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E NOVEDADES LITERARIAS EN FORMA DE CAJA SORPRESA. LOS CLIENTES
R HASTA TENERLO YA EN CASA.

una suscripcion
diferente

Claves del negocio

FINANCIACION: A través de
The Crowd Angel han
recaudado132.000 euros
—un 89% del total—, con 177
contribuyentes, aunque faltan
19 dias para finalizar la ronda.

RESULTADOS: Los diez
meses de vida de Bookish le
han aportado ya 140.000
euros, con mas de seis mil
libros vendidos y unos 800
lectores fijos.

ACEPTACION: El sector ha
acogido muy bien esta
iniciativa. Bookish trabaja con
mas de 20 editoriales, entre
las que destacan Alfaguara,
Anagrama, Libros del

-Asteroide, Espasa o

Salamandra.

RENOVACION: El factor
sorpresa, la personalizaciony
la'suscripcién sin limites de
permanenciason las claves
de su éxito.

GENERACION 2.0

Clara

de la Santa,
fundadora
y directora
general

& de Coomo.

Coomo, ‘personal shopper’

y cajas de ropa a domicilio

E.Galidn. Barcelona
El topico de que a los hom-
bres no les gusta comprar

ropani ir de tiendas es uno -

de los motivos que han im-
pulsado el proyecto Coomo,
una plataforma online que
permite comprar prendas a
distancia y con el asesora-
miento de una personal
shopper. La emprendedora
Clara de Ia Santa, Executive
MBA por el IESE y con ex-
periencia en consultorfa de
marketing, lanz6 el servicio
el afiopasado.

Elusuario debe registrar-
se en la paginay rellenarun
formulario con sus prefe-
rencias de estilo. Una vez
cumplimentado, laempresa

Barcelona, suele enviar una
caja con entre diez y doce
prendas para que el cliente
viva la experiencia al maxi-
mo.Al cabo delos cinco dias
de prueba se realiza el pago.
El tiquet medio es de 240
euros e incluye dos o tres
prendas.

El modelo de Coomo, s6-
lo para hombres, se basa en
el de una tienda multimar-
ca, con prendas de diferen-
tes estilos: clasico, informal
ourbano, entre otros. La fir-
mahaapostadoporlamoda
masculina en exclusiva por-
que considera que la pro-
puesta de valor se ajusta
mas a los habitos de los
hombres. Lamayor parte de

tras oportunidades  online delibros —porejemplo, Lastartupinicio sus activi- se pone en contacto con el los clientes son directivos,
Or. Segin Nguyen,  a través de Amazon—, porlo  dades con una inyeccion cliente para acabar de defi-  consultores o profesionales
a atencion que Cir-  que el sector necesitabanue-  econémica de apenas nir detalles. A partir de ese  liberales con falta de tiempo
ectores llevaba tres  vasformasde vender. 25.000 euros. Ahora, Boo- momento, la asistenta de  y poco interés por ir de
iendo cuotade mer- Los fundadores, Nguyen y  kish tiene abierta a traves compras seleccionaun con-  compras.
or de las compras  Casals,juntoasu equipo,inte- de la plataforma The junto que se envia a la casa El servicio ya est4 dispo-
gradopor Javier Bertos, Alva-  Crowd Angel una nueva del usuario —dentro de una  nible en toda Espafia, aun-

ardar la ro Fernandez y Laurai\ Goma- ronda de .ﬁr.lanciacién. En caja de diser?o—. El; cliente  quelademanda mas poten-
a, todas las 13, crearon asi Bookish, em-  un principio, el importe cuenta con cinco dias para  te se daen Madrid, Barcelo-
E presa que permite unanueva  previsto para la operacién probarselas prendasydese- nayBilbao.La empresa, que
‘_m“dan a experienciaenlalecturaatra-  ascendia a 200.000 euros, charaquellas quenoquiera.  seplanteaabriruna primera
iptores al vés de la sorpresa y la perso-  aunque finalmente Ia cifra se- En el primer pedido, ronda, prevé ingresar me-
tiempo nalizacion. rade150.000 euros. Coomo, quetienesusedeen  diomillén de euros en 2018.

FLATALERT

Se trata de un producto 100% mévil LO MEJOR

desarrollado entre Ia start up catalana Flatalert
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