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TORDISENO 3D

Constructores, ¢preparados para entrar en el mundo de la simulacién 3D de tus proyectos?

: ¢Valoras la calidad y la innovacién? :
I Explora como nuestras simulaciones 3D
: de tu construcién incorporan las ultimas !
I tecnologias para ofrecer resultados :
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: 1 ¢Listo para destacar en el mercado?
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% \ Explora como nuestras simulaciones |
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N (™ ()Y ; 3D pueden darle a tu empresa la !
= | 1A I ventaja visual que necesita. :
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, ¢Quieres sorprender a tus clientes con presentaciones fascinantes? | .
i Descubre como nuestras simulaciones 3D pueden elevar el nivel de : » il ’,\
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: tus propuestas.
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¢OUIENES SOMOS?

Somos una empresa especializada en la creacion de disefios de simulacion virtual
3D, trabajamos con empresas constructoras para el diseno de viviendas, locales,
habitaciones etc.

Las empresas constructoras contactan con nosotros para disefiarles la maqueta
3D virtual a los particulares.

Nos desplazamos para conocer las medidas y obtenerlas con exactitud
ayuddandonos con los drones en espacios exteriores y en el caso de los interiores
nuestro equipo se encargard de obtener las medidas necesarias

Para mostrar los disefos disponemos de unas gafas 3D de calidad certificada, de
esta manera el cliente podrd observar con gran precision todos los detalles de su
diseno.

En caso de que el cliente no esté satisfecho con el modelo inicial realizaremos
todos los cambios necesarios hasta que asi sea.
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Para el desarrollo de los bloques Segmento de Mercado y Propuesta de Valor e e
nos hemos basado en el libro “Disenando la Propuesta de Valor” del autor
Alexander Osterwalder.

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES
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ESTRUCTURA FLUJOS DE

DE COSTES INGRESOS
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ENCAJA PERFIL DE CLIENTE-MAPA DE VALOR

PROPUESTA DE SEGMENTOS DE MERCADO
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Asociaciones  Actividades clave @ Propuesta de valor
clave

Recursos clave

Estructura de costes

Relaciones con | Segmentos de
clientes mercado

Canales

Fuentes de ingresos
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Clientes e

Nuestros proyectos van dirigidos a empresas que realicen construcciones a particulares con un
nivel adquisitivo medio alto, ya que ofrecemos un gran servicio y calidad del que no disponen
todas las empresas.

Nos dirigimos principalmente a empresas constructoras de Espaia , hay unas 100.000 de un
tamafno mediano y pequefio segun los datos que presenta el INE.

Si nos centramos en nuestra provincia, Valladolid cuenta con 1.513 empresas de construccion
donde comenzamos con nuestro proyecto ya que nos situamos en Tordesillas un municipio de
8.664 habitantes de la provincia de Valladolid.
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. - Visualizacién previa de los
. proyectos

: -FAcil comunicacién entre el
: equipo y el cliente

: ~Revisién continua del proyecto
: -Formacién tecnolégica

: -Maquetas muy detalladas y
. personalizadas
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- Miedo de que las medidas no sean
precisas

- Precio elevado o poco transparentes :
- Desconocimiento tecnologico

- Mucho tiempo en presentar el
proyecto

- Mal funcionamiento de las gafas 3D
- Falta de informacién y comunicacion
- Calidad insatisfactoria

- Falta de experiencia en este tipo de
disefnos

- Falta de opciones personalizadas

-




INnNova

stanrc @

- Espera de un mayor prestigio de la
empresa constructora.

- Trabajo realizado para mostrdrselo -

directamente al cliente final.

- Garantias extra en todos los
cambios precisos.

- Sensacion de bienestar por atender

al cliente y que el proyecto se
finalice sin ningdn problema.

- Ahorro de tiempo y dinero.

- Flexibilidad.




