KORER

La mejor forma de predecir el futuro es credandolo.
Peter Drucker
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Previo

Cuando nos planteamos crear una marca de ropa, realizamos estudios de mercado
y analisis de la competencia.

“El resultado no fue muy alentador”

Era un sector maduro, con grandes operadores, mucha competencia, empresas a las que les estaba
yendo mal y cerrando tiendas

Pero hubo algo que nos hizo tomar la decisidon de
continuar

Pensamos que si el mejor de todos, que es ZARA, tenia en aguel momento 8 marcas todas en la
misma calle y todas funcionan bien. Quiere decir que no es un problema de sector.

“Es como haces tu las cosas”




Por nuestro trabajo, llevamos muchos
afios viajando por multitud de paises
del mundo

En los ultimos afos, venimos obsevando
un cambio que empezo en Europa y
Estados Unidos, pero que ya se extendio
por el resto del mundo.

Si entras en un centro comercial de
cualquier pais y te tapas los oidos, no
sabes donde estas. Las marcas son las
mismas.

Esto nos hizo ver el potencial que estan
cogiendo las marcas y conseguir una
propia se convirtié en nuestro objetivo.




Estudios iniciales
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Antes de comenzar a abrir
tiendas, realizamos
diversos estudios sobre el
mercado textil.

Estudios iniciales

N e  Evolucion del mercado

* Estrategias dela
competencia

* Principales actores
* Estrategias de precios
* Redes de distribucion

* Imagen de marca

~

Aqgui vamos a hacer
referencia a algunas de las
conclusiones de dichos
estudios.




La moda podemos decir
gue comenzd, cuando los
hombres primitivos se
cubrieron con pieles para
taparse del frio.

Fue evolucionando
adaptandose a los

materiales disponibles.

Luego empezd “la moda”

Estudios iniciales

~

Se fueron estableciendo
diversos estilos.

Habia diversidad en las
costumbres de vestirse de
unos paises a otros.

Surgieron los disenadores y
algunos paises avanzaron
mas en la moda.

Comenzaron las temporadas
primavera verano y otono
invierno.

Se disenaba con mucha
antelacion.

Preparando las colecciones
con casi un afio de
antelacion respecto a la
puesta a la venta.

Pero de repente
todo cambio




Evolucion de la moda
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Hasta aquel momento, las
tiendas tenian la misma ropa
en tienda durante seis meses,
4 de temporaday 2 de
rebajas.

ZARA enviaba colecciones
nuevas todas las semanas.

Esto hizo que las demas
tiendas se quedasen
obsoletas al poco tiempo.

El mercado revento

Sucedié como si tiramos
una piedra en un estanque

Empezo en Espaia, pero
ya esta en todo el mundo

Evolucion de la moda




Evolucion de la moda

PRIMARK

3 ’
ry
Lo comenzd ZARA, pero hqAN \JO

se sumaron muchas
marcas copiando el
modelo.

Y
5 "
m! v . "&.

i ;
Muchas tiendas ¥ == o a\'!%‘
tradicionales cerraron. [ ,
Incluso algunas que : 5 ;
habian sido referencia NN
en sus ciudades. £ " : s

/).
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Situacion del mercado actual

N\ Comercio tradicional Grandes cadenas

Segun nuestros estudios, el
mercado actual esta dividido
en 4 sectores.

La evolucidn es que solo
sobrevivan las grandes

cadenas, el lujo y las tiendas LUjO Tiendas imaginativas
imaginativas.

Nosotros teniamos muy claro,
gue teniamos que ser de
estas ultimas.
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Situacion del mercado actual

Una tienda imaginativa, es
una tienda del mercado
tradicional pero

“hecha de otra forma”

Un buen ejemplo de tienda
imaginativa es ALE-HOP

Venden los mismos productos
gue las tiendas de chinos.
“Pero no se parece nada”

a una tienda de chinos




Realizamos encuestas preguntando écomo seria tu tienda ideal?

El resultado mayoritario es siempre el mismo.

ULTIMA MODA PRENDAS QUE SIENTEN BIEN
DISENADA Y FABRICADA SIN TENER UN CUERPO DE '
EN EUROPA MODELO
| NOVEDADES TODAS TRATO DEL PERSONAL J
A LAS SEMANAS EXQUISITO
f POCAS UNIDADES POR PRECIOS ECONOMICOS -
DISENO
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Estrategia
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Comienzos

™

Tras casi un afio de estudios y
preparativos, en octubre del
ano 2014, abrimos una
pequeiia tienda en el casco
histdrico de Toledo Espaiia.

A dia de hoy, ya
tenemos mas de 50
tiendas en 7 paises

KO@ER 15



Estrategia

Tras los estudios,
teniamos claras algunas
cosas:

Que nuestro mercado,
era el de las tiendas
imaginativas.

Que las respuestas
mayoritarias de las
encuestas tenian que
convertirse en nuestro
objetivo

\

4

\

Desde nuestro punto de
vista, no hay mejor
estrategia que darle al
mercado lo que esta
pidiendo.

Al principio, conseguir
todo parecia una
utopia, pero después de
mas de un afno de
preparativos, podemos
afirmar que cumplimos
las 6 condiciones de la
encuesta y alguna mas.

16



Estrategia

Lo primero que
teniamos que buscar
era un nombre.

Que fuese corto, facil
de recordar, que sonase
bien en todos los
idiomas.

Y lo mas dificil: que no
estuviese registrado
tanto en dominios web
como registros de la
propiedad.

Después de muchos
intentos y busquedas,
dimos con uno que
cumplia todos esos
condicionantes y tenia
solo cinco letras.

Ese es nuestro logo
actual.

Después de cinco afios
estamos con la primera
evolucion del mismo.

\

KOKER
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Para nosotros hay dos formas de hacer algo nuevo

Siendo
un genio

\

Siendo
seleccionador

\

18



Seleccionador

i \
‘ Si comienzas algo pensando

que eres un genio, es
presuntuoso y arriesgado

Asi que estaba claro, que la
opcion es la del seleccionador.
¢Qué hace un seleccionador?
Convoca a los mejores
jugadores del pais en cada
puesto

Nosotros hicimos lo mismo.
Pero no con personas, con
empresas y no de un pais,
globalmente

é¢Quién es el mejor en?

KORER

ALE-HOP

ESTRATEGIA

VENTA
IMPULSO

ESCAPARATE

ATENCION
PUBLICO

VUITTON

CHANEL

19



Filosofia KOKER

Las tiendas KOKER, tienen unas caracteristicas
determinadas que las diferencian de las demas.

Cuidamos hasta el ultimo detalle, desde que la
posible clienta pasa por delante de la tienda , hasta
gue sale con su bolsa de KOKER.

Queremos diferenciarnos del resto y ademas tratar
de inspirarnos, de quién es el mejor en cada parte
del proceso de compra:

Escaparate, atencion al publico, exposicion de
producto, estrategia, etc.

KOKER es una seleccion de muchos modelos de
negocio, queddndonos solamente de cada uno de
ellos, en lo que destaca sobre los demas. /

20
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Claves para el éxito de una tienda

\

Si comparamos la ropa que hay en tiendas de
cualquier ciudad y comprobamos los precios,
vemos que en casi todas

“venden lo mismo y los precios son similares”

Si esto es asi, ¢Como es posible que a unos
les vaya muy bien y otros tengan que cerrar
las tiendas?

Segun nuestros estudios y experiencia,
“hay 3 motivos”




Localizacion

e

\

~
Hacer que la gente

entre en la tienda

Y

Claves para el éxito de una tienda

Que no salga
sin bolsa

R s

K

\
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Zonas de mucho
transito

Es obvio, cuanta mas
gente pase por delante
mas opciones tenemos
de vender

y

Localizacion

\

Escaparate amplio.

Gran parte de la venta se
hace por impulso y la
imagen es uno de los

puntos fuertes de KOKER. /

Publico local y si es
posible, turismo.

El turista es muy interesante,

todos gastamos mas
alegremente, cuando
estamos de viaje.

~

4
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Conseguir que las clientas entren en |a tienda,

“atacando a sus sentidos”

\

LA VISTA

Su funcién es fundamental, ya
que la gran mayoria de la gente
va por la calle en posicién de
“off”

Tenemos que tener algo que
los haga despertar, y el
escaparate es el arma perfecta
para ello.

Nuestros escaparates estan
muy cuidados y no pasan
desapercibidos.

4

24
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EL OIDO

Es importante que la musica,
salga fuera de la tienda, para
gue si alguien va distraido, lo
espabilemos

Siempre tenemos un altavoz,
cerca de la puerta, para qué,
sin que esté el volumen muy
alto, la musica salga a la calle..

El oido




El olfato

\

U EL OLFATO

III

Es el sentido mas “emociona
tenemos recuerdos de olores
de ninos.

En KOKER tenemos un aroma
propio para nuestras tiendas y
siempre el difusor, esta situado
cerca de la entrada, para que
parte del aroma salga a la calle.

4
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Objetivo: que el publico entre en |la tienda




Que nadie salga sin bolsa

\

La imagen es fundamental para conseguir
que el publico entre y salga con una bolsa

El mismo producto, expuesto en dos
ambientes distintos puede hacer que uno se

venda y el otro no. A :
: J“q-’o‘«m v
S AN XN
W NN 4,.0 A
, L IS
Este escaparate, podria ser perfectamente de A ,{{,;0‘0 oo
CHANEL y el vestido estaria en 3.000 €. Pero
también ese mismo vestido, podria estar

colgado en una percha de ZARA a 60 €

). \ L4 \\

En KOKER pretendemos presentarlo como
CHANEL pero venderlo a precios de ZARA.

28




(J Ambientes

] Espacios exposicion
J 1luminacién

) Probadores

] Espejos

) Masica

(] Olor corporativo

Cuidamos todos los detalles
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Hay dos tipos de compras

LA PREMEDITADA LA DE IMPULSO

v
Tengo claro a donde Veo algo y me apetece.
quiero ir y lo que estoy

buscando.

24% 76%

31




Aqui al principio lo tenemos
dificil, cuando una mujer
piensa en “ir de compras”
lo hace a las grandes marcas

Que piense en nosotros, va a

depender de“que le ofrecemos

y como la tratamos”

Esta labor es “fundamental”
en las zonas mayoritarias
de publico local.

~

4

La compra premeditada

32



Para esta labor desde Ia
central de KOKER
colaboramos
“vistiendo a famosas”

Esto consigue, que las
clientas busquen nuestra
tienda para

“vestirse como ellas”

La premeditada: celibrities

33




Pero no solo las famosas,
también las “estilistas” de
programas de television

y cantantes nos seleccionan

“Las estilistas” son las
personas mas informadas

de por donde va la moda
y muchas confian en koker

KOKER facilita el know
how al master, para
replicar el modelo en su
territorio

La premeditada: celibrities

-

el DEBATE de las
TENTACIONES




La premeditada: celibrities

Para el gran publico, es dificil
saber todo lo que esta de
moda y la mejor forma de
combinarlo. La moda cambia
ahora muy rapidamente.

Cuando salen famosas de Ia
television o influencer con
algo, automaticamente
marcan moda

En KOKER promovemos eso
y colaboramos con muchas
“famosas e influencer”
gue se visten en KOKER

4




La premeditada: celibrities

Las personas que trabajamos
en KOKER tenemos que
conocerlo para poder
“transmitirselo a la clienta”

En una tienda espectacular y
todo combinado, le
transmitimos a la clienta, que
los “total look” que exponemos
son las “ultimas tendencias”

Y si ademas lo llevan las
“celebrities”, aun mas.

El objetivo es que la tienda sea
el “personal shopper” de las
clientas

4
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~

Aqui la cosa cambia,
estamos en
“igualdad de condiciones”

Va a depender

inicialmente de

“como la sorprendamos”
para que entre en la tienda.

Posteriormente del
“qué y como”
se lo ofrezcamos

La compra de impulso




Formas de vender

~

Los que despachan Los que venden

01

Asesorando a la
clienta, lo que mejor le
sientay como
combinarlo.

Es mayoritario en las
grandes cadenas.
Funciona

“como autoservicio”

Este es el utilizado por KOKER.
Las principales ventajas son:
Facilita la venta cruzada,
aumentando el tigue medio,
favorece la fidelizacion de las
clientas, nos diferenciamos de
la competencia. /

El producto se expone
agrupado por modelos.

En un mismo expositor hay un
modelo de prenda en todas
las tallas, para que el publico

se sirva, vaya a caja y pague.

38




Diferencias KOKER con tiendas tradicionales

KORER 39



N O tenemos temporadas

N La moda tradicional se prepara con
un afo de antelacién a la
temporada.

Nuestro concepto es el mismo de
ZARA, ver que le gusta al publico y

generarlo
“PRODUCIMOS CONTINUAMENTE”

NO tenemos disefiadores gue deciden
1 ano antes lo que nos vamos a poner.

/
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Lo que vamos a ver en la
siguiente diapositiva, son
las dos cosas que hizo
ZARA, para cambiar todo
en el mundo de la moda

La primera, renovar la
ropa continuamente. con
modelos nuevos
adaptados a las
tendencias actuales.

Sistema KOKER

La segunda, que sea el
publico el que decida lo
que le gustay no una
persona por muy lista que
sea un ano antes

En KOKER hacemos
exactamente
lo mismo

41



10
Tendencias
THEIES

KORER

4
se venden
bien

6
se venden
mal

Sistema KOKER

10 tendencias
| en base a
las que se
venden bien

8
Tendencias
bien

(4

10 tendencias
en base a
las que se

venden bien

9
tendencias
bien

l/
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Tenemos pocas prendas con tallas

Disponemos de un patronaje \ PROPORCION CONSUMO MEDIO EN EUROPA POR TALLA
que queda bien de hombros,
con tejidos de “buena caida”
que cubre las tallas S-M-L-XL en
una sola TALLA UNICA.

Evitamos las tallas XS y XXL de
esta forma, no hay restos de
tallas.

La tabla adjunta indica la
proporcion de la poblacion
europea en base a las tallas de
ropa que utilizan.

Nuestra ropa, sirve al 92% de

la poblacién.

43
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Sistema tradicional de tallas

N\

Con el sistema tradicional de tallas, siempre se
pide mas de las tallas centrales y menos de los

01 extremos.

En el cuadro adjunto, vemos un ejemplo de un
pedido de 10 referencias con el sistema
tradicional. Con solo 10 referencias tenemos
336 prendas.

x
(7]
x
-~

XXL TOTAL
25
32
33
32
35
40
31
46
45

6 2 42
TOTAL PRENDAS

Tienen que entrar en la tienda 2 personas de la
talla XS que les guste la referencia 1, pero
también 4 delatallaS,6delaM,6delal, 4de
la XLy 2 de la XXL. Que a todas les guste
también la referencia 1

(=2 TN ¥ 2 BRI T — S« ) IR ~ T 4 B ¥ ) B )
H B N W R N NNN

-
o
A oo A B OB 0 1A WD

2
2
2
p
1
3
2
4
4
P

Y todo esto igual del resto de referencias. Algo
practicamente imposible y que ocasiona el
gran problema del textil, los restos.

4
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Sistema KOKER

Con KOKER, la cosa es completamente \
distinta: la gran mayoria son tallas unicas con
N pocas prendas por modelo y se envian

novedades continuas. XS JANI;I(':AA XXL

0 3 0 3
El mismo ejemplo del cuadro anterior, lo 0 3 0 3
solucionamos con 35 prendas en vez de las 0 3 0 3
336 anteriores. n 0 3 0 3

0 3 0 3
Solo tienen que entrar 3 clientas, que les n 0 3 0 3
guste la referencia 1 y que NO sean de la talla 0 3 0 3
XS o de la XXL, cosa que cumple el 92% de la “ 0 3 0 3
poblacion. n 0 3 0 3

0 3 0 3
Con este sistema, es mucho mas dificil que TOTAL PRENDAS £1)
gueden restos, ademas de ser mas facil
acertar.

4
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Ejemplo: la misma talla unica en modelos profesionales
y en mujeres mas normales




Atencion a los clientes

\

La atencidn al publico es uno de los elementos
diferenciadores de KOKER

La formacidn y el seguimiento de la atencion del
personal a las clientas, la llevamos por diversos medios
de control.

Ademas de la formacién, nuestros dependientes hacen
un curso de PERSONAL SHOPPER con titulo oficial

Asesoramos de como realzar la imagen de forma
personalizada.

La atencidn es la misma que en las marcas de lujo

La misma tienda, puede triplicar su facturacién
dependiendo de la formacidn del personal.




Para mujeres de mas de 34 afios, que son la gran mayoria

28,60%

De0a14l De 15a 34

KORER 48
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Sistema informatico

Creamos hasta 200
modelos a la semana

Es de alta complejidad
ademas de los diseios, la

creacion de referencias,
codigos barras, precios,
familias asociadas, etc.

Koker desde la central
@ crea las referencias y las
| introduce en el terminal
del franquiciado

50
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Sistema informatico

|

‘ Analiza la “velocidad de venta” de cada
01 referencia, es decir el tiempo transcurrido
por cada prenda, desde que se puso en
tienda hasta que se vendid

Esto es de gran importancia, porque facilita
de “FORMA MATEMATICA” las tendencias

de la zona

Disponemos de informacion en tiempo real,
de todo lo que sucede en cualquier tienda del
mundo, y las preferencias del publico de esa
tienda en concreto. El master dispone del
mismo sistema para su territorio /

51
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Diseno y produccion de las colecciones

Lo hacemos de forma continua
con novedades semanales

Realizamos los diseios
siguiendo las ultimas
tendencias

| .000 .
T ® |
|
i Con la informacion del Sistema
informatico, adaptandonos al
publico local

KO@ER 53



“La tierra prometida”

~

Cuando una mujer de este
perfil, ve una tienda
espectacular

Todo combinado, le
asesora un personal
shopper y todo le sirve.

Pasa a ser su
tienda de cabecera

54







Diferenciacion de KOKER

2 . I
Olvidarnos de todo KOKER Estudiamos la No somos una

tienda de ropa,
somos una tienda de
“caprichos”

lo preconcebido en es un concepto psicologia de la

otras tiendas de . .
nuevo vV diferente
ropa Yy mujer

KO@ER 56



Como vimos al principio, tenemos todo lo que solicitan las clientas,

KOKER es la tienda ideal

ULTIMA MODA PRENDAS QUE SIENTEN BIEN
DISENADA Y FABRICADA SIN TENER UN CUERPO DE '
EN EUROPA MODELO
NOVEDADES TODAS TRATO DEL PERSONAL J
J LAS SEMANAS EXQUISITO
f POCAS UNIDADES POR PRECIOS ECONOMICOS -
DISENO

Ademas de todo eso,

vestimos a celebrities

57




Celebrities con mas de 6 millones de seguidores en Instagram

INDIA MARTINEZ 1.200.000 LEIRE LA OREJA DE VAN GOG  169.000 BELINDA WASHINTON

BELEN ESTEBAN 856.000 ROSA BENITO 161.000 MARA BARROS

ALBA CARRILLO 557.000 LOURDES MONTES 139.000 MARIA MOYA

RAQUEL BOLLO 504.000 NURIA MARIN 127.000 IRENE DEL RIO

MARTA LOPEZ 287.000 ISABEL RABAGO 81.200 BEA JARRIN

GEMMA LOPEZ 254.000 ESTHER ARROYO 64.000 TATIANA ARUS

ROSA LOPEZ 247.000 CARMEN BORREGO 63.000 ANGI CARDENAS

ADRIANA BOHO 224.000 ROSARIO MOHEDANO 59.000 MARILO LEAL

TELELU CAMPOS 220.000 MARISA MARTIN BLAZQUEZ 53.000 ALBA SANCHEZ

MARIA JESUS RUIZ 215.000 ROCIO MADRID 33.000 GLORIA SANTORO

LIDIA LOZANO 207.000 EVA RUIZ 31.000 ALBA GUTIERREZ







“Compromiso”

Desde el principio, KQ@ER
apostamos por abrir Low cosT rdlion
tiendas propias, ademas
de franquicias.

Las tiendas propias son
laboratorios, donde
probamos soluciones
antes de sacarlas a la red.

60




Actos solidarios

Desfile solidario
Sindrome de Down

Desfile a favor de
AFANNES asociacion a
favor de ninos con
necesidades especiales.

61




PRENSA

Koker, el capricho ==m=es
de las mujeres :

LAVANGUARDIA
Koker abre en Venecia su primera tienda de Ifalia

grs La empresa toledana Koker inaugura su
primer 'outlet 'de moda femenina en el
Casco Historico de Toledo

Emprendedores

El Confidencial

; "" -
relgie.]=
Modaala LT

sombra de las
grandes cadenas
Pris )

- ELPAIS

Asi es Koker, el 'Primark’ de provincias que
replico la estrategia de Amancio Orlega

62



UNIVERSIDAD

Estudio marketing sobre el “Fendmeno KOKER” por la
Universidad de Castilla la Mancha







Reconocimientos

Premio ala mejor implantacion en Barcelona Premio de la Asociacion Espainola de
aho 2018 entregado por el Presidente de la Profesionales de la Imagen,
Genelaritat entregado por el disefiador Petro Valverde
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moolberry




Moolberry

\
01

Hace ya dos afios, nos dimos cuenta que el
mundo esta evolucionando

Nos estamos concienciando del gran
problema medio ambiental que tenemos.

Por ese motivo, decidimos crear una marca
comprometida con el medio ambiente

4

68
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Moolberry

\

La responsabilidad social corporativa, nos
' lleva a crear valor afiadido a nuestro modelo
de negocio, haciendo de la sostenibilidad
nuestro gran caballo de batalla

/.

\.f.‘ '_

Desde los proveedores, pasando por el - = A gty 1 /
personal, la logistica y por supuesto el - Z
producto, desde su creacidn hasta el final de Mg\ . ENSET \
su vida util. |

Vil

It
»~

Cuando le damos una segunda oportunidad
con diferentes acciones de solidaridad y

reciclaje.

70
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La primera marca de ropa en el mundo

certificada con el sello ISSOP

El sello ISSOP distingue a CERTIFICADO
aquellas organizaciones y IssoP
personas que se han
comprometido de forma
determinante con la
excelencia en el ambito de
la sostenibilidad, del
respeto por el medio

Con esta firma asumimos la responsabilidad de mantener los
valores de sostenibilidad, respeto por el medio ambiente y por las

e eniss, nos comprometemos
e de obsolescencia Programada,
ivamente y hacer publicas las acciones

ambiente y por las o
personas, con el objetivo o ) R
de promover un cambio
hacia un nuevo S Sl e
paradigma, basado en un X

modelo econdmico donde
la economia del bien
comun sea el referente.

' %

€

FENISS

72
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La primera marca de ropa en el mundo

certificada con el sello ISSOP

: @ OBJ ETIVE.:S SostenisLe

1 SALUD EDUCACION IGUALDAD AGUA LIMPIA
DELAPOBREZA VBI(NESIAR DE CALIDAD BiGtRERU Y SANEAMIENTO
Nos adelantamos a los M?’m '

objetivos de la TRABAJODECENTE m‘cmmz
zcouowco

VIDA PAZ. JUSTICIA ALIANZAS PARA ’
14 SUBMARINA 15 II(DOSSIMS 16 EINSIITUC!ON(S 17 LOGRAR ‘&-’
SOLIDAS LOS OBJETIVOS
=2 82 OBIETIVOS
‘ DE DESARROLLO
z @ SOSTENIBLE

1 0 REDUCCION DE LAS
DESIGUALDADES

UNION EUROPEA

para el afio 2030

ACCION
PUR ELCUMA
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En Moolberry aplicamos
todo nuestro
conocimiento y

experiencia de KOKER

Anadiendo el desarrollo
sostenible y un disefo de

tienda mas ecoldgico

KO@®ER moolberry

Mismo concepto




Materia prima

Nuestro suministro de

productos y materias

primas cumple con los

estandares sociales,

medioambientales, y de

salud y seguridad mas

exigentes

KORER moolberry






Proveedores

El primer paso en nuestro aprovisionamiento
es promover que las prendas sean
elaboradas con materias primas sostenibles,
de tal manera que completen un ciclo de
vida eficiente y ninguna acabe en un
vertedero.

Todos los proveedores y fabricantes a través
de los cuales nos abastecemos, deben

cumplir con nuestro Cédigo de Conducta, que
exige los estandares mas elevados en materia
de proteccion de los derechos humanos y
promocion de la normativa laboral
internacional, salud y seguridad del producto,
y aspectos medioambientales. /
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Proveedores

\

En el grupo trabajamos con proveedores y
fabricantes de Italia, Francia y Espafia, para
aprovisionarnos de la mayoria de nuestros
productos y de las materias primas
necesarias para elaborarlos.

Procuramos que todos los fabricantes se
encuentren proximos a la sede central
(Toledo, Espaia).

Nuestro proceso de aprovisionamiento es
complejo, pero seguimos un principio claro:
abastecernos de manera responsable y
sostenible.
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Proveedores ‘

Este modelo de produccidon en proximidad,
junto con la realizacién de tiradas cortas y la
experiencia con fabricantes desde el origen
de la actividad, nos aportan la flexibilidad
necesaria para poder ofrecer una amplia
variedad de productos y cumplir con las
expectativas de nuestros clientes

Con la ayuda de laboratorios de referencia,
aplicamos estos exigentes estandares a lo
largo de todo el proceso de fabricacion, a
los articulos que comercializamos y a todos
los proveedores con los que trabajamos

moolberry



Compromiso con las personas

\

La inspiracion, la motivacion, el trabajo en
equipo, la humildad y la eficiencia mueven
a todos los que formamos parte del grupo.
Todos somos importantes y esa energia
colectiva nos da una enorme fuerza para
conseguir que nuestra moda sea Right to
Wear. Somos el motor de la compaiiia

90% Mujeres. Estamos especialmente
comprometidos con la promocién de la
igualdad de género a través de iniciativas
gue se extienden al trabajo flexible y a
tiempo parcial. Trabajamos en politicas que
favorezcan la maternidad, la lactancia
materna y la conciliacion. 98% Contratos
indefinidos. La continua mejora de la
calidad en el empleo es una de nuestras

prioridades. /

KO@ER moolberry
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Compromiso con el cambio climatico

\

* Reducir el consumo de energia y aplicar
tecnologias con bajo consumo de carbono
en las tiendas, oficinas y centro logistico.

* Fomentar la eficiencia energética en la
cadena de suministro.

* Disefiar productos mas sostenibles,
teniendo en cuenta el consumo
energético destinado a la elaboracion de
cada prenda.

* Mejorar el etiquetado de los productos,
para fomentar la eficiencia energética
entre los clientes.

* Promover la reutilizacion y el reciclaje de
nuestras prendas y fibras.

/
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Compromiso con la biodiversidad

\

Nuestra Estrategia de Biodiversidad se basa en
los principios de la Convencion para la

' Diversidad Biolégica de Naciones Unidas. Su
objetivo principal es proteger la biodiversidad
en todos los niveles de actividad y servir de guia
para que las decisiones de negocio atiendan a
criterios éticos y medioambientales.

* Aumentamos el uso de materias primas
sostenibles como el algoddn organico, el
TENCEL® Lyocell y las fibras recicladas.

* Capacitamos a la cadena de suministro para
gestionar sus recursos de manera
responsable.

* Desde finales de 2017, nuestras fibras
artificiales no provienen de bosques primarios
ni de bosques con alto valor ecolégico. /

KO@ER moolberry
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Master franquicia
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Master franquicia

Ahora es posible disponer
de la exclusiva KOKER y
MOOLBERRY para un pais.

Y poder abrir tantas
tiendas como deseemos,
tanto propias como
franquiciadas.
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Desde la central de Espana nos encargamos de

Realizar el disefio de los
locales, adaptandolos a la
imagen corporativa.

Facilitar el modelo de
franquicia de la central,
para replicarlo en el pais
si asi se estima oportuno.
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Transmitir el sistema
informatico, para que esté
en red con el central

El master dispone de toda
la informacion relacionada
con el territorio.

Ventas de cada tienda,

por referencias, familias,
por vendedor, inventarios
y todo tipo de estadisticas.
Todo ello en tiempo real.

KO@®ER moolberry

Informatica




Producto

Realizamos los disefios
adaptandonos a las
tendencias locales segun
la informacion recibida en
red.

Etiquetamos los productos
de acuerdo a la normativa
local, ademas de la
nuestra

L —
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Ponemos al servicio del
master personal de
marketing

Aportando material de
todo tipo, para poder
realizar campafas internas
siguiendo la imagen de
KOKER y MOOLBERRY

KO@®ER moolberry

Marketing




Facilitamos formacion
tanto al master como a su
personal

Inicial y continua segun
vaya siendo necesaria

Tanto de las estrategias de venta,
posicionamiento de producto,
sistema informatico, etc.

KO

ER moolberry

Formacion
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Online

ventas online, siempre
dentro de su territorio

7 = | I "‘—T\'r»m—ﬁ'; h =i
El master puede realizar e \ﬁim‘ﬂ@u W/J

7 I Y

Le facilitamos toda la
informacion y modelo de
sincronizacion necesaria
para enlazar sus productos
y existencias con la web
de venta.

KO@®ER moolberry



Motivos para invertir en koker y moolberry
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Inversiones

\

Hay dos tipos de productos
muy interesantes para
invertir, pero muy dificil
poder hacerlo

Los que crean dependencia
(juego tabaco alcohol, etc.)

Los que consumimos
habitualmente.
(energia, telefonia,
etc.)

%
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Inversiones

Pero hay algo que contiene los dos aspectos

LA MARCA

Si hace una lista de las marcas que conoce
écuantas recuerda? 100 ....200
probablemente no seran mas.

Y el gran publico bastante menos.

Por lo que las opciones de disponer de una
son muy pocas.

93

KO@ER moolberry



Ventajas de la marca

Incrementa
el valor empresa
Permite introducer
nuevos productos
facilmente

Permite subir los

Defensa frente a precios, porque el
competencia y precios ,, consumidor asocia
marca con calidad

KO@ER moolberry



La marca

Si viajamos de un pais a
otro, entramos en
cualquier centro comercial
y nos tapamos los oidos

No sabremos en que pais
estamos, cada vez mas las
marcas son las mismas
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Su valor aumenta dia a dia, el mercado se globaliza,
todos queremos lo mismo
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Habitos

\

Si a esto anadimos, MODA MUIJER
con muy alta periodicidad en el consumo.

Para la mujer ir de compras,
generalmente es su entretenimiento
favorito.

N\

P *““imml“m!{ I
e

La gran mayoria son compradoras de
ropa compulsivas
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Mercados

Es algo abrumadoramente mayoritario en
todos los paises

Por lo tanto, una marca de ropa de mujer global,
es un activo muy importante

Hoy en dia, es un mercado dominado por muy
pocos actores, que podemos dividir en dos grupos

98
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Las principales marcas estan en manos
de una sola empresa LVMH

Louis Vuitton, Celine, Christian Dior,
Fendi, Givenchy, Kenzo, Loewe, Bulgari,
DKNY, Sephora, etc. Hasta 75 marcas

moolberry




Basicas, capitaneadas por el grupo INDITEX,
H&M, Mango, etc.

\LE E
ALE SALE

SALE SA
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Inversion master y tiendas

El precio del MASTER depende del
pais o territorio deseado.

Los precios de las tiendas varian
en funcion de los m2

Locales hasta 80m 27.900€
Locales hasta 200m 37.900€
Locales hasta 400m 57.000€
Incluyen:

Disefio de la tienda, mobiliario,
rotulacién interior, material de
exposicion, formacion del personal
y producto para llenar la tienda por
primera vez.
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Mercado de inversiones

N N

Cuando gueremos invertir, Una opcién para salvar esa

buscamos : regla, es participar en un

seguridad y rentabilidad nepocio de granl proyecciod
en las fases iniciales del
mismo

Pero hay una ecuacion Rentablided 'l

muy probable en 3

economia t Soaid t Hoy existe un valor

por encima de los
demas.
Cuanta mayor seguridad
menor rentabilidad LA MARCA

4 4
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