SW-анализ конкурентов.
	Компания
	Сайт
	Strengths (сильные стороны)
	Weaknesses (слабые стороны)
	Комментарии

	
	
	- кредитный калькулятор;
- скидка 22%;

- гарантия 20 лет! 
	- преимущества типичные, описаны плохо

- сайт сильно ниже среднего, вряд ли «продает»
	Здравая идея – поставить на своих иллюстрациях водяной знак (желательно, отображаемый только после скачки). Вопрос по ходу: все ли 3 уровня тегов прописываются для иллюстраций?

	
	
	- масштабы компании (400 бригад, 2000 сотрудников, тысячи готовых объектов)

- 5 кредитных партнеров

- виртуальный тур по объектам
- гарантия 10 лет
	- сайт класса чуть ниже среднего;
- отзывы есть, но сделаны плохо;
	Впечатление «потокового» предприятия. Что-то вроде McD. Фаст-фуд в своей сфере. Быстро, нормально, массово.

	
	
	- в готовых проектах делают фотоотчеты о жизни домочадцев
- реализовали идею с отзывами внутри описания готового проекта

- акция в январе 2014 – дарят финские камины
- весьма достойно сделана страница с отзывами

- отдельно продают оформление интерьера (работает дизайнер)

- есть гарантийная и послегарантийная поддержка, сервисная диагностика,
- дают возможность поговорить с состоявшимися клиентами
	- преимущества абсолютно типичные
- огромная проблема сайта в навигации и невозможности найти что-либо конкретное 
	Довольно профессиональные ребята, но плохо «обернутые». На сайте – явно собственноручно пилят сук своей конверсии

	
	
	- на главной – стандартизированное предложение за 1 млн р. «под ключ» (отличная модель для лендинга)
- скидки доходят до 25% (свыше 400 кВм)
	Страница с проектами – ужас, причем проектов больше чем на 200 кВм – 2 из 35 представленных, явно обслуживают бюджетную планку
	Работают по немецкой и канадской технологиям, но немецкая вообще не представлена. С учетом класса выполненных проектов – вряд ли представляют хоть какую-то конкурентную угрозу.

	
	
	- единственное, что с натяжкой можно считать сильной стороной – дополнительно изготавливают межкомнатные двери
	Сайт – тихий ужас. Если они с него продают, то это чудо. Как работают – непонятно.
	Заявлена «канадская технология». Но за счет ужаса на сайте, это не имеет значения.

	
	
	- не они первые, но есть видеосюжеты о том, как строятся дома
- более 4000 домов за 13 лет

- описание компании привязано к Путину и его деловому визиту в Канаду в 2000 г.

- отзывы (в т.ч. от Максима Поташева) – отзывы хорошие, хотя оформлены не очень
- разработка индивидуальных проектов бесплатно (точка входа)
- делают экскурсии на стройку
	- сайт далеко не идеален, тем не менее, судя по всему – продает
- фатальных ошибок не допускают
	Работают в Москве и Подмосковье по канадской технологии

	
	
	- на сайте есть примитивный калькулятор для расчета стоимости дома
	- сайт ниже среднего, скорее всего, основная масса продаж идет через оффлайн
	Технология немецкая. Скорее ориентированы на девелоперские проекты – застройку коттеджных поселков, постройку многоквартирных домов, коммерческой недвижимости… 

	
	
	- 22 года на рынке
- специалисты обучались в Германии

- интересно сделаны отзывы (с приложенным рукописным вариантом) и их довольно много

- есть 5 офисов-образцов, 2 в Москве, 3 в области (приезжая в которые поговорить, клиенты сразу и на качество работы смотрят)
	- Сайт ничего особенного из себя не представляет. 
- На логотипе, похоже, бобер, которые связан с каркасными домами через 2 ступени ассоциаций )
	На сайте стоит какая-то элементарная прога, которая позволяет пользователю корректировать размеры текста.

	
	
	- их УТП в запатентованной технологии – двойной объемный каркас, при этом цена на уровне 16 000 за кВм и 22 500 за VIP;
- в зимнее время активно «продают» тему, что зимой строиться лучше, быстрее и дешевле

- их специалист оказывает бесплатную помощь в оформлении кредита

- активная реклама на центральных каналах ТВ и перевыкладка видеороликов

- стоит очередь из желающих на 3 месяца вперед
	- Есть некритичные проблемы со способом презентации своей технологии
- По сути преимущества абсолютно те же самые, с поправкой на отсутствие «мостиков холода».
	Представляют конкурентную угрозу. Стоит позвонить к ним в офис и сыграть роль заинтересованного заказчика – изучить сильные стороны их маркетинга в оффлайн.

	
	
	- финская компания, которая работает в премиум-сегменте
	- очень многословный и бестолковый сайт, вряд ли продает
	Есть офисы в Москве и СПб. Очевидно, пытаются пробить рынок образовательной работой и беседами о мировых стандартах качества. ЦА – значительно дороже нашей.

	
	
	- УТП – дома из профилированного бруса

	- очень маленькие масштабы, скорее всего выживают благодаря продаже чистого бруса
	Основной офис в Вологодской области. Есть представительство в СПб. Если и конкуренты, то в очень незначительном сегменте ЦА


