevarlo a cabo en un mediano plazo. 
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1.1 ¿Qué es un modelo de negocios? 
Existen varias definiciones de modelos de negocio, de las cuales se mencionará  las 
siguientes: 

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, 
proporciona y capta valor.”(Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

Es una herramienta de análisis que permite a la empresa saber quién es, cómo lo hace, 
a qué coste, con qué medios y qué fuentes de ingresos va a tener. (Emprendedores.es; 
gestion/modelo/modelo-1, 2016) 

El modelo de negocio es el mecanismo mediante el cual un negocio genera ingresos y 
beneficios y al mismo tiempo como una empresa sirve a sus clientes, el modelo de 
negocios aporta dos ideas importantes, la primera es que debe generar teóricamente un 
beneficio mutuo tanto para el cliente y la empresa, y la segunda es que un modelo 
debe ser explicado a través de unos pocos elementos clave. (slideshare.net & 
Rodriguez, 2016). 

Según Porter, El modelo de negocio es la forma  como la empresa hace y genera 
ganancias (slideshare.net & Rodriguez, slideshare.net, 2011) 

El modelo del negocio es como el ADN del negocio, es saber cómo está hecho, cómo 
se puede modificar, cómo pulir, cómo cambiar, cómo moldear, es decir es una 
herramienta previa para la elaboración del plan de negocio( (emprendedores.es/ & 
Escudero, 2016). 

Se puede decir que los modelos de negocios más importantes que han surgido en las 
últimas tres décadas son el Modelo de la Ventaja competitiva (Michael Porter 1985), 
Modelo basado en los recursos (Prahalad& Hamel,1990)  Modelo Delta y CANVAS 
Alexander (Osterwalder& Yves Pigneur, 2010 ) 

1.1.1 Modelo de las Cinco Fuerz as Competitivas, es bien conocido el modelo 
de negocios de las 5 fuerzas que determinan la intensidad de la competencia y de la 
rivalidad en la industria; estas 5 fuerzas son: Amenaza de productos sustitutos, 
amenaza de nuevos entrantes o competidores, rivalidad entre competidores, el poder 
de negociación de los proveedores y el poder de negociación de los clientes, el 
siguiente gráfico resume el modelo de Porter: 
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Gráfico 1: Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Armas, 2016) 
Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
 
Según el pensamiento de Porter se puede decir que su idea clave es que lo que hace 
atractiva  a una empresa en mayor o menor grado es la rentabilidad relativa y esta a su 
vez depende de: 

 Naturaleza atractiva de la industria que depende de las cinco fuerzas. 
 

 La posición competitiva, o sea la capacidad para crear una ventaja competitiva 
sustentable a través de menores costos o diferenciarse brindando un valor 
superior. 

1.1.2 Modelo basado en los recursos 

Esta teoría tuvo su origen en 1957 con Selznik  quien introdujo el concepto de 
“competencia distintiva”  y dentro de este considera al liderazgo como una función 
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directiva esencial para conseguir la eficiencia, a partir de allí este pensamiento ha 
tenido varios aportes por diferentes autores y se puede sintetizar  en lo siguiente: 

 Recursos 
 Negocios 
 Estructura 
 Sistemas y proceso 

La idea principal que prevalece pese a los distintos enfoques que ha tenido a lo largo 
de los años por diferentes autores es que cuando los recursos se alinean  en la 
consecución de una visión y objetivos, es viable crear una ventaja  en donde la 
empresa pueda manejar negocios múltiples. 

Como ya se mencionó se han dado distintos abordajes por diferentes autores lo que se 
denominó “Escuela de Ventajas Competitivas Basadas en Recursos” y todos ellos 
coinciden en que la mejor forma de utilizar los recursos y capacidades reduce la 
posibilidad de imitación, a continuación un cuadro resumen de los diferentes 
enfoques: 

Tabla 1:  Enfoques  de Modelo Basado en Recursos  

Años Autores  Enfoques 
1989 Wernerfelt Recursos críticos 
1989 Dierickx y Cool Activos estratégicos 
1989 J.B. Barney Activos y ventajas competitivas sostenidas 
1990 / 1994 Prahalad y Hamel Competencias centrales 
1993 Amit y Shoemaker Activos Estratégicos 
1993 Peteraf Recursos superiores 
1994 Grant Recursos y capacidades centrales 
1995 Collis y Montgomery Competencias en Recursos 
1997 Pisano, teece y Schuen Capacidades dinámicas 

 
Fuente: (winred.com & Rico, 2005) 
Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
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Gráfico  2: Modelo Basado en Recursos 
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Fuente: (winred.com & Rico, 2005)  
Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
 
En síntesis Prahalad y Hamel sostienen que la ventaja competitiva es el resultado de: 

1. Desarrollar más rápido que los competidores, competencias centrales en la 
empresa como un todo. 

2. Aplicar dichas competencias para crear productos centrales, no confundiendo 
a estos con los productos finales. 

3. Utilizar una arquitectura estratégica o mapa que facilite identificar las 
competencias centrales que la empresa necesita y las tecnologías que la 
sustentan. (winred.com & Rico, 2005) 

1.1.3 Modelo DELTA 

El modelo Delta propuesto por Arnoldo Hax trata de unificar los modelos de Porter, 
Hamel y Prahalad sosteniendo que la estrategia para alcanzar la ventaja competitiva es 
desarrollar un fuerte vínculo con el cliente en lugar de plantearlo como una rivalidad 
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competitiva; de acuerdo a Hax, hay tres opciones estratégicas para relacionarse con el 
cliente: (winred.com, 2016) 

1. Mejor producto, brindando mayor valorización al producto o servicio y al 
vínculo con el cliente, brindarle una solución integral y mejorar aun más el 
valor  y el vínculo con el cliente para fidelizarlo. 

2. Proporcionar una solución integral al cliente, otorgándole productos y 
servicios que se complementen con otros de la gama ofrecida, satisfaciendo 
determinadas necesidades de un modo integral. 

3. Para incrementar el valor hacia el cliente y mejorar el vínculo consolidar el 
sistema, brindando productos y servicios complementarios con otros 
productos y servicios de otras empresas. 

Gráfico  3: Modelo Delta 
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Fuente: (Armas, 2016) 
Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
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deben comprender a los clientes, diferenciarlos, brindarles la mejor proposición de 
valor y hasta “enamorarlos”.  Para ello es necesario redefinir mediante la 
segmentación, el compromiso con el cliente. Luego pensar cómo utilizar las 
capacidades de la empresa para brindarle una solución integral al cliente y consolidar 
el sistema mediante la ampliación horizontal de productos y servicios, creando 
sinergia con empresas complementarias, que aunque se dediquen a cosas distintas, 
colaboren y cooperen entre sí, facilitando así la satisfacción del cliente (winred.com & 
Rico, 2005) 

1.1.4 Modelo de negocio CANVAS 

En el 2004 Osterwalder culmina su tesis sobre innovación de modelos de negocio y la 
publica en su blog sobre modelos de negocio, el método que estaba perfilado en su 
tesis empieza a aplicarse en diferentes países a nivel mundial, es entonces cuando 
junto con su director de  tesis Yves Pigneur deciden elaborar un libro y lo realizan con 
la participación de 470 expertos de todo el mundo y empieza a difundirse desde el 
2010 con gran aceptación por empresas de todo el mundo, a continuación un resumen 
de los nueve pasos del modelo CANVAS ( (Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 
2011): 

Segmentos de mercado, propuestas de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes 
de ingresos, recursos clave, actividades clave, asociaciones clave, estructura de costes. 

 Gráfico  4: Modelo CANVAS 

 

 

 

 

 

 
 
  
 
Fuente: Generación de Modelos de Negocio, Alexander Osterwalder, 2011 
 Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
 
1.1.4.1 Segmentos de Mercado El  Segmento de Mercado define los diferentes 
grupos de personas u organizaciones  a la cual una empresa apunta a alcanzar y servir. 
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Los clientes son el corazón de todo modelo de negocios. Para satisfacer más 
eficientemente a estos la empresa los agrupa en segmentos con características 
comunes, algunos ejemplos de segmento de mercado son: (Alexander 
Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Mercado de masas: Es cuando los modelos de negocio se dirigen al público 
en general, sin distinguir segmentos de mercado, por ejemplo la electrónica de 
consumo masivo. 
 

 Nicho de mercado : Los modelos de negocio orientados a nichos de 
mercado atienden a segmentos específicos y especializados. 

 
 Mercado s egmentado: Cuando algunos modelos de negocio distinguen 

varios segmentos de mercado con necesidades y problemas ligeramente 
diferentes se denomina mercado segmentado. 
 

 Mercado diversificad o: Una empresa con un modelo de negocio 
diversificado atiende a dos segmentos de mercado que no están relacionados y 
que presentan necesidades y problemas muy diferentes. 
 

 Plataformas multilaterales o mercados multilaterales: Este modelo de 
negocio es cuando una empresa se dirige a uno o más segmentos de mercado 
independientes, por ejemplo un periódico necesita por un lado una gran masa 
de lectores y por otro los anunciantes. (Alexander Osterwalder & Yves 
Pigneur, 2011) 
 

1.1.4.2 Propuestas de valor 

La propuesta de valor, es el conjunto de productos y servicios que crean valor para un 
segmento de mercado específico. La propuesta de valor es el factor que hace que un 
cliente se decida por una u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o 
satisfacer una necesidad del cliente. Algunas propuestas de valor pueden ser muy 
innovadoras y presentar ofertas totalmente nuevas, u otras pueden ser similares a 
ofertas ya existentes e incluir algún atributo adicional. 

Las propuestas de valor pueden ser cuantitativas, es decir precio, velocidad del 
servicio, reducción de riesgos, entre otras. O cualitativas como diseño, experiencia del 
cliente, marca/estatus, etc. Osterwalder menciona los siguientes elementos entre los 
principales que pueden ayudar a crear valor para el cliente: (Alexander 
Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Novedad: Cuando una propuesta de valor satisface una necesidad hasta 
entonces inexistente  que el cliente no la percibía porque no había ninguna 
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oferta similar por ejemplo la telefonía móvil frente a la telefonía 
convencional. 
  

 Mejora d el rendimien to: El aumento del rendimiento de un producto o 
servicio suele ser una forma de crear valor por ejemplo en la informática cada 
vez los equipos son más potentes. 
 

 Personalización: La adaptación de los productos y servicios a las 
necesidades de los clientes por ejemplo Lego que permite a sus clientes 
realizar sus propios diseños y solicitarlos a través de internet. 
 

 El trabajo hecho:  En algunos casos se puede crear valor ayudando al 
cliente a realizar determinados trabajos, por ejemplo Rollroyce que permite a 
sus clientes centrarse en la dirección de sus aerolíneas mientras ellos les 
cobran por cada hora de funcionamiento del motor.  
 

 Diseño: El diseño es un factor importante, aunque no es tan fácil medir; un 
producto puede destacarse por la superior calidad de su diseño, por ejemplo en 
el campo de la moda, el diseño podría ser una parte esencial de la propuesta de 
valor. 
 

 Marca/estatus: Algunos clientes pueden encontrar valor en el sencillo hecho 
de utilizar y mostrar una marca específica,  por ejemplo al usar un rolex, para 
algunos clientes es sinónimo de clase y riqueza. 
 

 Precio: Ofrecer un mismo producto por un precio menor es una práctica 
común para satisfacer segmentos del mercado que se rigen por el precio. 
 

 Reducción de costes : Otra forma de crear valor es permitir a los clientes 
reducir costes, por ejemplo algunos software libres. 
 

 Reducir riesgos : Para los clientes es importante reducir el riesgo que 
representa la adquisición de productos o servicios por ejemplo las garantías 
que con se venden productos como los automóviles. 
 

 Accesibilidad: También se puede crear valor poniendo productos o servicios 
al alcance de clientes que antes no  tenían acceso a ellos. 
 

 Comodidad/utilidad: Facilitar las cosas también es una forma de crear 
valor, por ejemplo el ipod y el itunes ofrecieron a sus clientes facilidad y 
comodidad a la hora de adquirir y descargar música digital y ahora lidera ese 
sector del mercado. 
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1.1.4.3 Canales 
 
Canales se refiere al modo en que una empresa se comunica con los diferentes 
segmentos de mercado para llegar a ellos y entregarles una propuesta de valor. 

Esto establece los medios por los que el negocio se relaciona con los clientes. Los 
canales  de comunicación, distribución y venta tienen las siguientes funciones o fases: 
(Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Información, dar a conocer a los clientes los productos y servicios de la 
empresa, 
 

 Evaluación, ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de la 
empresa, 
 

 Compra, permitir que los clientes  compren productos y servicios específicos, 
 

 Entrega, como se entrega al cliente la propuesta de valor, 
 

 Postventa, ofrecer a los clientes un servicio de atención postventa 
 

Los canales  se pueden agrupar en directos como un equipo comercial interno e 
indirectos como una tienda propia; así como entre canales propios y de socios 
comerciales, estos canales son indirectos y abarcan un gran abanico de opciones como 
distribución al por mayor, la venta al por menor o sitios web de socios, en estos 
canales los márgenes de beneficios son menores pero permiten a la empresa aumentar 
su ámbito de actuación, en tanto que los canales propios especialmente los directos los 
márgenes son más altos pero así mismo el coste de puesta en marcha y de gestión 
puede ser elevado.  
 
 
 
1.1.4.4 Relación con clientes 

Este módulo describe los tipos de relaciones que una empresa establece con un 
segmento específico de mercado. La relación con los clientes puede estar basada en 
los siguientes fundamentos: (Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

Captación de clientes, Fidelización de clientes, estimulación de las ventas o también 
llamado ventas sugestivas. Existen varias categorías de relaciones con clientes: 



12 

 

Asistencia personal : Esta relación es cuando el cliente puede comunicarse 
directamente con un representante real del servicio de atención al cliente para que le 
ayude durante el proceso de venta o posteriormente. 

Asistencia personal e xclusiva: En este tipo de relación un representante de 
servicio al cliente se dedica exclusivamente a un cliente determinado, se trata de una 
relación muy profunda con el cliente y puede extenderse por un largo periodo de 
tiempo, por ejemplo en la banca privada  a los clientes que tienen ahorro a plazos fijos. 

Autoservicio: En este tipo de servicio la empresa no mantiene una relación directa 
con los clientes sino que les proporciona todo lo necesario para que los clientes 
puedan servirse ellos mismos. 

Servicios automáticos:  Este tipo de servicio combina una forma de autoservicio 
con procesos automáticos. 

Comunidades: Cada vez es más usual que las empresas utilicen las comunidades de 
usuarios para profundizar la relación con los clientes y facilitar el contacto con los 
miembros de la comunidad. 

Creación colectiva:  Estas empresas van más allá de las relaciones tradicionales y 
recurren a la colaboración de los clientes para crear valor. 

1.1.4.5 Fuentes de Ingresos 

Las fuentes de ingreso representan el dinero que la empresa genera de cada segmento 
de mercado. Si los clientes constituyen el centro de un modelo de negocio las fuentes 
de ingresos son sus arterias. Existen varias formas de generar ingresos: (Alexander 
Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Venta de activos : Una de las fuentes más conocidas de ingresos es la venta 
de derechos de propiedad sobre un producto físico. 
 

 Cuota por uso:  Esta fuente de ingresos se basa en el uso de un servicio 
determinado, cuanto más utiliza el servicio, más paga el cliente, por ejemplo 
una operadora de telefonía cobra de acuerdo  a los minutos que usa el servicio 
el cliente.  
 

 Cuota de suscripción : Este ingreso se genera por el acceso ininterrumpido 
a un servicio, por ejemplo los gimnasios venden suscripciones mensuales o 
anuales a sus miembros. 
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 Préstamo/alquiler/leasing: Este tipo de ingreso se refiere a la concesión 
temporal a cambio de una tarifa, de un derecho exclusivo para utilizar un 
activo determinado durante un periodo de tiempo establecido, por ejemplo la 
renta de vehículos. 
 

 Concesión de licencias: Esta fuente de ingresos se refiere  a la concesión de 
permisos para utilizar una propiedad intelectual a cambio del pago de una 
licencia. La propiedad genera ingresos para los titulares de los derechos de 
propiedad que no necesitan fabricar productos o comercializar servicios, un 
ejemplo de esto se puede ver en la industria tecnológica. 
 

 Gastos de correta je: Estos se derivan de los servicios de intermediación 
realizados en nombre de dos o más partes, por ejemplo los proveedores de 
tarjetas de crédito reciben un porcentaje  de cada transacción de venta 
realizada por un cliente en un comercio que acepta el pago con tarjeta. 
 

 Publicidad: Este ingreso se refiere a las cuotas de publicidad de un producto, 
servicio o marca determinado, por ejemplo los organizadores de eventos. 
Cada fuente de ingresos  puede tener un mecanismo de fijación de precios 
diferente, se distinguen dos principales mecanismos de fijación de precios: fijo 
y dinámico. 

 
 Fijo: los precios predefinidos se basan en variables estáticas: lista de precios 

fija, según características del producto, según segmento de mercado y según 
volumen. 
 

 Dinámico: los precios cambian en función del mercado: negociación, gestión 
de la rentabilidad, mercado en tiempo real, subastas. 
 

1.1.4.6 Recursos Clave 
Recursos claves describe los más importantes activos requeridos para hacer funcionar 
el modelo de negocios. Los recursos claves pueden ser físicos, financieros, 
intelectuales o humanos: (Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Físicos: En esta categoría se incluyen los activos físicos como instalaciones 
de fabricación, edificios, vehículos, máquinas, sistemas, puntos de ventas y 
redes de distribución. 
 

 Intelectuales: Estos son marcas, información privada, patentes, derechos de 
autor, asociaciones y bases de datos de clientes. 
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 Humanos: Todas las empresas necesitan recursos humanos, aunque en 
algunos modelos de negocio las personas son más importantes que en otros, 
los recursos humanos son vitales. 
 

 Económicos: Algunos modelos de negocio requieren recursos o garantías 
económicas como dinero en efectivo, líneas de crédito o una cartera de 
opciones sobre acciones para contratar a empleados clave. 
 

1.1.4.7 Actividades Clave 

Describe las cosas más importantes que una empresa debe hacer para que un modelo 
de negocios funcione. Las actividades clave se pueden dividir en las siguientes 
categorías: (Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Producción: Estas actividades están relacionadas con el diseño, fabricación 
y entrega de un producto en grandes cantidades o con una calidad superior, 
esta actividad es predominante en empresas de fabricación. 
 

 Resolución de problemas : Este tipo de actividades tiene que ver con la 
búsqueda de soluciones nuevas a los problemas individuales de cada cliente. 

 
 Plataforma/Red: Los modelos de negocio diseñados con una plataforma 

(informática) como recurso clave están supeditados a las actividades clave 
relacionadas con la plataforma o red. 
 

1.1.4.8 Asociaciones Clave 
 
Describe la red de proveedores y socios que hacen que un modelo de negocios 
funcione. Cada vez es muy importante las asociaciones entre empresas para optimizar 
sus modelos de negocio, se puede hablar de cuatro tipos de asociaciones: (Alexander 
Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Alianzas estratég icas entre empresas n o competidoras:  Las 
asociaciones movidas por las economías de escala suelen establecerse para 
reducir costos y es frecuente que impliquen una infraestructura de recursos 
compartidos. 
 

 Coopetición: Alianzas estratégicas entre competidores, estas asociaciones se 
pueden utilizar para reducir riesgos cuando es un entorno en el que prima la 
incertidumbre. 
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 Joint ventu res: Se refiere a la asociación de empresas para desarrollar 
nuevos negocios.  
 

 Relaciones de compra dor-proveedor: Para asegurar disponibilidad de 
materiales, esto debido a que las empresas difícilmente pueden poseer todos 
los recursos necesarios para su modelo de negocios. 

1.1.4.9 Estructura de costes 

La estructura de costos describe todos los costos incurridos para operar un modelo de 
negocios. Por lo general se puede distinguir dos amplias clases de estructuras de 
costes: según costes y según valor: (Alexander Osterwalder&Yves Pigneur, 2011) 

 Según costes: El objetivo de los modelos de negocios basados en costes es 
reducir los gastos en donde sea posible. 
 

 Según valor : Estos modelos no se centran en los costes sino que prefieren 
dar prioridad a la creación de valor. 
 

Las estructuras de costes pueden tener las siguientes características:  
 
 Costes fijos: Este tipo de costes no varían en función del volumen de bienes 

o servicios producidos, por ejemplo sueldos, alquileres de instalaciones. 
 

 Costes variables : Estos costes varían en proporción directa al volumen de 
bienes o servicios producidos, por ejemplo materia prima. 
 

 Economías de escala : Esto se refiere a las ventajas que obtiene una 
empresa a medida que crece su producción, por ejemplo precios menores de 
materia prima en compras por alto volumen. 
 

 Economías de campo : Este término se refiere a las ventajas de costes que 
obtiene una empresa a medida que amplía su ámbito de actuación, por ejemplo 
si se puede utilizar los canales de distribución para diversos productos. 
 

1.1.5 Componentes de un modelo de negocios 

Los estudiosos han creado decenas de componentes de los modelos de negocios, a 
continuación algunos de ellos: 

Hay muchos puntos de vista de cuáles deberían ser los componentes ideales de un 
modelo de negocio, de tal forma que hay quienes mencionan que son 12 elementos 
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propuesta de valor, segmento de mercado, segmento de no mercado, alianzas 
estratégicas, diálogo cliente, fidelización, servicio (antes, durante y después), canales 
de distribución y presencialización, recursos clave, el retorno del valor, el efecto 
marca, el efecto plataforma (fundaciongym.wordpress.com & Griol Barres, 2011).   

Otro punto de vista indica que son 7 los pasos del negocio: Los clientes, precio, la 
propuesta de valor, las actividades clave que se llevan a cabo para generar valor, 
recursos y capacidades, coste, beneficio (Ezquer Matallana, 2016) 

De acuerdo a Porter son 5 las fuerzas competitivas: Amenaza de productos sustitutos, 
amenaza de nuevos entrantes o competidores, rivalidad entre competidores, el poder 
de negociación de los proveedores y el poder de negociación de los clientes. 

Y así se podría seguir enumerando muchos enfoques, sin embargo dos profesores de 
negocios suizos, Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, analizaron varios modelos y 
observaron que los componentes se podían resumir en nueve categorías principales. 
Un décimo componente, se puede decir es el productor, dichos componentes son : 

Propuesta de Valor, segmento de mercado, actividades clave, recursos clave, ingresos, 
estructura de costes, relación con el cliente, canales, asociaciones clave.  

Este modelo ha sido ampliamente aceptado y está siendo aplicado por muchas 
empresas en todo el mundo y se puede decir que en la actualidad es el modelo más 
utilizado. 

1.1.6 Diferencia entre modelo de negocios y Plan de negocios 

Plan de negocios y Modelo de negocios son términos que en ocasiones se tiende a 
asociarlos de allí que es importante mencionar que son conceptos diferentes pues el 
uno complementa al otro. 

El plan de negocios describe en detalle los objetivos de un negocio o compañía y su 
principal objetivo es demostrar la viabilidad económica y financiera del negocio y 
proyectar al futuro para valorar la empresa por terceros (premio yo creo, 2016). 

El modelo de negocio es una herramienta dinámica que normalmente  ayuda a 
demostrar la validez de la idea. El objetivo del  modelo de negocios es encontrar una 
fórmula que demuestre como la idea es viable, sostenible y escalable. (mediasplahs.co 
& Aguilar, 2015) El modelo de negocios se puede ir modificando y adaptando 
conforme avanza el proyecto.  
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1.1.7 Diferencia entre modelo de negocios y Estrategia 

Estos términos también tienen a asociarse como iguales, sin embargo son diferentes, 
un modelo de negocio describe como todas las piezas encajan entre sí, pero no toman 
en cuenta las condiciones del rendimiento: la competencia. Esto es trabajo de la 
estrategia, una estrategia, explica como la empresa hará un mejor trabajo que la 
competencia, haciendo las cosas de una forma diferente, y esto desde luego 
beneficiará al cliente, ya que si varias empresas ofrecen los mismos 
productos/servicios y no tienen ninguna diferencia ninguna de estas empresas 
prosperará. 

Mientras que el modelo de negocio es una herramienta dinámica que normalmente  
ayuda a demostrar la validez de la idea. 

 1.2 Importancia de los modelos de negocios 

En su libro “Porqué importan los modelos de negocio”, Joan Magretta dice: “Un 
modelo de negocios son historias que explican cómo funcionan las empresas, un buen 
modelo de negocios da respuesta a las viejas preguntas de Druker ¿quién es mi 
cliente? Y ¿qué es lo que el cliente valora además responde las preguntas que todo 
gerente hace ¿Cómo ganamos dinero en este negocio?, ¿Cuál es la lógica económica 
oculta que explica cómo podemos crear valor a los clientes con un costo apropiado? 

¿Porqué es necesario definir con qué modelo de negocio va a trabajar la empresa?, 
porque entre otras cosas le permitirá al empresario saber qué va a pasar, quien va a 
pagar qué y cuándo y porqué, se ha podido observar que cuando más sencillo es el 
modelo de negocio funciona mejor, ya que si es complejo de igual forma será difícil su 
implementación. (Magreta, 2002) 

El modelo de negocio es mucho más que la forma de ganar dinero de una empresa, ya 
que no solo habla de ello sino también de quienes son los clientes, de cómo llegar a 
ellos, qué cosas hacer para entregarles la propuesta de valor, qué es lo que le hace 
único al negocio, qué estructuras de coste se tiene, según Megías un experto en 
negocios dice es una “visión sistémica del negocio” 

Ganar dinero, vendría a ser  la consecuencia de todo el proceso y para que esto suceda 
deben engranar una serie de piezas, el plan de negocios debe saber responder a las  
siguientes preguntas claves: ¿quién es mi cliente?, ¿qué estoy ofreciendo al mercado?, 
¿cómo lo voy a ofrecer?, ¿qué mecánica tiene mi negocio para hacer beneficios? y 
¿cómo lo voy a hacer sostenible en el tiempo?” 

Un buen modelo de negocio es esencial para que toda la empresa sea exitosa ya sea 
una empresa nueva o ya establecida. 
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Luego de revisar las diferentes opiniones de los expertos se puede decir que la mejor 
analogía para explicar la importancia de un modelo de negocio para una empresa es la 
que hace Joan Riera de EsadeBusinesSchool y GEO de Active Development, quien 
dice:  El modelo de negocio es como los pilares del futuro negocio: “Son los cimientos 
si se tratara de la construcción de un edificio, que sería el negocio, se está definiendo 
en donde van las columnas, de allí que es muy importante pensar muy bien el modelo 
de negocios antes de lanzar una idea al mercado, incluso antes del plan de negocio. 
“Muchos emprendedores empiezan con el business plan sin haber pensado bien su 
modelo. Es como construir una casa y empezar metiendo los muebles y luego te 
replanteas los espacios. Y te encuentras con un problema: “Perdón, me he equivocado. 
Voy a mover un par de columnas para que me encajen los muebles”. Volver atrás 
suele ser muy costoso y difícil y se suele entrar en etapas de confusión y colapso” 
(Emprendores.com & Escudero, 2016). 

De allí la importancia de contar con un modelo de negocio que le permita a la empresa 
generar utilidades proporcionando satisfacción a sus clientes al menor costo posible. 

1.3 Modelos de negocios tradicionales 

Existe un sinnúmero de modelos de negocios que en realidad  resultaría imposible 
clasificarlos y nombrarlos a todos de allí que únicamente se hará referencia a los más 
conocidos. 

En primer lugar se puede hablar de cuatro grandes categorías de modelos de negocio, 
dentro de las cuales encajarán los distintos modelos de negocio existentes estas son: 
Fabricante, distribuidor, minorista, franquicia. 

Dentro de estas cuatro categorías se pueden agrupar algunos los siguientes: 

1.3.1 El Tendero 

Seguramente el modelo de negocio más antiguo dentro  el más conocido por todos es 
“El Tendero”, que consiste en instalar un negocio en un lugar en donde deberían 
encontrarse los clientes potenciales y allí desplegar la oferta de productos y servicios. 

1.3.2 El cebo y anzuelo 

Desarrollado a inicios del siglo XX, que consiste en ofrecer un producto básico a un 
precio muy bajo, incluso se puede hacerlo de forma gratuita, y en base a ello fomentar 
el consumo masivo y repetitivo en el futuro, un ejemplo muy conocido es el de las 
maquinillas de afeitar, el cebo es el  “mango” y el anzuelo son los repuestos. 
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1.3.3 Fabricante 

De acuerdo con la Escuela de Administración y Dirección de Empresas del Instituto de 
Tecnología de Massachusetts, un fabricante toma las materias primas y las convierte 
en un producto. Este modelo de negocio también aplica a las empresas que ensamblan 
productos de piezas prefabricadas. Un fabricante puede elegir entre vender sus 
productos directamente a sus clientes, o  las ventas hacerlo a través de mayoristas o 
distribuidores. 

1.3.4 Distribución 

Un distribuidor es cualquier persona o empresa que compra productos directamente de 
un fabricante para su reventa, ya sea a las tiendas minoristas o directamente a los 
consumidores. Por ejemplo, un distribuidor de tecnología compraría piezas de 
computadoras a un fabricante de tecnología para luego venderlas al por mayor a las 
tiendas minoristas para la venta al público.  

1.3.5 Subastas 

Las subastas, son procedimientos por los cuales un vendedor presenta uno o varios 
artículos para su venta; y al mismo tiempo, permite a los compradores la oportunidad 
de efectuar una oferta en uno o varios artículos. Al cierre de la subasta el artículo o 
artículos van al licitador que está dispuesto a pagar el precio más elevado. (Mavila, 
Daniel, 2003) Existen varios tipos de subastas entre las más conocidas se puede 
mencionar, la Holandesa, Inglesa, sobre cerrado, inversa, electrónica 

1.3.6 Banca  

La banca es uno de los modelos más antiguos de negocio y su actividad consiste en 
captar recursos en los mercados financieros de diferentes maneras, para prestarlos 
luego a sus clientes. El margen de utilidad del banco es la diferencia entre la 
rentabilidad de sus operaciones activas y el coste de sus operaciones pasivas. (La gran 
enciclopedia de la economía, 2016) 

1.3.7 Franquicia 

Tiene sus orígenes en el siglo XVIII con Isaac M. Singer, precisamente con sus 
máquinas de coser Singer y se la puede definir como un método de comercialización 
de productos y/o servicios en el que una empresa, el franquiciador, concede a otra 
persona física o jurídica el franquiciado, a través de un contrato, el derecho a 
reproducir su concepto de negocio de forma exclusiva en un territorio determinado, 
durante un periodo de tiempo fijado en el mismo contrato. (franquicia.net, 2016) 
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1.4 Evolución de los modelos de negocio 

Con el boom del internet, los modelos de negocios tradicionales sufrieron un cambio 
de 180 grados debido al uso de la web para poder expandir sus negocios, de tal forma 
que como dice Magretta en  su estudio, “Una empresa no necesitaba una estrategia, o 
alguna aptitud especial, ni tan siquiera clientes; todo lo que precisaba era un modelo 
de negocios basado en la web que prometía grandes ganancias en un futuro distante y 
disperso”, sin embargo esto no fue tan cierto para muchas empresas que fracasaron por 
lo que el concepto modelo de negocios quedó obsoleto. 

Muchas empresas se apresuraron a lanzarse al mercado con modelos de negocio 
idénticos pero sin ninguna estrategia que los diferenciase en cuanto a cuales clientes y 
mercados servir, que productos y servicios ofrecer y qué tipo de valor iban a crear. 
Pero también fue el gran impulso para empresas como Amazon que fue la primera 
tienda virtual de venta de libros y hoy en día vende una infinidad de artículos a todo el 
mundo con grandes ingresos. 

La llegada del internet cambió totalmente el concepto de compras que teníamos antes, 
y los comercios pequeños o minoristas no son la excepción, pues hoy en día podemos 
ver que una tienda de barrio cuenta con servicios bancarios, máquinas expendedoras 
de café, internet entre otros. En muchos negocios ya no se necesita el dinero en 
efectivo para hacer las compras basta con contar con una tarjeta de crédito o débito y 
se podrá realizar todas las compras que necesite.  

Debido a la recesión económica global, en países como Estados Unidos es notoria la 
falta de interés de los consumidores por adquirir artículos que antes lo hacía, frente a 
ello hasta los comercios pequeños han visto la necesidad de dar un valor agregado a 
sus clientes para poder captar su atención “el minorista no puede darse el lu jo de 
tratar de forma descuidada lo que of rece. " (Las nuevas estrategias, del comercio 
minorista;, 2016). 

No siempre es el precio el que garantiza la compra, Apple por ejemplo  continua 
vendiendo productos caros pese a la recesión, lo cual una vez más muestra que es el 
valor agregado al producto o servicio lo hace que se venda.  

1.5 Modelos de negocio en la  actualidad 

"Nuestro patrón de compras ha cambiado", dice Kahn. "Eso debe afectar también el 
comportamiento del minorista". 
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El comercio electrónico revolucionó la forma de hacer las compras, el consumidor 
puede pasar horas viendo catálogos y comparando precios sin siquiera salir de casa y 
luego decidir si adquiere o  no el artículo deseado. 

Los comercios hoy están obligados a innovar sus estrategias de venta tanto en la tienda 
como vía online, puesto que este medio puede ser muy importante para su expansión 
según  el reportaje de Americaeconomia.com ahora ya no solo existe el comercio 
electrónico, e-comerce sino ahora se habla de F-comerce, M-comerce, S-comerce y el 
V-comerce, es decir el comercio vía Facebook, aparatos Móviles, medios Sociales, y 
Video. (Las nuevas estrategias, del comercio minorista;, 2016) 

Otro indudable ejemplo de la evolución a través de la tecnología es el mundo 
financiero, desde el año 2000 gracias al crecimiento del internet, los usuarios de los 
servicios financieros han podido disfrutar desde la comodidad de sus hogares de 
servicios como: 

 Consulta de saldos y estados de cuenta 
 Transferencias electrónicas a clientes del mismo y de otros bancos 
 Pagos de servicios 
 Inversiones 
 Créditos 
 Pagos de impuestos 
 Estos servicios y más 

Estos servicios y más hoy se los puede obtener también desde los dispositivos móviles 
los cuales además se utilizan para recibir alertas, comprobar datos de seguridad, la 
mayoría de bancos en los actuales momentos se denomina banca móvil; ahora la gama 
de servicios no solo termina allí, sino existen sistemas de pagos virtuales por medio de 
las cuales un intermediario seguro tiene un puente entre el cliente y el vendedor en las 
operaciones de dinero en internet. Este tipo de empresas prestan servicios financieros 
en los que se genera un tipo de tarjeta de débito virtual, que permite realizar pagos, 
transferencias o hacer compras de manera segura y sin el uso del dinero físico a 
cambio de una comisión relativamente baja, (finanzaspracticas.com.co, 2016) es lo 
que se denomina “Dinero electrónico” y que incluso nuestro país por medio del banco 
central se encuentra en plena etapa de promoción. 

Todo el comercio se ha visto ostensiblemente mejorado gracias al desarrollo de la 
tecnología, se pueden citar un sinnúmero de ejemplos de negocios que han tenido su 
gran despegue a partir del uso del internet, tal es el caso de Amazon, Lulu, Lego, la 
tecnología ha permitido por una parte la expansión y diversificación de los negocios 
existentes y otra ha dado lugar a la creación de negocios virtuales como google, 
facebook, skype, ebay, las grandes empresas de telefonía móvil y telecomunicaciones 
en general. 
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Otro interesante modelo de negocios que ha surgido de mano de la tecnología es el del 
multinivel o redes de mercadeo que es un método de distribución  muy redituable ya 
que la empresa distribuye sus productos directamente al consumidor  a través de los 
distribuidores, cortando con ello la cadena de distribución que sube el precio al 
producto y este valor que costaría normalmente, es devuelto en forma de comisiones y 
regalías al distribuidor, el cual forma una red de distribuidores de diferentes niveles de 
allí el nombre multinivel, en la cual todos tienen un  porcentaje de beneficio. 

Se podría decir que el modelo CANVAS es el más utilizado en la actualidad, ya que se 
puede aplicar a casi todos los negocios existentes,  y también se lo puede usar como 
herramienta para generar un negocio nuevo. 

1.6 Tendencias de los modelos de negocio a futuro 

Si estos momentos la tecnología es la base de todos los negocios, el futuro no será la 
excepción y los avances serán aun más impresionantes, a un futuro continuará todos 
los negocios electrónicos y móviles por lo tanto seguirán apareciendo nuevos modelos 
de negocios basados en la web, se está empezando a usar mucho el tema de la Nube y 
es una tendencia de migrar los negocios que sean posibles a ella, se habla de 
Educación en la Nube, se dice que el desarrollo de aplicaciones móviles en la 
actualidad es posible que se encuentre en un 5% de su capacidad total 
(www.negocios1000.com/, 2016), por lo que habrá un desarrollo enorme en esta área, 
otra tendencia  será todo lo que tenga que ver con las energías limpias, productos 
ecológicos, desalinización del agua, los avances de la  domótica harán que cambien los 
modelos de negocio existentes, pues es muy posible que parte de los recursos humanos 
que hoy se utilizan sean reemplazados por robots así como la forma de hacer las cosas 
de entregar los productos y servicios a los consumidores. 

En el sitio web puromarketing dice que todos los negocios a futuro deberán ser 
colaborativos, es decir se romperán las barreras entre empresas puesto que cada quien 
únicamente tomará los que necesita, los puestos de trabajo fijo y para largo tiempo 
están tendiendo a desaparecer ya que se está tendiendo a contratar servicios externos 
especializados antes que nuevos empleados, ya que con el avance tecnológico cada 
vez va siendo más difícil que una sola persona tenga todos los conocimientos y las 
personas se tienen que volver más especialistas en un tema. 

“Por tanto sobrevivirán las empresas que usen la tecnología para adaptar sus modelos 
de negocios. La banca también evolucionará aun más, se cree que el crédito 
instantáneo y los supermercados de fondos serán las grandes tendencias de acuerdo a 
lo que señala el diario digital “El Mundo” en España. 

En esta nueva era están surgiendo también bancos 100% digitales que tratan de 
distanciarse del viejo sistema financiero con una imagen más juvenil y un concepto de 
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banca más ágil, “Todas las reglas del negocio bancario se han roto. Estamos solo en el 
principio de la transformación y dentro de unos años un banco poco o nada tendrá que 
ver con lo que hoy conocemos” opina el consejero delegado de Self Bank en una 
entrevista digital. (El Mundo, 2015) 
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CAPITULO II 

DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL 
DE LOS PARQUES INFANTILES EN LA 

CIUDAD DE CUENCA 
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o=0,5 

e=0,09 
 
n=      159000(0,5)2 (1,96)2                                     152703,6 
                                                        =                   =            tamaño muestra = 118,48 
      (159000-1)(0,09)2  + (0,5)2(1,96)2             1288,85 
 

2.2 Trabajo de campo  

Se realizó una encuesta con preguntas necesarias para recabar la información 
requerida para ayudar a la toma de decisiones respecto a preferencia de juegos a 
implementar, tipo de publicidad, tipo de golosinas a expender, intención de compra 
etc. Tal  como se puede observar en el formato de la encuesta que se adjunta a 
continuación: 
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1. Cuál es su Edad (años 
cumplidos) 
________ 

 

2. Género 

 Masculino ( ) Femenino( ) 
 

3. Cuantas veces al mes va a 
un parque? 

 

4. En qué medio de transporte 
suele trasladarse al parque? 

Auto propio ___   Bus    ___ 

Bicicleta  ___     Moto   ___ 

Caminando ___ 

otro(especifique)   

5. Cuánto tiempo promedio en 
horas suele pasar en el 
parque? 

 

6. Cuando va al parque qué 
juegos le gusta más? 

Resbaladera___ Sube y baja 
___ 
Columpio     ___ Torres            
pared de escalar ___ 
carrusel  
otros especifique 

7. En donde preferiría celebrar 
los cumpleaños? 

Casa            

salón de eventos 

Parque de Diversiones      

Otro (especifique)  

Como estudiante de la MAE de la Universidad Politécnica Salesiana estoy 
desarrollando un estudio de investigación, para conocer las preferencias de 
juegos y diversiones que debería tener un parque de atracciones infantiles en la 
ciudad de Cuenca, la información aquí recopilada será de absoluta 
confidencialidad. Agradecemos por su sinceridad al responder las preguntas. 
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8. Qué tipo de golosinas le 
gusta consumir en los 
parques? 

Helados              Dulces 

Snaks                 Frutas  

Comida rápida 

                 
Otras (especifique ) 

9. Con quienes suele ir al 
parque? 

Padres           hermanos          

Amigos           

otros (especifique) 

10. De los juegos mecánicos 
que traen en las Ferias, 
cuales le gustan más? 

Montaña rusa            
Huracán 

Barca pirata              
Gusanito          

Carros chocones             

Otros (especifique) 

 

11. Si existiera un parque de 
diversiones en Cuenca, 
cuantas veces al mes le 
gustaría ir? 

 

12. Cuánto  dinero invierte en 
promedio cuando va a un 
parque de diversiones?  $ 

13. Que salas temáticas 
preferiría que tenga el 
parque de diversiones? 

Acuario      ,Videojuegos            

Plantas Carnívoras                                                    

Otros especifique                         

14. En qué medio publicitario 
Usted  se ha informado 
sobre parques de 
diversiones?  

15.  Especifique  
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2.2.1 Análisis de resultados. 

De acuerdo al tamaño de la muestra determinado para la población objetivo a atender 
se realizaron 118 encuestas (Anexo I), entre las principales datos obtenidos están los 
siguientes: 

Número de personas encuestadas 118(padres con niños), en el caso de los niños 
pequeños la totalidad de la encuesta fue respondida por sus padres y en el caso de 
niños que ya podían responder lo realizaron de forma conjunta. 

Niños de 2 a 5 años 54 que representan un 45,76% 

Niños de 5 a 8 años 45 que representan un 38,14% 

Niños de 8 a 14 años 48 que representan un 40,68% 

Las preferencias manifestadas por el grupo de personas consultadas servirá para 
proyectar a la población total que se pretende atender. 

Las encuestas se realizaron en 4 parques de la ciudad Paraíso, Parque de la Madre, 
Parque Curiquingue y Parque de Miraflores, los mismos que están ubicados en 
distintos lugares de la ciudad, a fin de que la muestra sea más completa. 

Se pudo observar que la mayoría de personas poseen auto propio para trasladarse lo 
cual facilita la ubicación del Parque de diversiones ya que las personas pueden llegar 
incluso fuera del área urbana, un buen porcentaje se traslada en bus, por lo que se 
tomará en cuenta que el lugar en el que vaya a estar ubicado el parque de diversiones 
en lo posible tenga acceso a líneas de buses para facilitar la llegada de las personas 
que no disponen de transporte propio, tal como se observa en el gráfico siguiente: 
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2.2.2 Conclusiones sobre encuestas   

De los datos obtenidos en las encuestas se puede obtener algunas conclusiones entre 
las más importantes: 

• Hay la intencionalidad de ir a un parque de diversiones, en el caso que 
existiera uno de forma permanente en la ciudad de 1 a 2 veces por mes en un 
41% y de 3 a 4 veces en un 36%, 20% más de 5 veces. Lo cual da la pauta 
inicial para pensar que se puede continuar con el proyecto, pues el 97% del 
total del público objetivo sería aproximadamente de 154000 personas lo que 
nos permite trabajar en publicidad y promoción para lograr que este público 
asista de forma rotativa y constante a dicho parque; permitiendo con ello la 
sostenibilidad del proyecto. 
 

• Otro dato importante es los valores que posiblemente estarían dispuestos a 
invertir tanto en juegos como en golosinas de 3 a 10 dólares un 14,41%, de 10 
a 20 dólares 64,41 dólares, de 20 a 50 dólares 12,71%. Estos valores permiten 
pensar en los valores que se podrán aplicar tanto a juegos como a Golosinas 
de tal forma que sea una alternativa de diversión al alcance del bolsillo de la 
mayoría del público objetivo, esto se lo verá con más profundidad en el 
desarrollo del Lienzo y en el análisis económico. 
 

• Un dato importante obtenido de la encuesta realizada es sin duda los juegos 
que las personas desearían que tenga el parque de Diversiones, lo que será 
muy útil para poder realizar un presupuesto a sabiendas que de si habrá 
demanda de dichos juegos, de igual forma, los resultados muestran de forma 
contundente que al público, especialmente a los padres de familia les gustaría 
que existiera un acuario, esta sala temática permitirá brindar entretenimiento 
no solo a los niños sino también a los adultos, lo que a futuro permitirá 
incrementar el mercado objetivo a atender. 

2.3 Análisis de las normativas que  se deben  tener en cuenta en 
las instalaciones  que  se vayan a im plementar, basados en los 
resultados de la encuesta. 

2.3 1 Análisis de normativas de Juegos (seguridades) 

Con la finalidad de conocer si en Cuenca existe una normativa específica que regule 
las seguridades que deben cumplir las instalaciones y juegos colocados en los parques 
infantiles se consultó al Ing. Roberto Tapia, Supervisor de Parques y Jardines de la 
EMAC, a quién se le realizó las siguientes preguntas: 
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1 . ¿Qué normas de seguridad se utilizan en los parques infantiles de la ciudad de 
Cuenca? 

Al respecto indicó se aplica lo que indica la ordenanza que crea la tasa por gestión de 
servicio de gestión, mantenimiento y manejo de parques, plazoletas, parterres , 
márgenes  de río y áreas verdes públicas. 

2. ¿Cuántos parques infantiles existen en la ciudad de Cuenca? 

Existen 210 

3. ¿ El número de parques que existen en la ciudad cumple está dentro del rango 
establecido por la OMS? 

Actualmente NO, por ello el municipio está con un proyecto de crear varios 
megaparques para al menos cumplir con lo que indica la OMS. 

4. ¿Cuál es el déficit de áreas verdes en la ciudad de Cuenca? 

Este dato se lo debe tomar de lo que indica el INEC(en base a lo que se ha investigado, 
“De acuerdo a la OMS el espacio verde por persona  en una ciudad debe ser de 9.2 
metros cuadrados por habitante, En el caso de Ecuador, existen 4,69 metros cuadrados 
de espacios verdes por persona, esto quiere decir que existe un déficit por habitante de 
4,31 metros cuadrados. Solo existen 10 municipalidades del Ecuador que cumplen con 
esta recomendación internacional: En relación a su población, la provincia de 
Pichincha es la única provincia que cumple con la recomendación de la OMS ya que 
posee 18,85 m2 de áreas verdes por habitante, mientras que Los Ríos presenta el 
menor índice verde urbano provincial con 0,52 m2 /Hab.” (INEC, 2010) 

En Cuenca el déficit es aun mayor según artículo del diario el Universo “Cuenca y 
Guayaquil, con 1,8 y 1,1 metros cuadrados respectivamente, se sitúan por debajo de 
otras ciudades de la región, como la brasileña Belo Horizonte con 18,3, la uruguaya 
Montevideo con 9,2, la colombiana Medellín con 5, o la peruana Lima con 2.” (Diario 
el Universo, 2015)) 

5. Existen algún parque de diversiones infantiles en Cuenca? 

Actualmente no 

6. Cuáles son los requisitos que se debería cumplir para la apertura de un parque de 
diversiones en la ciudad de Cuenca? 
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La consulta se la debe realizar a la Dirección de Control Urbano del Municipio de 
Cuenca, ya que es el organismo encargado de regular los permisos y funcionamiento 
de este tipo de áreas, ya que la EMAC se encarga únicamente del  mantenimiento pero 
la construcción está a cargo del Municipio. 

2.3.1.1 Normas de seguridad para juegos al aire libre 

Considerando que la seguridad de los niños que acudan al parque de diversiones es un 
aspecto de vital importancia, se tomará como referencia la Norma CIMA – NJM –001 
-2013 que es la normativa elaborada por el Colegio de Ingenieros Mecánicos del 
Azuay y se encuentra vigente al momento en la provincia del Azuay.  De igual manera 
para los juegos mecánicos e inflables. 

En primer lugar se segmentará los juegos por grupos de edades de acuerdo a lo que 
mencionan las normas de seguridad clasificando los grupos de la siguiente manera: 

2-5 años 

5-8 años 

8-14 años 

Tanto para los  materiales que se usarán para las diferentes áreas de juegos, como para 
las superficies se tomará la normativa del CIMA, puesto que abarca todos estos 
aspectos. 

2.3.1.2 Normas de seguridad juegos mecánicos  

La normativa que se tomará como referencia para las instalaciones de juegos 
mecánicos será el Reglamento del Colegio de Ingenieros Mecánicos del Azuay que es 
el único reglamento emitido al respecto en el Ecuador.  Al respecto se realizó la 
consulta al Ing. Bolívar Barriga, presidente del colegio de Ingenieros mecánicos del 
Azuay CIMA, quien indicó algunos aspectos respecto a las inspecciones que ellos 
realizan, las más significativas se mencionan a continuación: 

• La Normativa CIMA – NJM – 001 – 2013,  es una normativa completa basada 
en normas internacionales(OSHA, SAEES, ASTM, AWS D1.1)  que ha sido 
elaborada  en varios años por el CIMA, y tiene jurisdicción en las provincias 
de Azuay, Cañar y Morona Santiago.  Su cumplimiento es obligatorio, caso 
contrario los Municipios niegan los permisos de funcionamiento para los 
parques infantiles, ya sean temporales o fijos que pretendan funcionar en 
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dichas provincias. Esta normativa más todos los manuales tienen un costo de 
2000, 00 dólares. 

• Previo al funcionamiento de los parques de diversiones en el caso de los 
temporales, estos tienen que contratar los servicios del CIMA, para que se 
realice una inspección de todos los juegos mecánicos a instalarse, tanto de los 
componentes desarmados, como cuando los juegos se encuentran armados. 
Para el caso de un parque de diversiones permanente se recomienda revisiones 
mensuales. Esta revisión la realiza un Ing. Calificado por el CIMA  y tiene un 
costo de 65, 00 por cada juego infantil nacional, 90 por cada juego infantil de 
origen extranjero; 90 por cada juego para adultos nacional, y 120 por cada 
juego de adultos de origen extranjero. 

En el (Anexo II) se puede apreciar la parte de la normativa correspondiente al Manual 
de mantenimiento para juegos mecánicos, escenarios, parques acuáticos. 

2.3.1.3 Permisos del Municipio de Cuenca 

De igual forma existen varios requisitos que se deben cumplir para obtener los 
permisos de control  urbanístico de Cuenca, para saber cuáles son estos se consultó  al 
Arq. Rafael Rivera, funcionario de control urbanístico del Municipio de Cuenca quien 
supo indicar lo siguiente: 

 Uso de suelo 
 Factibilidad, mediante la emisión del Registro municipal, para obtener este 

permiso a su vez se debe presentar la siguiente documentación: 
o RUC o RISE 
o Cédula y certificado de votación del Propietario 
o Carta de pago del año en curso(del terreno en donde van a ir  las 

instalaciones) 
o Inspección 

Para este caso la factibilidad de funcionamiento del Parque de Diversiones, se 
clasificaría dentro de la categoría Parques infantiles, de acuerdo a lo indicado por el 
funcionario consultado. 

 De acuerdo a la inspección se determinan los requisitos sanitarios, que serán 
baterías higiénicas por separado para Hombres y Mujeres, así como para 
discapacitados. 

 En cuanto a seguridad deberán existir estaciones de control  de ingreso y 
salida. 

 Luego se deberá acudir a los bomberos para los permisos en cuanto a 
señalética y siniestralidad. 
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 Estudio aprobado por el Colegio de Ingenieros Mecánicos del Azuay, en lo 
referente a los juegos mecánicos. 

 Informe favorable de la comisión de Gestión ambiental(únicamente en caso de 
que lo solicite control urbano) 

 Informe favorable de la comisión de Gestión de Riesgos(únicamente en el 
caso de que lo solicite control urbano) 

 Debe haber estacionamiento de acuerdo a la capacidad del local, esto lo 
establecen los bomberos. 

 Presentar un plano con todas las instalaciones a nivel de anteproyecto para su 
respectiva aprobación. 

 Una vez construidas las instalaciones solicitar una re inspección para contar 
con el aval de todas las instancias, para finalmente obtener el Registro 
Municipal Definitivo. 

2.3.1.4 Permisos de los Bomberos 

Para este caso se realizó una consulta a los bomberos, el funcionario que dio la 
información fue el Teniente. Pesantez:, quien indicó los siguientes aspectos: 

• Previo a solicitar el permiso de los bomberos, se debe contar con el visto 
bueno por parte del Colegio de Ingenieros Mecánicos del Azuay. 

• Los bomberos realizan una inspección para volver a revisar las instalaciones. 
• Por cada máquina debe existir un extintor de incendios,  de preferencia de 

polvo químico seco o CO2, este último es especial para paneles eléctricos. 
• Por cada 3 máquinas debe existir una torre de observación y emergencia. 
• Se debe presentar un plan de contingencia, para el caso de siniestros. 
• Las instalaciones de combustible deben estar lejos de los lugares de la comida, 

el gas mínimo a 5 metros de la cocina y en un lugar ventilado. 
• Debe existir la señalización adecuada para las diferentes zonas: 

o Señales de prohibido 
o Evacuación y salvamento 
o Señales obligatorias e información 
o Advertencia de peligro 
o Señalización contra incendios 
o Identificación de tuberías 

Las señales se pueden apreciar en el (Anexo III). 

2.3.2 Análisis de normativas de Salas de Alquiler (fiestas infantiles) 

Para las salas de alquiler para fiestas infantiles, se tomará como referencia las normas 
UNE EN- 1176-10, Equipamiento de áreas de juegos, Requisitos de seguridad 
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específicos y adicionales y métodos de ensayo para equipos de juego en recintos 
totalmente cerrados  (A nexo IV, parte 10). En las que trata aspectos como 
señalización, número de accesos y salidas de acuerdo a los ocupantes, iluminación tipo 
de superficie entre otros. 

2.3.3 Análisis de normativas de salas temáticas   

Las normas de seguridad a considerar  para el caso de las salas temáticas al igual que 
para las salas de alquiler se tomará como referencia lo indicado en las normas UNE 
EN- 1176-10. 
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CAPITULO III 

Modelo de Negocio – CANVAS 
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3.1 Lienzo Del Modelo de Negocio 
Gráfico  9: Lienzo del Modelo de Negocio 
 

 

Elaborado por: In g. Ana Vásquez  Fuente: Lienzo (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2011); Datos: Investigación personal
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Gusanito,  carros chocones (cabe resaltar que los mini carros adecuados a su edad),  
juegos inflables, carrusel. 

Niños de 5-8 años 

De acuerdo a los datos de obtenidos en la encuesta realizada, se puede ver que en este 
rango de edades, las preferencias de los niños los siguientes juegos: 

Gusanito,  carros chocones (cabe resaltar que los mini carros adecuados a su edad), 
juegos inflables,  barca pirata infantil, y montaña rusa. 

Niños de 8-14 años 

En este grupo de edades de acuerdo a la encuesta realizada se puede apreciar que la 
preferencia de juegos son las siguientes: 

Carros chocones, gusanito, barca pirata infantil, huracán y montaña rusa 

3.1.1.2 Diversificación de juegos por edades 

De acuerdo a las normativas de seguridad, los juegos deben estar clasificados por 
edades y con una buena señalización, con la finalidad de evitar roces y problemas 
entre niños pequeños y niños más grandes, tal como se indicó en el punto anterior, se 
pretende realizar tres grupos de edad y de acuerdo a las preferencias demostradas en la 
encuesta se pretende implementar los juegos de acuerdo a la siguiente tabla: 

Tabla 2: Juegos por Edad 

Elaborado por: Ing. Ana  Vásquez 
Fuente: Investigación personal 

 

 

EDAD 
AÑOS 

JUEGOS GRATUITOS JUEGOS CON COSTO 

2-5  Resbaladera, Columpios Gusanito,  Carros Chocones, 
Inflables, Carrusel 

5-8 Resbaladera, Columpios, 
Pared de Escalar 

Gusanito,  Carros Chocones, 
Inflables, barca pirata 

8-14 Resbaladera, Columpios, 
Pared de Escalar 

Carros chocones, Barca Pirata, 
Gusanito, mini montaña rusa 
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     Feriados para el 2016 en Ecuador 

Enero 
Viernes 1 de enero: Año nuevo  
Febrero 
Lunes 8 y martes 9 de febrero: Feriado por carnaval  
Marzo 
Viernes 25 de marzo: Viernes Santo  
Mayo 
Viernes 27 de mayo: Corresponde al feriado del 24 de mayo por la Batalla de 
Pichincha  
Agosto 
Viernes 12 de agosto: Corresponde al feriado del 10 de agosto por el Primer Grito 
de la Independencia  
Noviembre 
Miércoles 2 de Noviembre: Feriado de difuntos Jueves 3 de noviembre: 
Independencia de Cuenca  
Viernes 4 de noviembre (incluye 5 y 6): Puente por difuntos e Independencia de 
Cuenca  
Nota: 
Domingo 1 de mayo 2016: Día del trabajo 
Domingo 9 de octubre 2016: Independencia de Guayaquil  
Domingo 25 de diciembre 2016: Navidad  
En base a este calendario, se observa que cada año hay alrededor de 9 feriados en 
el país, en los cuales se programará promociones especiales a fin de captar más 
público por esos días. 
Las promociones propuestas son: 
• Por cada cuatro juegos uno gratis. 
• En el caso de las personas que tengan tarjeta por cada hora de uso de la misma 

10 minutos gratis en el juego de su preferencia. 
• En el caso de que haya una persona que cumpla años en esos días, 1 hora 

gratis en los juegos de su preferencia. 
• Para el caso de celebrar los cumpleaños en el parque de diversiones también 

habrán precios especiales. 
• Para el caso de los grupos que celebran un cumpleaños, el cumpleañero no 

paga. 
•  

3.1.2.3 Descuentos en convenios 

En cuanto a convenios se propone especialmente con las instituciones educativas, 
escuelas, kínder, guarderías; a estas instituciones se ofrecerá precios especiales si 
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acuden de lunes a viernes en horas laborables. También se ofrecerán precios especiales 
en el caso de celebrar los cumpleaños en el parque de diversiones. 

3.1.2.4 Juegos nuevos que no existan en la ciudad de Cuenca 

De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada, se vio la inclinación de las 
personas encuestadas por los siguientes juegos: 
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Segmento de Juegos con Costo 

Gráfico  13: Gusanito:

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: https://spanish.alibaba.com/product-gs-img/los-ni-os-juegan-equipos-de-patio-al-aire-libre-
emocionante-wacy-monta-a-gusano-mini-monta-a-rusa-1881423159.html 
 
Principales características técnicas: 

Capacidad: 16 asientos 

Potencia: 6.4 Kw 

Longitud de pista: 120 m 

Altura: 2.4 m 

Velocidad: 14Km/h 
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Gráfico  24: carros chocones: 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: https://spanish.alibaba.com/product-gs/2015-attractive-amusement-park-rides-for-sale-kids-
adults-bumper-car-for-amusement-park-789747464.html 
 
Principales características técnicas: 

Capacidad: 2 asientos 

Potencia: 230w 

Longitud de pista: 120 m 

Altura: 0,96m 

Velocidad: 6-10Km/h 
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Gráfico  35: Barca pirata infantil 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: http://spanish.alibaba.com/product-gs/amusement-rides-pirate-ship-for-sale-cheap-amusement-
rides--60405115600.html?spm=a2700.7787047.0.0.6LAMVu 
 
Principales características técnicas: 

Capacidad: 24 asientos 

Potencia: 11kw 

Angulo de giro: 45 º  - 70º 

Altura: 0,96m 

Velocidad: 6-10Km/h 
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Gráfico  46: Carrusel 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: https://spanish.alibaba.com/product-gs/2016-outdoor-amusement-equipment-amusement-park-
rides-luxury-kids-carousel-for-sale-60337452570.html 
 
Principales características técnicas: 

Capacidad: 16 asientos 

Potencia: 2,2kw 

Diámetro giratorio: 9 m 

Altura: 7,8m 
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Gráfico  57: Montaña rusa infantil: 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 

Fuente: 

http://hongxingyoule.en.alibaba.com/product/61256634500185634/Cheap_mini_roller_coaster_for_sale

_sliding_dragon.html 
 
Capacidad: 20 asientos 

Potencia: 6kw 

Velocidad: 25Km/h 

Longitud de pista: 120 m 

Area: 25*18 m 
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Gráfico  68: Juegos inflables

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Cotizacion Freaty 
 
Gráfico  79:Pelotero para niños

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Cotización ANGAPLAST SA. 
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Gráfico  20: Cama elástica  

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: http://www.juegosrecreativoswlcing.com/saltarines 
 
Es de aclarar que el pelotero  y la cama elástica están dentro de los juegos inflables; 
estos juegos serán en primera instancia los que se colocarán en el parque de 
diversiones, luego en el caso de haber la demanda se analizará la posibilidad de 
colocar más juegos. 

3.1.2.5 Renovación de Juegos de acuerdo a tendencias 

Se colocará un buzón de sugerencias en el sitio de expendio de golosinas a fin de 
recabar información respecto a necesidades ya sea en juegos, golosinas, o salas 
temáticas. 

Una vez por año se realizará una encuesta de preferencias de juegos para determinar si 
es necesaria y factible la instalación de nuevos juegos. Además de acuerdo al plan de 
mantenimiento se realizará los respectivos mantenimientos de los juegos existentes y 
renovar los mismos en los  casos que ameriten. 
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3.1.2.6 Zona wifi 

Las zonas wifi, en los actuales momentos son prácticamente una necesidad de la 
población especialmente considerando las edades a las cuales se está dirigiendo el 
presente proyecto, por lo que se colocará wifi gratuito en las zonas de espera, como un 
valor agregado. 

3.1.3 Canales 

De Acuerdo a lo que vimos en el capítulo I respecto a los canales se analizará los 
siguientes aspectos: 

• Informar a los clientes  sobre los s ervicios existentes  de acuerdo a la 
encuesta realizada se pudo determinar que los principales medios por donde 
las personas se informan sobre la existencia de un parque de diversiones son: 
Radio, Redes Sociales y televisión, por lo tanto se utilizará la publicidad en 
radio y las redes sociales, no se utilizará la televisión debido a los altos costos 
que representa. 

 Evaluación, ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de 
la empresa, Para este propósito una vez al año se realizará una encuesta para 
saber el grado de satisfacción de los clientes, de igual forma también se 
colocarán buzones de sugerencias. 
 

 Compra, permitir que los clientes   compren productos y servicios , 
para este propósito se pondrá a disposición del público tarjetas magnéticas, las 
cuales tendrán un  valor correspondiente a tiempo que se podrá utilizar en 
cada juego hasta agotar el mismo, luego se podrá recargar y seguir usando la 
misma tarjeta. 
 

Y la otra forma de venta de tickets para el uso de cada juego será directamente 
a las personas que acudan al parque de diversiones en una boletería que habrá 
a la entrada de dicho parque. Cabe mencionar que todo el parque tendrá 
cerramiento incluso los juegos del área gratuita para efectos de seguridad y a 
su vez cada juego tendrá su propio cerramiento para poder controlar el uso del 
mismo. 

 Entrega, como se entrega al cl iente la propuesta de valor , Como se 
indicó anteriormente todas las propuestas de valor serán entregadas a los 
clientes de forma directa en las instalaciones del parque de diversiones, ya sea 
para el uso de juegos gratuitos, como en los descuentos que se han propuesto. 
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La publicidad se realizará de forma temporal, al iniciar por seis meses seguidos hasta 
que el parque de diversiones se dé a conocer, posteriormente se analizará la 
posibilidad de hacerlo de forma más espaciada o únicamente en temporadas 
especiales, sin embargo con frecuencia se estará enviando entradas a las emisoras para 
sorteos en sus programas a cambio de publicidad. 

Se creará una cuenta en las diferentes redes sociales, facebook, twitter, instagram, con 
la finalidad de dar a conocer el parque de diversiones. 

3.1.3.2 Mecanismos de venta de entradas y reservaciones 

La entrada al parque de diversiones no tendrá costo, sino el costo se colocará a cada 
juego, en primer lugar estarán los juegos con costo y en la parte trasera los juegos 
gratuitos, con la finalidad de lograr que los clientes se motiven al tener que 
obligatoriamente mirar los juegos pagados; en la entrada del parque de diversiones 
habrá una boletería en la que se expenderán tickets para los diferentes juegos y a su 
vez  recarga de tarjetas magnéticas, en este local no se venderán tarjetas magnéticas 
nuevas con la finalidad de agilitar la venta de tickets para los juegos ya que el llenar la 
información necesaria para las tarjetas toma algún tiempo y podría congestionar la 
venta de tickets creando malestar a los clientes. 

Junto a las salas temáticas habrá una oficina más, tanto para venta de tickets como 
para la venta y  recarga de tarjetas magnéticas, así también para reservaciones y 
atención de promociones, y atención al cliente en general. 

3.1.3.3 Mecanismos para evaluar la sa tisfacción del cliente con los servicios 
brindados 

Se colocarán buzones de sugerencia junto a cada boletería, los mismos que se 
revisarán cada semana  con el fin de dar soluciones a posibles quejas que puedan 
presentarse de forma ágil. 

Como se mencionó anteriormente dos veces en el año se realizará una encuesta a un 
grupo de clientes de forma aleatoria con la finalidad de conocer su grado de 
satisfacción y expectativas. 
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3.1.4 Relación con  clientes 

Es el tipo de relaciones que la empresa establecerá con el segmento de mercado al cual 
está atendiendo. En este caso el tipo de relaciones que se establecerá con los clientes 
será: 

Asistencia personal.-  Los clientes se podrán acercar a los dos puntos de atención, 
en los cuales podrán adquirir sus tickets, tarjetas magnéticas, realizar recargas de 
dichas tarjetas, presentar reclamos, realizar reservaciones, acceder a alguna 
promoción. 

Así también estarán los locales de expendio de golosinas a los cuales podrán acercarse 
de forma directa para realizar sus respectivas compras. 

Asistencia personal e xclusiva.-  Para el caso de convenios con instituciones 
educativas se dará una atención especial a este segmento de clientes. 

3.1.4.1Cómo será la atención a los clientes en las diferentes instalaciones 

 Habrá personal en las diferentes boleterías, así también personal para la 
asistencia de las personas en el uso de los diferentes juegos.  
 

 También habrá personal en los puntos de expendio de golosinas. 
 

 Otro lugar que requerirá se personal serán las salas temáticas, en las que 
habrán personas capacitadas que puedan dar la guía a adecuada. 
 

 Para el caso de eventos especiales como cumpleaños o grupos de personas 
habrá personal dedicado a atenderlos de forma exclusiva. 

3.1.4.2 Cómo captar clientes  

Con la finalidad de captar clientes se realizará visitas a las diferentes instituciones 
educativas de la ciudad para ofrecerles los servicios y tratar de conseguir la firma de 
convenios. 

Se colocará la publicidad que se había mencionado en la radio y redes sociales. 

Y se dará una excelente atención en las instalaciones para que los clientes regresen 
con gusto, para lograr esto periódicamente se  realizará capacitaciones, evaluación e 
incentivos al personal que atienda al público. 
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3.1.4.3 Mecanismos para receptar sugerencias 

Como se indicó anteriormente se colocarán buzones de sugerencias y en el punto de 
atención al cliente se receptarán los reclamos o sugerencias de forma directa, así 
también se habilitará una extensión telefónica para la atención al cliente.  Se 
programará entrevistas en fechas especiales con las emisoras en las que se haya 
colocado la publicidad en donde se podrá recibir algunas sugerencias de parte del 
público. 

3.1.5 Fuentes de Ingresos 

Las fuentes de ingreso representan el dinero que la empresa genera de cada segmento 
de mercado, para el presente proyecto se utilizará las siguientes fuentes de ingreso: 

 Venta de tickets para uso de juegos 
 Venta de tarjetas magnéticas para uso de juegos 
 Venta de golosinas y comida rápida 
 Venta de entradas a salas temáticas 
 Alquiler de instalaciones para celebrar fiestas infantiles 
 Venta de espacios publicitarios en muros del cerramiento 

3.1.5.1 Venta de entradas a Juegos y salas temáticas 

Con la finalidad de saber cuánto dinero en promedio invierte el padre de familia 
cuando acude a un parque de diversiones se realizó una pregunta en la encuesta y se 
pudo observarlos resultados que se aprecian en el gráfico siguiente: 
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En base a estos datos se puede ver que hay la intención de alrededor de un 40% de 
personas por celebrar los cumpleaños de sus niños en el parque de diversiones, lo que 
ampliado al tamaño total de la población que se pretende atender sería 
aproximadamente 63000 personas lo cual es una considerable cifra para poder 
implementar este servicio. Se plantea inicialmente contar con 2 salas para eventos y 
además de las salas se incluirá el uso de juegos de acuerdo  a la preferencia de las 
personas que contraten los servicios y de las edades promedio de los invitados. El 
costo por invitado será desde 10 dólares lo cual incluirá el uso del salón de eventos, 60 
minutos de los juegos de su preferencia, una golosina y una bebida. 

3.1.5.4 Alquiler de espacios para publicidad 

Una de las fuentes de ingreso será el alquiler de espacios publicitarios para 
anunciantes que vendan productos o servicios dirigidos al mismo segmento al que se 
atenderá en el parque de diversiones o a sus padres. En los muros o cerramiento del 
parque de diversiones se podrá colocar letreros o vallas publicitarias  el costo será por 
meses en los que esté colocado el anuncio y también se considerará la ubicación para 
la fijación del precio.  

3.1.5.5 Venta de snaks y comida rápida 

El parque de diversiones contará con un  local de expendio de golosinas, para saber 
cuáles tienen mayor aceptación y por lo tanto serán las que se expenderán se colocó 
una pregunta al respecto en la encuesta y los resultados fueron los siguientes: 
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3.1.6.2 Juegos 

Los juegos se podría decir que son el recurso más importante de este negocio pues sin 
ellos no existiría el parque de diversiones. Por ello se ha hecho una selección de los 
juegos que fueron más aceptados en las encuestas realizadas a fin de que los clientes 
se encuentren satisfechos con los mismos y sobre todo acudan al parque de 
diversiones. 

Ya que los juegos constituyen uno de los recurso clave se pondrá especial énfasis en 
su mantenimiento para garantizar que estén en óptimas condiciones y de esta forma 
siempre puedan brindar un servicio seguro a los clientes. 

Los mantenimientos se realizarán de acuerdo al calendario de mantenimientos cuya 
periodicidad estará basada en lo que indica la norma UNE-EN-1176-1, tal como se 
indicó en el capítulo I.  

3.1.6.3 Personal para atender 

El personal también será uno de los recursos claves puesto que se requerirá de 
atención personalizada en todos los juegos, en las boleterías, en los puntos de servicio 
al cliente, hay que considerar que el personal deberá tener una capacitación 
especializada y al no haber un negocio similar en la ciudad, será muy importante el  
poder mantener una buena y duradera relación con los colaboradores. 

3.1.7 Actividades Clave 

Describe las cosas más importantes que una empresa debe hacer para que un modelo 
de negocios funcione. 

3.1.7.1 Consideraciones p ara seleccionar los medios publicitarios más adecuados  
para este caso 

La primera consideración son los resultados de la encuesta realizada, tal como se ve en 
el gráfico 11  los medios en los cuales más se informan las personas son Radio, Redes 
Sociales y Televisión. 

Como segundo punto está la cobertura de los tres medios, en nuestra ciudad la radio 
tiene una muy buena cobertura, de igual forma las redes sociales; la TV, al tener solo 
dos canales locales no es tan alta. 
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Y como tercero y último punto están los precios, de los tres medios seleccionados, 
redes sociales es gratuito por lo tanto se aprovechará esta opción, y en segundo lugar 
está la radio cuyos costos por cuña varían de acuerdo al tiempo, si es mención o tiene 
una grabación previa, de acuerdo a lo investigado aproximadamente los costos en 
promedio son: 

• Desde 4,50 dólares por una cuña rotativa de 30 segundos como máximo hasta 
a 12,00  por cuña publicitaria en un programa escogido. 

• Menciones desde 12 a 15 dólares. 
• Auspicio de programas desde 350, 00 hasta 1012,00. Mensuales.  
•  La Televisión es un medio más caro, los costos van desde 180,00 por 30 

segundos en los programas de más baja sintonía, hasta 2300,00 por 60 
segundos en los programas de más alta sintonía.  

3.1.7.2 Selección de la publicidad a colocar en las instalaciones 

Este punto se deberá tratar luego de que el parque de diversiones se encuentre ya 
instalado  a fin de poder decidir los lugares más adecuados y fijar los precios 
respectivos para ofrecer a los anunciantes. 

3.1.7.3 Plan de mantenimiento de juegos 

Este plan estará basado en lo que dice la norma UNE-EN-1176-1 y además en las 
especificaciones del fabricante por lo que se deberá complementar una vez que se 
tenga ya una negociación de los juegos y por ende se cuente con las especificaciones 
técnicas de los mismos. Sin embargo a continuación se describe un cuadro con las 
revisiones mínimas que recomienda la norma antes mencionada: 
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Gráfico  125: Mantenimiento de Juegos 

    REQUISITOS DE UNE-EN 1176-7 

        

IN
SP

EC
C

IO
N

 

  OCULAR DE 
RUTINA 
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 MANTENIMIENTO 

CORRECTIVO 

Cada vez que haya que corregir un 
defecto o restablecer el nivel de 
seguridad 

  
    

MANTENIMIENTO 
PREVENTIVO 

Según plan del responsable del sistema 
de mantenimiento, instrucciones del 
fabricante y condiciones locales 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: (ASES XXI, 2009) 
 

3.1.7.4 Cuando se debe diversificar los servicios 

Como se indicó en puntos anteriores dos veces al año se realizará una encuesta para 
medir la satisfacción, en la que se incluirán preguntas para saber las preferencias de 
los juegos, además cada semana se recogerán las sugerencias de los buzones, en donde 
se podrá saber si los usuarios requieren implementar nuevos servicios, si  se considera 
necesario y factible se lo implementaría, caso contrario habría que esperar un tiempo 
prudente y volver a realizar el respectivo análisis. 
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3.1.7.5 Alquiler de salas para eventos infantiles         

Como se indicó en el punto 3.1.4.1 el parque de diversiones inicialmente contará con 
dos salas de alquiler para eventos infantiles, en la planificación anual se revisará si es 
necesario y factible la implementación de más salas y a su vez se analizará los ajustes 
que sean necesarios en los juegos e implementos con que cuenten dichas salas. De 
igual forma se revisarán los precios de forma anual, si hubiera algún evento especial 
que amerite la revisión de precios e implementos se lo realizará en el momento que 
surja la necesidad. 

3.1.8 Asociaciones clave 

Describe la red de proveedores y socios que hacen que un modelo de negocios 
funcione, en este punto revisaremos lo siguiente: 

3.1.8.1Cómo hacer convenios de pr ecios y membrecías co n las instit uciones 
educativas y centros de atención infantil 

Como se dijo en el punto referente a la obtención de ingresos, los convenios serán una 
de las formas que se utilizará, para ellos se realizará una lista de las instituciones 
educativas (educación básica, e inicial), se las agrupará por sectores y se programará 
visitas, una vez que se encuentre próxima la apertura del parque de diversiones, en 
dicha visita se entregará publicidad y se ofrecerán los servicios del parque a fin de que 
sean analizados y en lo posible se firme un convenio para la celebración de                                      
cumpleaños. 

3.1.8.2 Ana lizar cóm o contactar y sel eccionar auspiciantes para evento s 
especiales en fechas festivas 

Estos convenios serán también importantes ya que permitirán generar ingresos para el 
parque de diversiones, por lo tanto requiere una buena planificación que se realizará al 
inicio del proyecto y que luego deberá darse seguimiento por lo menos una vez al mes; 
en cuanto el proyecto se encuentre en funcionamiento esta actividad se incluirá en el 
plan estratégico de cada año; a los auspiciantes con quienes se logre realizar los 
convenios, se les dará atención personalizada y se buscará formas de incentivo. 

3.1.9 Estructuras de costes 

La estructura de costos describe todos los costos incurridos para operar un modelo de 
negocios. 
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3.1.9.1Terreno (adquisición o arrendamiento)  

Este será uno de los costes más altos  e importantes para el proyecto,  de acuerdo a las 
instalaciones que se pretende utilizar para el parque de diversiones: 

Tabla 4: Segmento de Juegos con Costo 

Cantidad 

 

Descripción Observación  Costo U.   Costo T.  

1 Acuario Mini      20.000,00      20.000,00  
16 Videojuegos          1.200,00      19.200,00  
1 Gusanito        15.000,00      15.000,00  
1 Carrusel        16.000,00      16.000,00  
20 Carros chocones          1.100,00      22.000,00  
1 pistas para carros 

chocones 
Sistema  techo      18.000,00      18.000,00  

1 Barca Pirata  Infantil      15.000,00      15.000,00  
1 Montaña Rusa Infantil      35.000,00      35.000,00  
3 Juegos inflables          2.000,00        6.000,00  
1 Pelotero para bebés              

800,00  
           
800,00  

1 Pelotero con tobogán          5.000,00        5.000,00  
1 Cama Elástica              

900,00  
           
900,00  

12 Excavadoras          2.500,00      30.000,00  
  Subtotal Juegos  costo       202.900,00  

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 5: Segmento de Juegos gratuitos 

JUEGOS GRATUITOS     
Cantidad Descripción Observación  Costo U.   Costo T.  

1 

Resbaladera con 
pared de escalar 

integrada
Para niños mayores de 

5 años
  

1.300,00  
  

1.300,00  

1 Resbaladera 
Para niños de  2 a 5 

años
  

500,00  
  

500,00  

1 
Juego de 2 
columpios

Para niños de 2 a 5 
años

  
500,00  

  
500,00  

1 
Juego de 

columpios
Para niños mayores de 

5 años
  

806,40  
  

806,40  

  
Subtotal Juegos  

gratuitos    
  

3.106,40  
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 6: Costos de Infraestructura 

INFRAESTRUCTURA     

Cantidad Descripción Observación  Costo U.   Costo T. 

1 Terreno  
  

300.000,00   300.000,00 

2 Salas para eventos
Capacidad para 100 

personas cada una
  

10.000,00  
  

20.000,00 

4 Locales para oficinas  
  

5.000,00  
  

20.000,00 

2 Baterías Sanitarias  
  

4.500,00  
  

9.000,00 

1 Cerramiento  
  

20.000,00  
  

20.000,00 

1 Estacionamiento  
  

2.000,00  
  

2.000,00 

1 Caseta Guardianía  
  

2.000,00  
  

2.000,00 

1 
Revisión Juegos 

CIMA  
  

3.170,00  
  

3.170,00 

1 Mobiliario  
  

10.000,00  
  

10.000,00 

10 Lectoras de tarjetas  
  

100,00  
  

1.000,00 

1 
1 impresora y 

software  
  

8.500,00  
  

8.500,00 

  
Subtotal 

Infraestructura    
  

395.670,00 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 
Costos de Importación, los costos de importación por ser un valor 
considerable en el presupuesto se hará referencia especial, los valores que se 
deben considerar son los siguientes: ( (Aduana del Ecuador SENAE, 2016) 

FOB: Costo de la mercadería en la factura 

CIF: Este valor es la base para los cálculos de los impuestos y se lo obtiene 
sumando el FOB+el valor del flete mas el seguro. 
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FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia), Impuesto que administra el INFA 
0,5% del CIF 

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancías), Impuesto administrado por la 
Aduana del Ecuador =20% del CIF  

ICE (Impuesto a los Consumos Especiales), Administrado por el SRI cuando aplique 

IVA (Impuesto al Valor Agregado), Administrado por el SRI 14% del subtotal I.V.A,  
es decir de la suma (CIF+ADV+FODINFA+ICE+SALVAGUARDIA) 

Salvaguardia (Recargo Ad-Valorem)(Impuesto administrado por la Aduana del 
Ecuador=35% del CIF)(Este es un arancel adicional temporal, por medida de 
Salvaguardias adoptadas por el gobierno Nacional. 
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Tabla 7: Costos de Importación 

COSTOS DE IMPORTACION    

Cantidad  Descripción  Transporte   Costo  

1  Gusanito  1 contenedor de 20 pies 
  

1.900,00  

1  Mini Montaña rusa  1 contenedor de 40 pies 
  

3.500,00  

1  Barco Pirata 
1 contenedor de 40 
pies+ 1 de 20 pies 

  
5.400,00  

20  carros chocones 
1 contenedores de 40 
pies  

  
3.500,00  

12  excavadoras  1 contenedor de 40 pies 
  

3.500,00  

16  maquinas videojuegos 
1/2 contenedor de 20 
pies  

  
950,00  

1  carrusel  1 contenedor 20 pies  
  

1.900,00  

      Total Transporte 
  

20.650,00  

      Seguro 
  

3.404,00  

CIF                      194.254,00     
Subtotal 
para IVA                      308.784,97     

Cantidad  Descripción  Impuesto   Costo  

1 
FODINFA (Fondo de Desarrollo para 
la Infancia)  0,5% del CIF 

  
971,27  

1 
AD‐VALOREM (Arancel Cobrado a 
las Mercancías)   20% del CIF 

  
38.850,80  

1 
ICE (Impuesto a los Consumos 
Especiales)  

maquina de video 
juegos 

  
6.720,00  

1  IVA (Impuesto al Valor Agregado)    
  

43.229,90  

1 
Salvaguardia(Impuesto 
administrado por la Aduana)  35% del CIF ADV  67.988,90 

1  Subtotal Costos Importación    
  

181.814,87  
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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SEGMENTO DE JUEGOS GRATUITOS 

Gráfico  136: Resbaladera con columpios 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Cotización technoswiss 
 
Gráfico  147: Pared de escalar 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: http://www.technoswiss.ec/Productos/Juegospiral/Torres.aspx#8 
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 Tomando en cuenta es necesidades se plantea el arrendamiento o adquisición de un 
terreno de mínimo 5000 metros cuadrados. 

El costo de arrendamiento mensual para un terreno de estas características ubicado 
fuera de la ciudad está alrededor de 3500 dólares. 

La ventaja del arrendamiento es que inicialmente no se deberá realizar el desembolso 
de todo el valor del terreno. Sin embargo las desventajas son que al  término  del plazo 
del arriendo, si ya se tiene la posibilidad de adquirir un terreno propio,  será necesario 
volver a invertir en la estructura de salas y en las estructuras para juegos, además de la 
reinstalación de los mismos, lo que implicará un costo considerable. 

Otro aspecto podría ser que si el dueño del terreno ya no desea arrendar, 
obligatoriamente se debe buscar otro lugar, con los consecuentes gastos que implicaría 
la reinstalación de los juegos y salas. 

El costo de adquisición es de alrededor de 300.000 dólares, la desventaja es el que el 
costo inicial se lo debe desembolsar de contado, sin embargo las ventajas son que la 
infraestructura que se construya es propia, no hay costos por arrendamiento, no sería 
necesario trasladarse a otro lugar por lo tanto no se incurriría en gastos de 
reinstalación, ni nueva infraestructura. 

La mayor cantidad de Juegos electromecánicos, no se fabrican en nuestro país, por lo 
que será necesario importar de otros países, por ello dentro de los costos se han 
incluido los valores aproximados que se deberían pagar por este concepto basados en 
lo que se indica en la página http://www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action, en la 
cual el Gobierno nacional publica las instrucciones necesarias para realizar una 
importación. 

3.1.9.2 Costos Fijos, también llamados periódicos, son gastos de la actividad que  no 
dependen del nivel de bienes y servicios producidos por la empresa. Con frecuencia se 
suele referir a ellos como gastos generales. (Enciclopedia Financiera, 2016) 
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Tabla 8: Costos Fijos 

Descripción Cantidad
Sueldo 

Individual Costo 
Frecuenci

a 

Cuota préstamo 1   $  15.322,99  mensual 

Sueldo persona Bar 1  $       600,00  $       600,00  mensual  
Sueldos y salarios 

asistentes juegos 10  $       600,00  $    6.000,00  mensual 
Sueldo operador de juegos 

mecánicos 2 $ 800,00  $    1.600,00  mensual 

Sueldo atención al Cliente 1  $       700,00  $       700,00  mensual 
Sueldo Persona venta 

tickets 1  $       600,00  $       600,00  mensual 

Sueldo Guardias 1  $       600,00  $       600,00  mensual 

Sueldo Administrador 1  $       950,00  $       950,00  mensual 

Publicidad 3   $    2.170,00  mensual 

Patentes 1   $       125,00  mensual 

Energía eléctrica 
1600 

kw/mes  $    1.500,00  $    1.500,00  mensual 

Agua 1  $       200,00  $       200,00  mensual 

Teléfono 1  $       220,00  $       220,00  mensual 

Mantenimientos 1  $       600,00  $       600,00  mensual 

Predio  1  $         25,00  $         25,00  mensual 

Suma    $  28.667,99    
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 
Debido a que la energía eléctrica será uno de los costos operativos más altos para el 
proyecto, se ha realizado un cálculo aparte para los juegos, a este costo habrá que 
sumar el de las oficinas. 

 

 

 



78 

 

Tabla 9: Costos de energía eléctrica 

Consumo Eléctrico 

Cantidad Descripción Wats Horas/día Kw/mes
Costo 

Unitario Costo T. 

1 Acuario 600 9,3 167,4 0,12 20,088 

16 Videojuegos 200 9,3 892,8 0,12 107,136 

1 Gusanito 6000 9,3 1674 0,12 200,88 

1 Carrusel 2200 9,3 613,8 0,12 73,656 

20 
Carros 

chocones 280 9,3 1562,4 0,12 187,488 

1 Barca Pirata 11000 9,3 3069 0,12 368,28 

1 
Montaña 

Rusa 6000 9,3 1674 0,12 200,88 

12 Excavadoras 750 9,3 2511 0,12 301,32 
Subtotal 

Consumo 
electricidad 1.459,73 

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación propia 
 

3.1.9.3 Costos Variables, son aquellos que cambian en proporción a la actividad de 
una empresa. El costo variable es la suma de todos los costos marginales en todas las 
unidades producidas. 

Tabla 10: Costos Variables 

Descripción Cantidad Costo Frecuencia 

Sueldos ocasionales 2  $    1.837,50 mensual 

Emisión de Tarjetas 
magnéticas 660  $       660,00 mensual 

Subtotal Variables   $    2.497,50   

Total costos mensual   $  31.165,49   
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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CAPITULO IV 

ANÁLISIS FINANCIERO, ECONÓMICO  Y 
SOCIAL DEL PROYECTO. 
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4.1 Análisis de Responsabilidad social 

Responsabilidad Social es responsabilidad por los impactos sociales y ambientales de 
las decisiones y acciones de las organizaciones. Es lo que dice la reciente definición  
de la norma ISO 26000 (http://www.iesalc.unesco.org.ve/, 2016) 

La Comisión Europea, COM(2011) 618 final, define responsabilidad social de la 
siguiente manera: 

El respeto de  la legislación aplicable y de los convenios colectivos entre los 
interlocutores sociales es un requisito previo al cumplimiento de dicha 
responsabilidad. Para asumir plenamente su responsabilidad social, las empresas 
deben aplicar, en estrecha colaboración con las partes interesadas, un proceso 
destinado a integrar las preocupaciones de los consumidores en sus operaciones 
empresariales y su estrategia básica, a fin de: maximizar la creación de valor 
compartido para sus propietarios/accionistas y para las demás partes interesadas y la 
sociedad en sentido amplio; identificar, prevenir y atenuar sus posibles consecuencias 
adversas. 

Las dos definiciones, tanto la norma ISO 26000  y de la Comisión Europea, permiten 
sentar las bases de la “Responsabilidad Social”. (http://www.iesalc.unesco.org.ve/, 
2016) 

4.1.1 Análisis de Políticas del buen vivir 

El gobierno nacional a través de la SENPLADES(Secretaría Nacional de Planificación 
y Desarrollo), ha  elaborado un Plan Nacional Para el Buen Vivir, el cual contiene una 
serie de objetivos, políticas y lineamientos orientados a buscar un estado Plurinacional 
e Intercultural cuyo fin sea el buen vivir de las y los ecuatorianos. 

Los objetivos son: 

1. Auspiciar la igualdad, cohesión e integración social y territorial en la 
diversidad. 

2. Mejorar las capacidades y potencialidades de la ciudadanía. 
3. Mejorar la calidad de vida de la población. 
4. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un ambiente sano y 

sustentable. 
5. Garantizar la soberanía y la paz, e impulsar la inserción estratégica en el 

mundo y la integración latinoamericana.  
6. Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas. 
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7. Construir y fortalecer espacios públicos, intercul turales y de encuentro  
común. 

8. Afirmar y fortalecer la identidad nacional, las identidades diversas, la 
plurinacionalidad y la interculturalidad. 

9. Garantizar la vigencia de los derechos y la justicia. 
10. Garantizar el acceso a la participación pública y política. 
11. Establecer un sistema económico social, solidario y sostenible. 
12. Construir un Estado democrático para el Buen Vivir.  

Al revisar los objetivos del buen vivir se observa que el presente proyecto guarda 
relación con los objetivos 3, 4 y 7 ya que propiciará la interrelación de las personas, su 
sano esparcimiento y a la vez contribuirá con espacios verdes  que ayudan a la 
conservación del medio ambiente. 

Al considerar los posibles impactos que el proyecto podría ocasionar, se ve que en 
cuanto al aspecto social se puede decir que habría un impacto muy pequeño hacia las 
personas que de alguna manera se emplean temporalmente en las ferias que vienen a la 
ciudad en las fechas festivas, sin embargo esto se vería compensado con las fuentes de 
empleo que el proyecto generará para varias personas tanto de forma permanente 
como temporal y más bien constituirá un aporte a la comunidad en cuanto al crear 
varias plazas de trabajo; y además de forma indirecta se contribuirá al movimiento 
comercial de los productos que se vendan. 

En cuanto al aspecto ambiental el impacto que se provocaría sería mínimo, puesto que 
los juegos que se implementarán funcionan con energía eléctrica que es considerada 
una energía limpia y no contaminante.  Como se mencionó anteriormente habría un 
mínimo impacto por los desechos producidos por las personas que acudan al parque de 
diversiones, los cuales serán adecuadamente  tratados, y canalizados a los sitios 
correspondientes. Los juegos inflables son de PVC(Policloruro de Vinilo) que es un 
material que al descomponerse es contaminante, sin embargo esto estará controlado 
puesto que en cuanto los juegos inflables tengan algún problema por el que ya no 
puedan ser usados serán reciclados de forma adecuada para evitar cualquier 
contaminación.   

4.2 Análisis de costos de implementación y mantenimiento 

 Tal como se vio en el capítulo anterior en el lienzo CANVAS,  los principales costos 
de implementación del proyecto son: 
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Tabla 11: Costos Totales Resumen 

Costo Valor Observación
Infraestructura   440.670,00 Incluye terreno y construcción 

Importación         181.814,87 Incluye impuestos y transporte 

Juegos 206004,40 Incluye juegos con costo y gratuitos 

Costos de 
instalación 

8290,00 Pago a técnicos especializados 

Total Inversión 
inicial 

       836.781,27  

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 
Como se ve en la tabla anterior el costo total estimado para poner en marcha el 
proyecto de implementación del parque de diversiones será de$  836.781,27  este 
capital es un tanto alto para que se lo pueda tener al contado y  por lo que la opción 
más viable en este caso será el financiamiento del proyecto a través de un crédito. Por 
ser un proyecto novedoso se buscará el financiamiento a través de la Corporación 
Financiera nacional, puesto que los parques de diversiones están dentro de la categoría 
“Otras actividades de esparcimiento”; que puede ser financiada si cuenta con la 
aprobación del Ministerio de Turismo;  aunque en el caso de no calificar  con la CFN, 
el financiamiento se lo buscará en el Banco del Pacífico.  

Haciendo una simulación  del crédito en el banco del Pacífico de tipo comercial, de un 
capital de 800.000,00, considerando que se contaría con el capital de 36.781,27  el 
valor de la cuota a pagarse de forma mensual sería de aproximadamente 15.322,99, 
este valor sumado al pago mensual de sueldos y salarios así como de los servicios 
básicos mensualmente dan un aproximado de gastos de 31.165,49 más los costos de 
depreciación,  sería aproximadamente de  33.275,07 mensuales. Estos costos variarán 
un poco ya que al inicio el costo en publicidad será más alto,  y habrá también algunos 
gastos imprevistos. 

4.3 Análisis de opciones de obtención de ingresos 

A continuación una tabla de los valores estimados que se esperan obtener por concepto 
de ingresos; cabe señalar que de lunes a jueves el cálculo se ha realizado considerando 
una utilización del parque al 15% de su capacidad y viernes, sábado y domingo al 
50%, con el fin de tener una idea bastante aproximada  y poder deducir los costos sin 
dificultad y calcular la utilidad neta que se pueda obtener. En el caso de feriado serían 
ingresos extraordinarios que se los ha calculado de forma separada. A continuación se 
puede apreciar los costos de los escenarios pesimista, realista y optimista, con la 
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finalidad de poder formarse una mejor idea de los costos e ingresos que se podrán 
obtener al poner en marcha el proyecto:  
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Tabla 12: Ingresos Por Juegos y Salas Temáticas escenario realista 

Juego 

Tiemp
o 
minut
os 

Costo 
Juego/P
ersona 

# 
Asie
ntos 

# 
Sets 

Ingres
o Por 
Hora 

Horas 
Lunes a  
Jueves 

Horas 
viernes a  
domingo 

Ing. Diario Lu nes-Jueves 
calculado al 15%  de  
capacidad 

Ing. Diario  Viern es-
Domingo calculado al 
50% de capacidad 

Ingreso 
semanal 

Gusanito 10 1 24 1 144,00 8 11 172,80 792,00 3067,20 

Carrusel 10 0,75 16 1 72,00 8 11 86,40 396,00 1533,60 
Carros 
Chocone
s 10 1,5 20 1 180,00 8 11 216,00 990,00 3834,00 

Barca 
Pirata 10 1,5 24 1 216,00 8 11 259,20 1188,00 4600,80 

Montaña 
Rusa 10 1,5 20 1 180,00 8 11 216,00 990,00 3834,00 

Excavad
oras 10 1,5 12 1 108,00 8 11 129,60 594,00 2300,40 
Juegos 
Inflables 10 0,5 20 3 180,00 8 11 216,00 990,00 3834,00 
Videojue
gos 10 1 16 1 96,00 8 11 115,20 528,00 2044,80 
Entrada 
Acuario 10 1 10 1 60,00 8 11 72,00 330,00 1278,00 

Totales                1483,20 6798,00 26326,8 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
Para el escenario pesimista, se considera el 10% menos en los ingresos diarios 

Tabla 13: Ingresos Por Juegos y Salas Temáticas escenario pesimista, 



86 

 

Juego 
Tiempo 
minutos 

Costo 
Juego/Pers

ona

# 
Asient

os
# 

Sets
Ingreso Por 

Hora
Horas Lunes 

a Jueves
Horas viernes a 

Domingo
Ing. Diario 

Lunes‐Jueves
Ing. Diario 

Viernes‐Domingo
Ingreso 
semanal

Gusanito  10  1 24 1 144,00 8 11 57,60 633,60 2131,20

Carrusel  10  0,75 16 1 72,00 8 11 28,80 316,80 1065,60
Carros 

Chocones  10  1,5 20 1 180,00 8 11 72,00 792,00 2664,00

Barca Pirata  10  1,5 24 1 216,00 8 11 86,40 950,40 3196,80

Montaña 
Rusa  10  1,5 20 1 180,00 8 11 72,00 792,00 2664,00

Excavadoras  10  1,5 12 1 108,00 8 11 43,20 475,20 1598,40
Juegos 

Inflables  10  0,5 20 3 180,00 8 11 72,00 792,00 2664,00

Videojuegos  10  1 16 1 96,00 8 11 38,40 422,40 1420,80
Entrada 
Acuario  10  1 10 1 60,00 8 11 24,00 264,00 888,00

Totales                  494,00 5438,40 18292,80
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 14: Ingresos Por Juegos y Salas Temáticas escenario optimista 

Juego 
Tiempo 
minutos 

Costo 
Juego/Pers

ona

# 
Asient

os
# 

Sets
Ingreso Por 

Hora
Horas Lunes 

a Jueves
Horas Viernes 

a Domingo
Ing. Diario 

Lunes‐Jueves
Ing. Diario 

Viernes‐Domingo
Ingreso 
semanal

Gusanito  10  1 24 1 144,00 8 11 288,00 950,40 4003,20

Carrusel  10  0,75 16 1 72,00 8 11 144,00 475,20 2001,60
Carros 

Chocones  10  1,5 20 1 180,00 8 11 360,00 1188,00 5004,00

Barca Pirata  10  1,5 24 1 216,00 8 11 432,00 1425,60 6004,80

Montaña 
Rusa  10  1,5 20 1 180,00 8 11 z360,00 1188,00 5004,00

Excavadoras  10  1,5 12 1 108,00 8 11 216,00 712,80 3002,40
Juegos 

Inflables  10  0,5 20 3 180,00 8 11 360,00 1188,00 5004,00

Videojuegos  10  1 16 1 96,00 8 11 192,00 633,60 2668,80
Entrada 
Acuario  10  1 10 1 60,00 8 11 120,00 396,00 1668,00

Totales                  2472,00 8157,60 34360,80
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 15: Otros Ingresos 

OTROS 
INGRESOS     

Descripción 
Personas promedio/ 

Semana
Consumo 

Promedio/persona
Utilidad 
mensual 

Golosinas 1075 2  $            430,26  

Descripción Veces por semana Costo de alquiler/hora
 Utilidad 
mensual  

Salas Temáticas 3 30  $          1.440,00  
Espacios 

publicitarios # de espacios Costo mensual
 Utilidad 
mensual  

  20 100  $          2.000,00  

Totales   
 $  

3.870,26  
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación propia 
 
Tabla 16: Ingresos días Feriados escenario realista 

FUENTES DE INGRESOS DIAS FERIADOS                

Juego 
Tiempo en 
minutos 

Costo 
Juego/Person
a 

# 
Asient
os 

# 
Set
s 

Ingreso Por 
Hora 

Horas Lunes a 
Jueves 

Ingreso 
Diario  $ 

Gusanito  10  1 24 1 144,00 11  1425,60 

Carrusel  10  0,75 16 1 72,00 11  712,80 
Carros 
Chocones  10  1,5 20 1 180,00 11  1782,00 
Barca 
Pirata  10  1,5 24 1 216,00 11  2138,40 
Montaña 
Rusa  10  1,5 20 1 180,00 11  1782,00 
Excavadora
s  10  1,5 12 1 108,00 11  1069,20 
Juegos 
Inflables  10  0,5 20 3 180,00 11  1782,00 
Videojuego
s  10  1 16 1 96,00 11  950,40 
Entrada 
Acuario  10  1 10 1 60,00 11  594,00 

Totales                   
$  
12.236,40 

 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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El total estimado de ingresos adicionales por feriado de acuerdo al escenario realista 
sería de 12.236,00 por día  festivo. 

El total estimado de ingresos mensuales de acuerdo al escenario realista sería igual a:  
∑ Ingresos de días ordinarios + otros ingresos + ingresos por días feriados  =  $ 
109.177,46  

Tabla 17: Ingresos días Feriados escenario pesimista 

FUENTES DE INGRESOS DIAS FERIADOS                

Juego 
Tiempo en 
minutos 

Costo 
Juego/persona

# 
Asient
os 

# 
Sets

Ingreso Por 
Hora 

Horas Lunes a 
Jueves 

Ingreso 
Diario  

Gusanito  10  1 24 1 144,00 11  1108,80 

Carrusel  10  0,75 16 1 72,00 11  554,40 
Carros 
Chocones  10  1,5 20 1 180,00 11  1386,00 
Barca 
Pirata  10  1,5 24 1 216,00 11  1663,20 
Montaña 
Rusa  10  1,5 20 1 180,00 11  1386,00 
Excavadora
s  10  1,5 12 1 108,00 11  831,60 
Juegos 
Inflables  10  0,5 20 3 180,00 11  1386,00 
Videojuego
s  10  1 16 1 96,00 11  739,20 
Entrada 
Acuario  10  1 10 1 60,00 11  462,00 

Totales                   
$ 
9.517,20 

 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 
El total estimado de ingresos adicionales por feriado de acuerdo al escenario pesimista 
sería de 9517,20 por día  festivo. 

El total estimado de ingresos mensuales de acuerdo al escenario pesimista sería igual a 
∑ Ingresos de días ordinarios + otros ingresos + ingresos por días feriados =    $ 
77.041,46  
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Tabla 18: Ingresos días Feriados escenario optimista 

FUENTES DE INGRESOS DIAS FERIADOS                

Juego 
Tiempo en 
minutos 

Costo 
Juego/persona

# 
Asient
os 

# 
Sets

Ingreso Por 
Hora 

Horas Lunes a 
Jueves 

Ingreso 
Diario  

Gusanito  10  1 24 1 144,00 11  1584,00 

Carrusel  10  0,75 16 1 72,00 11  792,00 
Carros 
Chocones  10  1,5 20 1 180,00 11  1980,00 
Barca 
Pirata  10  1,5 24 1 216,00 11  2376,00 
Montaña 
Rusa  10  1,5 20 1 180,00 11  1980,00 
Excavadora
s  10  1,5 12 1 108,00 11  1188,00 
Juegos 
Inflables  10  0,5 20 3 180,00 11  1980,00 
Videojuego
s  10  1 16 1 96,00 11  1056,00 
Entrada 
Acuario  10  1 10 1 60,00 11  660,00 

Totales                   
$ 
13.596,00  

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 

El total estimado de ingresos adicionales por feriado de acuerdo al escenario optimista 
sería de 13.596,00 por día  festivo. 

El total estimado de ingresos mensuales de acuerdo al escenario optimista sería igual 
∑ Ingresos de días ordinarios + otros ingresos + ingresos por días feriados  =   $ 
141.313,46  
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Tabla 19: Capacidad de Personas a ser atendidas escenario realista 

CAPACIDAD DE PERSONAS              

Juego 
# 
Asientos 

# 
Sets Personas/Horas

15% 
Capacidad 

Horas Lunes-
Jueves 

Personas Lunes-
Jueves 15% 

Horas Viernes-
Domingo 

Personas Viernes-
Domingo 50% 

Gusanito 24 1 144 22 8                    691                       11  2376 

Carrusel 16 1 96 14 8                    461                       11  1584 

Carros 
Chocones 20 1 120 18 8                    576                       11  1980 

Barca Pirata 24 1 144 22 8                    691                       11  2376 

Montaña Rusa 20 1 120 18 8                    576                       11  1980 

Excavadoras 12 1 72 11 8                    346                       11  1188 

Juegos Inflables 20 3 360 54 8                1.728                       11  5940 

Videojuegos 16 1 96 14 8                    461                       11  1584 

Entrada Acuario 10 1 60 9 8                    288                       11  990 

Totales               1.212                   182                    72,00                5.818                       99               19.998  
 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 20: Capacidad de Personas a ser atendidas escenario pesimista 

CAPACIDAD DE PERSONAS A SER ATENDIDAS 
                

Juego 
# 
Asientos 

# 
Sets Personas/Horas

5% 
Capacidad 

Horas Lunes-
Jueves 

Personas Lunes-
Jueves 5% 

Horas Viernes-
Domingo 

Personas        Viernes-
Domingo 40%

Gusanito  24  1 144 7 8                    230                        11   1900,8

Carrusel  16  1 96 5 8                    154                        11   1267,2

Carros 
Chocones  20  1 120 6 8                    192                        11   1584

Barca Pirata  24  1 144 7 8                    230                        11   1900,8
Montaña 
Rusa  20  1 120 6 8                    192                        11   1584

Excavadoras  12  1 72 4 8                    115                        11   950,4

Juegos 
Inflables  20  3 360 18 8                    576                        11   4752

Videojuegos  16  1 96 5 8                    154                        11   1267,2

Entrada 
Acuario  10  1 60 3 8                      96                        11   792

Totales                  1.212                      61                     72,00                  1.939                        99                15.998 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 21: Capacidad de Personas a ser atendidas escenario optimista 

CAPACIDAD DE PERSONAS ATENDIDAS             

Juego  # Asientos  # Sets  Personas/Horas
15% 

Capacidad
Horas Lunes‐

Jueves 
Personas Lunes‐

Jueves 15%
Horas Viernes‐

Domingo
Personas Viernes‐

Domingo 50%

Gusanito  24 1 144 22 8                     691                       11  2376

Carrusel  16 1 96 14 8                     461                       11  1584

Carros Chocones  20 1 120 18 8                     576                       11  1980

Barca Pirata  24 1 144 22 8                     691                       11  2376

Montaña Rusa  20 1 120 18 8                     576                       11  1980

Excavadoras  12 1 72 11 8                     346                       11  1188

Juegos Inflables  20 3 360 54 8                 1.728                       11  5940

Videojuegos  16 1 96 14 8                     461                       11  1584

Entrada Acuario  10 1 60 9 8                     288                       11  990

Totales                  1.212                   182                     72,00                  5.818                       99               19.998 
 
Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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 4.4 Analiz ar la factibilidad de implementació n del proyecto 
mediante el uso del VAN y TIR  

VAN (Valor Actual Neto)   (Economipedia.com, 2016), El VAN  es un método que se 
utiliza para la valoración de una inversión, este método consiste en actualizar los 
ingresos y gastos de un proyecto, calcular su diferencia (Flujos de efectivo). El VAN 
es una medida de rentabilidad del proyecto en términos monetarios.  

El VAN sirve para evaluar si una inversión es rentable o no, los criterios de decisión 
serán: 

VAN>0 : El valor actualizado de los ingresos y pagos futuros de la inversión, a la tasa 
de descuento elegida generará beneficios. 

VAN=0 : El proyecto de inversión no generará ni beneficios ni pérdidas, siendo su 
realización, en principio indiferente. 

VAN<0 : El proyecto de inversión generará pérdidas, por lo que no se recomienda 
realizarlo. 

TIR (Tasa Interna de Retorno), (Economipedia.com, 2016) La TIR es la tasa de 
interés o rentabilidad que ofrece una inversión para las cantidades que no se han 
retirado del proyecto. De una forma simple se define como el valor de la tasa de 
descuento que para un proyecto de inversión dado, hace que el VAN sea igual a cero. 

La TIR al igual que el VAN nos da una medida de la rentabilidad, es decir viene 
expresada en tanto por ciento, para los criterios de selección se referirá a k que es la 
tasa de descuento elegida para el VAN y serán: 

Si TIR >k , el proyecto de inversión será aceptado, ya que la tasa de rendimiento 
interno que se obtiene es superior a la tasa mínima de rentabilidad exigida a la 
inversión. 

Si TIR=k  en este caso es similar situación a cuando el VAN era igual a 0 es decir no 
hay ganancia ni pérdida. En este caso la inversión podría llevarse a cabo 

 si se mejora la posición competitiva de la empresa y no hay alternativas más 
favorables. 

Si TIR <k No se alcanza la rentabilidad mínima, por lo que se recomienda no realizar 
el proyecto. 



95 

 

Tabla 22: Flujo de Efectivo Escenario Realista 

Se considera un crecimiento  anual similar a la inflación 3,4% 

AÑOS AÑO1 AÑO 2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 AÑO6 
Ingresos 1.403.571,12 1.451.292,54 1.500.636,48 1.551.658,12 1.604.414,50 1.658.964,59
Costos Fijos 344.015,88 361.216,67 379.277,51 398.241,38 418.153,45 439.061,12
Costos Variables 2.497,50 2.747,25 3.021,98 3.324,17 3.656,59 4.022,25
Depreciación 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00
Utilidad de la operación 1.022.242,74 1.052.513,61 1.083.522,00 1.115.277,57 1.147.789,46 1.181.066,22
gastos financieros 84.870,90 73.158,90 60.061,20 45.414,00 29.033,70 10.716,30
Utilidad antes de impuestos 937.371,84 979.354,71 1.023.460,80 1.069.863,57 1.118.755,76 1.170.349,92
15% empleados Y 35% Renta 421.817,33 440.709,62 460.557,36 481.438,61 503.440,09 526.657,46
Utilidad  luego de impuestos  515.554,51 538.645,09 562.903,44 588.424,96 615.315,67 643.692,46
Depreciación 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00
Utilidad Neta 550.369,51 573.460,09 597.718,44 623.239,96 650.130,67 678.507,46
Flujo de efectivo 550.369,51 573.460,09 597.718,44 623.239,96 650.130,67 678.507,46

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 23:  Cálculo del VAN y la TIR escenario realista 

  Inversión Inicial AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 
Flujo de efectivo -828491,27 550.369,51 573.460,09 597.718,44 623.239,96 650.130,67 678.507,46
Tasa  de descuento 22,400%   
VAN $ 1.045.968,06   
TIR 67%             

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 

La tasa de descuenta se calcula tomando en cuenta los siguientes valores: 

Tasa pasiva(plazo fijo) 10% 

Inflación 3,4% 

Premio al riesgo 9% 
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Tabla 24: Flujo de Efectivo Escenario Pesimista 

     Se considera un crecimiento  anual menor a la inflación 2% 
AÑOS AÑO1 AÑO 2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 AÑO6 
Ingresos 1.016.826,72 1.037.163,25 1.057.906,52 1.079.064,65 1.100.645,94 1.122.658,86
Costos Fijos 344.015,88 361.216,67 379.277,51 398.241,38 418.153,45 439.061,12
Costos Variables 2.497,50 2.747,25 3.021,98 3.324,17 3.656,59 4.022,25
Depreciación 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00
Utilidad de la operación 635.498,34 638.384,33 640.792,04 642.684,09 644.020,90 644.760,49
gastos financieros 84.870,90 73.158,90 60.061,20 45.414,00 29.033,70 10.716,30
Utilidad antes de impuestos 550.627,44 565.225,43 580.730,84 597.270,09 614.987,20 634.044,19
15% empleados Y 35% Renta 247.782,35 254.351,44 261.328,88 268.771,54 276.744,24 285.319,88
Utilidad  luego de impuestos  302.845,09 310.873,99 319.401,96 328.498,55 338.242,96 348.724,30
Depreciación 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00
Utilidad Neta 337.660,09 345.688,99 354.216,96 363.313,55 373.057,96 383.539,30
Flujo de efectivo 337.660,09 345.688,99 354.216,96 363.313,55 373.057,96 383.539,30

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 25: Cálculo del VAN y la TIR escenario pesimista 

  Inversión Inicial AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 
Flujo de efectivo -828491,27 337.660,09 345.688,99 354.216,96 363.313,55 373.057,96 383.539,30
 Tasa de descuento 22,400%   
VAN $ 282.991,64   
TIR 36%             

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 26: Flujo de Efectivo Escenario Optimista 

Se considera un crecimiento  anual superior a la inflación 5% 
AÑOS AÑO1 AÑO 2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 AÑO6 
Ingresos 1.753.606,32 1.841.286,64 1.933.350,97 2.030.018,52 2.131.519,44 2.238.095,41
Costos Fijos 344.015,88 361.216,67 379.277,51 398.241,38 418.153,45 439.061,12
Costos Variables 2.497,50 2.747,25 3.021,98 3.324,17 3.656,59 4.022,25
Depreciación 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00
Utilidad de la operación 1.372.277,94 1.442.507,71 1.516.236,49 1.593.637,96 1.674.894,40 1.760.197,04
gastos financieros 63.723,90 55.104,60 45.465,30 34.686,90 22.633,20 9.258,00
Utilidad antes de impuestos 1.308.554,04 1.387.403,11 1.470.771,19 1.558.951,06 1.652.261,20 1.750.939,04
15% empleados Y 35% Renta 588.849,32 624.331,40 661.847,03 701.527,98 743.517,54 787.922,57
Utilidad  luego de impuestos  719.704,72 763.071,71 808.924,15 857.423,08 908.743,66 963.016,47
Depreciación 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00 34.815,00
Utilidad Neta 754.519,72 797.886,71 843.739,15 892.238,08 943.558,66 997.831,47
Flujo de efectivo 754.519,72 797.886,71 843.739,15 892.238,08 943.558,66 997.831,47

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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Tabla 27: Cálculo del VAN y la TIR escenario optimista 

  Inversión Inicial AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 
Flujo de efectivo -828491,27 754.519,72 797.886,71 843.739,15 892.238,08 943.558,66 997.831,47
Tasa de descuento 22,400%   
VAN $ 1.818.330,93   
TIR 94%             

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
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4.5 Como patentar el Modelo de Negocio 

Para poder tener exclusividad y amparo legal de un negocio en Ecuador existe el 
Instituto de propiedad Intelectual IEPI, y  se lo puede realizar de la siguiente manera: 

Definición nombre Co mercial.- Es el rótulo o enseña comercial que identifica un 
local comercial y las actividades que desarrolla. (Instituto Ecuatoriano de la propiedad 
Intelectual, 2014) 

El trámite de solicitud de registro inscripción o concesión de derecho de Nombre 
Comercial cuesta $208,00 USD. La protección del nombre comercial tiene una 
duración de 10 años, se puede renovar indefinidamente. La renovación se puede 
realizar entre los seis meses antes y seis meses de la fecha de vencimiento. 

Previo a la inscripción de un nombre se puede realizar una búsqueda fonética que 
consiste en verificar si en el Ecuador existen marcas similares o idénticas a la que se 
pretende registrar o que ya se encuentren registradas con anterioridad. Este trámite de 
forma general cuesta $16,00, y si desea realizar una búsqueda especial, por cada signo 
encontrado $2,00 adicionales. 

El registro de una marca o de un nombre comercial en este caso; confiere algunos 
beneficios que se detallan a continuación: 

• Derecho al uso exclusivo, solo el titular puede hacer uso del signo. 
• Protección en toda la república Ecuatoriana y derecho de prioridad en los 

países de la Comunidad Andina de Naciones(Colombia, Perú y Bolivia), 
dentro de los primeros seis meses de presentada la solicitud en nuestro país. 

• Derecho de presentar acciones legales civiles, penales y administrativas en 
contra de infractores. 

• Desalienta el uso de su marca por los piratas 
• Protege su prioridad del registro de estas marcas en otras naciones. 
• Permite restringir la importación de bienes que utilizan marcas que infringen 

derechos. 
• Derecho de otorgar Licencias a terceros y de cobrar regalías. 
• Derecho de franquiciar su producto o servicio. 
• Ceder los derechos sobre su marca a terceros. 
• Posibilidad de garantizar un crédito con su marca. 
• Al registrar su marca la convierte en un activo intangible, el cual en muchas 

ocasiones llega a convertirse en el activo más valioso de su empresa. 
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Los pasos para realizar el registro son: 

‐ Llenar una solicitud en línea o física. 
‐ Realizar el pago en el banco del Pacífico. 
‐ Luego de realizado el pago, vía online solicitar el proceso. 
‐ Revisar el resultado en portal del IEPI www.propiedad intelectual.gob.ec 

4.6 Ciclo de vida del modelo de negocio 

Definición.-  El ciclo de vida del producto es el conjunto de etapas (Introducción, 
crecimiento, madurez, y declinación) por las que atraviesa una categoría genérica de 
productos; y cuyos conceptos son utilizados como herramienta de administración de la 
mercadotecnia para conocer y rastrear la etapa en la que se encuentra una determinada 
categoría de productos o servicios, con la finalidad, de identificar con anticipación los 
riesgos y oportunidades que plantea cada etapa para una marca en particular. 
(promonegocioS.net, 2006) 

Introducción.- Es la primera etapa del ciclo de vida del producto, se inicia cuando se 
lanza un nuevo producto al mercado, esta etapa es la más arriesgada y costosa porque 
se tiene que gastar una considerable cantidad en el desarrollo del producto así como en 
procurar la aceptación de los consumidores. 

Crecimiento.- Si una categoría de producto satisface el mercado y sobrevive a la 
etapa de introducción, ingresa a la segunda etapa que es la etapa del crecimiento, en la 
cual las ventas aumentan rápidamente. 

Madurez.- En esta tercera etapa del ciclo de vida del producto, el crecimiento de las 
ventas se reduce y/o se detiene. Según Kotler y Amstrong, esta etapa normalmente 
dura más tiempo que las etapas anteriores y presenta retos importantes para la 
dirección de mercadotecnia; si se pretende permanecer en el mercado con dicho 
producto. 

Declinación.- Esta es la cuarta etapa del ciclo de vida del producto, la demanda 
disminuye, por lo tanto, existe una baja de larga duración en las ventas, las cuales 
podrían bajar a cero o caer a su nivel más bajo en el que pueden continuar durante 
muchos años. 
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Gráfico  158: Flujo de efectivo escenario realista 

 

Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación personal 
 
De acuerdo a los datos estimados para 6 años  el gráfico de arriba muestra que se 
estaría en la fase de crecimiento, por lo que al llegar a ese punto se podría nuevamente 
analizar las proyecciones y de acuerdo a ello tomar las decisiones que sean necesarias. 

4.7 Cuando Renovar juegos existentes 

Para considerar renovar los juegos existentes, se tomará en cuenta los siguientes 
aspectos: 

• Estado físico de los juegos 
• Demanda de uso del juego por parte de los clientes. 
• Resultados de las revisiones periódicas por parte de técnicos especializados. 
• Daño de algún Juego. 

 

4.8 Cuando implementar juegos nuevos 

Para implementar un juego nuevo se tomarán las siguientes consideraciones: 
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• Las tendencias del mercado 
• La demanda por parte de los clientes en base a las encuestas periódicas que se 

realizarán periódicamente. 
• La rentabilidad que representará la implementación de dicho juego. 
• La salida de un juego anterior 

4.9 Cuando y como retirar juegos existentes 

Para retirar los juegos existentes se tomarán en cuenta los siguientes aspectos: 

• Término de vida útil del Juego 
• Falta de demanda por parte de los clientes 

4.10 Mecanismos de fijación  y revisión de precios 

El precio es la variable de marketing que influye con mayor rapidez en las decisiones 
del comprador, y por ello su estudio es muy importante. Este no depende 
exclusivamente de la voluntad de la empresa, sino que son muchos los factores que 
influyen en la fijación del mismo, como la demanda del producto, la competencia, el 
coste de producción o la fase del ciclo de vida en la que se encuentra. (BBVA con tu 
empresa, 2012) 

Para la fijación y revisión de precios existen algunos mecanismos conocidos como los 
siguientes:  

‐ Fijación de precios de acuerdo a los costos de producción (Marketing 
XXI, 2016) Este procedimiento se basa en calcular el coste unitario de 
producción y sumar un porcentaje de beneficios. El coste unitario puede ser el 
coste total de producción y entonces el margen va dirigido a obtener 
beneficios, o más bien se toma en el caso de las actividades de distribución, el 
coste variable de producción o adquisición y el margen cubre los costes fijos, 
gastos de administración, comerciales, financieros y el beneficio. 
 

‐ El precio que obtiene una tasa de rentabilidad 
Consiste en fijar una tasa de rentabilidad deseada y calcular el volumen de 
ventas esperado; posteriormente, fijar el precio para esas ventas proporciona la 
rentabilidad buscada. 
 

‐ Fijación de precios en base a la competencia 
Con este método es necesario tener una idea de los intervalos de los precios, o 
mejor un detalle preciso de los precios de la competencia; una vez que se 
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tenga esta información existen varias alternativas: Fijar los precios similares a 
la competencia, fijar los precios por debajo de los precios de la competencia, 
fijar los precios por encima de los precios de la competencia. 
 
Una vez que la empresa ha efectuado el cálculo de costes del producto y 
conoce los precios de la competencia se puede fijar el precio utilizando 
diferentes técnicas que “Juegan” con la mente del consumidor (BBVA con tu 
empresa, 2012): 
 
Precios redondos,  (1, 5, 10 dólares) que dan al consumidor la idea de pagar 
una cantidad exacta por un bien. 
 
Precios psicológicos, (1,95 o 2,99 dólares) que hacen pensar que un precio 
es menor de lo que realmente es. 

Para el presente proyecto se tomará partes de las diferentes técnicas, es decir  observar 
los precios de la competencia, fijarse una rentabilidad y finalmente poner un precio del 
estilo denominado “redondo” 

Conclusiones y Recomendaciones  

Conclusiones  

Al concluir el presente trabajo, cuyo objetivo fue generar un modelo de negocios 
basado en CANVAS para un proyecto de implementación de un parque de diversiones 
infantiles en la ciudad de cuenca  surgen algunas conclusiones fruto del trabajo 
investigativo: 

 El Proyecto se planteó,  aplicar el modelo CANVAS  a un parque de 
diversiones infantiles, el cual tiene elementos diferentes a los parques 
comunes existentes; tales como juegos mecánicos (gusanito, barca pirata, 
carros chocones, carrusel, montaña rusa), juegos inflables,  salas temáticas 
como (acuario y videojuegos). Con estas diferencias se planteó demostrar que 
es un modelo rentable tanto económica como socialmente. 
 

 Se puede decir que el modelo CANVAS es una herramienta aplicable a 
cualquier tipo de negocio, ya que ha sido muy útil para el desarrollo del 
presente proyecto y en la investigación se observó que ha sido y continúa 
aplicándose en empresas de naturaleza diversa por ejemplo: Telefonía móvil, 
comercio, banca, negocios en internet, fábricas, entre otras. 
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 En base a los resultados obtenidos en las encuestas realizadas se pudo concluir 
que por parte de las personas encuestadas, “segmento mercado”,  hay una 
clara intención de acudir al parque de diversiones, lo cual es esencial para 
poder continuar con el desarrollo del mismo. 
 

 Con la pauta de aceptación de los posibles clientes, se procedió a realizar los 
respectivos cálculos como el VAN y la TIR y por los valores obtenidos: 
 
 

o VAN=1.045.968,06   es decir mayor a cero, lo cual se interpreta como 
factible el proyecto. 
 

o TIR=67%,  es mayor a k que es la tasa de descuento, lo cual se 
interpreta también como factibilidad para llevar a cabo el proyecto 
planteado. 

 
 En cuanto a lo personal el desarrollo del presente proyecto ha 

significado una experiencia muy enriquecedora, en cuanto a conocer el 
funcionamiento de este tipo de negocios, los permisos que se requiere 
los diferentes organismos y entidades que intervienen. 
 

 Es grato al concluir un proyecto de investigación de un tema nuevo, 
observar que se puede generar ideas innovadoras, que pueden ser 
aplicadas y generadoras de fuentes de empleo en la ciudad de Cuenca. 

Recomendaciones 

 Con la finalidad de garantizar un funcionamiento óptimo de los juegos 
mecánicos se recomienda llevar a cabo el mantenimiento periódico de 
acuerdo al calendario establecido. 
 

 A fin de que no haya una dependencia exclusiva de personal externo 
para el mantenimiento de los juegos se recomienda capacitar a los 
operadores para que puedan realizar las tareas más recurrentes. 
 

 Ya que la atención al cliente será una de las prioridades, se recomienda 
capacitar y incentivar permanentemente al personal para que brinde un 
servicio de excelencia a los clientes. 
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 En base a lo investigado se recomienda en lo posible ubicar el parque 
de diversiones en un terreno plano y firme, para evitar gastos 
adicionales en mejoramiento del terreno. 
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ANEXOS 
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Anexo I 
 
Encuestas( 3 muestras) 
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Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación de Campo  
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Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación de Campo 
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Elaborado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Investigación de Campo 
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Anexo II 
 
Manual de Mantenimiento de Juegos Mecánicos, circos y CIMA 
 
El manual que se adjunta fue facilitado por el Ing. Bolívar Barriga, presidente del 
Colegio de Ingenieros Mecánicos del Azuay y es un resúmen de la normativa 
completa, la cual es un libro que contiene todos los aspectos en cuanto a normas de 
seguridad, mantenimiento, manual del usuario y manual del operador de los juegos 
mecánicos, misma que tiene un costo de 2000,00 dólares. Dicha normativa está 
presupuestada adquirir al momento de poner en marcha el proyecto. 
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Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Colegio de Ingenieros Mecánicos del Azuay CIMA  
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Anexo III 
 
Señalización  de Seguridad y Salud en el Trabajo INEN 439 
 

 

Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: Benemérito Cuerpo de Bomberos Voluntarios de Cuenca 
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Anexo IV 
 
Normativa UNE EN -1176- 10 
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Recopilado por: Ing. Ana Vásquez 
Fuente: (ASES XXI, 2009) 



131 

 

ANEXO V  
Plano del parque de Diversiones

 
Elaborado por: Diseñadora Masiel Gómez 
Fuente: Datos de la autora 
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Plano 3D del parque de Diversiones 

 

Elaborado por: Diseñadora Masiel Gómez 
Fuente: Datos de la autora 
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