CUANDO UN MUEBLE ES PARA SIEMPRE
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Venta de mobiliario v decoracion
de diseno propio.

Ofrece una linea de productos que se
acoplan a diferentes ambientes y estilos,
combinando la belleza y sofisticacion del
arte y la tecnologia para dar lugar a
piezas Unicas y funcionales.

Se ofrece también servicio persona-
lizado, disenando productos a medida,
u otorgando al cliente la opcidn de eleqir
colores y acabados sobre piezas stan-
dard.




Cada pieza se disena teniendo

como inspiracion la naturaleza,

el arte, las diferentes facetas de

la vida, brindando al cliente con-
fort y elegancia.

Destacan articulos de la mejor

calidad, de produccion propia.

Se utilizan materiales naturales,

duraderos, de terminaciones sim-

ples, generando piezasinteresan-
tes y atemporales.

En proyectos personalizados el
cliente podrd ser participe de
decisiones de diseno, por lo que
los precios se basardn en larela-
cion proyecto-material- calidad.




MISION

Ofrecer al cliente una
experiencia de disefio
diferente, sumando inno-
vacion y estilo a cada
espacio

VISION

Ser un referente a la hora
de elegir mobiliario de
disefo.

Siendo la satisfaccion del
cliente el motor central
de este emprendimiento.
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A QUIEN VA DIRIGIDO

Hombres y mujeres de mdas de 30 anos, que desean realizar
una inversion en su hogar y con una predisposicion a consumir
productos y marcas de alta gama. Buscan articulos que
perduren en el tiempo, exigen calidad y disefo y estdn al
tanto de las caracteristicas que buscan en una marca. Por
lo general buscan referencias fiables y evallan sus compras.
Suelen generar una lealtad hacia la marca.

Un segmento menor lo representan aquellos clientes
que desean articulos que ven en revistas o programas
de diseno. Compran los productos mds accesibles
dentro de la marca, como accesorios de decoracion
o utilitarios que puedan combinar con otros de gama
baja. Suelen ser compradores impulsivos, no fieles a la
marca.
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HISTORIA..

(STORYTELLING)

Nuestra historia comienza con un pequeio grupo de personas que compartian una
misma particularidad® disfrutaban de decorar sus hogares, y se regocijaban al ver
que sus invitados se sentian coémodos y felices en éstos. De aqui surge el suefio que
did origen a nuestra historia: buscar que otras personas también pudieran sentirse
igual de felices en sus propios hogares.

Todo lo que sabian en ese entonces era que querian crear un proyecto donde dos
cosas primaran la creatividad y el diseno.

Habiéndose formado de esta formala idea inicial, crearon su primer taller, un pequeno
espacio donde creaban piezas Unicas a pedido, llegando a un publico muy reduci-
do.Pero pronto la idea inicial comenzo a crecer, dando lugar a un suefio aln mayor:
tocar la vidas de muchas mds personas.

Es asi como nuestros protagonistas volcaron todos sus esfuerzos en este nuevo
ob jetivo, trabajando dia y noche en su pequeno taller, y asi con esfuerzo y dedicacion
nacio Atemporall.

Nos trasladamos al presente, y aquel pequeno grupo de personas ha evolucionado,
transformdndose en un maravilloso grupo de mentes creativas, que trabajan
apasionadamente en una misma direccion y en pos de la misma mision. Evolucionando
y trayendo nuevos disenos a los cientos de personas que ponen su confianza en

Atemporal.







PLAN COMERCIAL

Corto plazo

- Alguiler de los inmuebles destinados al local comercial y al
taller. Comprendiendo no solo las tareas de busqueda y alquiler
de los espacios, sino que también las reparaciones y disefios
necesarios en los mismos.

-Adquisicion de maquinaria para los talleres y mobiliario para el
local comercial.

-Fabricacion de los primeros productos, tanto para el catdlogo
como para el stock en tienda.

- Implementacion de un sitio web y redes sociales. Con fines
tanto de publicidad, como parallevar a cabo ventas en formato
omnicanal.

Medio plazo

-Relacionamiento de la marca con influencers y medios publicos
propiciando asi la promocion de la marca.

-Arriendo de espacio para una isla dentro de un shopping y
apertura de tiendas en otras partes de la ciudad.

Largo plazo

-Apertura de mds sucursales en distintas partes del pais.
-Implementar el comercio internacional mediante la utilizacion
de la web.




INVERSION INICIAL

La inversion mayor para iniciar este negocio se
presentard en cinco categorias.

+-Adquisicion de local comercial y taller.

2- Adaquisicion de maquinaria y materiales para R i+ (o
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conformar el taller

3-Disefio del local comercialF revestimientos,
mobiliario, mddulos expositores, cajaregistradora,
estanterias, escaparates.

4-Stock inicial

5-Contratacion de personal y capacitacion del
mismo.

ESTRUCTURA DE COSTES

-Gastos mensuales® alquiler- este negocio consta
conunlocal de unos 150m2, dependiendo el precio
del sector donde se ubique el mismo

-Suministros y otros gastos: luz, agua y teléfono.
Seincluyen gastos extra como servicio de limpieza,
material de oficina, impresion de catdlogos.
-Gastoscomerciales:paradaraconocerelnegocio
y atraer a clientes potenciales.

-Gastos de personal Sueldos y sequros.

-Otros qgastos: en caso de contingencias,
reparaciones, etc.




NAMIZACION

-Medios fisicos: generar publicidad en diferentes modalidades
Cexhibidores, anuncios, eventos de disefio), implementacion de
catdlogos.
-Mediospsicologicos:promociones,representacionesrepetitivas
de los productos, oferta de precios.

Medios sensoriales: invitar al cliente a utilizar los sentidos,
mediante el tacto, medios audiovisuales, aromas.

-Factores ambientales: buscar generar una atmosfera propicia
para atraer y retener clientes. Factores como la musica y la
temperatura pueden ser determinantes.

Mediante la iluminacion podemos crear diferentes ambientes
dentro del mismo establecimiento, ayudando con el flujo de
clientes, guiandolos dentro del local y logrando convertir en
zonas calientes aquellas que normalmente no lo serian.
-Factores sociales: amabilidad y disposicion de los empleados
hacia el cliente. Formacion constante del personal, para que
asi tengan un mejor conocimiento del producto que estdn
vendiendo.

-Innovacion: el consumidor demanda productos funcionales
tanto como versatiles, por lo que el fabricante debe estar
atento alas tendencias ynecesidades de los clientes, apostando
por la innovacion constante.

-Servicios: ofrecer al comprador servicios que se adapten a las
diferentes necesidades, asi como también adaptar el proceso
de venta a los diferentes canales de venta existentes.
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-Disefio de mobiliario — se buscan crear disefios Unicos
yatractivos, que puedanser protagonistas o acompanar
un disefio. Para ello se necesitardn materiales variados,
resistentes, eficaces y flexibles, asi como un trabajo
cuidado.

-Disefio del local comercial -- invertir en materiales
nobles y duraderos, ya que la estructura principal del
local no cambiard. Agregando toques destacados
mediante formas y colores armonicos, variando el color
o material, sin opacar a los productos expuestos.

El local serd amplio, de facil accesibilidad a todas sus
areas. Los productos serdan expuestos sobre modulos
moviles, los cuales permitirdn generar cambios en el
disefio de ser necesario. De esta forma los productos
se destacaran, ala vez que formardn parte del disefio
general.

Se deberd generar un ambiente confortable, con misica
suave y buena iluminacion, invitando al cliente «
permanecer en el local.

-La logistica serd clave -- requiriéndose el transporte
de mercaderia a nivel nacional e internacional,
ofreciéndose el servicio de armado de muebles a
domicilio y otorgando al cliente una experiencia omni-
canal.




-GENERAL-

FI posicionamiento de la marca va a determinar el
lugar que ubica la empresa o sus productos en la
mente de sus consumidores. Por ello es preciso
identificar a qué segmento quieren pertenecer y
qué posicion quieren dentro de éste, ya que, ala
hora de tomar decisiones de compra, los
consumidores suelen hacerlo basandose en lo que
retienen en sus mentes, y no siempre se detienen
a analizar ventajos o desventajas de un producto.

Para lograr que la marca se posicione en la mente
del consumidor, no solo debe ofrecer un producto
innovadorymultifuncional,debe tenerunaestrategia
de posicionamiento que logre captar la atencion
del posible consumidor.De estamanera se cumpliran
losob jetivosdelaempresa, aumentandolosingresos
y logrando que la marca crezca en el mercado.




Producto: los productos de Atemporal se diferencian por sus atributos, tales
como la forma, calidad, la confiabilidad, el disefio, poniendo a disposicion una
gran variedad de muebles para el hogar.

POSICIONAMIEN
DE MAR

Precios: los precios se asignan dependiendo de la naturaleza del producto o
servicio, influyendo tamano, materiales y dificultad de produccion del mismo.

Promocion: mediante anuncios, eventos, expos.

Canal se trabajarda con un modelo omnicanal, facilitando a los clientes adquirir
el producto.

Servicio al clienter tanto en el local como el servicio postventa. Esto lograra
que el cliente se sienta importante y satisfecho con el servicio brindado,
posicionando la marca en la mente del consumidor y generando una lealtad
del mismo hacia ésta.

Personal capacitado® seleccionar personal adecuado y ofrecerle la correcta
capacitacion de forma que se ofrezca al cliente un asesor mas que un vendedor,
que pueda guiarle a obtener la mejor opcion de acuerdo a sus necesidades.

Imagen: tanto de la empresa como de la marca, mostrando la personalidad y
los aspectos distintivos de éstas. Un nombre acompanado de un logotipo
caracteristico, fieles al estilo de la marca, que la diferencie de la competencia
y sea facilmente recordado por los individuos. Tambiéen es importante la imagen
dellocal fisico: un diseno llamativo, iluminacion adecuada y una buena exhibicion
de los productos puede ayudare a captar la atencion de los consumidores.
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SITIO WEB
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- Caja pedestal -

- Bolsa Euro -
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RAS

El escaparate, ubicado al frente del local representa el primer acercamiento
delcliente conlamarca.Se plantea que la tiendamisma sea parte del escaparate,
optando por que el mismo sea abierto.Piezas seleccionadas se exponen sobre
una tarima, y sobre ésta se pueden disponer mddulos, generando diferentes
elevaciones. De esta forma el escaparate no solo es llamativo por los productos
exhibidos, sino que el todo crea una visual interesante, evocando la idea de
una obra abstracta.

El ingreso al local se encuentra sobre el lado derecho de la fachada. Al ingresar
el cliente ve asu derecha un sector donde estdn exhibidos en pared los articulos
decorativos de menor porte. Los mismos se disponen en estanterias, agrupados
por forma y color, de modo que al verlos parecen parte de la escenografia.
Sobre la izquierda se dispone un sector central en el cual se exhibe el mobiliario,
disponiéndose sobre mddulos de diferentes alturas y tamafos, agrupados de
forma tal que formanislas dentro dellocal.El cliente puede circular a su alrededor,
generando un acercamiento entre ambos. Ya que puede observar el producto
desde todos sus dngulos, asi como también percibir mediante el tacto las
diferentes materialidades .

Aqui el cliente puede circular entre las "islas™ o sequir el recorrido hacia el fondo,
donde se encuentra un espacio de reunion. Este se encuentra ambientado para
que aquel cliente que busca un servicio personalizado pueda reunirse con un
disefiador, discutir ideas, observar diferentes muestras, revisar proyectos, etc.
Ambos recorridos llevan a que el cliente circule en torno al sector central,
legando al lateral derecho, dispuesto de igual forma que el lateral izquierdo.
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FACHADA

-Escaparate abierto.
-Tarima + mddulos donde se exponen
articulos destacados.

-Tluminacion: de destaque, neutra.
-Fachada vidriada en doble altura.
-Rotulo: letras corporeas en acero
inoxidable dorado.
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