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PROPUESTA DE VALOR

VALORES PUNTUACION

NOVEDAD

MEJORA RENDIMIENTO

PERSONALIZACION

DISEÑO

MARCA/STATUS

PRECIO

REDUCCION DE COSTES

REDUCCION DE RIESGOS

ACCESIBILIDAD

COMODIDAD/UTILIDAD
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Sobre nuestro entorno, nuestro posible nicho de clientes:

¿Qué piensa?.... Que es posible disponer de una casa, segunda vivienda de una forma 
rápida y sencilla

¿Qué dice? Que los permisos y proyectos les hacen tener mucha perece, tan siquiera de 
intentarlo.
¿Qué siente? Que ante la complicidad de disponer de una segunda vivienda, priorizan su 
gasto hacia viajes y otros temas.

¿Qué hace? Busca alternativas de ocio diferentes, (Hoteles, camping, etc)

¿Qué oye? Que los permisos y las obras terminan con cualquier paciencia

¿Qué vé? Que tienen mayor venta las autocaravanas y otras formulas que la de contar 
con un segundo hogar de forma prácticamente inmedita.









DEBILIDADES:  Falta de envergadura empresarial para realizar inversiones importantes en 
bienes de equipo.

FORTALEZAS: Experiencia en el trabajo de los materiales. Conocimiento del entorno de 
empresas de construcción.

AMENAZAS: Costes más económicos de grandes de la distribución como LEROY MERLIN.

OPORTUNIDADES: Nuevas prioridades de la gente, contar con un espacio abierto de su 
propiedad.






















































































































