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NINTENDO Wil

Nintendo marco un antes y un después en el mundo de los videojuegos con el lanzamiento de la Wi,
una consola que por primera vez se dirigia a un tipo de publico al que hasta el momento ninguno de sus
competidores habia prestado demasiada atencion.

PRODUCTO RELACION

e Consola tecnolégicamente inferior a otras de su misma generacién, como la PS3
o la Xbox, que competian por ofrecer una mayor capacidad de procesamiento
y memoria para juegos cada vez mas complejos, con mejores graficos y mayor
velocidad de movimientos.

Apuesta tecnoldgica centrada, sin embargo, en un revolucionario mando
inaldmbrico que no ofrecian entonces otras consolas y que era capaz de reaccionar
segun la posicion y velocidad con la que era movido delante de la pantalla.

¢ Nintendo publicitd su nueva consola en medios en los que hasta el momento no
se habian anunciado las consolas, tales como revistas para adultos o canales de
television infantiles.

e Competidores como Xbox o PlayStation se venden casi a precio de coste con la
intencién de obtener los principales beneficios de la posterior venta de los juegos.
Nintendo apuesta por vender a otros desarrolladores el derecho a hacer juegos
para la Wii, centrando asf sus recursos de relacién y comunicacién con clientes en

. o . . . consequir una primera compra de la consola.
Las menores capacidades técnicas de la Nintendo Wii permiten venderla por 9 P P

casi la mitad de precio de lo que costaban sus competidoras.

Gama de juegos alejada de las tematicas violentas o vinculadas a los
campeonatos deportivos profesionales para centrarse en un enfoque y disefio
mas infantil, social o familiar.

CLIENTE

e PUblico femenino y también de todo tipo de edades, desde nifos hasta padres
e incluso abuelos. Segmento de poblacién diferente al tradicional mercado de
videoconsolas (masculino y joven), por el que todos compiten hasta ese momento.

* Tipo de publico con un interés por el juego no solo competitivo, sino también social
(pasar rato en familia o con invitados) y por una utilizacién de las consolas mas alla
de la meramente ludica, como, por ejemplo, cuidar de la salud haciendo ejercicio.

CANAL

e El nuevo posicionamiento de Nintendo alejé a la Wii de las tiendas y estanterias
dedicadas a la electrénica o la informatica para acercarse mas a las relacionadas con
los juguetes o los juegos de mesa, etc.

JOVENES EMPRENDEDORES
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KIALA

Este servicio de envio de paquetes puede realizar una oferta /low cost gracias a la innovacion
en el canal de recepcion y entrega de los envios y de relacidn con los clientes que
tradicionalmente han utilizado otros servicios del mismo tipo.

PRODUCTO RELACION

e Servicio de envio de paquetes a través de una red de puntos de entrega y e La web de Kiala es también un elemento clave. A través de ella, los clientes
recogida cercana al cliente. realizan los pagos, obtienen la etiqueta identificativa del envio que deberén pegar

* Oferta simple y fow cost: precio Gnico de aproximadamente 5 €y para un solo en los pagquetes y pueden realizar su seguimiento hasta la llegada a destino.

tipo de envio (no hay entrega a domicilio, paquetes de hasta 8 kg y tamafio e Los destinatarios reciben a través del correo electronico una notificacién cuando
maximo de 65 x 40 x 40 cm, con plazo de llegada a destino entre 2 y 4 dias el paquete ha llegado al punto Kiala mas cercano a su domicilio y pueden pasar
laborables en Peninsula y Baleares). a recogerlo.

e Al realizarse toda la relacion con clientes a través de internet, Kiala puede
CLIENTE realizar ofertas personalizadas como puntos o descuentos segun el numero de
e Usuario particular que busca un menor precio, no esta interesado en la entrega a paquetes enviados.
domicilio y esta dispuesto a gestionar él mismo por internet y desde su hogar el pago
del servicio y la impresién de la etiqueta que identifica cada paquete y su destino.

e Tiendas de comercio electrénico interesadas en reducir los costes del envio de
sus pedidos.

CANAL

® El canal utilizado por Kiala para la recepcién y entrega de los paguetes supone
uno de los innovadores elementos clave que le permite competir con una
propuesta mas econémica que la de otros servicios de paqueteria. Kiala no
dispone de oficinas propias, sino que utiliza como puntos de entrega y recepcién
de los paguetes comercios de barrio como floristerias, papelerias, tintorerias,
etc., con los que llega a un acuerdo.

De esta forma, Kiala puede establecer con rapidez y sin necesidad de una gran
inversion una red de puntos de recepcién y entrega mas numerosa (y por lo
tanto cercana a los clientes) que la de sus competidores.

JOVENES EMPRENDEDORES




