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RESUMEN 

 

Se presenta el estudio de factibilidad para la expansión regional de “Ferrepac” la cuál es una 

ferretería ubicada en manta, y el presente estudio se lo elabora para viabilizar el proyecto y 

plasmar esta ferretería en la ciudad de Guayaquil, además implementando un modelo 

coworking que consiste en el alquiler de espacios para realizar trabajos dentro de la ferretería a 

expandir y que los clientes tengan y cuenten con la facilidad de tener su propio espacio y 

herramientas a disposición. En sus distintas etapas del estudio se empieza por el planteamiento 

del problema el cuál detalla sobre el decrecimiento que tuvo la industria ferretera post-covid, y 

el incremento que se viene presentando en los últimos años. Se partió el estudio desde matrices 

para su análisis tanto interno como externo del sector y adicional se realizó la recopilación de 

datos a través de una encuesta al mercado con una población definida y con el tamaño de la 

muestra se procedió a la ejecución de la encuesta para posteriormente realizar las debidas 

proyecciones de oferta y demanda, y finalizar el proyecto con un estudio de viabilidad 

financiera en el que detalla los índices que puede llegar a tener la expansión de Ferrepac en 

cuanto a su rentabilidad y retorno económico. 

 

 

Palabras Claves: Coworking, expansión regional, estudio de factibilidad, viabilidad 

financiera, proyecciones, rentabilidad. 
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INTRODUCCIÓN 

 

El sector ferretero en Ecuador en Ecuador comenzó con pequeñas tiendas en los hogares 

que también vendían artículos para el hogar, comestibles y otros productos para satisfacer las 

necesidades familiares.  Desde entonces, a medida que la industria de la construcción se 

desarrolló y las ciudades se expandieron, la demanda de los clientes aumentó y comenzaron 

a aparecer ferreterías. Las ferreterías desempeñan un papel fundamental en la economía del 

país, ya que están estrechamente vinculadas a sectores clave como la construcción. En el ámbito 

ferretero, se lleva a cabo la comercialización tanto al por mayor como al por menor de una 

amplia variedad de productos, herramientas, componentes y materiales utilizados en la 

edificación de diversos tipos de estructuras, así como en labores manuales como carpintería, 

electricidad, amoblamiento de viviendas, entre otros. Las ferreterías emplean vías de 

distribución para llevar a cabo la venta de sus productos. Se puede describir un canal de 

distribución como el mecanismo a través del cual un sistema de mercado libre realiza la 

transferencia de propiedad de bienes y servicios (Eslava, 2017, p. 28).  

El estudio de factibilidad para la expansión regional de la empresa Ferrepac incorporando el 

modelo de coworking se trata de un análisis esencial que tiene como objetivo evaluar si esta 

iniciativa es viable y si generará beneficios económicos. La empresa Ferrepac se encuentra 

ubicada en la ciudad de Manta, con su fin de distribuir en su puerto de la ciudad, las provisiones 

ferreteros, como lo son los materiales para electricidad, herramientas, y demás productos. La 

empresa Ferrepac labora según sus tres aristas del negocio, y las mencionadas están todas 

centradas los clientes. Estas son: portafolio actualizado, precios competitivos y servicio al 

cliente. 

El coworking redefine en un contexto moderno el modo de “trabajar juntos” que se ha 

practicado a lo largo de los siglos, y ejemplos prácticos de esto se han practicado vigorosamente 

principalmente en los Estados Unidos y también en Europa y Japón desde mediados de la 

década de 2000. (Uda, 2013, p.4) El coworking, una tendencia creciente en el mundo 

empresarial trata de un entorno físico de colaboración laboral en el que se reúnen personas con 

diferentes perfiles y estructuras de trabajo. Estas personas van desde trabajadores autónomos y 

emprendedores hasta startups, pequeñas empresas e incluso corporaciones de mayor magnitud. 

El análisis ofrecerá una comprensión sólida acerca de la factibilidad de esta propuesta, y 

suministrará a Ferrepac los datos esenciales para tomar decisiones estratégicas respaldadas 



 

 3 

fundamentadas. Este trabajo cuenta con un componente estratégico el cual se basa en analizar 

y planificar todas aquellas estrategias que ayudarán a determinar la viabilidad de la expansión. 

En el plan estratégico se deben tomar en cuenta aspectos tales como un plan de marketing que 

sirva para establecer una guía detallada de todas las estrategias que Ferrepac debe implementar 

para que la expansión regional sea exitosa y alcanzar una ventaja competitiva en el mercado. 

Por otro lado, el plan financiero del proyecto servirá para determinar el costo de la operación 

del proyecto, planificar y poder garantizar aquellos recursos financieros. Con este plan, a través 

de un análisis de costos y proyecciones de ingresos la empresa Ferrepac podrá determinar si las 

ganancias de este proyecto serán elevadas o si los beneficios superan los costos. Es importante 

considerar que con este plan también se pueden identificar posibles riesgos y de esta manera 

tomar decisiones más acertadas.  
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PROBLEMA 

 

Según un estudio sobre el sector ferretero (Tasigchana & Solorzano, 2017), se resalta que el 

sector ferretero está integrado en diversos ámbitos económicos y juega un papel crucial como 

proveedor en las esferas de la construcción y el comercio. Para comprender de manera más 

completa el progreso experimentado por el sector ferretero en los últimos años, resulta esencial 

examinar detenidamente estos campos.  

El problema que motiva este estudio de tesis radica en los daños que sufrieron las ventas en 

el sector ferretero con los problemas económicos que han surgido en los últimos años, 

especialmente los que se dieron con la pandemia del Covid-19.  Desde el año 2015, la economía 

experimentó una fase de contracción debido a la disminución de los precios del petróleo. En 

2016, la situación empeoró con el impacto del terremoto, resultando en una disminución del -

5% en el sector de la construcción y del -1,6% en el sector comercial. Este deterioro se tradujo 

en una reducción de las ventas en las ferreterías y en el personal empleado en ellas, según 

indican Pullas, Maldonado y Zabala (2017).  

A partir de 2017, la venta de artículos de ferretería, que mostraba signos de recuperación al 

igual que los sectores de construcción y comercio, experimentó un nuevo descenso. Esta vez, 

la causa fue la pandemia de Covid-19, que obligó a numerosos establecimientos a cerrar sus 

puertas sin estar previamente preparados para enfrentar una situación de este tipo (Zabala, 

2019). 

La pandemia del COVID-19 tuvo un gran impacto en este sector, trayendo consigo varios 

daños ya sea el cierre temporal durante los primeros meses de la pandemia lo cual representó 

pérdidas de ingresos, además de la reducción de demanda ya que la demanda de productos 

relacionados con la construcción y la remodelación disminuyó. La pandemia afectó la cadena de 

suministro global, provocando retrasos en la entrega de bienes, escasez de algunos materiales, 

aumentos en el costo de algunos productos y problemas operativos para las ferreterías. Esta 

pandemia afectó de forma única a Ecuador, ya que impactó más a unos sectores que a otros, 

según los datos presentados por el Banco Central del Ecuador (2021) existen áreas que 

obtuvieron grandes pérdidas: comercio (USD5.514,9 millones), turismo (USD 1.809,7 

millones) y manufactura (USD 1.716,8 millones). Debido a estos desafíos que se presentaron, 

ferreterías en Ecuador optaron por diversificar su oferta de productos, ampliar las ventas 

virtuales y adaptara sus operaciones a las medidas de seguridad.  
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La empresa Ferrepac tiene la necesidad de identificar si la incorporación del modelo 

coworking es una estrategia viable para su expansión regional. En un contexto económico 

cambiante y altamente competitivo, la empresa se enfrenta a la pregunta fundamental de cómo 

diversificar sus fuentes de ingresos y aprovechar su infraestructura existente para atraer a 

nuevos clientes y mercados. La implementación exitosa de este modelo puede representar una 

oportunidad significativa, pero también conlleva riesgos y desafíos que deben ser evaluados de 

una forma minuciosa.  

Una de las repercusiones a surgir si no se le da una solución al problema económico que 

trajo consigo la pandemia del Covid-19 a las ferreterías es que se pone en riesgo la 

supervivencia del negocio ya que en un largo plazo las ventas bajas ocasionarían el quiebre y 

cierre definitivo de la empresa. De acuerdo con un artículo publicado en el periódico El 

Expreso, que informa sobre un estudio llevado a cabo por la Escuela de Negocios de la Espol 

(ESPAE), el 24.67% de los empresarios en Ecuador se vieron obligados a cerrar 

permanentemente sus negocios como consecuencia de la pandemia. Aquellos que optaron por 

no cerrar tuvieron que adoptar enfoques como la venta en línea para mitigar en cierta medida 

los impactos de la crisis económica (Zumba, 2020).  

Si surge el quiebre y cierre definitivo de la empresa no existiría una fuente de ingresos para 

poder pagar las deudas acumuladas y también se perdería la inversión inicial lo que significaría 

un límite en la capacidad de la empresa para poder invertir en nuevos productos, servicios y 

tecnologías, por lo que se dificultaría mucho la adaptación de esta a las constantes demandas 

cambiantes que existen en el mercado. En términos de proveedores, las ventas bajas pueden 

afectar la relación con estos ya que los pedidos disminuirían, lo que podría resultar en términos 

de pago menos favorables o dificultades para obtener productos. Las empresas ferreteras 

afectadas por la pandemia del Covid-19 se han planteado soluciones para abordar estos efectos 

tales como ampliar su oferta de productos y expandir sus canales de venta, además de buscar 

cierto apoyo económico o subvenciones para empresas afectadas por la pandemia.  
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JUSTIFICACIÓN 

 

La presente investigación tiene como objetivo llevar a cabo un estudio de factibilidad para 

la expansión de la empresa Ferrepac en la ciudad de Guayaquil, incorporando un modelo de 

alquiler de espacio. Esta justificación se fundamenta en la necesidad de evaluar y analizar 

exhaustivamente la viabilidad de este proyecto, tomando en consideración los siguientes puntos 

clave: 

La conveniencia de esta investigación es evidente al considerar el auge del sector empresarial 

y comercial en la ciudad de Guayaquil, que ha experimentado un crecimiento sostenido en los 

últimos años. La expansión de Ferrepac y la adopción de un modelo de alquiler de espacio se 

presentan como una opción estratégica que requiere un análisis riguroso para evaluar su 

viabilidad económica y operativa. Por otro lado, la relevancia de esta investigación radica en 

su contribución al desarrollo económico y social de Guayaquil. La expansión de Ferrepac no 

solo generará empleo en la región, sino que también ofrecerá una mayor accesibilidad a 

productos y servicios relacionados con la construcción y la industria, lo que puede potenciar el 

crecimiento de otros negocios locales. 

Además, los beneficiarios directos de los resultados de esta investigación incluyen a la 

empresa Ferrepac, que obtendrá una evaluación completa de la viabilidad de su expansión, así 

como los posibles inversores y socios estratégicos. Además, la sociedad guayaquileña en su 

conjunto se beneficiará al disponer de una empresa que ofrecerá servicios y productos de alta 

calidad, contribuyendo al fortalecimiento de la cadena de suministro en la región. La 

investigación ayudará a resolver un problema práctico fundamental para Ferrepac, que es la 

toma de decisiones informadas respecto a su expansión en un mercado en constante evolución. 

La incorporación del modelo de alquiler de espacio es una estrategia que debe ser 

cuidadosamente evaluada, ya que implica inversiones significativas. La investigación permitirá 

identificar posibles obstáculos y oportunidades para mitigar riesgos y maximizar beneficios. 

En cuanto al estudio de población adecuado, esta investigación sugiere cómo estudiar más 

adecuadamente la población de Guayaquil en términos de la demanda de productos y servicios 

ofrecidos por Ferrepac. Mediante el análisis de datos demográficos, geográficos y económicos, 

se obtendrá una comprensión más profunda de las necesidades y preferencias de la población, 

lo que permitirá a la empresa adaptar su estrategia de expansión de manera más efectiva. 

En resumen, la investigación sobre la factibilidad de la expansión de Ferrepac en Guayaquil, 

mediante la incorporación del modelo de alquiler de espacio, es un estudio necesario y oportuno 
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que contribuirá al crecimiento económico, la generación de empleo y el fortalecimiento del 

sector empresarial en la ciudad. Los resultados de esta investigación proporcionarán 

información valiosa para la toma de decisiones estratégicas, tanto para la empresa como para la 

comunidad en general, promoviendo el progreso y el desarrollo sostenible en la región. 
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OBJETIVOS 

 

Objetivo general: 

Determinar la factibilidad para la expansión regional de operaciones de la empresa Ferrepac 

incorporando el modelo de alquiler de espacios de trabajo. 

 

Objetivos específicos: 

- Analizar el componente estratégico de la empresa Ferrepac a través de herramientas 

exploratorias para caracterizar la situación interna y externa de la empresa. 

- Analizar un estudio de mercado mediante la búsqueda de distintas empresas del mismo 

segmento de mercado y preferencias de los consumidores para la expansión regional de 

Ferrepac. 

- Analizar la viabilidad técnica para la expansión regional de la empresa Ferrepac.  

- Analizar la viabilidad financiera del proyecto mediante un análisis de nuevos márgenes 

de inversión y rentabilidad. 
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PREGUNTAS DE INVESTIGACIÓN 

 

• ¿Es factible la expansión regional de las operaciones de la empresa Ferrepac mediante 

la incorporación del modelo de alquiler de espacios de trabajo (coworking), y cuál es la 

viabilidad de esta estrategia en términos de rentabilidad y sostenibilidad? 

• ¿Cómo se caracteriza la situación interna y externa de la empresa Ferrepac y cuáles son 

las implicaciones estratégicas identificadas para la expansión regional de la empresa 

incorporando el modelo de coworking? 

• ¿Cuál es el panorama del mercado de coworking en la región objetivo para la expansión 

de Ferrepac, y cuáles son las preferencias de los consumidores y empresas? 

• ¿Cuáles son los desafíos técnicos y las oportunidades clave que se presentan al analizar 

la viabilidad técnica de la expansión regional de la empresa Ferrepac, y cuáles serían las 

soluciones técnicas más adecuadas para superar estos desafíos y garantizar el éxito de la 

expansión? 

• ¿Cuál es el impacto de la inversión en la incorporación del modelo de coworking en las 

operaciones de Ferrepac en términos de rentabilidad y cuáles son los márgenes de 

inversión necesarios para garantizar una expansión regional exitosa? 
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MARCO TEÓRICO 

 

Según Dieterich (2005) en su libro Nueva guía para la investigación Científica, comenta que 

“el marco teórico es el resultado de la selección de teorías, conceptos y conocimientos 

científicos, métodos y procedimientos, que el investigador requiere para describir y explicar 

objetivamente el objeto de la investigación, en su estado histórico” (p. 81), y según Bernal 

(2011) el marco teórico es la “fundamentación teórica dentro de la cual se enmarcará la 

investigación que va a realizarse” (p.125).  

 

Teoría de la Expansión Empresarial: 

La expansión empresarial es una estrategia clave en el mundo de los negocios. En el contexto 

de la empresa Ferrepac, es fundamental comprender las teorías de crecimiento empresarial, ya 

que estas proporcionan una base sólida para evaluar la viabilidad de la expansión regional. El 

modelo de Evolución Organizacional de Greiner, por ejemplo, describe las distintas etapas por 

las que pasa una organización a medida que crece. Esto incluye la etapa de creatividad, la de 

dirección, la de delegación y así sucesivamente. Cada etapa viene con sus propios desafíos, 

como la necesidad de reorganización o la gestión de crisis. Conocer estas etapas y sus desafíos 

es crucial para anticipar y abordar los obstáculos en la expansión regional de Ferrepac. 

Conforme las organizaciones experimentan un crecimiento, el liderazgo tiende a adquirir una 

mayor formalización. Durante la fase de dirección, se observa la centralización de la autoridad, 

junto con un énfasis en la definición de objetivos y estrategias claras (Cuofano, 2023). 

Este modelo fue propuesto en el año 1972, en un artículo de Harvard y nos indica que las 

empresas perciben seis fases de crecimiento las cuales se categorizan como “revoluciones”, y 

esto básicamente nos detalla las distintas fases y crisis que una empresa puede tener a media 

que se va realizando su crecimiento. A continuación, se detallan las fases: 

Fase 1- Crecimiento a través de la creatividad: 

Esta etapa es temprana con la creación de productos e inversiones de formar externa, culmina 

con una crisis de liderazgo, la cual necesita una gestión profesional. 

Fase 2- Crecimiento a través de dirección: 

En esta fase es la cual se forman los departamentos y a su vez se implementa una cultura 

empresarial, y culmina con una crisis de autonomía, la parte de la dirección alta dependerá de 

los directivos que se encuentren en nivel inferior. 

Fase 3- Crecimiento a través de delegación:  



 

 11 

Las partes o mandos intermedios se encargan aquí de las operaciones diarias y se centran en 

lo que son las fusiones, en esta fase se puede presentar una crisis de control a causa de la 

autonomía de los centros de costos. 

Fase 4- Crecimiento a través de la coordinación y el seguimiento: 

Son procesos que ya están establecidos, todos los departamentos trabajan ahora juntos, y 

aquí se puede experimentar una posible crisis burocrática. 

Fase 5- Crecimiento a través de la colaboración: 

Esta fase se refiere a una estructura matricial con distintos departamentos o grupos que son 

multifuncionales, esta etapa de la crisis de crecimiento sucede cuando los procesos que ya 

existen dificultan a la expansión. 

Fase 6- Crecimiento a través de soluciones extra organizacionales: 

Este crecimiento se genera a través de fusiones con otras empresas o marcas, nuevas 

adquisiciones, subcontratos y el networking. 

 

Modelo de Coworking: 

El modelo de coworking es una tendencia creciente en el ámbito empresarial y laboral 

moderno. Basado en la teoría de la Comunidad de Coworking, este enfoque se centra en la 

creación de espacios de trabajo compartidos donde profesionales independientes y empresas 

pueden interactuar, colaborar y compartir recursos. De acuerdo con una publicación en el 

ámbito de las ciencias económicas realizada por José Martínez y María Sánchez en 2016, 

señalan que los espacios de trabajo compartido han evolucionado desde ser simplemente 

lugares donde se compartía un escritorio y espacio físico con otros emprendedores hacia una 

nueva modalidad de innovación social. 

La teoría sugiere que estos espacios no solo ofrecen eficiencia en costos, sino que también 

fomentan la colaboración, la creatividad y la innovación. Para Ferrepac, la adopción del modelo 

de coworking como parte de su estrategia de expansión regional puede generar oportunidades 

para una mayor flexibilidad operativa y la construcción de comunidades de negocios 

colaborativas en las áreas objetivo. Según la afirmación de Mario Quinatoa (2022), el 

coworking representa un enfoque laboral adoptado tanto por grandes como por pequeñas 

empresas con el propósito de establecer colaboraciones con otras compañías. Además, el 

coworking se orienta a atender las necesidades de los individuos que trabajan en este modelo, 

incorporando un diseño recreativo destinado a reducir el estrés y mejorar la eficiencia operativa. 
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 Teoría del Espacio de Trabajo: 

El diseño y la disposición de los espacios de trabajo juegan un papel fundamental en la 

productividad, la satisfacción y la retención de empleados. La teoría de la Ergonomía y la 

Psicología del Espacio se centra en cómo el ambiente de trabajo influye en el bienestar y el 

rendimiento de los empleados. Para Ferrepac, la elección adecuada de la disposición del espacio 

en las futuras sedes regionales es esencial. Se deben considerar aspectos como la iluminación, 

la distribución del mobiliario, la ergonomía y la optimización de los espacios para garantizar 

que los empleados trabajen en condiciones óptimas. 

 

Teoría del Mercado Regional: 

Cada mercado regional tiene sus propias características, demandas y desafíos. La teoría de 

mercado regional es esencial para comprender cómo las preferencias de los consumidores, las 

dinámicas competitivas y las regulaciones locales pueden influir en la estrategia de Ferrepac en 

cada ubicación. El análisis de la demanda local, por ejemplo, ayuda a identificar las necesidades 

específicas de cada región, lo que permite a la empresa adaptar su oferta de productos y 

servicios de manera efectiva. Además, la comprensión de la competencia regional es crucial 

para posicionar la empresa en el mercado y desarrollar estrategias de diferenciación. Este 

proceso puede promover la integración formal que, a su vez, puede retroalimentarlo, pero su 

motor principal no reside en el Estado, sino en el mercado y, secundariamente, en la sociedad 

civil (Malamud, 2011) 

 

Teoría del Portafolio Empresarial: 

La teoría del Portafolio Empresarial, popularizada por el Boston Consulting Group (BCG), 

ofrece una estructura para evaluar la diversificación y la gestión de proyectos de expansión. 

Ferrepac deberá utilizar este marco para determinar cómo asignar recursos y priorizar las 

oportunidades en su cartera de proyectos de expansión regional. La matriz BCG, que clasifica 

los negocios en cuadrantes como estrellas, vacas de efectivo, interrogantes y perros, es 

especialmente relevante para ayudar a la empresa a tomar decisiones informadas sobre dónde 

invertir y dónde desinvertir. Conforme a las palabras de Irina Dubova (2005), cada inversor 

aspira a construir su cartera de inversiones buscando obtener la máxima rentabilidad posible, al 

mismo tiempo que minimiza el riesgo.  
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Teoría de la Innovación Empresarial: 

La incorporación del modelo de coworking en la estrategia de Ferrepac representa un cambio 

significativo en el enfoque de negocio. La teoría de la Difusión de Innovaciones de Rogers es 

relevante para evaluar cómo se adoptará esta innovación en las nuevas regiones. En la época 

actual, es ampliamente reconocido que la innovación y la generación de conocimiento 

desempeñan un papel fundamental para lograr niveles elevados de competitividad, así como 

para impulsar procesos de crecimiento y desarrollo, según señalan Suárez Diana, Erbes Analía 

y Barletta Florencia (2020).  

  La teoría identifica categorías de adoptantes, incluyendo innovadores, primeros seguidores, 

la mayoría temprana, la mayoría tardía y rezagados. Comprender las características y 

necesidades de estos grupos es esencial para adaptar las estrategias de marketing y difusión en 

cada región y asegurarse de que la adopción del modelo de coworking sea exitosa. 

 

Teoría de la Estrategia Empresarial: 

La estrategia empresarial desempeña un papel crucial en la expansión regional. Ferrepac 

debe considerar teorías de estrategia, como las estrategias de diferenciación y liderazgo en 

costos, para adaptar su enfoque a las condiciones del mercado regional. La elección de una 

estrategia adecuada en cada ubicación es vital para el éxito. Proulx (2015), refiere que “El 

cambio organizacional es toda modificación observada en la cultura o estructura de cada 

sistema organizacional y tiene carácter relativamente durable” (p.116).  Por ejemplo, en 

mercados altamente competitivos, una estrategia de diferenciación podría ser efectiva para 

destacarse, mientras que, en mercados más maduros, un enfoque de liderazgo en costos podría 

ser más apropiado. 

Teoría sobre la responsabilidad social empresarial: 

Abreviada también como “RSE” es un componente importante de la estrategia empresarial 

moderna.  

Según Arévalo (2018), la responsabilidad en cuestión implica un compromiso activo y 

consciente hacia una mejora continua, de manera sistemática y constante. Esto facilita que la 

empresa alcance una mayor competitividad, no perjudicando, sino al favorecer y promover el 

desarrollo integral de las personas, las comunidades en las que opera y el entorno (p. 612). 

Utilizando la pirámide de Carroll, Ferrepac puede evaluar cómo su expansión regional puede 

contribuir al desarrollo sostenible de las comunidades locales y cumplir con sus obligaciones 

éticas y sociales. La RSE no se trata solo de ganancias económicas, sino también de impacto 
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social y ambiental. La empresa debe considerar cómo sus acciones afectarán a las comunidades 

en las que opera y cómo puede contribuir de manera positiva a través de iniciativas de RSE.  

 

Teoría de Evaluación de Factibilidad: 

 

La evaluación de factibilidad es crítica en el proceso de expansión. En este contexto, se 

aplicarán enfoques como el análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas, 

Oportunidades) para lograr evaluar los distintos factores, los cuales son los internos y del otro 

lado los externos que pueden impulsar en el éxito de la expansión. Además, se utilizarán teorías 

de toma de decisiones bajo incertidumbre para abordar la incertidumbre y los riesgos asociados 

con la expansión. La evaluación de factibilidad debe ser exhaustiva y considerar escenarios 

diversos para tomar decisiones informadas. 
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MARCO CONCEPTUAL 

 

Él término oferta proviene del latín offerre, que significa ofrecer. Representa la cantidad de 

bienes y servicios que diversas organizaciones, instituciones, empresas o individuos, están 

dispuestos a poner a la venta en el mercado (un pueblo, región, país o continente) y a un 

determinado precio; ya sea por el interés del oferente o por elección de la economía. La ley de 

la oferta establece que la cantidad ofrecida de un producto guarda una relación directamente 

proporcional con su precio, lo que significa que a medida que el precio del producto aumenta, 

la cantidad de unidades ofrecidas para la venta también aumentará (Etecé, 2021). 

El Diccionario de la Real Academia Española (23a edición) estableció́ la siguiente definición 

a la palabra oferta: “Conjunto de bienes o mercancías que se presentan en el mercado con un 

precio concreto y en un momento determinado” (Real Academia Española, 2023).  

Adicionalmente, la Real Academia Española, en su Diccionario, caracteriza la demanda 

como la cantidad total de adquisiciones de bienes y servicios efectuadas o previstas por una 

colectividad (Real Academia Española, 2023). 

Principios de Economía, ese fue el libro escrito por Gregory Mankiw, en el cual señala que 

la demanda depende de la cantidad de bien que el consumidor tiene el deseo de obtener. La 

demanda resume varios conceptos, que desprende un análisis general, el fin de la demanda es 

representar los bienes adquiridos por el consumidor, el cual solo busca suplir su propia 

necesidad. Además, estos compradores cuentan con la capacidad económica para llevar a cabo 

la transacción a un precio específico y en un lugar determinado" (Gregory Mankiw, 1997). 

Las variables oferta y demanda están relacionadas a través del precio. Un precio más alto 

reducirá́ la demanda y uno más bajo la incrementará, lo mismo que ocurre con la oferta, pero 

de manera inversa. Por ello, se dice que los mercados se regulan de forma independiente 

(Sevilla Arias, 2020). 

Por otro lado, el segmento de mercado es una parte fundamental para entender cómo se 

relacionan la oferta y la demanda. Para Patricio Bonta y Mario Farber, la segmentación del 

mercado se define como "el proceso por medio del cual se divide el mercado en porciones 

menores de acuerdo con una determinada características, que le sea de utilidad a la empresa 

para cumplir con sus planes. Al segmentar el mercado se pueden maximizar los esfuerzos de 

marketing en el segmento elegido y se facilita su conocimiento". En síntesis, la segmentación 

del mercado se puede definir como, "el proceso mediante el cual, una empresa subdivide un 

mercado en subconjuntos de clientes de acuerdo con ciertas características que le son de 
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utilidad. El propósito de la segmentación del mercado es la de alcanzar a cada subconjunto con 

actividades específicas de mercadotecnia para lograr una ventaja competitiva".  

El marketing juega un papel crucial en la relación de los segmentos de mercado, la oferta y 

la demanda ya que es de ayuda para que empresas puedan tener estrategias para satisfacer las 

necesidades de cada grupo de consumidores. Según Tirado (2013) el marketing es una actividad 

empresarial básica. Su investigación se centra en las interacciones, sus áreas de interés incluyen 

el análisis de las relaciones entre las empresas y los distintos actores ambientales con los que 

interactúan. Especial atención merecen los mercados compuestos por consumidores, 

intermediarios y competidores.  

El marketing identifica necesidades y deseos insatisfechos. Identifica, mide y cuantifica un 

tamaño de mercado específico y una ganancia potencial.  

Mendivelso Carrillo y Lobos Robles (2019) señalan que, en la actualidad, el marketing se 

erige como el componente central del desarrollo económico para las organizaciones y para 

todos los estratos identificables de la vida social. 

En términos de expansión y marketing, hay una relación muy importante considerando que 

el markerting ayuda a identificar oportunidades, construir una marca y ayuda a promocionar la 

empresa en nuevas regiones. Según Delgadillo Moreira (2011), una estrategia de expansión de 

mercado busca ingresar a nuevos segmentos de mercado, antes de verse amenazada por la 

ofensiva de otra empresa que podría aplicar estrategias de flanqueo, de esta manera esta política 

es proactiva y no reactiva. 

El análisis de viabilidad y la evaluación de la factibilidad son pasos importantes en la 

planificación y ejecución exitosa de un proyecto. Un estudio de factibilidad no es más que una 

evaluación de la viabilidad de un plan o método de proyecto propuesto. Para ello se analizan 

factores de viabilidad técnica, económica, jurídica, operativa y temporal. Para este se responde 

a preguntas como ¿se tiene o se puede crear la tecnología que logre lo que propone? ¿se dispone 

del personal, las herramientas y los recursos necesarios? Y, ¿obtendrá el proyecto el retorno de 

la inversión que se espera? Como se observa, este tipo de estudio puede ayudar a determinar 

diversos factores, como la rentabilidad y si el plan propuesto beneficiaría a la empresa en el 

futuro (Guasco y Luna, 2022).  

De acuerdo con Córdoba (2011), un proyecto de inversión consiste en una sugerencia técnica 

y económica destinada a abordar un desafío social mediante la utilización de recursos humanos, 

materiales y tecnológicos disponibles mediante una propuesta escrita con estudios que 

respaldan al inversionista para saber si es viable realizarlo, de tomar en cuenta los riesgos que 

incluso realizando los estudios se puede presentar de forma imprevista, existe un ciclo de vida, 
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divido en cuatro fases como se detalla en el ciclo de vida de un proyecto ver Figura 1, donde la 

primera fase es la preinversión compuesta de cinco etapas, primera etapa es de ideas, donde se 

recopila la información, la etapa de perfil busca información secundaria, la etapa de 

prefactibilidad denominada anteproyecto es un resumen detallado del proyecto sus estudios, y 

forma de implementarse, la etapa de factibilidad donde se prueba el proyecto para verificar su 

viabilidad, y finalmente la etapa de diseño, la segunda fase es la de ejecución, luego la de 

operación, y finalmente la de evaluación de resultados.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 1 Ciclo de vida de un proyecto y sus fases. Adaptado de Formulación y Evaluación de Proyectos de 

Córdoba, 2011. 

Según Modrego (2018), una ferretería se define como un comercio especializado en la 

comercialización de diversos artículos y herramientas relacionados con la construcción, el 

bricolaje y las necesidades domésticas. 

Según Medrano (2023), el sector de ferretería desempeña un papel fundamental en la cadena 

de producción al impulsar la economía local como proveedor principal de materiales, 

herramientas y equipos destinados a hogares, proyectos, empresas e industrias, destacando su 

importancia, sobre todo, en el ámbito de la construcción. 

1era Fase Preinversión

Etapa de idea 
(Recopilación de la información)

Etapa de perfil

(Información secundaria, 
cualitativa)

Etapa de prefactibilidad 
(anteproyecto)

Etapa de factibilidad 

Etapa de diseño

2da fase 

Inversión o ejecución
Etapa de ejecución

3era fase

Operación

4ta fase

Evaluación de 
resultados
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Este proyecto se basa en la implementación del modelo coworking a la empresa Ferrepac. 

Según Carlos Llerena (2023), uno de los fundadores de The Shed Co, un espacio de coworking 

se define como un entorno dinámico de trabajo. En este lugar, se encuentran áreas específicas 

equipadas con todo lo necesario para llevar a cabo las labores profesionales, como salas y 

oficinas, pero también se disponen de espacios para el descanso. De esta manera, los usuarios 

pueden aprovechar beneficios como asistencia personalizada y formar parte de una comunidad 

diversa de coworkers, ya sean trabajadores independientes o de pequeñas y medianas empresas, 

quienes comparten proyectos, ideas de negocios, servicios y contactos en sus agendas. 

 

Los espacios de coworking son entornos de trabajo flexibles y compartidos que hacen un 

esfuerzo significativo para conectar a los usuarios con redes de apoyo que comúnmente resultan 

en resultados de trabajo eficientes, un alto nivel de colaboración y transferencia de 

conocimientos. En los últimos años se ha producido un rápido crecimiento y popularización del 

modelo de coworking, convirtiendo estos espacios en parte integral de los ecosistemas 

empresariales locales y transformándolos en grupos localizados de talento especializado (Orel, 

Mayerhoffer, Fratričová, 2021).  
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MARCO LEGAL 
 

Para la expansión regional de la empresa Ferrepac implementando un modelo coworking, 

este proyecto se regirá bajo las siguientes normativas:  

 

Reglamento a Ley Orgánica de Defensa del Consumidor  

Según el Art. 4, numeral 4 del Reglamento que habla sobre la ley orgánica de defensa hacia 

el consumidor nos detalla que, todas las empresas deben de brindar la información adecuada, 

concisa y clara sobre los bienes y servicios que estas ofrecen en el mercado, adicionalmente sus 

precios, características sobre el producto o servicio, las condiciones de contratación, etc.  

 

Código de Comercio  

Se usa el Código de Comercio, que es designado por la asamblea del Ecuador desde el año 

2019, los siguientes artículos:  

El Artículo 1.- El cual es sobre el código de comercio y establece las obligaciones que tienen 

los comerciantes en sus operaciones mercantiles, y también sobre los actos y los contratos del 

comercio, aunque estos estén ejecutados por personas que no sean comerciantes. 

Artículo 2.- Aquí se define como un comerciante a las personas naturales que cuentan con la 

capacidad legal para hacer contrato y viven el comercio como una de sus ocupaciones 

habituales. 

Artículo 7.- Nos detalla lo que se considera una actividad mercantil, y esto son los actos y 

las operaciones que suponen de manera necesaria el desarrollo continuo o normal de una 

actividad de producción o la prestación de algún servicio en un establecido mercado, y los 

cuales son ejecutados con un sentido económico.  

Artículo 13.- Este artículo es sobre los deberes que son específicos sobre los comerciantes y 

empresarios, los cuales son los siguientes:  

a) Llevar la contabilidad, o adicional una cuenta que presente los ingresos y los egresos, 

cuando esta corresponda, tienen que reflejar sus actividades comerciales y que estén conformes 

directamente con las leyes y sus disposiciones; b) Tener y brindar de forma ordenada las 

correspondencias que evidencien las actividades comerciales; c) hacer la inscripción, para 

poseer un RUC en lo que es el Registro Único de Contribuyentes; d) Obtener los requerimientos 

que son necesarios para poder ejercer su actividad; e) Mantener la información que está 

relacionada con sus actividades, mínimo por el tiempo que dispone el código; f) Privarse de 
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caer en conductas que son de competencia desleal y sobre todo en cualquier infracción que 

pueda ser sancionada por la ley orgánica de control y poder del mercado; g) Prescindir también 

en caer sobre prácticas sancionadas en la Ley orgánica de Defensa del Consumidor.  
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MÉTODO 

Diseño De Investigación 

La investigación de mercado juega un papel esencial al permitir al investigador abordar 

interrogantes fundamentales relacionados con el comportamiento del consumidor. Esto incluye 

aspectos como las preferencias de marca, lugares de compra, frecuencia de adquisición y el 

gasto promedio. Asimismo, posibilita la construcción de un perfil detallado del consumidor, a 

incluir características como la edad, estado civil, ocupación, entre otras (Jiménez, 2013). 

 

Tipo de investigación 

Investigación descriptiva:  

La investigación descriptiva se dedica a obtener datos sobre un problema específico y la 

conducta de los individuos involucrados, con el propósito de desarrollar una visión general del 

tema bajo estudio (Vera, 2019). 

En este proyecto, la investigación es de tipo descriptiva ya que se describen situaciones 

particulares tales como el problema por el cual se planteó el proyecto. En este capítulo se 

describen. En el presente capítulo, se describen las herramientas metodológicas, y puede definir 

a la población y muestra seleccionada para nuestro estudio y la técnica de recopilación de datos. 

 

Recopilación de información 

Fidias (2006) indicó que la información primordial proviene de los datos recolectados 

directamente por el investigador, los cuales se emplean para obtener un mayor entendimiento 

sobre el problema, entre otras finalidades (p. 27). 

Los datos que son de fuentes primarias serán los adquiridos de los cuales son los elementos 

que están relacionados al problema y que ya sabemos son las microempresas que está ubicadas 

en el sector ferretero y adicional también de los materiales para la construcción.  

Las encuestas son empleadas como herramienta para recopilar datos en el proyecto. Bernal 

(2010) define la encuesta como la aplicación de un cuestionario, siendo este último un conjunto 

de preguntas diseñadas con el propósito de medir variables específicas (p. 250). Se realizarán 

384 encuestas de preguntas cerradas enfocadas en el sector ferretero, sector de construcción, 

arquitectos y todas aquellas personas que hagan uso de suministros ferreteros. La encuesta 

consta de 11 preguntas, las cuales la mayoría de estas están medidas con opciones múltiple y 

con valoraciones cerradas, preguntas que fueron realizadas en base al precio, ubicación, 

publicidad, etc. 
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Población y Muestra 

Se realizo un búsqueda investigativa en un periódico digital en detalle del número de 

personas que se encuentran vinculadas al sector de la construcción en Ecuador en base a la 

última información actualizada. Estos números fueron realizados en base a una de las encuestas 

de la INEC, que se encargan de realizar encuestas nacionalmente sobre los empleos, desempleo 

y subempleos dentro del país. Lo cual nos permite realizar un estudio sobre un aproximado de 

personas que se dedican únicamente al ámbito de la construcción. Según las encuestas permitió 

identificar a 495.000 personas trabajando en la construcción en el primer trimestre del 2023, las 

cuales serán objeto de investigación en el presente estudio. 

 

Tabla 1 Distribución de población por sector 

Sector Frecuencia Distribución 

Construcción 495,000 100% 

Total 495,000 100% 

 

En los resultados de dicha encuesta, el tamaño de la muestra será variable, ya que es de un 

estudio analizado del primer trimestre del presente año (2023), y se usa la información 

secundaria disponible de una institución oficial (INEC). Esto implica que se definió el tamaño 

de la muestra en función que se encontró disponible sobre este sector de la construcción. 

La muestra fue realizada en función del tamaño poblacional medida en base a la fórmula 

𝑛 =
𝑁𝑍∝

2𝑝𝑞

𝑒2(𝑁−1)+𝑧∝
2𝑝𝑞

  , y se consideró un nivel de confianza de 95%, un margen de error del 5%, y 

un p/q=1. Se realizará el levantamiento de información en base a el número de personas 

analizadas, la cual nos da como resultado tamaño de muestra de 384 personas. Por lo tanto, se 

concluye que, el tamaño de la muestra es el correcto para la investigación a realizar, la cual se 

exhibe a continuación:  

 

Tabla 2 Distribución de la muestra 

SECTOR MUESTREO TOTAL DISTRIBUCIÓN % 

CONSTRUCCIÓN 384 100 

TOTAL 384 100 
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Análisis de datos  

Para analizar el componente estratégico de la empresa Ferrepac, se llevará a cabo una 

evaluación de la situación interna y externa de la empresa. Se utilizarán herramientas 

exploratorias ampliamente reconocidas como lo es la matriz evaluación de factores internos 

(MEFI), la matriz de evaluación de los factores externos (MEFE) para lograr realizar la 

identificación sobre lo que son los factores internos y los factores externos, los cuales pueden 

influir en la estrategia de la empresa. Además, se aplicarán técnicas para el diseño de las 

estrategias a pa7rtir de la matriz fofa doda para profundizar en la evaluación de la empresa y su 

entorno, y la cual nos servirá para el correcto análisis de la situación de empresa y conocer sus 

respectivas fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del mercado. 

Para analizar el estudio de mercado, se llevarán a cabo investigaciones de mercado mediante 

la recopilación y análisis de datos relacionados con empresas del mismo segmento de mercado 

y las preferencias de los consumidores. Se recopilarán datos demográficos, psicográficos y de 

comportamiento de los consumidores a través de encuestas y estudios que se realizarán a partir 

de un numero de muestra para evaluar a nuestro público de un mercado existente. Se utilizarán 

técnicas estadísticas para analizar los datos recopilados, como el análisis de segmentación de 

mercado y el análisis de tendencias. 

Para analizar la viabilidad técnica de la expansión regional de Ferrepac, se realizará un 

análisis detallado de los aspectos técnicos relacionados con la expansión. Se considerarán 

factores como la disponibilidad de infraestructura, capacidad de producción, logística y 

tecnología requerida. Se utilizarán métodos de evaluación de la capacidad de producción y se 

llevarán a cabo análisis de costo-beneficio para determinar la viabilidad técnica del proyecto. 

Para analizar la viabilidad financiera del proyecto, se realizará un análisis financiero 

exhaustivo que incluirá la estimación de los costos iniciales de inversión, los costos operativos, 

los ingresos proyectados y los flujos de efectivo futuros. Se aplicarán técnicas de valor presente 

neto (VPN), tasa interna de retorno (TIR) y período de recuperación para evaluar la rentabilidad 

del proyecto. Además, se llevará a cabo un análisis de sensibilidad para evaluar los posibles 

riesgos financieros y las variaciones en los resultados. 

En resumen, el análisis de datos se llevará a cabo mediante una combinación de herramientas 

exploratorias, técnicas estadísticas y análisis financiero. Estos enfoques permitirán un análisis 

integral de los componentes estratégicos, de mercado, técnicos y financieros relacionados con 

la expansión regional de Ferrepac, brindando una visión clara para la viabilidad del proyecto. 
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CAPÍTULO 1 

Misión 

En Ferrepac, nos dedicamos a ser líderes en la comercialización de suministros ferreteros en 

el puerto, comprometiéndonos a ser el aliado de confianza para nuestros clientes en los sectores 

de la construcción e industria. Buscamos proporcionar productos y servicios de la más alta 

calidad, respaldados por un servicio excepcional, para satisfacer las necesidades cambiantes de 

nuestros clientes y contribuir al éxito sostenible de sus proyectos. 

 

Visión 

Aspiramos a ser la empresa de referencia indiscutible en el sector de la construcción e 

industria. Nos esforzamos por ser reconocidos por la excelencia en la oferta de productos 

innovadores, servicios adaptados a las demandas del mercado y la construcción de relaciones a 

largo plazo con nuestros clientes. Nuestra visión incluye la expansión continua de nuestras 

operaciones, marcando la diferencia a través de soluciones vanguardistas que anticipan y 

superan las expectativas del mercado. Nos guía el compromiso con la excelencia y la creación 

de un impacto positivo duradero en la industria. 

 

Políticas 

En este apartado se establecerán las políticas y directrices que regirán el desarrollo y la 

implementación del proyecto de expansión de Ferrepac en la ciudad de Guayaquil. Estas 

políticas se diseñarán para garantizar el cumplimiento de los objetivos estratégicos de la 

empresa y la gestión eficiente de todos los aspectos del proyecto. A continuación, se detallan 

algunas de las políticas clave que orientarán la expansión de Ferrepac: 

Política de Calidad y Servicio al Cliente: 

Ferrepac se compromete a ofrecer productos y servicios de la más alta calidad a sus clientes 

en Guayaquil. La satisfacción del cliente es una prioridad, y se establecerán procesos para la 

recopilación de retroalimentación y la mejora continua de nuestros productos y servicios. 

Política de Responsabilidad Social y Sostenibilidad: 

La empresa Ferrepac se esforzará por ser un actor responsable en la comunidad de 

Guayaquil. Se implementarán prácticas de responsabilidad social corporativa y se promoverán 

iniciativas sostenibles en todas las operaciones. 

Política de Recursos Humanos: 
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Ferrepac se compromete a brindar un entorno de trabajo seguro, inclusivo y enriquecedor 

para sus empleados. Se fomentará la capacitación y el desarrollo profesional, así como la 

diversidad y la igualdad de oportunidades. 

Política de Innovación y Tecnología: 

Ferrepac promoverá la innovación y la adopción de tecnologías avanzadas en sus procesos 

y productos. Se establecerán mecanismos para la identificación y evaluación de nuevas 

tecnologías que mejoren la eficiencia y la calidad. 

Política de Expansión Regional: 

La expansión de Ferrepac en Guayaquil se llevará a cabo de acuerdo con un plan estratégico 

sólido y se basará en análisis de mercado y viabilidad. Se establecerán procedimientos para la 

evaluación continua del progreso y los resultados del proyecto. 

Política de Gestión de Riesgos: 

Se implementará una política de gestión de riesgos para identificar y mitigar posibles 

obstáculos y riesgos asociados con la expansión. Se establecerán medidas proactivas para 

garantizar la seguridad financiera y operativa del proyecto. 

 

Principios organizacionales 

Los principios organizacionales son los valores fundamentales que guían el comportamiento 

y las decisiones de la empresa Ferrepac en su proceso de expansión en la ciudad de Guayaquil. 

Estos principios se derivan de la misión, visión y valores de la empresa y proporcionan una 

base sólida para una gestión eficaz y coherente en todas las etapas del proyecto de expansión. 

A continuación, se detallan los principios organizacionales clave que regirán las operaciones de 

Ferrepac: 

Integridad: La integridad es un valor fundamental de Ferrepac. En todas las operaciones, se 

espera que los empleados actúen con honestidad, ética y responsabilidad, manteniendo altos 

estándares de integridad en todas las interacciones profesionales. 

Orientación al Cliente: Los clientes son la piedra angular del éxito de Ferrepac. La empresa 

se compromete a escuchar y entender las necesidades de sus clientes en Guayaquil y a 

proporcionar productos y servicios que superen sus expectativas. 

Excelencia en Calidad y Servicio: Ferrepac se esfuerza por ofrecer productos y servicios de 

la más alta calidad. La excelencia en la calidad y el servicio es un principio central que impulsa 

la satisfacción del cliente y la reputación de la empresa. 
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Innovación y Mejora Continua: La innovación es esencial para mantener la competitividad 

y el progreso. Ferrepac promueve la creatividad y la mejora continua en productos, procesos y 

servicios. 

Responsabilidad Social y Sostenibilidad: Ferrepac se compromete a ser un ciudadano 

corporativo responsable. La empresa considera el impacto de sus operaciones en la comunidad 

y el medio ambiente, buscando prácticas sostenibles y contribuyendo al bienestar de la 

sociedad. 

Colaboración junto a un trabajo en equipo: La colaboración en conjunto y su trabajo son 

importantes en la cultura de Ferrepac. Se valora la cooperación entre empleados y 

departamentos para lograr los objetivos comunes de la empresa. 

Desarrollo y Crecimiento del Personal: Ferrepac ofrece oportunidades de capacitación y 

desarrollo profesional para sus empleados. El crecimiento y el aprendizaje continuo son 

promovidos y respaldados. 

Adaptabilidad y Agilidad: Ferrepac reconoce la importancia de la adaptabilidad en un 

entorno empresarial en constante cambio. La empresa se compromete a ser ágil en su enfoque 

y a responder de manera efectiva a los desafíos y oportunidades. 

Estos principios organizacionales reflejan la cultura y los valores fundamentales de Ferrepac 

y se aplicarán de manera integral en todas las etapas del proyecto de expansión en Guayaquil. 

Son esenciales para mantener la coherencia, la dirección y el compromiso con los objetivos 

estratégicos de la empresa. Es fundamental que estos principios sean comunicados y adoptados 

por todos los miembros de la organización. 

 

Ética 

La ética desempeña un papel fundamental en el proceso de expansión de la empresa Ferrepac 

en la ciudad de Guayaquil. La empresa se compromete a seguir los más altos estándares éticos 

en todas sus operaciones y a promover una cultura de responsabilidad y transparencia. En este 

apartado, se detallan los principios éticos que guiarán el proyecto de expansión: 

Integridad Empresarial: Ferrepac se compromete a llevar a cabo sus operaciones con 

honestidad, ética y transparencia en todas las interacciones comerciales. Los empleados de 

Ferrepac deben cumplir con las leyes y regulaciones aplicables, así como con las políticas y 

estándares éticos de la empresa. 

Sostenibilidad y Responsabilidad Ambiental: La empresa se compromete a minimizar su 

impacto ambiental y a adoptar prácticas sostenibles en sus operaciones. Se buscará la reducción 
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de residuos y la eficiencia energética, así como la promoción de prácticas ambientales 

responsables en toda la cadena de suministro. 

Responsabilidad Social Corporativa: Ferrepac reconoce su responsabilidad hacia la sociedad 

y la comunidad en Guayaquil. La empresa buscará oportunidades para contribuir al bienestar 

de la comunidad a través de iniciativas sociales. 

Ética en las Relaciones Comerciales: Ferrepac se compromete a establecer relaciones 

comerciales justas y éticas con sus proveedores, clientes y socios comerciales. Se evitarán 

prácticas comerciales desleales, sobornos y corrupción. 

Confidencialidad y Protección de Datos: La empresa garantizará la confidencialidad de la 

información sensible y protegerá los datos de sus clientes, empleados y socios comerciales de 

manera adecuada. 

Ética en la Toma de Decisiones: Ferrepac promoverá la toma de decisiones éticas en todas 

las áreas de la empresa, considerando los impactos a largo plazo en la comunidad, los empleados 

y el medio ambiente. 

 

Organigrama y sus funciones 

 

 

Fig. 2 Organigrama Ferrepac 

 

Gerente general 

La principal función del gerente general de Ferrepac es organizar y planificar las actividades 

que esta gerencia requiere, administrar los recursos de la empresa, tomar decisiones criticar, 

supervisar y motivar al equipo de trabajo.  
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Área de venta y exhibición: 

Este empleado será el encargado de organizar los productos que ofrecemos al cliente, de una 

manera estratégica, para así atraer al consumidor mediante su muestra, ya sea en mostradores o 

utilizando diversos métodos y así conseguir su venta. 

 

Área de recepción:  

El objetivo del encargado de la recepción será brindar una atención al cliente eficaz y 

oportuna, para que las personas que estén interesadas de utilizar nuestros servicios opten por 

confiar en nuestros productos, brindándoles facilidades e información acertada y así no sólo 

conseguir su contratación si no también lograr una buena imagen para atraer a muchos más 

consumidores. 

 

Área de asesoría coworking: 

El encargado del área de asesoría en espacios coworking deberá brindar asistencia y soporte 

a los clientes, deberá brindar soluciones para proyectos específicos e información sobre los 

productos y maquinaria para así fomentar la interacción personalizada.  

 

Área de almacenamiento: 

El encargado de esta área deberá realizar un trabajo ordenado, para así conseguir un control 

del producto con el que contamos y lograr su rápida búsqueda al momento de su necesidad, 

deberá trabajarlo mediante la organización del almacén en nuestros espacios, ubicándolos en 

estanterías o repisas, categorizando nuestro inventario de una manera acertada para obtener una 

organización plena y facilitar al vendedor al momento de su despacho. 
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Análisis de Ferrepac 

Análisis interno  

En el análisis interno de la empresa Ferrepac aplicando el modelo coworking, se pueden 

evidenciar varias fortalezas y debilidades que la empresa posee. En esta tabla se agregó un peso, 

un valor y una ponderación, la ponderación resulta de la multiplicación del peso y el valor dados 

a cada una. El valor en las fortalezas se agregó basándose en que “4” es una fortaleza mayor y 

“3” fortaleza menor. El valor en las debilidades se agregó basándose en que si se da “2” es una 

debilidad menor y “1” una debilidad mayor.  

 

Tabla 3 Fortalezas-Análisis Interno 

 

Tabla 4 Debilidades-Análisis Interno 
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Análisis externo  

En el análisis externo de la empresa Ferrepac aplicando el modelo coworking, se pueden 

evidenciar varias oportunidades y amenazas que pueden surgir. En esta tabla se agregó un peso, 

un valor y una ponderación, la ponderación resulta de la multiplicación del peso y el valor dados 

a cada una. El valor se agregó basándose en que “4” significa que la empresa Ferrepac responde 

muy bien, "3” responde bien, “2” responde promedio y “1” significa que Ferrepac responde 

mal. 

 

Tabla 5 Oportunidades-Análisis externo 

 

Tabla 6 Amenazas-Análisis externo 
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Tabla 7 Análisis FofaDoda 

Análisis Fofa Doda 

El análisis fofa doda de Ferrepac comprende el análisis externo e interno de la empresa.  
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CAPÍTULO 2 

Mercado y entorno 

Sector 

Sector: Construcción y Ferretería. 

Segmento: Venta minorista de productos y suministros ferreteros. 

 

Se hizo el estudio en base a la ferretería “Kywi” que abarca gran mercado e industria, el cual 

es uno de los más grandes centros ferreteros del país, con sus ventas totales que tuvo en el 

periodo 2022 al igual que nuestra empresa estudiada “Ferrepac” en el mismo periodo. 

 

Clientes actuales 

Los principales clientes con los que cuenta Ferrepac en la actualidad son:  

Tabla 8 Principales clientes Ferrepac 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mercado objetivo 

El segmento de mercado de Suministros ferreteros del pacífico Ferrepac son las industrias y 

los ingenieros ya que son los que hacen un principal uso de materiales de ferretería como 
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material eléctrico, herramientas, pernería, rodamientos, entre otros productos. La tipología de 

clientes de Ferrepac son ingenieros eléctricos, plomeros, refrigeración, etc.  

La estacionalidad de ventas altas en Ferrepac se da entre los meses de julio y noviembre, 

esto debido a las vedas de los barcos.  

 

Proveedores 

Los proveedores de Suministros ferreteros del pacífico Ferrepac son: 

Tabla 9 Proveedores detallados Ferrepac 

 

Tabla 10 Proveedores generales Ferrepac 
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Competencia  

Cuadro comparativo de la competencia en Manta: 

Tabla 11 Comparación de competencia - Manta 

 

Cuadro comparativo de la competencia en Guayaquil: 

Tabla 12 Comparación competencia - Guayaquil 

 

 

Análisis de Mercado 

Oferta y demanda 
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El tamaño de la muestra nos dio como resultado de 384, dada su fórmula, y su población se 

la considera infinita ya que es más de 100,000. 

 

 

 

 

Superávit 
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El proyecto nos da como resultado superávit, ya que en el análisis nos dio que la oferta es 

mayor a la demanda. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se realizó el análisis de datos y para hacer las proyecciones del año 2024 al 2028, con un 

95% y 5% de margen de error. 
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Resultados encuestas 

Uso de espacio 

 

 

Se observa que 116 encuestados lo que representa el 28% haría uso del espacio de alquiler 1 

vez al mes, sin embargo, otro 25.8% lo usaría 5 veces. Por otro lado 103 encuestados (24,8%) 

frecuentarían el espacio de coworking 12 veces al año y el 21,4% más de 12 veces al año. 

 

Importancia del alquiler de espacios  
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Al consultar con los encuestados, el 33% de las personas considera que el modelo de trabajo 

de alquiler de espacios en ferreterías es importante porque se comparten recursos. Sin embargo, 

otro 30,10% cree que es importante porque se reducen costos. 

 

Aspecto valioso del espacio de coworking 

 

 

Respecto a que elemento de alquiler de espacios en ferreterías considera más atractivo o 

valioso, el 36,1% eligió una ubicación conveniente, mientras que el 32,5% equipamiento de 

calidad, otro 17,3% un ambiente acogedor y el último 14% precios competitivos. 

 

Disponibilidad uso espacio coworking 
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Existe un predominio porcentual de más del 30% de diferencia por parte de la respuesta sí, 

cuyo porcentaje indica que el 67,5% de los encuestados si estaría dispuesto a utilizar un servicio 

de alquiler proporcionado por la empresa Ferrepac en caso de que estuviera disponible en la 

ciudad de Guayaquil. 

 

Precio 

 

 

 

En la categoría precio, se preguntó cuánto estaría dispuesto a pagar por hora por un espacio 

alquilado en una ferretería para realizar los trabajos con todas las herramientas incluidas y solo 

pagando materia prima, a lo que un 38,3% respondió que $10 es un precio razonable. Sin 

embargo 2 encuestados respondieron que prefieren pagar $5 la hora. 

 

Publicidad 
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En cuanto a la publicidad, el 39,5% de los encuestados, es decir 164 personas prefieren 

informarse sobre el alquiler de espacio en Ferrepac por medio de redes sociales. Aunque otro 

30,6% prefiere que sea por correos electrónicos promocionales. 

 

Ubicación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En la categoría ubicación el 55,2% considera que es de suma importancia una ubicación de 

alta calidad y un entorno estéticamente atractivo para un espacio de coworking.  

 

Ubicación 
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A continuación, se consultó si prefieren una ubicación más céntrica o un área más alejada 

para el espacio de coworking a lo que más de la mitad de los encuestados, es decir el 68,4% 

respondió que prefieren céntrica.   

 

Ubicación 

 

 

Al consultar a los encuestados que criterios de ubicación consideran más importantes al 

momento de elegir un espacio de trabajo, el 41% que representa 170 encuestados contestó que 

lo principal es la accesibilidad. 

 

Área coworking 
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Cómo lo indica el resultado de la encuesta, el 44,3% de los encuestados lo que representa a 

184 personas, consideran que el espacio mínimo para el espacio de coworking debe ser de 4x4. 

Sin embargo, el 35,9% cree que debe ser de 5x5. 

 

Personal en el alquiler de espacio 

 

 

Existe un predominio porcentual de más del 30% de diferencia por parte de la respuesta sí, 

cuyo porcentaje indica que el 67,5% de los encuestados considera importante la presencia de 

personal en el alquiler de espacio para brindar asistencia y soporte. 
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Productos con mayor demanda 

 

 

El principal producto que el 41,9% de los encuestados compra son materiales de 

construcción, sin embargo, el 37,6% compra principalmente materiales de instalación eléctrica 

y el otro 20,5% gasfitería. 

 

Veces al año en que se realizan trabajos 

 

 

En esta pregunta se buscaba saber cuántas veces al año se realizan trabajos como 

remodelación, instalación y obrería dentro de los hogares de los encuestados, a lo que el 49,2% 

respondió que más de 3 veces. 



 

 44 

CAPÍTULO 3 

VIABILIDAD TÉCNICA 

 

Aspectos técnicos de un proyecto 

Los elementos técnicos de un proyecto abarcan diversas consideraciones vinculadas con la 

tecnología, la implementación y la ejecución de este. Estos factores resultan esenciales para 

asegurar tanto el éxito como la eficacia del proyecto. 

 

Análisis de la localización de una empresa 

1.1  Macro localización 

La macro localización abarca la elección estratégica y global de la ubicación para proyectos, 

empresas o actividades a gran escala. Durante este procedimiento, se analizan aspectos a nivel 

regional o nacional, como las condiciones geográficas, climáticas, la disponibilidad de recursos 

naturales, el acceso a mercados, las infraestructuras de transporte, las regulaciones 

gubernamentales y otros elementos que pueden ejercer un impacto considerable en el éxito y la 

viabilidad del proyecto. 

Para la expansión de la empresa Ferrepac se escogió la provincia del guayas. Esta provincia 

está ubicada en la costa oeste de Ecuador y Limita al norte con las provincias de Azuay, Bolívar, 

y Los Ríos, al sur con el Golfo de Guayaquil y el Océano Pacífico, al este con las provincias de 

Azuay y Cañar, y al oeste con la provincia de El Oro. Guayas es una de las provincias más 

desarrolladas y económicamente activas de Ecuador. La provincia es un importante centro 

industrial, comercial y portuario, con el Puerto Marítimo de Guayaquil siendo uno de los más 

activos de América Latina. 

En cuanto a los factores a analizar, es importante analizar el perfil demográfico, es decir 

comprender la composición demográfica de la población en la región, incluyendo edad, 

ingresos, ocupación y estilo de vida. Por otro lado, se debe evaluar el estado económico de la 

región, considerando indicadores como el PIB per cápita, tasas de empleo y crecimiento 

económico, también es necesario analizar la presencia y fortaleza de la competencia en la zona. 

Además, es de suma importancia evaluar el entorno empresarial, incluyendo incentivos fiscales, 

políticas gubernamentales favorables y estabilidad política. 
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1.2  Micro localización 

La micro localización implica la selección minuciosa y precisa del lugar exacto donde se 

llevará a cabo una instalación, proyecto o actividad dentro de una región o área geográfica ya 

establecida a nivel macro localización. La cuidad para la expansión de Ferrepac es Guayaquil 

ya que es la ciudad más poblada de Ecuador y es conocida por su actividad comercial, industrial 

y financiera, contribuyendo significativamente al producto interno bruto del país. 

Un factor importante para considerar es el local para el alquiler, basándonos en los resultados 

de la encuesta, el lugar debe estar en una ubicación conveniente y céntrica. El lugar debe de 

tener facilidad de acceso desde carreteras principales y secundarias y conveniencia para los 

clientes en términos de transporte y estacionamiento. Además, es importante identificar la 

demanda en la zona para productos de ferretería y hacer un análisis de la competencia en la 

zona. Por otro lado, se debe de realizar una verificación de restricciones y requisitos para operar 

una ferretería en la ubicación deseada. Se debe analizar la disponibilidad de servicios como 

electricidad, agua, y servicios de telecomunicaciones, también se debe realizar un análisis de la 

estabilidad económica y del desarrollo a largo plazo, una evaluación del entorno empresarial y 

económico de la zona y un análisis de los costos asociados con la ubicación específica, como 

alquiler, impuestos locales y tarifas. El local está ubicado en la Calle 27 SE, Guayaquil, ECU, 

este terreno está cerca de avenidas principales como la avenida Portete de Tarqui y cuenta con 

parqueadero, electricidad, etc.  

 

 

Ilustración 1 Ubicación del local para alquilar 

Tecnología y equipo  

La inclusión de tecnología y equipamiento adecuados juega un papel esencial en la 

evaluación de la viabilidad técnica durante la expansión de la ferretería. Las herramientas de 

gestión de inventario y soluciones analíticas no solo mejoran la eficiencia operativa, sino que 
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también posibilita una administración más precisa de los niveles de inventario y facilita la toma 

de decisiones fundamentadas en datos.  

La identificación de todos los proveedores pertinentes al expandir regionalmente una 

ferretería es crucial para garantizar la diversificación de ofertas, la competitividad de precios y 

la gestión efectiva de riesgos. Trabajar con múltiples proveedores no solo brinda la posibilidad 

de ofrecer una amplia gama de productos adaptados a las preferencias locales, sino que también 

permite comparar precios, negociar términos contractuales favorables y reducir la dependencia 

de una única fuente de suministro. Los principales proveedores de Ferrepac entre mercadería, 

servicios, insumos, mantenimiento, publicidad, entre otros, son: productos Metalúrgicos S.A, 

Maviju S.A, Sumelec S.A, Ferremundo S.A, Representaciones Metalmecánicas S.A, 

Importaciones proyectos y suministros eléctricos improselec S.A, Comercial kywi S.A, entre 

otros. 

Las características y dimensiones de los equipos son fundamentales al expandir 

regionalmente una ferretería debido a su impacto directo en la eficiencia operativa y la 

capacidad de satisfacer las necesidades específicas del mercado local. Equipos adecuados en 

términos de tamaño y funcionalidad permiten optimizar el espacio de la ferretería, mejorar la 

presentación de productos y facilitar una experiencia de compra más eficiente para los clientes.  

En lo que respecta a la tecnología, la introducción de un sistema de punto de venta simplifica 

tanto las transacciones como la gestión del inventario. Un software integral de gestión 

empresarial resulta beneficioso para la administración completa de la ferretería, abarcando 

aspectos como el inventario, los recursos humanos y las finanzas. Asimismo, la instalación de 

sistemas de vigilancia mediante cámaras constituye una medida para asegurar la seguridad del 

personal y los activos. Por otro lado, la adopción de una plataforma en línea para coworking 

sería de gran utilidad en la gestión de reservas de espacios, y complementarla con tecnología 

de pago electrónico facilitaría las transacciones sin necesidad de efectivo, incluyendo el uso de 

tarjetas de crédito. 

En lo que respecta a los equipos, resulta esencial contar con computadoras y dispositivos 

móviles tanto para el personal de la ferretería como para los usuarios del espacio de coworking. 

Para este último, son imprescindibles mesas, sillas y estaciones de trabajo. Además, se requieren 

pantallas y proyectores destinados a presentaciones y reuniones en el entorno compartido. La 

presencia de impresoras y escáneres es necesaria para la impresión de facturas, documentos y 

la gestión eficaz de documentos en papel. Paralelamente, es crucial contar con sistemas de 

alarma, cerraduras electrónicas y controles de acceso para garantizar la seguridad del lugar. 



 

 47 

El grado de flexibilidad del uso de los equipos resulta crucial al expandir una ferretería a 

distintas regiones, ya que se enfrenta a diversas necesidades y condiciones en cada ubicación. 

Esta flexibilidad no solo contribuye a la eficiencia operativa, sino que también potencia la 

capacidad de la ferretería para ajustar su catálogo de productos y servicios de acuerdo con las 

características específicas de cada mercado regional. 

Por otro lado, el nivel de especialización y calificación del personal es crucial al expandir 

regionalmente una ferretería debido a que la experiencia y competencia del equipo directamente 

impactan en la capacidad de la empresa para satisfacer las demandas locales y mantener altos 

estándares de servicio. 

La necesidad de equipos auxiliares al expandir regionalmente una ferretería con coworking 

radica en la importancia de crear un entorno versátil y funcional que se adapte a las necesidades 

específicas de la nueva región. Estos equipos complementarios, como dispositivos de 

videoconferencia, mobiliario ergonómico, sistemas de iluminación y sonido, y estaciones de 

carga para dispositivos móviles, son fundamentales para mejorar la eficiencia operativa, 

fomentar la colaboración entre los usuarios del espacio compartido y crear una experiencia 

positiva. 

La maquinaria de la empresa Ferrepac cuenta con 22 unidades, las cuales son: 

Tabla 13 Maquinaria Ferrepac 

 

Distribución de planta y equipo 

Una distribución de planta y equipo efectiva en una ferretería con coworking debe estar 

diseñada para maximizar la eficiencia operativa y la comodidad de los usuarios. La distribución 

de Ferrepac consta:  

• Área de venta y exhibición en la que se colocarán productos populares y de alto interés 

en áreas fácilmente accesibles para los clientes. Se usarán mostradores para mostrar 

herramientas, materiales de construcción y productos esenciales.  
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• Área de Recepción y Registro para Coworkers. Se establecerá un área de registro para 

quienes utilicen el espacio de coworking, para proporcionar información útil y asegurar 

un acceso fácil y rápido. 

• Espacios de Coworking. Se reserva una sección de la ferretería para el coworking, con 

escritorios, sillas y áreas de trabajo colaborativo. Este espacio contará con enchufes y 

conexiones Wi-Fi confiables para satisfacer las necesidades de aquellos que utilizan el 

espacio para trabajar. 

• De acuerdo con las encuestas el 67,5% de las personas cree importante la presencia de 

personal en el alquiler de espacio para brindar asistencia y soporte, por lo que se destinará 

un espacio para consultas y asesoramiento, donde los clientes puedan recibir ayuda de 

expertos en productos y soluciones para proyectos específicos. Esto fomentará la 

interacción personalizada y fortalecerá la relación con los clientes. 

• Zona de Almacén, consta de un área de almacenamiento eficiente y organizada para 

mantener el inventario. Implementando sistemas de gestión de inventario y utilizando 

estanterías ajustables para poder adaptarse a diferentes tipos y tamaños de productos. 

• Zona de Empaque y Despacho, se establecerá un área dedicada para empacar y despachar 

productos. Esto facilitará el acceso a materiales de embalaje y se organizará el espacio 

de manera que el proceso de envío sea rápido y eficiente. 

 

Insumos y materiales 

La expansión regional de ferrepac implica la consideración y adquisición de diversos 

insumos y materiales para garantizar el funcionamiento efectivo y la satisfacción de las 

necesidades específicas de la nueva región. Se deben adquirir insumos de construcción tales 

como cemento, arena, grava, ladrillos y bloques de construcción, además de pintuta de interior 

y exterior, brochas, rodillos, pisos y azulejos. En cuanto a herramientas de construcción estan 

los taladros, martillos, sierra eléctrica y herramientas manuales como destornilladores, alicates, 

etc. Por otro lado, para la ferretería en general, los materiales de constucción, materiales de 

instalación eléctrica, gasfitería y suministros ferreteros generales. Los equipos de coworking, 

mobiliario de coworking tales como mesas, sillas, estaciones de trabajo, equipos de 

videoconferencia y sistemas de presentación y proyección. Entre los insumos de limpieza y 

mantenimiento estan los productos de limpieza y los utensilios como escobas y aspiradoras.  

A continuación, se detallan dos tablas, una con las categorías de ferrepac y sus ventas anuales 

y otra con su detalle de ventas mensuales: 
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Tabla 15 Ventas mensuales Ferrepac 

Tabla 14 Ventas anuales Ferrepac 
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CAPÍTULO 4 

FINANCIAMIENTO 

Inversión 

 

 

Para la inversión se usarán un total de 22 maquinarias que son las más generales que los 

clientes puedan necesitar para realizar trabajo ferretero. Se usarán 2 vehículos, uno para 

distribución y uno para uso del personal, cada uno con un valor de $20.000. Se usarán 5 

computadoras debido a que inicialmente el personal va a contar con 5 personas, un gerente 

general y 4 trabajadores.  

 

Financiamiento 

 

 



 

 51 

Como inversionistas usaremos un 20% de nuestro capital propio y un 80% de terceros, es 

decir financiado por un banco, el total nos da el total de la inversión que se requiere. Nos vamos 

a financiar con el Banco Bolivariano a una tasa del 10% a 5 años. De manera que se usará el 

capital propio, el 20% de la inversión únicamente va a ser un préstamo del 80% es decir 

$51.966,40, se usará una tabla de amortización alemana en la que se puede observar el número 

de periodos y el interés amortizado.  

 

Depreciación 

 

 

En el apartado de depreciación podemos observar los activos con lo que se contará y con su 

debida depreciación por años, totales, y la cantidad en la que se deprecia dependiendo del 

número de años en vida útil de cada activo. 

 

Ventas 

 

Para un correcto análisis de viabilidad se detalló el crecimiento industrial (industria ferretera) 

desde el año 2015 hasta el 2022 tomados de la base de datos del Banco Central, junto a los 

porcentajes de inflación que ha tenido el país en los años detallados, tomados del Instituto 
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Nacional de Estadísticas y Censos (INEC), El precio detallado se refiere al precio del coworking 

como alquiler y la cantidad se la desarrolló del cálculo sobre la población que se usó como 

muestra junto al porcentaje de demanda proyectada. 

Para las proyecciones de precio se tomó el precio del año 2023 y se lo proyectó con la 

inflación esperado y así para cada año, usando el precio anterior y tomando como celda fijada 

a la inflación esperada, la cantidad fue lo mismo, pero se tomó ahora la cantidad del año 2023 

y se lo proyectó con el porcentaje de crecimiento industrial esperado (el cuál se lo calculó con 

la mediana del crecimiento de la industria por años). Finalmente, las ventas se las calculó con 

precio * cantidad y adicional se sumó a las ventas de la ferretería, las primeras eran netamente 

ventas del coworking, y las ventas de la ferretería fueron proyectada inicialmente con el balance 

que tuvo Ferrepac en el año 2023 y con el porcentaje del crecimiento industrial esperado. 

 

Costo de ventas 

 

 

 

En los costos de ventas se partió como costos brutos del coworking con un valor de $5, 

adicional para calcular los costos variables unitarios se multiplico el costo bruto por 1 más la 

inflación esperada, y así sucesivamente con cada precio que se iba proyectando, las cantidades 

son las que se proyectaron en las ventas y se las detalló para poder sumar cuánto costará el 

coworking por años. 

Para el costo bruto de ferretería se multiplico un margen bruto del 61% que es con el que se 

maneja Ferrepac (61% margen bruto y 39% ganancias aproximadamente) por las ventas que 

fueron proyectadas para así conseguir un margen bruto por años. 
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Sueldos y salarios 

 

En esta pestaña se detallan sobre los sueldos y salarios que tendrá el personal de Ferrepac y 

cuanto comprende por año, el cual detalla a un total de 5 integrantes, un gerente general y 4 

vendedores que serán el personal inicial del proyecto, tomando como guía para los vendedores 

un salario básico y el incremento que este se da tomando el porcentaje de inflación esperado 

para su respectivo incremento año tras año 

Flujo del proyecto 

 

 

En esta pestaña detalla todos ingresos y gastos detallados por años, en el flujo del proyecto 

nos muestra la viabilidad en sí del proyecto y mas que nada el flujo del efectivo que se 

presentará de acuerdo a este proyecto, aquí se consideran los gastos de la planificación, 

ejecución y cierre del proyecto, en el que cual inicia en el primer periodo con un flujo negativo 

por lo que es el año de la inversión planteada inicialmente y se concluye con el valor actual 
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neto es mayor a 0 y la tasa interna de retorno mayor a la tasa de descuento, por ende se presenta 

un proyecto viable. 

 

Flujo del inversionista  

 

Dentro del flujo del inversionista se centra en los flujos relacionados con la adquisición y la 

disposición de los activos financieros y como estos varían de acuerdo a las decisiones de 

inversión, también se concluye que es viable debido a su valor actual neto mayor a 0 y su tasa 

interna de retorno es mayor a la tasa de descuento. 

 

Inversiones extraordinarias 
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En esta pestaña se detalla el monto como inversión extraordinaria que se usará para financiar 

gastos que no forman parte de las operaciones regulares, cualquier gasto imprevisto, o para 

nivelar el flujo de la caja si es que ocurre algún error. Se usó una tasa de interés del 8.50% a un 

periodo de 5 años, pagando un interés fijo y en el último periodo se cancela interés más capital. 

 

Costos operacionales 

 

Se detallan todos los costos que usa Ferrepac como operaciones para hacer funcionar el 

negocio, estos son necesarios para mantener y operar el negocio de buena forma, se muestran 

los totales por años para una visualización más concreta de los gastos anuales. Además, se tiene 

una tasa de comisión por venta para los vendedores del 1% 
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CONCLUSIONES 
 

o El desarrollo de este proyecto tuvo por objetivo determinar la factibilidad para la 

expansión regional de operaciones de la empresa Ferrepac incorporando el modelo de 

alquiler de espacios de trabajo para lo cual se realizó una revisión de la literatura y otros 

documentos acerca del coworking en el sector ferretero.  

o La evaluación estratégica de Ferrepac mediante el empleo de herramientas exploratorias 

resulta fundamental para establecer un fundamento robusto en la toma de decisiones 

estratégicas. Los resultados obtenidos pueden ser empleados por Ferrepac para mejorar 

la eficiencia en el uso de sus recursos, capitalizar oportunidades y superar desafíos, lo 

que garantiza su posición competitiva y éxito a largo plazo en el mercado. 

o El análisis del estudio de mercado ofreció a Ferrepac una visión completa desde la 

competencia de Ferrepac en Manta y en Guayaquil hasta las inclinaciones de los 

consumidores, basándose en estos resultados se concluye que el espacio de coworking 

tendrá buena acogida en la cuidad de Guayaquil.  

o Luego de realizar el análisis técnico para su respectiva viabilidad es factible la 

expansión regional “FERRAPAC” debido a que en las proyecciones analizadas y 

desarrolladas podemos observar una rentabilidad a partir de nuestro margen de inversión 

y de retorno. 

o La viabilidad financiera de nuestro proyecto a través de los márgenes de inversión y 

rentabilidad se puede concluir que, es un estudio viable debido a su flujo de proyecto e 

inversionista, en ambos, nos muestra una tasa de rentabilidad acorde a un buen proyecto 

de inversión como se puede observar en el TIR que es mayor a la tasa de interés, y por 

otro lado el VAN que el valor actual neto es mayor que 0, enuncia que es un proyecto 

viable y que tendrá rentabilidad al igual que retorno de la misma inversión. 
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RECOMENDACIONES 
 

o Se recomienda a Ferrepac proceder con precaución y llevar a cabo una implementación 

gradual. Es crucial centrarse en estrategias de marketing específicas para la nueva 

región, tener en cuenta factores culturales y adoptar prácticas sostenibles. Además, se 

plantea la idea de establecer un sistema de seguimiento continuo y evaluación para 

ajustar las operaciones conforme evolucionen las dinámicas del mercado regional. Con 

un enfoque estratégico y adaptable, Ferrepac puede optimizar el éxito de la expansión, 

aprovechando al máximo el potencial del modelo de alquiler de espacios de trabajo. 

o Se sugiere a Ferrepac emplear de manera constante y estructurada herramientas 

exploratorias en su gestión estratégica. Esta metodología facilitará la adaptación 

efectiva a cambios en el entorno empresarial y mejorará la alineación de sus objetivos 

con las oportunidades y desafíos actuales. Además, se aconseja integrar la 

retroalimentación de los resultados en el desarrollo y ajuste de estrategias, fortaleciendo 

de esta manera una posición competitiva sostenible en el mercado. 

o Ferrepac debería utilizar los resultados de este análisis de mercado para guiar de manera 

estratégica su expansión regional. Es esencial incorporar las preferencias del 

consumidor en la oferta de productos o servicios y destacarse frente a la competencia. 

Se aconseja también llevar a cabo una vigilancia constante del entorno del mercado para 

adaptar las estrategias a medida que cambien las tendencias y las necesidades del 

consumidor, garantizando de esta manera un éxito sostenible en la nueva región. 

o Basada con el objetivo de analizar la viabilidad técnica para la expansión regional de la 

empresa Ferrepac, se recomienda implementar un equipo multidisciplinario de expertos 

técnicos en ingeniería y logística. Este equipo deberá realizar un estudio exhaustivo de 

la infraestructura existente, evaluar la capacidad de producción, analizar la cadena de 

suministro actual y proponer mejoras tecnológicas y a su vez logísticas que permitan 

una expansión eficiente y sostenible. Además, se sugiere llevar a cabo pruebas piloto en 

la región seleccionada para validar la factibilidad técnica antes de implementarlo a gran 

escala. 

o En el marco del análisis de la viabilidad financiera del proyecto, se recomienda 

establecer un sistema robusto de evaluación continua de indicadores de rendimiento. 

Esto implica la implementación de herramientas y métricas clave que permitan 
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monitorear de cerca la evolución de los márgenes de inversión y rentabilidad a lo largo 

del tiempo. 

La creación de un panel de control financiero que incluya indicadores como el flujo de 

caja, el retorno de la inversión (ROI), la tasa interna de retorno (TIR) y otros ratios 

financieras relevantes, facilitará la identificación temprana de posibles desviaciones 

respecto a las proyecciones iniciales. Asimismo, se recomienda establecer revisiones 

periódicas y reuniones estratégicas para analizar los resultados financieros, ajustar 

estrategias según sea necesario y garantizar una toma de decisiones informada y 

oportuna. Este enfoque permitirá una gestión proactiva de la viabilidad financiera del 

proyecto, maximizando la adaptabilidad y asegurando la alineación continua con los 

objetivos financieros de Ferrepac. 
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