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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo tiene como proposito determinar la viabilidad financiera de
un plan de negocio para la creacion de una plataforma virtual dedicada a la venta en
linea de ropa y calzado en liquidacion, descuento y oferta, en la ciudad de Guayaquil.
Vale destacar que la idea es comercializar articulos de las marcas mas reconocidas y
prestigiosas del mercado nacional. El enfoque de la propuesta de negocios esta dirigido
a las personas de Guayaquil, especificamente a la PEA (poblacion econémicamente
activa) que representa el 61% de la poblacién; y de estratos socioeconémicos medio —
alto; es decir los niveles B y C+, llegando a un mercado meta conformado por unas 225
mil personas. La estrategia competitiva de ECUA-OUTLET estara basada en el
liderazgo en costos; por tanto, ese seria el tipo de posicionamiento bajo el cual se desea
que la marca sea reconocida por el mercado. A partir del plan de inversiones se
determina que ECUA-OULET necesitaria un aporte total por $ 35,441.09, para lo cual
se llevé a cabo un analisis financiero de indicadores de retorno como la TIR y VAN
para establecer si el proyecto seria viable en un horizonte de tiempo de 5 afios. Ademas,
dentro de esta propuesta también se involucran aspectos legales relativos a los contratos
gue se manejaran con los colaboradores y proveedores, especialmente en cuanto a
exclusividad de marcas en nuestra plataforma virtual; asi como acciones de
responsabilidad social empresarial que ayuden a mejorar la calidad de vida de la
comunidad a la cual pertenece la compariia, fomentando el buen vivir de colaboradores
y el publico en general.

Palabras Clave:

Outlet virtual, Estrategia, Posicionamiento, Marketing Digital, Liquidaciones,

Seguridad Informatica.



CONSIDERACIONES ETICAS

La presente propuesta de modelo de negocio ha sido elaborada tomando como
punto de partida consideraciones éticas, que respetan la propiedad intelectual de las
ideas y asumiendo comportamientos éticos con las personas involucradas en la misma.
De esta forma, todas las ideas expuestas pertenecen a los autores, citando aquellos datos
que fueron tomados de fuentes de informacidn secundaria, ya sea en libros, revisas o
articulos académicos que sirvieron de soporte para la investigacion.
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ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

ECUA-OULET es un portal de e-commerce enfocado en la venta de ropa y
calzado de las marcas mas reconocidas y prestigiosas del mercado. A diferencia de los
e-commerce tradicionales, esta plataforma se enfocara netamente en ofrecer productos
con precios muy competitivos, que dificilmente se encontraran en las tiendas fisicas, o
en otros portales web. Por tanto, los productos comercializados se trataran de
mercaderia en liquidacion, con descuento muy atractivos y promociones (2x1), asi como
un sinnumero de beneficios que lo haréan atractivo para el consumidor. Ademas, el
cliente tiene la posibilidad de comprar y recibir el producto desde la comodidad de su
hogar en un horario de atencion 24/7; por tanto, la venta de estos productos es accesible
en diferentes zonas geograficas comercial.

ECUA-OULET tiene como premisa corregir varias problematicas que se
manifiestan tanto en el sector empresarial, como en el consumidor. En primera
instancia, se ayuda a las empresas desde dos perspectivas: (1) mejorar la rotacion de
mercaderia tipo B y (2) impulsar la confianza del consumidor. EI Covid-19 generé una

caida importante de ventas presenciales en centros comerciales; a causa de las



restricciones y limitaciones de aforo. De hecho, en la época actual hay una alerta por un
posible rebrote y nuevamente existe el temor de asistir a lugares muy concurridos, por
tanto, la idea es canalizar ese trafico presencial a un tréfico virtual.

Ademaés, empresas como Excelent, Adidas y otras marcas reconocidas tienen
mercaderia que no han podido vender desde 2020, y quieren que roten su inventario
para recuperar su capital de trabajo; por tanto, solucionamos el problema de baja
rotacion de mercaderia. Finalmente, para el consumidor que, hoy evidencia una
reduccion del poder adquisitivo del consumidor, podra sentirse motivado de comprar en
una tienda virtual donde su dinero si le alcanza, considerando que dentro de esta
plataforma se venderan productos de excelente calidad, pero en liquidacion por cambio
de temporada, baja rotacion y demas aspectos que incidan en una reduccion del precio.

El Covid-19 forz6 el manejo de plataformas virtuales en los ecuatorianos. Para
unos significd una experiencia nueva, pero para otros el perfeccionamiento de un
comportamiento previamente adquirido. Lo que se busca es que el cliente confie en
nuestra pagina, de que se trata de un sitio serio, confiable en cuanto a la calidad de los
productos ofertados; asi como en la seguridad de las transacciones. Por lo tanto, el
vinculo a establecer se fundamenta en conversar con ellos, interactuar, intercambiar
informacion; que el cliente perciba que ahorra mucho dinero; y la relacion indirecta, que
implica un trato a distancia mediante plataformas virtuales.

OBJETIVOS
1.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad econdémica — financiera del portal de e-commerce

ECUA-OULET en la ciudad de Guayaquil, a partir del desarrollo de un plan de

negocios basado en el modelo CANVAS.



1.2

1.3

Objetivos Especificos

Analizar el grado de aceptacion del consumidor en linea y la intencion de
compra en un Outlet digital en la ciudad de Guayaquil.

Formular estrategias de marketing que capten el interés del consumidor
en linea, que aumente la tasa de conversion en el portal de ECUA-
OULET.

Cumplir las normativas legales que garanticen el correcto
funcionamiento del portal ECUA-OULET, como una plataforma de
transacciones confiables.

Evaluar los recursos econémicos necesarios para la puesta en marcha del
portal ECUA-OULET, mediante los indicadores de rentabilidad TIR y

VAN.

DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO

GERENCIA: DESIGN THINKING

Aplicamos este proceso para poder identificar las necesidades reales de los

usuarios, quienes seria nuestros futuros clientes, y de esta forma poder comenzar a

trabajar en crear soluciones innovadoras, practicas y sobre todos seguras. Nos ayuda

analizar las problematicas de forma mas personal, empatica, por lo que podemos decir

que DT puede ayudarnos que nos da un enfoque innovador para resolver problemas,

empezando desde idea “loca” hasta ideas muy aterrizadas. Por lo consecuente Desing

Thinking nos ensefia a:

Conocer las necesidades del cliente potencial y crear soluciones innovadoras.
Creacidn de productos o servicios innovadores.

Creacién de prototipo, y evaluacion

Disefiar y crear una propuesta de negocio.

La metodologia del Desing Thinking se basa en 5 etapas que son:
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Empatia Definir idear Prototipar Probar

1.3.1 Empatizar

Esta parte de la metodologia esta basada en identificar y comprender las
emociones de las personas. Haciendo una vivencia empatica, para comprender, de forma
objetiva, lo que el cliente siente al momento de adquirir un producto o servicio:
seguridad, satisfaccion, frustracién, confianza, etc
Mapa ¢ Qué? ;Como? ¢ Porqué?

Para comenzar este proceso, vamos a empatizar con el cliente, sin caer en
afirmaciones o juicios, todo lo contrario, buscando esos insigth que el cliente no los dice
pero que si los demuestra con sus actos y con su compartimiento.

Y en este punto se aplican tres interrogantes basicos:

Qué: ¢Qué esta haciendo la persona?: Aqui detallamos lo que realmente hizo o
hace el cliente, sin asumir ni creando juicios, solo nos enfocamos en la realidad.

Como: (Como esta haciendo lo que hace?: Esta fase detallamos el analisis que
vemos de que como este cliente esta ejecutando lo que hace.

¢Por qué?: ¢Por qué la persona hace lo que hace, y porqué lo hace de esa forma?
En esta ultima parte, ya podemos determinar las emociones que llevan al cliente a

comportarse de esa forma para adquirir su producto o servicio.



ENFOQUE:
"USURAIO

\

¢QUE?

Concreto

¢COMO?

¢PORQUE?

Emocional

<

2Qué estd
haciendo la
persona?

Esta en la web
buscando paginas
que oferten ropa
de marca a bajo
costo.

ENFOQUE: PROPIETARIO ’

5Como esta
haciendo lo
que hace?

Lo estd haciendo
por medio de su
celular.

>

| sPor qué la persona
hace lo que hace?
3 Por qué de esa manera
en particular?

Por que necesita
comprar ropa de
marca reconocida a
bajo costo dentro de
Ecuador, ya que este
tipo de clientes no
vigjan o no lo van a
hacer en un futuro
cercano USA.

Mapa de empatia

¢QUE?

<COMO?

<PORQUE?

Emocional

Concreto
-

sQué esta
haciendo la
persona?

Los ejecutivos de
la empresa estdn
publicando en la
pagina de outlet
las mejores
ofertas a precios
considerables

3Cémo esta
haciendo lo que
hace?

Lo hace por medio
de obtener
negociaciones
con las distintas
marcas
reconocidas de
ropa. Adquiriendo
costos bajos para
estar con un PVP
competitivo ene |
mercado.

sPor qué la persona
hace lo que hace?

3 Por qué de esa manera
en particular?

Como empresa estdn
interesados en cubrirla
necesidad de un nicho
de clientes, que no
viajan regularmente a
USA, ofreciéndoles
marcas reconocidas a
preciosaccesibles.

Este parte del proceso nos ayuda a desglosar de manera sencilla la experiencia
del cliente desde una vision holistica, pero también nos da esos insgihts para poder crear

la solucién a los problemas; ya que evidencia las areas que podemos mejorar.



Para obtener toda esta informacidn, aplicamos también la técnica de preguntar,

de manera mas detallada:

Descripcion de persona

PIENSA ; SIENTE

;Queé pasa por la cabeza de tu ;COmo se siente tu cliente
Qué le impide

ensamientos se CON Sus tare 3
3 tarea . completarias?

PIENSA Y SIENTE

MAPA DE
EMPATIA
- m Campaiias publicitarias de diferentes marcas con nuevos productos.
<
= Referencias de amigos y familia de diferentes articulos que a ellos les pueden interesar para
OYE saber si adquirirlos o no.

Averigua que esta en oferta?

S
= Una vez analizadas las ofertas escoge con priorizando el gasto entre lo necesario y lo
elemental.

El cliente normalmente cunado quiere algo, lo busca en las
DICE Y HACE ™= redes y plataformas de las tiendas, es decir la presencia digital
es mandatorio .



Siempre ve algo que le guste, y si hay algo q esta en oferta y no le gusta, pues no lo

@ compra.

= Sihay algo que le gusta mucho y no esta en oferta, existen muchas posibilidades que
lo compre igualmente .

VE
- El cliente normalmente es muy observador, y si hay cosas nuevas (concurrentemente), buena
calidad y buen precio, esa tienda siempre serd una opcion para comprar.
m) Piensa encontrar cosas con descuentos y de buena calidad.

m) Analiza las ofertas.
PIENSA Y SIENTE
=) [l cliente no compra un articulo , muchas veces quiere comprar estatus.

Mapa de trayectoria

Esta fase nos permite analizar mucho mas el comportamiento del cliente en todo
el proceso de compra, los cual nos ayuda a poder determinar el desarrollo de posibles
soluciones enfocadas en las necesidades del cliente, basadas en una vision desde lo
emocional y racional; y esto nos da como resultado identificar el momento exacto donde
el cliente desiste, y también nos da luces de cuales son las oportunidades de mejora

sostenibles a lo largo del tiempo que nos ayudaran a crecer en el negocio.

MAPA DE TRAYECTORIA

CONFIRMAR

BUSCAR Y VERIFICAR
ENTRADA AL REVISA LAS ELEGIR DISPONIBILIDAD PROBARSE LAS DELIVERY Y PAGAR
SITIO WEB. OFERTAS. PRENDAS Y TALLAS. PRENDAS PUT\CA

PEDFVOLICION

VA

‘m>—nzm—xmvxm‘
wrp<—A4A—woo

VW< T AHA>OMZ

‘m)>_ﬁzm—:um'vxm‘




1.3.2 Definir

Esta es la segunda fase del todo el proceso de Desing Thinking, en la cual ya

tenemos informacion relevante que nos va ayudar definir més al detalle:

Y para esto, en esta fase, debemos de analizar 3 puntos importante:

e Quien es el cliente

e Sunecesidad
e Yel“porqué” lo necesita

Mapa Usuario + Necesidad + Insight

Encontrar una frase que recoja necesidades y deseos del cliente
Insights (analizar cudles son los motivos que hacen que tenga estas
necesidades).

Ecuador.

USUARIO + NECESIDAD + INSIGHT
No puede viajar a USA.
“Francisco Comprar ropa de marca a Le gusta vestirse solo con
Guerrero” Necesita | bajo costo dentro del Porque ropa de marcas reconocidas

Considera que en la web
puede conseguir precios
mas bajos que en las
tiendas.




Idear
Es el proceso donde buscamos posibles soluciones al problema, sin importar que
tan descabelladas o locas puedan ser, pues de este proceso saldra la idea en que

basaremos el proyecto.

Brainstorming

Es donde el equipo de soluciones se reline a pensar en todas las aristas que
involucran el problema y comenzar a pensar cuales podrian ser las posibles soluciones.
Es importante que dentro de este proceso se incluyan a personas que estén involucradas

0 que formen parte del problema o servicio que se quiere solucionar.



BRAINSTORMIG
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Personal shopper

Ecommerce

Importar ropa

Producir ropa

Crear una marca

Crear una fabrica de ropa
Importar telas

Ser distribuidores autorizados
Poner un local

. Gomprar en la frontera y traer mas barato

. Viajar y revender

. Poner una casilla postal

. Poner una empresa de Courier

. Crear aplicacion de descuentos

. Crear revista de descuentos para locales aliados

. App de compras

. Tiendas de liuidacidn

. Poner un centro comercial de descuentos

. Crear una pégina de descuentos que te direccionen a los |ocales

. Poner un distribuidor de Amazon

. Comprar franquicia de Target para Ecuador

. Comprar franquicia Wallmart para Ecuador

. Contratar comisionistas

. Grear una zana de libre comercio

. Hacer convenio con marcas para una tiene de retail

. Crear un negocio de ropa de sequnda mano

. Crear una tarjeta de descuento para locales afiliados

. Crear un sistema de referidos que te permita acceder a descuentos en ciertos locales
. Grear un sistema de fidelizacian que podamos ofrecer a los locales para compradores

recurrentes

. Vender productos de mercaderia tipo B a menor costo




Mapa de costo / relevancia

MAPA DE GOSTO / RELEVANCIA

+ costo

- Viajary revender - Crear una aplicacién de descuentos
- Poner un local - Poner un distribuidor de Amazon

- Crear una zona de libre - Tienda de liquidacion
comercio - Poner un centro comercial de

- Crear una pagina de descuentos
descuentos que te direccionen

- relevancia + relevancia
- Crear un sistema de fidelizacién - E-commerce
gue podamos ofrecer a los - Ser distribuidores autorizados
locales para compradores - Vender productos de mercaderia tipo
recurrentes. B a menor costo
- Poner una casilla postal - Crear un negocio de prendas de
- Contratar comisionistas segunda mano

Es donde vamos a poner a prueba nuestras ideas, categorizandolas en un cuadro en el
que podremos evidenciar nuestras ideas del Brianstorming, y si estas son relevantes o
no, y si el costo de implementarlas es bajo o alto. De esta manera podemos clasificar

nuestras ideas y seleccionar la mas factible para desarrollar nuestro proyecto.



Poster de concepto

El Poster de Concepto nos ayuda a identificar las oportunidades del negocio,

ademas de desarrollar a mas detalle nuestra idea. Desde la propuesta de valor,

distribucion, oportunidades, socios, clientes, estructura de costos, etc... Todo esto nos

va a ayudar a visualizar més claramente nuestra propuesta.

1.3.3 Prototipar

En esta etapa materializamos nuestra idea, de una idea abstracta a algo fisico, de

alguna manera simplificada, para poder proporcionar validacién. Ademas, podemos ver

luego en la etapa de validacion si nuestro prototipo es agradable al usuario.

#MODELO DE NEGOCIO: ECUAOUTLET

SOCI0S CLAVE

* Especialista de
Marketing.

* Desarrollador web.

s Aplicacion de
seguimiento de
tendencias como
“Google Trends".

* Proveedores de
marcas reconocidas.

ACTIVIDADES CLAVE
¢ Publicidad y marketing

en medios digitales
como. Instagram,

PROPULSTA DE VALOR

Precios compeatitivos
en el mercado.
Compras sin salir de

* Programadores.

® R=cursos tecnologicos
como computadoras.

& Buena conexion 2
Internet.

TikTok, atc. casa.

. Seguimignto de Rapidez en respuesta.
tendencias mediante Servicio personalizado.
big data. Excelente servicio al

cliente.
RECURSOS CLAVE

RELACION CON EL CLIENTE
Cercania digital con Iz
implementacion de
CRM.

Socizl media en toda
nuestrz mercaderia.

CANALES
Paginz web.
Anuncios en
diferentes canales
digitales, como
Instagram, Facebook
y TikTok.

SEGMEINTOS DE CLIENTES

® Personas
economicaments
activas desde los 18
anos.

® Personas que usen
canales digitales
como redes sociales.

®  Sectof economico
media y medio bajo.

®  Personas con gran
seguimiento  las
tendencias de moda.

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INCRESOS
o sueldo de programadores. s vent.a? Online. . 2
e Gasto por publicidad. ¢ Publicidad publicada en nuastra Pagina Web.
*  Gasto por mantenimiento de pagina web.
¢ Community Manager.

CRM.




Proceso de prototipado

Dentro del proceso de prototipado podremos analizar nuestras ideas, crear un prototipo,

probarlo y evaluarlo. En estas etapas es comun que retrocedamos a corregir algin error

u oportunidad de mejora para al final tener un producto més eficaz y adaptado segun las
pruebas realizadas. Esto nos ayuda a verificar nuestro disefio y mas adelante en la etapa
de verificacion y en los focus group ver si realmente nuestro disefio es factible, de caso

contrario deberemos regresar a mejorar el prototipo con los insights recibidos.

Disefio del prototipo

I BUSCAR I

ECUAOUITLET

MENU Contactanos




1.3.4 Validar

1.1.5. Validar

Esta fase del desing thinking sirve para conseguir informacién lo més fehaciente
posible y saber si nuestro modelo de negocios resuelve el problema identificado
previamente.

Nuestra hipdtesis principal es, que la personas no tienen acceso a una tienda digital
donde puedan comprar productos de liquidacion u ofertas de las marcas mas reconocidas
del pais, esto en un entorno digital seguro. Bajo esta premisa vamos a realizar el testeo
del prototipo.

1.1.5.1. Testeo del prototipo

Para esta etapa se pueden utilizar distintas herramientas, para nuestro proyecto
hemos decidido utilizar las detalladas a continuacion:

e Focus Group.

e Entrevista cualitativa.

Tanto en el focus group como en la entrevista cualitativa pudimos ver el disefio
de nuestra pagina web con todas las prestaciones para identificar puntos de mejora y
encontrar fortalezas con el fin de potenciarlas.

1.1.5.1.1. Hallazgos

Uno de los principales hallazgos es que no todos los usuarios consideran que
comprar en linea es seguro, asi mismo identificamos que los millennials son las personas
gque mas interactuan en las paginas web donde compran productos, consideran que las
marcas debido a su calidad es uno de los puntos untos més fuertes que consideran para
comprar y que el tener el producto lo méas pronto posible si puede marcar la diferencia

entre comprar o no.



1.1.5.1.2. Oportunidades de mejora identificadas.
Las Oportunidades de mejoras encontradas son:
e Que la pagina se amigable e interactiva.
e Que se pueda visualizar con facilidad desde un equipo movil.
e Desarrollar seccion de recomendacion de acuerdo con los gustos de cada usuario.
e Agregar seccion de noticia de moda.

e Que se pueda pagar con transferencia bancaria.

1.1.5.1.3. Adaptacidn del prototipo

Del prototipo inicial consideramos que mantener alianzas con las principales
marcas de ropa y calzado del pais es super importante, de igual forma el trabajar con
el medio de pago de mejor reputacion y establecer una alianza estratégica con una

empresa de courrier que nos garantice la entrega lo mas inmediato possible.

HIPOTESIS DEL CLIENTE PROTOTIPO RESULTADO APRENDIZAJES ACCIONES
HIPOTESIS VALIDA HIPOTESIS INVALIDA ¢Que has aprendido? ¢Qué acciones tomamos?
El cliente considera seguro No todos lo considera Trabajar con el metodo de pago
en nside ) 8u VERSION 1.0 X nsideran mas seguro y de mejor
comprar en una pagina web seguro )
reputacion
: Nuestros clientes mas ‘ VERSION 1.0 X Es el que mas le interesa la Campaiias dll’lgld?s aeste
importantes son los millenials compra en portales segmento de clientes
Los usuarios consideran que es
importante tener las marcas Les importa las marcas y la Negociar con las marcas mas
. VERSION 1.0 X N q
mas reconocidas en una sola calidad reconocidas
pagina
Los usuarios consideran que ) X
el tiempo de entrega es muy VERSION 1.0 X Desean tener el prod‘ucto Negouar con un currier el
importante en una compra en los mas pronto posible menor tiempo de entrega
linea

FECHA: 15 DE MAYO

Matriz de hipotesis




Tienen buenos precios,
debido a las promociones

Me gusta que la entrega
de los productos sea poco
tiempo

Que sea una pagina
interactiva

Me gustaria que se pueda
visualizar bien desde mi
movil

No encuentro mucha
diferencia con otras paginas
de compra online

Me gusta que la pagina me
recomiende productos

¢Como es el proceso de Desarrollar seccion de

devoluciones?

¢éSe puede pagar con

¢ ¢ o Agregar noticias de moda
ransferencia?

recomendaciones

Poner un link de referir
familiares

éTendré descuentos por ser
usuario freceunte?

Matriz de feedback

1.3.5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Podemos observar gque los clientes normalmente consumen informacion que se
origina por parte de las nuevas tendencias, ya sean ofertas de las tiendas, nuevos
productos en todas las categorias tanto para damas como para caballeros. Muchas veces
compran estatus en determinados articulos sin importar en algunas ocasiones el precio,
dependiendo de la temporada ellos compraran mas o compraran menos.

También podemos observar que una de las malas experiencias o0 experiencias
negativas, puede ser el no poder probarse las prendas y una politica de devolucién o
cambio claramente establecidas en caso de no quedar la prenda al cliente, establecer
algoritmos de pagos confiables para los clientes dentro de la plataforma.

Muchos de los clientes no consideran seguro el método de pago, por malas

experiencias y estafas en determinadas plataformas, los millennials representan un rubro



importante del mercado, las marcas mas relevantes seran también parte importante de

esta plataforma debido a su innovacion. Los tiempos de entrega y buena atencion

remota seran relevantes para la obtencion de nuevos clientes y retener los existentes.
La gestion de contenido de valor para los clientes en la plataforma y en redes

sociales, marcaran la tendencia y un posicionamiento dentro del mercado.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de encuesta

Dirigido a: Mercado meta en la ciudad de Guayaquil

Objetivo: Analizar el grado de aceptacion del consumidor en linea y la intencion de
compra en un Outlet digital en la ciudad de Guayaquil

Instrucciones:
e Leer detenidamente cada pregunta.
e Responda con sinceridad y escoja una opcién por cada pregunta

DATOS GENERALES

Sexo:
Masculino Femenino__

Edad:

Entre 25y 35 afios
Entre 36 y 45 afios
Entre 46 y 55 afios
Entre 56 y 65 afios
Mayor de 65 afios

Sector donde vive:

e Norte de Guayaquil
Centro de Guayaquil
Sur de Guayaquil
Daule/La Aurora
Samborondén/La Puntilla
Duréan
Otro:

1. Alguna vez ha comprado en portales de e-commerce (ecuatorianos o
extranjeros)

Si

No

2. ¢Con qué frecuencia realiza compras en portales de e-commerce?
1 vez a la semana

Cada 15 dias

Cada mes

Cada tres meses

Cada seis meses

Con menor frecuencia



3. ¢ A través de qué dispositivo se conecta para realizar compras en portales de e-
commerce?

Tablet

Celular

Laptop

PC

Otro:

4. ¢ En qué momento del dia suele realizar compras en portales de e-commerce?
En la mafiana (8 a 11 am)

A la hora de almuerzo (12 — 2pm)

En la tarde (3 a 6pm)

En la noche (7 pm en adelante)

5. ¢ Qué tan interesado estaria de realizar compras en un Outlet Digital o portal de
e-commerce especializado en liquidaciones, ofertas y rebajas exclusivas de
diferentes marcas?

Muy interesado

Parcialmente interesado

Poco interesado

No estoy interesado

6. ¢ Qué tan seguro se sentiria de realizar compras en un Outlet Digital
ecuatoriano?

Muy seguro

Parcialmente seguro

Poco seguro

Inseguro

7. ¢ Qué aspectos le motivarian comprar en un Outlet Digital?
Comodidad

Precios competitivos

Agilidad de respuesta

Seguridad informatica

Entrega a domicilio

Forma de pago accesible

Servicio de Pickup

Otro:



8. ¢ Qué tipo de productos suele comprar con mayor frecuencia en un Outlet
Digital?

Ropa/calzado

Electrodomésticos

Tecnologia

Articulos varios

Otro:

9. ¢ Cuanto es el presupuesto que destina en promedio para cada compra en
portales de e-commerce?

Hasta $ 100

Entre $ 101 - $ 150

Entre $ 151 - $ 200

Entre $ 201 - $ 250

Mayor a $ 250

10. ¢ A través de qué medios de comunicacion le gustaria conocer las promociones
del Outlet Digital?

Redes sociales

WhatsApp

Correo Electronico

Llamada telefénica

Otro:




Anexo 2. Guia de Grupo Focal

Dirigido a: Consumidores finales / mercado meta / compradores potenciales del
Outlet Digital

1. ¢Alguna vez han comprado en un
Outlet Digital? — ¢Cual ha sido su
experiencia previa?

2. ¢Qué aspectos le resultan atractivos o
motivadores para comprar articulos en
liquidacion en un portal web?

3. ¢Qué tan seguro se siente de realizar
una compra en un outlet digital
ecuatoriano y por qué?

4. ;Qué aspectos le desmotivarian a
comprar en un outlet digital ecuatoriano?

5. ¢Cuales son sus marcas preferidas por
las siguientes categorias? Ropa, Calzado,
Electrodomesticos y Tecnologia

6. ¢Cudl seria el valor agregado que le
aportaria a Ud. un outlet digital
ecuatoriano?

7. ;Cémo deberia ser la interfaz del e-
commerce para gque se anime a
interactuar?

8. ¢Qué plataformas de comunicacion
captan su interés al momento de comprar
algin producto?




Anexo 3. Guia de entrevistas a profundidad

Dirigido a: Experto en area comercial - logistica

1. ¢Por qué motivo las empresas suelen
presentar baja rotacion de inventario?

2 ¢De que manera tratan de vender el
inventario que ya lleva varios meses sin
venderse?

3. ¢Como conceptualiza al inventario
tipo B?

4. ;Qué estrategias se han implementado
para reducir la presencia de inventario
tipo B en su empresa?

5. ¢Qué opina acerca de la posibilidad de
que ese inventario tipo B sea vendido en
un outlet digital ecuatoriano?

6. ¢,Qué elementos considera que son
claves para entablar una negociacion
exitosa de su inventario tipo B en un
outlet digital?

7. ¢Qué expectativas generaria la venta
de productos en liquidacion o de baja
rotacién en un outlet digital ecuatoriano?




Guia de entrevistas a profundidad

Dirigido a: Experto en area de comercio electronico

1. ;C6émo ve la evolucion del comercio
electrénico en Ecuador?

2. ¢Cuanto es el ticket o facturacion
promedio que genera un portal de e-
commerce en Ecuador?

3. ¢Qué aspectos motivan a los
consumidores a realizar compras en
portales de e-commerce en Ecuador?

4. ;Qué elementos debe considerar antes
de poner en marcha un portal de e-
commerce en el Ecuador? —
requerimientos técnicos, normativas
legales, etc.

5. ¢Como es la logistica que se suele
manejar en los portales e-commerce al
momento de que el cliente compra 'y
recibe el producto?

6. ¢Qué elementos considera que son
claves para llevar a cabo un modelo de
negocio basado en un outlet digital?




