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minți creative

ANTREPRENORI

Î
nainte de a cheltui sume cu trei 
zerouri pe poşete create de renu-
miţi designeri, cel puţin un mili-
on de femei din întreaga lume nu 
îşi consultă cu înfrigurare portofe-

lul sau cardul, ci... laptopul. Avocata Ioana 
Paşcanu (29 de ani) este una dintre ele. Voia 
să „investească“ în prima ei geantă de mar-
că, însă oferta era copleşitoare, iar preţurile 
ridicate cereau o atentă chibzuinţă. „Urma 
să plec din ţară şi pusesem ochii pe o poşe-
tă Versace, argintie. Doream ceva care să 
dureze o viaţă, nu doar un sezon“, îşi amin-
teşte Paşcanu. A găsit toate răspunsurile 
legate de obiectul mult dorit pe un site ce 
diseca exact ceea ce o interesa: dacă mode-
lul respectiv merită cumpărat la preţ întreg, 
la solduri sau... deloc, ce tip de piele este cel 
mai durabil şi ce culoare îşi păstrează locul 
pe termen lung în trendurile schimbătoa-
re ale modei. Toate aceste detalii, strânse ca 
într-o foaie de diagnostic, descriu oportu-
nitatea de cumpărare. Este miezul afacerii 
profitabile a două americance.

Blogul de milioane 
care ,,toacă“ genţi

Un blog început din 
joacă s-a transformat, 
pentru două americance, 
într-o afacere de sute de 
mii de dolari, care le-a 
adus statutul de ,,guru“ 
în materie de modă. 
De Diana‑Florina Cosmin

Tina (stânga) şi Kelly (dreapta) au 
circa 100.000 de „cititori“ lunar
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tinere cu putere mare de cumpă-
rare. Nu întâmplător, tarifele de 
reclamă pe blog au crescut de pes-
te zece ori în ultimii trei ani, cu 
atât mai mult cu cât Tina şi Kelly 
refuză să suplimenteze spaţiul 
publicitar în detrimentul editori-
alelor. Preţul unui banner publi-
citar variază între opt și 10.000 de 
dolari pe lună. În prezent, surse-
le de advertising sunt în număr 
de 15, atrase puternic de „rata de 
clic“ neobişnuit de mare. În con-
diţiile în care „rata de clic“ medie 
pe Internet este sub 1% (adică mai 
puţin de o persoană din 100 acce-
sează reclama postată), Bag Snob 
oferă clienţilor săi publicitari 
chiar şi o rată de 6%. Asemenea 
randamente atrag numeroase 
cereri de reclamă, printre actua-
lii clienţi numărându-se majori-
tatea magazinelor electronice care comer-
cializează bunuri de lux, gen Net-a-Porter, 
Glam sau Vivre.

O găselniţă de business extrem de 
inspirată şi cu mare impact o reprezintă 
aşa-numitele „cadouri lunare“. În fiecare 
lună, vizitatorii blogului pot câştiga, prin 
tragere la sorţi, o geantă foarte scumpă, 
purtând semnături celebre, de la Oscar de 
la Renta până la Chanel. Cele mai scumpe 
„cadouri“ au fost o geantă din piele de ali-
gator de la Maia N., de 7.500 de euro, şi una 
de la Oscar de la Renta, de aproape 5.000 de 
euro. Aceste „cadouri“ sunt oferite de com-
panii în schimbul promovării sub formă 
de banner pe blog şi nu implică nicio altă 
obligaţie de reclamă din partea Bag Snob. 
Unele mărci îşi oferă singure serviciile, alte-
le sunt abordate de Tina şi Kelly, însă niciun 
„cadou“ nu poate avea un preţ mai mic de 
2.000 de dolari. „Nu acceptăm nimic ieftin, 
vrem doar ce este mai bun pentru cititorii 
noştri“, explică Craig, precizând că acest 
prag este dictat şi de faptul că expunerea 
pe blog a mărcii care oferă cadoul valorea-
ză minimum 2.000 de dolari.

O CARIERĂ DIN SHOPPING. Tina şi 
Kelly par nişte personaje dintr-un sitcom 
american. Când vorbesc, îşi continuă reci-
proc frazele, fiecare completând ideea înce-
pută de cealaltă. Prietenia lor, veche de 20 
de ani, a rămas nealterată, chiar dacă acum 

sunt amândouă femei de carieră şi mame. 
Nu mai fac schimb de farduri şi haine, ca 
în colegiu, dar îşi împart cu drag copi-
lul virtual – Bag Snob – care le-a condus 
către cariera pe care au visat-o în adoles-
cenţă. „Trăim din shopping, cât de grozav 
e asta!“, se amuză Kelly Cook, cu un aer de 
liceană. Afirmaţia în sine este cât se poa-
te de serioasă. Cele două deţin majorita-
tea genţilor pe care le comentează pe blog, 
putându-se lăuda cu nişte colecţii impresi-
onante. De altfel, chiar şi în vremuri de cri-
ză, Cook şi Craig cunosc un tip de investi-
ţie infailibil: genţile din piele „exotică“, de 
crocodil sau struţ. Absolvente de Finanţe 
(Tina) şi Business (Kelly), ele vorbesc des-
pre investiţiile în brandul Hermès cu un 
aplomb care l-ar pune pe gânduri şi pe cel 
mai sceptic investitor. „O geantă Hermès în 
culori clasice, neutre, dintr-o piele de cro-
codil de foarte bună calitate poate fi cum-
părată astăzi şi vândută peste 10 sau 20 de 
ani la preţ dublu“, spune Cook, cu înflă-
cărarea expertului în bunuri de lux. Un 
Hermès „exotic“ poate ajunge să coste chiar 
şi 80.000 de dolari, ceea ce face „investi-
ţia“ destul de costisitoare, însă există mul-
te persoane care cumpără cu certitudinea 
că brandul şi implicit calitatea au un efect 
de conservare asupra banilor lor. 

Înainte de Bag Snob, cele două au 
încercat joburi dintre cele mai variate, de 
la VJ la MTV Asia sau designer de bijute-

rii, până la agent PR de modă sau antrepre-
nor în domeniul licenţelor internaţionale 
de produse. Şi-au găsit locul într-un dome-
niu unde pot scrie pentru un public care 
„soarbe“ fiecare cuvânt ieşit din tastatura 
computerelor personale. Un public pe care 
îl numesc, în cel mai bun sens al cuvântu-
lui, public „snob“. 

„Un «snob» consideră că orice geantă, 
fie ea de 50 sau de 2.000 de dolari, trebuie 
să aibă cea mai bună calitate care se poa-
te produce la preţul respectiv“, conchide 
Tina. Această aspiraţie explică seriozitatea 
şi responsabilitatea cu care Cook şi Craig 
se prezintă în faţa oamenilor care le citesc 
opiniile. Aceeaşi responsabilitate pe care o 
extind şi în relaţia cu societatea în general, 
prin participarea, alături de designeri care 
le-au devenit prieteni, la programe desti-
nate ajutorării orfelinatelor din Asia sau în 
sprijinul femeilor abuzate. 

Când vorbesc despre statutul lor în 
lumea modei, Cook şi Craig se conside-
ră, fără doar şi poate, editorialiste şi solici-
tă acelaşi respect ca şi jurnaliştii revistelor 
de profil. Profitabilitatea Bag Snob le face 
însă femei de afaceri înainte de toate, pro-
vocările businessului lor nefiind cu nimic 
inferioare celor cu care se confruntă alţi 
antreprenori. Ba chiar dimpotrivă, având 
în vedere că Tina Craig şi Kelly Cook au 
reuşit performanţa de a face din shopping 
o carieră de succes.� S

Kelly (stânga) şi Tina (dreapta) rămân 
adesea în afara listelor de invitaţi la 
evenimentele din lumea modei
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