


Planteamos un nuevo modelo
partiendo de las tendencias actuales
vy los problemas de los costumers
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. Tendencia Costumers

INFORMACION/FORMACION
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La ERA de la INFORMACION

Inmediatez y Tecnologia
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Preocupaciones planeta y futuro
Conciencia medioambiental

M ismos
\Jalores Propésitos
5 part'\o\OS

Necesidad de sentirse parte
ERA RELACIONAL

The products we buy reveal much deeper information about us than just what we find aestetically pleasing/useful.

A Brand isn’t about the product/service it offers as much as the lifestyle and belief and value system it represents.
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Los ninos necesitan libertad y tiempo para jugar. El juego no es un lujo. El juego es una necesidad’. -Kay Renfield Jamieson-



. Tendencias Consumo ‘KlDaLOS

Modelos suscripcion
Circularidad
Sostenibilidad
Digitalizacion



KiIDaLOS

Corta vida util de un juguetes
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Vida producto vs Vida uso
Huella en el medioambiete
USO menos recurrente
Anticipo de la edad de abandono



. Digitales vs Tradicional °l(lDaLOS

Juegos digitales

Adaptabilidad

Variedad inmediata

‘>Gamiﬁcacién/ Reto Necesitamos crear una

» relacion duradera vs
Corta vida de juguetes.

FACTORES CLAVE

‘ Estacionalidad
.
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. Necesidad de Innovacion \

Debilidades Tendencia
Request for INNOVATION L ong-term Inver/ ’ Sostenibilidad
Turn your PROBLEMS into relation » L1 -
Variedad
SOLUTIONS
f « Digitalizacion
d Y Gamificacion

Estacion ENGAGE
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. Adaptarnos al futuro °l(lDaLOS

VISION Sera posible adaptarnos gracias a 3 partes claves:

HOW WE PUT OUR 1. Vision: Poniendo al cliente en el centro de lo que

COSTUMERS AT THE CENTER
OF WHAT WE DO hacemos.

2. Transformacion: Como cambiamos/adaptamos
huestra empresa para hacerla encajar al futuro.

: NUEVAS . , . -
TRANSFORMACION EXPECTATIVAS 3. Expectativas: O codmo necesitamos cambiar

D s WHAT WE NEED 10 DO 10 nuestra cultura por nosotros mismos.

OURSELF

La mejor manera de predecir lo que un cliente va ha querer en el futuro es crearlo ahora



cInnovamos?




. Solucion circular

En lugar de comprar juguetes ofrecemos una solucion a la
monotonia haciendo que por menos los peques puedan disfrutar

de muchos mas juguetes con una suscripcion a una |
! &
plataforma de alquiler de juguetes. | KlDaLOS
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Selecciona Recibe Juega Entrega
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Banco paro golpear  Barco arca balancin
y xilotono
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W solucién -KIDaLOS

VALOR A CLIENTE
@ CRECIMIENTO EN
%

MERCADO

)] /\

Balanceado

1. Convertir usuarios indecisos en el momento de compra. \/

3. Sacrificio (precio y espacio) vs beneficio.

4. Anticiparnos a sus preocupaciones. DESAR ROLLO
5. Evitar aburrimiento, gamificamos. PRODUCTO

6. Democratizar acceso a los juguetes.



Debemos transformar los proximos retos en nuevas soluciones que
proporcionen la satisfaccion del cliente y asegure un negocio sostenible y a
su vez alineado con los ODS2030.

IGracias!

vanesa@kidalos.com
andrea@kidalos.com
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