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1. De donde vengo privacla &

BAIN & COMPANY %

new balance

Privacdla




2. El ecommerce es el presente pPrivacLla

Evolucion internautas compradores Espafia Bienesy servicios comprados por internet
(millones)

Alimentacion y bazar
Servicios de internet
Libros

Electronica

Ropay complementos
Entradas a espectaculos

Reservas de alojamiento 45,0%

Billetes de transporte 9
2007 2008 2009 > 7 D 50,4%
Fuente: Observatorio nacional de las telecomunicaci  ones y de la SI (2010) Fuente: Observatorio nacional de las telecomunicaci  ones y de la SI (2010)
Qrecimiento moda online Espafia Ratio de ventas online sobre el total de facturacion
650 € Yars
)
7% 8%

Victoria S. Abercrombie
2006 2007 2008 2009 2010 2011 Y39
Facturacion 10B$ 15B% 3B$
2008

Fuente: Estudio DBK (2010) Fuente: Euromonitor



3. Un nuevo consumidor privacla @&

0 Uso de nuevas tecnologias « Penetracion de banda ancha
« Ventas iphone, ipads, smartphones

« Streaming

0 M « Ocio
ayor consumo « Acceso al crédito

« Menos tiempo

_ « Aerolineas low cost
‘ Off Price « Outlets online

« Lujo accesible



4. Qué modelos de negocio responden a estas necesida  des privacia &

Modelos genéricos de venta push online

A
Bienes virtuales Compra
en comunidades X
online Venta colectiva
“customizada”
online
Ventas
rivadas
) Outlet P
Nivel de online
“Push” I
AYERAIOS Tienda online en redes sociales
de oferta
online Leyenda:
Modelo
innovador
Tienda
“tradicional” M_o:jels
online . existente
clee tlempo

Nivel de
Descuento en Precios



5. Modelos predominantes en USA y Espafna

privacia @&

Modelos e-commerce
Mercado lider

A
AR RESTR
Zynga B GROUPON
=
4 woot!
o
= ®
5 @
> Expadiacon| Frrrie
=z
damazon
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_ >
Nivel de
Descuento en Precios
Leyenda:
Modelo Modelo
. existente
innovador hace tiempo

Modelos e-commerce
Mercado nacional

A

Nivel de “Push”

eDreams
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orivaLia g
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Nivel de
Descuento en Precios



6. Privalia privacia &

2006 2010

Privalios 5 650
Facturacion 400k€ 140M€
Mercados Espana Espana- Italia — México -
Brasil
300kE€ 85M€

Financiacion Ahorros 5 rondas de financiacion

personales



5. Privalia privacla &

Video Corporativo
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2. Modelo de demanda push: Caso Privalia privacla &

E-mailing diario Mas de 10 tiendas al dia
Mas de 500.000 vistas diarias

en solo 3

@Clics
B O.Onm

SocCIoS

21%




1. ¢ Qué es Privalia?

Concepto Privalia

Club de ventas privadas online:

Que organiza ventas puntuales (de 4 dias de

duracion)
De productos sé6lo de primeras marcas
Principalmente de moda y deporte

A precios excepcionales (descuentos de hasta el
70%)

En exclusiva para sus socios.

Presencia real en Espafia, Italia, Brasil y México

prrvacia

privaca .

Beneficios para las marcas

El canal ideal para vender un volumen
relevante de sus productos que han llegado al
final de su ciclo de vida (restos de serie)

e Venta controlada del producto

. Canal muy discreto y rapido

. Conocimiento del perfil y los habitos de sus consumidores
. Cuidado de su imagen de marca

. Canal rentable

. Cobertura a targets habitualmente desconocidos

Beneficios para los socios

La forma mas inteligente de comprar
primeras marcas

. Marcas Premium

. Seleccion cuidada de producto

. Descuentos entre un 30% y 70%
. Ofertas directamente en su e-mail
. Compra segura en sélo 3 clics

e Entrega del pedido en la direccion elegida



2. El caso Privalia

privacia @&

Modelo

O Principales Magnitudes

» Crecimientos anuales en ventas de 3 digitos
desde su creacion

* Mas de 500 “primeras” marcas en cada uno
de los mercados donde hacemos presencia

* Mas de 3,000 campafias al afio
* 1,000 nuevos productos a la venta cada dia
e 4,000 fotos al dia

* 10 mil nuevos socios cada dia y 50% por
recomendacion de los propios usuarios

 Mas de 4 millones de emails al dia
» Mas de 6,000 pedidos al dia

Club de venta privado que organiza ventas puntuales mono-marca
(sélo de primeras marcas)

A través de Internet

Q de Negocm * A precios excepcionales (descuentos de hasta el 70%)

En exclusiva para sus miembros

@ Acciones Push

* E-mail diario
* Email semanal “teaser”

» Campanas especificas de CRM (fidelizacion,
promocional)

» Campanas de captacion (Adwords, SEM y
plataformas de afiliacion)

 Participacion en redes sociales como Twitter,
Facebook, Orkut

« Member Get Member

14



1. El ecommerce es el presente pPrivacLla

Evolucion internautas compradores

(millones) 2 o /
Bienes y servicios comprados por internet
g
102 Alimentaciony bazar : 10.0%
Servicios deintemet i 140,95

S Libros | 14.3%

o+ Electronica d 14,8%

4 - 8 8,9 L Ropay complementos | 17 6%

Entradas a espectaculos | 35,5%
27 Reser:as de alojamiento i 45,0%
0 ’ . : Billetes de transporte 50,4%
2007 2008 2009 0% L00%  200%  300%  d00% S00% 6n%
Fuente: Observatorio nacional de las telecomunicaci ones y de la Sl (2010)
Evolucion B2C ecommerce Espania
(millones de €) Crecimiento moda online ecommerce
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