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1. Planteamiento del Problema 

En Colombia, las pequeñas empresas y microempresas aportan alrededor del 60% del empleo en 

el país, lo cual viene siendo el 28% del producto interno bruto total (PIB) (Comfecamaras, 

2016); además, el 66% de todas estas microempresas están localizadas principalmente en la 

capital (Bogotá) y en 5 regiones más de Colombia principalmente, en las cuales está en segundo 

lugar Antioquia y  en tercerlugar el Valle del Cauca (Comfecamaras, 2016). En su mayoría, estas 

microempresas surgen de ideas sobre emprendimiento, esto debido a que en Colombia el 70% de 

la población adulta considera que el ser empresario es una excelente opción de vida profesional 

(portafolio, 2009) lo cual ha logrado establecer a Colombia como el cuarto país con mayor 

emprendimiento del mundo (Portafolio,  2009). 

Sin embargo, pasar de la etapa de negocio temprana a consolidarse como un negocio estable es 

algo que muchos no logran, estando registrado que el 7% de la población colombiana ha cerrado 

un emprendimiento solo en los últimos 12 meses (Portafolio, 2017), esto se debe a diversos 

factores como pueden ser un mal producto, mal manejo de las finanzas de la empresa, no lograr 

un posicionamiento del mercado, entre otras. 

Este tipo de microempresas  generalmente asisten a ferias a lo largo del país, las cuales son 

realizadas por una cierta cantidad de días; algunos ejemplos son el SOFA (Salón del Ocio y la 

Fantasía) yla Feria del Libro en Bogotá, el Comic-con y la feria de diseño en Medellín, la Calle 

del Arte y el Shinanime en Cali, entre otras. Es en este tipo de eventos en el cual estos negocios 

logran tener una oportunidad de posicionamiento en el mercado (Cámara de Comercio de 

Medellín, 2012), dando a conocer su marca y sus productos, lo cual se convierte en un factor 

determinante para aquellos emprendimientos que no cuentan con un punto de venta físico.  
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Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea que una manera de intervención que logre involucrar 

la mayor cantidad de microempresas es intervenir la falencia en el posicionamiento de marca, 

esto teniendo en cuenta que el diseño industrial puede ligarse con el tema del Merchandising, en 

el cual se hace crucial una buena exhibición de los productos.Se plantea que debe convertirse en 

toda una experiencia de compra para el cliente, para lograr crear un buen vínculo entre marca – 

comprador y convertir lo que fue un cliente potencial en un cliente actual (Cámara de Comercio 

de Medellín, 2012). Es necesario aclarar que por exhibición no solo se habla de las vitrinas en las 

cuales se ubican los productos, por exhibición debe entenderse la suma de variables que 

contribuyen a la presentación de la marca y los productos, entre las cuales están los sentidos 

(Sensoriales, distribución, Recordación), la distribución de los productos en las góndolas como a 

su vez la distribución de las góndolas en el espacio, el recorrido que se generará por parte del 

usuario, entre otras (Cámara de Comercio de Medellín, 2012). 

Usualmente las instalaciones que realizan o gestionan estos eventosle otorganespacios de ventaa 

estas microempresas que nacen de emprendimientos, sin embargo, no les garantizan estructuras 

para exponer su mercancía, únicamente les dan un espacio físico (varía dependiendo del lugar) y 

una mesa.Debido a esto, las microempresas tienen generalmente tres escenarios:  

• El primero es alquilar estantería que ofrecen las instituciones en las cuales se realiza el 

evento (por ejemplo, Corferias tiene un amplio catálogo de repisas, cajoneras, góndolas, 

entre otros objetos que están a la disposición de los vendedores para su renta).  

• Un segundo escenario se da al momento de comprar estructuras estandarizadas que se 

encuentran en el mercado y tratar de acomodar sus productos en éstas, cabe resaltar que 

dichas estructuras generalmente pueden ser transportadas de un lugar a otro, ya sea por 

medio de pliegues, de la posibilidad de desarmarse, entre otras. 
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• Por ultimo está el escenario en el cual semanda a diseñar unstand efímero para 

acomodarde forma personalizada la mercancía, pero al final del evento dichos stand 

suelen ser destruidos y desechados; lo anterior sucedepor dos motivos principales: (1) por 

el material que se utiliza que suele ser cartón corrugado, el cual no cuenta con la 

resistencia para varios usos, y (2) por su diseño formal, tamaño y estructura, lo que hace 

imposible el ser transportado una vez acabe el evento. 

Es en todos estos casos mencionados anteriormente enlos cuales entra a actuar el Diseño 

Industrial, ya que es el encargado de diseñar objetos para la exhibición de productos en este tipo 

de ferias, sea de forma efímera o con una vida útil prolongada, teniendo siempre en 

consideración las necesidades que presentan las microempresas con su mercancía, y 

solucionándolas con los patrones y teorías necesarias para una correcta exhibición.  Con todo lo 

expuesto anteriormente, surge el siguiente cuestionamiento a resolver: ¿Cómolograr adaptarse, 

por medio de unaproducción estandarizada,a las diferentes necesidades para la exhibición 

de productos que presentan las diferentes microempresasque asisten a eventos y ferias 

enColombia?   
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2. Justificación 

En Colombia, casi un terciodel PIB, viene por parte de pequeñasemprersas y microempresas, de 

las cuales en su mayoría se componen por emprendimientos, siendo registradas alrededor de 

2.823 para el 2016, logrando captar más de la mitad de los empleos del país (Portafolio, 2017). 

Sin embargo, pasar de la etapa de negocio temprana a consolidarse como un negocio estable es 

algo que muchos no logran, estando registrado que el 7% de la población colombiana ha cerrado 

un emprendimiento solo en los últimos 12 meses (Portafolio, 2017), lo cual se debe, en parte, a 

que no se logra un buen posicionamiento en el mercado.  

Un excelente espacio para realizar este posicionamiento del mercado, es darse a conocer como 

marca y  con los productos que se ofertan, en las diversas Ferias que se realizan en Colombia, 

estose debe a que en éstas, se genera una concentración grande no solo de la oferta y la demanda 

por un tiempo limitado, sino que se crean relaciones tanto con clientes potenciales como con 

otros agentes de la cadena de mercado como asociados, tiendas amigas, distribuidores, entre 

otras,además, se estima que 5 de cada 10 personas que asisten a estos eventos realizan la compra 

inmediatamente guiados por el impulso (Fernández, 2010). 

Ahora bien, en estas ferias se hace importante el campo del Merchandising de la empresa ya que 

así da a conocerse como marca, su branding, productos e ideas innovadoras. En este campo es 

clave el concepto de la exhibición, entendiendo que por exhibición se tiene en cuenta toda la 

distribución tanto delosproductos como de la zona que se tiene para venderlos,jugando un papel 

importante la experiencia que tenga el usuario, ya que es dicha experiencia la que va a generar la 

relación ente el producto y marca, creando clientes fijos (Cámara de comercio de Medellín, 

2012).  
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Indiscutiblemente al hablar de exhibición en ferias, hay que entrar a hablar sobre los stands. 

Éstos son costeados de manera independiente, respecto del precio que se paga por estar en las 

ferias  y se pueden evidenciar 2 escenarios: en el cual se usa un stand propio y en el cual se 

comparte con una tienda aliada para disminuir los precios (Fernández, 2010). En ambos casos, 

hay que tener en consideración varios factores, como la posición en la cual se va a estar ubicado 

dentro de la institución que realiza el evento, la tipología del stand (a dos paredes, a tres paredes, 

vertical, horizontal, etc.) y el precio que se puede pagar por este (Fernández, 2010). 

Con lo anterior se tienen varias opciones: la de alquilar las góndolas u objetos de exposición 

necesarios, los cuales brindan las organizaciones que realizan los eventos y acomodarlos en el 

espacio que se tiene, o generar laposibilidad de comprar un stand portable (generalmente por 

medio de pliegues, desarmables, entre otras tecnologías) y acomodarlo en las ferias. Por último 

está la opción de mandar a diseñar stands efímeros que son utilizados exclusivamente en esa 

feria, y son desechados al final debido a su materialidad, usualmente realizados en cartón.  

Es en esta última parte en la cual ingresa el Diseñador Industrial, siendo entonces el encargado 

de entender las necesidades del cliente y combinarlas con toda la teoría que hay en el 

Merchandising sobre la exhibición de marca y producto, teniendo en cuenta las limitaciones de 

los eventos, para poder llegar al diseño de un stand que no solo expone los productos  sino que 

logra generar una experiencia en los visitantes de estas ferias, y de esta manera poder convertir 

los clientes potenciales en clientes actuales.  

Con este proyecto se pretende brindar a las microempresas un stand que exhiba de la mejor 

manera posible su marca y sus productos, logrando un posicionamiento en el mercado y así, 
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funcionar como una estrategia que ayuda a incrementar sus ingresos,  lo anterior con el objetivo 

de que la participación en eventos por parte de éstas se vuelva más constante y facilite la 

generación  del  flujo de dinero necesario para aumentar la  productividad,  el crecimiento y la 

sostenibilidad, reduciendo de esta manera el porcentaje de microempresas que cierran cada 

año,ya que son éstas las que generan  más de la mitad del empleo en Colombia.   
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3. Objetivos 

3.1 General 

• Proponer un sistema de objetospara la exhibición comercialde productos que se adapte a 

las necesidades de las microempresas que asisten a eventos y ferias en las principales 

ciudades de Colombia. 

3.2 Específicos 

• Categorizar en grupos los diferentes tipos de productos que venden las microempresas 

que asisten a eventos y ferias en las principales ciudades de Colombia.  

• Analizar la forma de exhibición que usan las microempresas en loseventos y ferias en las 

principales ciudades de Colombia.  

• Identificar los factores que influyen en la exhibición de productos por parte de estas 

microempresas. 

• Aplicar todo lo anterior en un diseño de un sistema de exhibición para diferentes 

microempresas que asisten a este evento.  
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4. Muestra 

4.1 Universo 

El universo de este proyecto son las microempresas que se dedican a la venta de productos en los 

eventos “Shinanime” que se realizan mensualmente en la ciudad de Cali. Cabe aclarar que se 

escoge este evento en particular por varios motivos: la facilidad de acceder a éste, que las 

empresas asistentes se dedican a la venta de diversos productos, que sus vendedores varían desde 

los minoristas hasta los fabricantes, y que al ser un evento mensual se facilita el estudio de 

comprobaciones sobre la muestra, a diferencia de otros eventos que son irregulares o incluso 

anuales. 

4.2 Parámetros de selección de la muestra 

A continuación se enuncian los parámetros que se tienen en cuenta para seleccionar la muestra, a 

la cual se le realizan una serie de entrevistas a lo largo de todo el proyecto,  con lo cual se estima 

validar ciertas consideraciones o alternativas para la toma final de decisiones. 

• Que se dedique a la venta de productos no comestibles, ya que los alimentos requieren de 

cuidados muy específicos, además de no ser el principal producto a exponer en esta feria.  

• Que esté de acuerdo en responder las encuestas de forma anónima, voluntaria y gratuita, 

ya que no se cuenta con presupuesto para pagar a los entrevistados, ni se pretende hacer 

divulgación de las marcas participantes. 

• Que sus productos no requieran especificaciones muy técnicas para su exhibición (como 

aparatos electrónicos) ya que el producto final en este proyecto no debe depender de 

factores externos a los que se desarrollen.   

• Que esté localizada en Cali o asista a este evento constantemente, ya que de esta forma es 

más fácil realizar las comprobaciones con el prototipo.  
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5. Metodología 

Para la metodología de este proyecto, se ha dividido todo el proceso en tres fases principales: 

investigación, análisis y propuesta; cada una de estas fases con unos objetivos y actividades 

claves para el cumplimiento de los objetivos específicos y general del trabajo. Cabe aclarar que 

se adapta la metodología de la espiral del mínimo producto viable(MPV), planteada en la Tesis 

de Maestría con el mismo nombre del  profesor Antonio Clareth Ramírez;lo anterior con el fin de 

disminuir tiempos de producción y al mismo tiempo incrementar el potencial del resultado por 

medio de unas reuniones planteadas en la MPV, específicamente las reuniones HANS, 

LEONARDO y BROADWAY que se plantean realizar a lo largo del proceso de diseño, estas 

reuniones pretenden validar ciertos puntos clave tanto por un grupo de trabajo especializado 

como por los futuros usuarios (muestra).A continuación se relacionan en  la Tabla No. 1   las 

fases y sus respectivas actividades: 

Tabla 1, FASES DEL PROYECTO DE GRADO 

FASES OBJETIVO ACTIVIDADES 

5.1 Investigación 

Identificación de 

la temática 

 

Obtener 

información 

sobre los 

factores que 

influyen en la 

exhibición de 

productos de 

las 

microempresas. 

• Análisis bibliográfico  

• Observación del contexto y usuario 

Caracterización Determinar las  
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del contexto características 

de los eventos 

que se realizan 

en Colombia, y 

como es la 

dinámica de 

exhibición. 

• Salidas de campo al contexto. 

• Análisis bibliográfico. 

Caracterización 

del usuario 

Identificar 

necesidades y 

tipo de 

productos que  

se ofertan.  

• Observación  

• Registro fotográfico 

• Entrevista 

Planteamiento de 

conceptos.  

Establecer un 

marco en el 

cual se 

desarrollará el 

proyecto. 

• Planteamiento de objetivos.  

Definición de 

conceptos.  

Determinar los 

conceptos 

básicos que 

influirán el 

proyecto. 

• Recopilar bibliografía referente a los 

conceptos. 

• Revisión bibliográfica respecto a proyectos 

previos 

• Formulación del marco teórico. 

5.2 Análisis 

Categorización  Categorizar los 

productos por 

forma de 

exhibición. 

 

 

• Analizar la forma de exhibición del producto 

de las microempresas. 

• Categorizar por patrones o coincidencias 

entre estas. 

• Identificar las categorías más utilizadas en los 

eventos.  

Requerimientos Definir los • Identificar las necesidades que tienen 
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requerimientos 

de diseño. 

lasmicroempresas. 

• Analizar las limitantes de las mismas y las 

que genera el contexto. 

• Plantear determinantes y requerimientos del 

proyecto.  

• Evaluar dichos planteamientos con otros 

diseñadores y con algunas microempresas 

(reunión HANS).  

Conceptualización  Determinar el o 

los conceptos 

de diseño.  

• Revisar referentes formales relacionados al 

proyecto. 

• Analizar contexto y usuario para encontrar 

patrones conceptuales. 

• Establecer el concepto del proceso creativo. 

5.3 Propuesta 

Bocetación de 

alternativas 

Desarrollar 

alternativas de 

diseño 

• Corregir requerimientos y determinantes. 

• Realizar los bocetos de varias alternativas de 

diseño. 

• Agruparlos por familias de diseño.  

Evaluación de 

alternativas 

Concretar 

propuesta. 

• Evaluar alternativas de acuerdo a las necesidades 

del usuario con diseñadores (reunión 

LEONARDO). 

• Desarrollar la alternativa que mejor se adapte.  

• Evaluar última alternativa con microempresas.  

Definiciónde 

propuesta 

Elaborar 

prototipo 

• Corregir alternativas. 

• Desarrollar un prototipo funcional o estético. 

• Realizar la comprobación por medio de 

entrevistas y uso del prototipo (BROADWAY).  

Propuesta final Plantear 

propuesta 

definitiva.  

• Realizar cambios necesarios. 

• Desarrollar modelados 3dy planos de la propuesta 

final 
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FASE DE 

INVESTIGACIÓN 
 

 

En esta fase del proyecto se pretende realizar toda una 

Investigación respecto a los diferentes conceptos y términos, 

Como también de trabajos y objetos ya existentes que se 

Consideran relevantes para el desarrollo de este proyecto. 
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6 Marco Teórico 

6.1 Microempresas 

Para empezar a comprender toda la situación con relación al posicionamiento de marca en las 

ferias y eventos en Colombia, es necesario iniciar por entender quiénes son los usuarios. Se hace 

necesario aclarar entonces, que en Colombia la zona financiera se encuentra dividida en 4 

grandes grupos: las microempresas, las pequeñas empresas, empresas medianas y las grandes 

empresas según la ley 90 del año 2000 (Bancoldex, 2017) siendo agrupadas las primeras tres 

categorías en el término de Pymes.  

Nos centramos entonces en el grupo de las microempresas, ya que son estas las que, como se ha 

mencionado anteriormente, generan la mayor cantidad de empleo en Colombia. Se comprende 

como microempresa toda aquella empresa que no cuenta con más de 10 personas dentro de su 

personal, y cuyos ingresos mensuales no superen los 500 salarios mínimos vigentes (Bancoldex, 

2017).  

Según el censo realizado en Colombia en el año 2005, de todas las empresas censadas, el 96% 

entraban en esta categoría de microempresas. Además, hay que tener en cuenta que éstas tienen 

gran importancia en la economía del país a nivel micro, como también en un nivel macro 

(portafolio, 2009). A nivel micro, son las encargadas de llegar a los pequeños nichos del 

mercado, a los cuales las grandes empresas no llegan porque no son uno de sus targets o porque 

estos nichos están ubicados en zonas marginadas o excluidas (portafolio, 2009); a nivel macro 

dejan su marca al generar más del 50% del empleo, según las empresas censadas, mientras que 

en comparación, las grandes solo generan el 19% (portafolio, 2009).  
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Dentro de estas microempresas, la Global Entrepreneurship Monitor (GEM) ha categorizado a 

los empresarios nuevos como personas entre los 18 y los 64 años, que cuentan con una empresa 

propia la cual lleva en funcionamiento entre 3 y 42 meses, teniendo la capacidad de dar una 

retribución, ya sea monetaria o en especies, a sus trabajadores (GEM, 2011). Es importante 

mencionar que GEM también reporta que dentro de su muestra, el 11.1% de los empresarios 

nuevos ya han tenido empresas anteriores a las que reportaron, sin embargo estas no tuvieron el 

éxito esperado y cerraron.  

6.2 Ferias 

Estas microempresas mencionadas en el punto anterior no siempre cuentan con un lugar físico 

para efectuar sus ventas, muchas manejan lo que es la venta vía web. Sin embargo existe la 

alternativa de asistir a eventos y ferias comerciales que se realizan a lo largo de Colombia. Es 

necesario aclarar que no todas asisten, ya que para algunas representa un gasto el cual no pueden 

cubrir o lo consideran innecesario, sin embargo (Según la Cámara de Comercio de Medellín, 

2012) la asistencia a estas ferias permite empezar a lograr un posicionamiento en el mercado.  

Ahora bien, una feria comercial se entiende como un evento que se realiza periódicamente y que 

reúne una gran cantidad de expositores, observadores y compradores que tiene como objetivo 

generar diversas interacciones de negocios (Diseño de productos e idea de negocios, 2011).  

Estas ferias pueden ser catalogadas en los siguientes grupos:  

• Ferias especializadas: en estas ferias se reúnen empresas (pueden ser micro, pequeñas, 

medianas e incluso grandes) dedicadas al mismo sector de mercado; su objetivo es 

exhibir sus productos y generar vínculos como contacto de suministros, socios, 

inversionistas entre muchos otros (cámara de comercio de Medellín, 2012). 
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• Ferias al por menor: En este tipo de ferias acuden principalmente Pymes, con la finalidad 

de dar a conocer su marca y productos, o para mantenerse activos en el mercado. En estos 

eventos se acumula una gran cantidad de demandantes y generalmente es cobrado el 

ingreso (cámara de comercio de Medellín, 2012).  

• Ferias de exportación: En este tipo de ferias o eventos se reúnen las empresas minoristas 

o mayoristas, con la intención clara de comprar o vender productos a un bajo precio, ya 

que no se cargan gastos de impuestos o envíos (cámara de comercio de Medellín, 2012).   

Es importante tener presente que estas ferias son un mercado vivo, en el cual se sostiene una 

relación en directo con los clientes que se aglomeran en dichos eventos y se logran observar sus 

opiniones y tendencias de compra actuales, debido a esto es recomendado informarse antes de 

asistir a estos eventos, asegurándose que es el indicado para la microempresa y así evitar caer en 

pérdidas (Rafael Muñiz, 2016). 

6.3 Posicionamiento de marca 

Para entender bien lo que es el posicionamiento de marca es necesario aclarar que es una marca y 

cuál es su valor. Se comprende marca como el signo distintivo de cada empresa, con el cual se va 

a diferenciar de las demás en el mercado (ADEMA, 2001); ahora, el valor de marca es el factor 

diferenciador que se genera en los clientes, lo cual evoca sentimientos y pensamientos que 

influyen en su decisión de compra y en su fidelidad a la marca (Buil, I., de Chernatony, L., & 

Mertinez, E. 2011).  

Esta decisión de compra que genera el valor de marca, es definida como “la preferencia por una 

marca o producto por encima del resto de las opciones competidoras. La intención de compra 

entendida como la disposición de cada usuario a adquirir un producto en específico, se encuentra 
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estrechamente ligado a la conciencia de marca, calidad de marca percibida, lealtad a la marca, la 

imagen del precio de la marca, la reputación de la marca y la imagen de la publicidad” (Escobar 

y Vasquéz, 2015).  

Esta intención de compra va no solo de la mano del valor de marca, sino también con el 

posicionamiento que esta tenga en el mercado. Este posicionamiento es también lo que se conoce 

como la recordación de marca, la cual se define como “como una red de asociaciones que 

incluye creencias relacionadas con la marca, actitudes y percepciones de aspectos como la 

calidad y la imagen, que provienen de fuentes directas, como la experiencia previa personal y de 

fuentes indirectas, como la publicidad” (Acker, 1998). Actualmente es a este posicionamiento al 

que apuntas las empresas ya que así se aseguran un espacio en el mercado y una estabilidad 

económica; una forma de fomentar esta recordación en los clientes que asisten a ferias y eventos 

por el país se da en la forma en la cual se exhiben los productos como un valor agregado.  

6.4 Exhibición 

La exhibición hoy en día se define como una mezcla entre la comunicación visual, funcional y 

emocional que se produce alrededor de un producto en el punto de venta, teniendo siempre como 

objetivo convertir la acción de compra y venta en una experiencia única para los usuarios 

(Montoya, 2012).  

Para esta exhibición se tiene muy presente no solo la distribución y posicionamiento de los 

productos, sino también de las personas y objetos de apoyo que se utilizan en los puntos de venta 

(Otero, 2012). Para esto se tienen en cuenta dos tipos de estrategias: la primera va dirigida 

directamente a los compradores, y se tiene como objetivo llamar su atención y lograrlos 

mantener interesados hasta el cierre de la venta; por otra parte están las estrategias que se 
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desarrollan para los vendedores, pensando en la comodidad de ellos (ergonomía) y la facilidad 

que tengas para el montaje del punto de venta (Otero, 2012).  

Un factor entonces supremamente importante es la fachada, ya que esta no debe ser solo un 

letrero de la marca, sino toda una configuración visual y sensorial que impacte de tal manera a 

los espectadores que decidan entrar, aun sin saber cuál es el producto; además, las vitrinas u 

objetos utilizados deben ser a su vez creativos, para mantener al cliente interesado dentro del 

local (Montoya, 2012).  

6.5 Stand 

Los stands son aquellos espacios en los cuales se realiza la venta dentro de una feria o evento 

comercial, para los cuales se debe tener en cuenta los intereses de marketing de cada empresa 

(Mata, 2013).Su función principal es comunicar al cliente los productos que se venden, y la 

estética y conceptos que maneja la marca, todo de forma llamativa, ya que en estas ferias el 70% 

de los clientes son atraídos directamente en el lugar, y solo un 30% a difusiónde la información 

previamente (Monge, 2007).  

Se manejan entonces dos tipos de líneas de stand: los stand modulares, que son aquellos que  se 

consiguen en tiendas, de un precio económico pero con la desventaja de que varias empresas 

puedan tener tu misma estética en el evento; la otra línea es los stand de diseño, que son aquellos 

que son diseñados exclusivamente para cada empresa y feria, lo que genera un precio más 

elevado pero una mayor atracción de los clientes (Monge, 2007).  

En cuanto al diseño como tal de los stands, actualmente se maneja una estética minimalista, 

prevaleciendo la función de la exhibición, la economía y el hecho de que sea itinerante (debido a 
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que los eventos duran poco tiempo); además se manejan tonos claros y figuras muy simples, con 

formas rectilíneas en su mayoría (Mata, 2013). 

6.6 Design For Postponement 

Lo que se conoce como el diseño para el postponement nace de una necesidad de personalización 

de los productos por parte de los clientes, pero con el deseo de no incrementar su costo en la 

cadena de producción; es por esto que se define como “Una estrategia de construcción de 

ambientes productivos que permite producir bienes o servicios estandarizados, pero 

incorporando algún grado de personalización” (Rubiano, 2013).  

     Esta estrategia, según plantea el ingeniero Oscar Rubiano, cumple con 3 ejes básicos los 

cuales son ampliar la variedad de un producto, asegurarse que este sea lo que el cliente realmente 

necesita, y permitir altos estándares de eficiencia y flexibilidad en cuanto a su producción pero 

manteniendo precios bajos.  

     En ese proceso, se plantea dos etapas, la primera es una fabricación estandarizada e 

independiente y la segunda es el ensamblaje final del producto dependiendo las necesidades de 

los clientes; la unión de estas dos etapas en la cadena es lo que se conoce como punto de 

desacople, el cual “consiste en unárea de almacenamiento del producto genérico o los módulos 

estándares, a los cuales se les agregan las características finales demandadas por el cliente.” 

(Rubiano, 2013).  

     Por ultimo en cuanto al diseño para el postponement, Rubiano plantea que es casi necesario 

manejar lo que es el diseño modular de los productos, si y solo si se entiende este tipo de diseño 

como“el uso demódulos intercambiables que son ensamblados en una plataforma para crear 

variedad y personalización en los productos” (Rubiano, 2013).  
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7 Estado del Arte 

A continuación se discutirán algunos trabajos que fueron considerados importantes para el 

desarrollo de un sistemade exhibición para microempresas enfocado a eventos en Colombia, ya 

sea por los conceptos utilizados, por  el resultado alcanzado o  por la metodología implementada.  

Es importante clarificar que a pesar de que el proyecto está enfocado en ferias y eventos, cuyo 

usuario son las microempresas, los proyectos que se discutirán en esta sección no necesariamente 

están enfocados en este contexto o dirigidos a este mismo público, sin embargo la razón por la 

cual son tenidos en cuenta se explica a medida que se van exponiendo los resultados de cada 

trabajo.  

El primer texto que se expone es “elmercado de lo efímero” por María Julia Domenicale, una 

tesis de grado de la Universidad de Palermo para el título de Diseñadora Industrial en el 2012. En 

este proyecto la autora realizó todo un proceso investigativo sobre conceptos el cual divide en 3 

partes: en la primeradefiniólo que es el diseño en sus diversos momentos de la historia y  se 

relaciona con lo que es el bien de consumo, además explica lo que son los productos 

categorizándolos por función y estética; en la segunda explica el concepto de capitalismo, la 

sociedad del consumo y el papel del diseño en esta; en la tercera fase habla de la relación que 

tiene el marketing con el diseño y su importancia en la cultura actual. Para finalizar el proyecto 

plantea la propuesta de un producto (teléfono celular) el cual es el reflejo de este mercado 

efímero que plantea a lo largo de su investigación.  

En este caso, el proyecto toma importancia desde su análisis teórico, ya que presenta la 

definición de conceptos claves como lo es el diseño, el consumismo y el merchandising, 

haciendo énfasis en la relación que tienen estos tres, la cual, según Domenicale, es  apreciar la 



 27 

importancia que tiene el diseño propiamente industrial dentro del merchandising en este mundo 

que se mueve por el consumo. Además, muestra su metodología para plasmar categorías de 

producto como lo es la funcional y la estética, y como al final logra que estas categorías se vean 

representadas en un producto tangible.  

Por otro lado, al entrar a analizar proyectos que trasciendan de la teoría, se habla propiamente del 

tema de las estructuras efímeras, para el cual  se tiene en cuenta el abstract extendido de Sara 

Joana Ferreira, titulado “Ephimeral Architectures for exibition”, en el cual se hace una 

explicación muy clara sobre que es la arquitectura moderna y como se entiende en ella la 

arquitectura efímera. Lo anterior para contextualizar y tener dichos los términos claros al 

momento de exponernos un proyecto, el cual se realizó en la maestría de arquitectura, 

puntualmente en el año académico 2011-2012, en la Technical University of Lisbon. Este 

proyecto consistió en desarrollar el diseño de un pabellón para exposición de arte que iba a estar 

solo por un breve tiempo en Roma, cabe aclarar que al ser un ejercicio académico es totalmente 

hipotético y no se llevó  su construcción real. Ferreira explica muy bien el proceso de diseño en 

este trabajo, desde tratar de sacar un concepto para el diseño hasta como fue la distribución 

espacial y que factores se tuvieron en cuenta para la toma de decisiones. Finalmente se muestran 

imágenes de las maquetas realizadas y de Renders que dan a entender la relación de los objetos 

diseñados con el usuario.  

Este abstract es considerado importante para este proyecto por dos motivos, el primero y el que 

se tiene en cuenta como el más importante, es que en el resultado (el pabellón para exhibición) se 

tuvo muy presente el recorrido de las personas, desde el momento en el que se entraba, como la 

estadía durante la exposición y finalmente su salida, planteando la distribución de sus partes con 

distancias basadas en la ergonomía (percentiles de distancias para recorridos).  
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Hay que aclarar que este pabellón fue de dimensiones mucho más superiores a las que uno va a 

encontrar en un stand en los eventos que se realizan en Colombia, pero al tener ambos un gran 

flujo de personas es clave pensar en el recorrido que estas harán mientras observan los productos. 

El segundo punto es que tuvo muy presente el espacio en el que fue ubicado, en el caso del 

pabellón era  un edificio pero con vista a un bosque, por lo cual los arquitectos se enfocaron en 

realizar estructuras que fueran “parte” de la edificación pero con una estética natural y orgánica. 

Este último punto no fue muy bien logrado en el diseño formal del pabellón,  debido a que 

manejaron aristas y formas que terminan en vértices lo cual genera una estética bastante 

geométrica que no logra mimetizarse con el ambiente. Adicional hay que tener presente que al no 

llegar a ser construido, la comprobación sobre la distribución espacial se limita a la teoría. 

Este proyecto arquitectónico da a contemplar la idea de que no solo debe pensarse en la forma y 

en el uso que debe tener el stand que se va a diseñar, debe contemplar todo el contexto en el cual 

va a ser ubicado, lo que implica, formalmente, tener patrones que reflejen la cultura de las ferias 

y la venta efímera, para que logre ser concebido como parte del evento. Además, al  considerar 

que asisten una gran cantidad de personas, el hecho de contemplar un recorrido dentro del stand 

o local debe ser una prioridad, de esta forma  se puede prevenir que se agrupen las personas en 

un mismo punto.  

Para presentar la temática de la exhibición, se comentará el trabajo de grado para diseñador de 

interiores, realizado por Valeria Carolina Castillo Flores en el año 2015 titulado “Diseño de un 

sistema constructivo versátil para stand de exhibición”.En este trabajo la autora muestra un 

marco conceptual en el cual evidencia, como su nombre lo dice, los conceptos y teorías que 
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aplicaban para esta temática, también los trabajos que le sirvieron como base y, por último,  los 

referentes que tomo para cada una de las categorías que encontró en su investigación.  

Entre estos términos resalta el concepto de arquitectura efímera, el cual se define como: “un 

espacio efímero se caracteriza porque su tiempo de duración es corto, la palabra efímero 

involucra características importantes que aportan a su definición. Este espacio tiene la capacidad 

de transformación temporal que se puede dar dentro o fuera de espacios comerciales o eventos 

públicos o privados” (Castillo, 2015). Seguido a esta introducción conceptualentra un marco de 

“diagnóstico”, en el cual analiza que tipos de stand se manejan en su país (Ecuador), dando 

varias categorías y sub categorías cada una explicada, con sus respectivos ejemplos. 

Una vez terminada toda la parte teórica, V. Castillo, se enfoca en mostrar todo el proceso 

creativo, empezando por una etapa de experimentación formal seguida de su propuesta final. 

Esta última parte es la que resalta al analizarla ya que no solo muestra el producto como tal, 

muestra la estrategia que tomo y como la empleó. En este caso le dio prioridad a términos como 

versatilidad y rapidez en sus diseños, alcanzándolos no solo por medio de la materialidad y la 

cantidad de movimientos que tendría que hacer el usuario mientras lo usa.  

Implementó lo que se conoce en arquitectura como “nudos esféricos”, los cuales les permite, por 

medio de un eje, ubicar en diferentes posiciones las aristas de los módulos. Con estas premisas 

muestra su sistema final y lo acomoda en los diferentes tipos de stand que ya había categorizado 

en su investigación (de esquina, laterales, espacio abierto, espacio cerrado, entre otros.)  

Con lo mencionado anteriormente, se evidencia la importancia de este trabajo para el desarrollo 

de los objetivos, principalmente porque ilustra una guía metodológica que consiste en realizar 

una categorización de los productos y el espacio, y con base a esto desarrollar el diseño formal. 
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Además, de implementar herramientas como los nudos esféricos que permiten ofrecer una 

segunda configuración, mejorando así la adaptabilidad.También brinda bases conceptuales, 

teóricas y clasificaciones que logro en su proyecto.Lo interesante de la definición de espacios 

efímeros que nos brinda Castillo,  es que orienta al diseñador a pensar que los stands no solo 

deben resolverse desde la perspectiva de espacios cerrados, sino contemplar también la 

posibilidad de ubicarlos en el exterior, expuestos a la intemperie y factores naturales tales como 

el sol y la lluvia.  

Una vez revisados los conceptos sobre los stands de exhibición,  es determinante discutir otra 

tesis de diseño que se titula “Sistemas constructivos versátiles para stand de exhibición” 

realizada por Christian Calle Larriva. Este proyecto es muy similar al anterior, sin embargo, se 

diferencia en que no realiza una investigación tan rigurosa como Castillo, pero si una 

exploración formal y material un poco más grande.  

En este proyecto, la base conceptual es muy similar aunque la arquitectura efímera para Calle 

Larriva,es considerablemente diferente, de este concepto se dice: “define que es un elemento 

constructivo que es habitualmente para celebraciones, fiestas de todo tipo, escenografías, ferias, 

exposiciones u otros, que se puede desmontar luego de ser efectuado el evento.” (Calle, 2012). 

Otra diferencia entre ambas bases teóricas es que en este trabajo se incrusta la definición de lo 

que es un sistema modular, del cual Calle Larriva (2012) dice que: “plantea el manejo de 

elementos repetitivos muchas veces de características similares. Referente a la forma, tamaño y 

función.”. Después de su marco teórico y de antecedentes, se prosigue a mostrar toda su parte 

experimental, sin embargo lo hace diferente a Castillo. Él toma como base un cronograma de 

ferias y diseña un módulo con el cual puede armar un stand que sea útil para cada una de ellas; la 
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diferencia es que no se dedica a crear un stand para cada categoría (de esquina, isla, cerrado, etc.) 

sino que se centra únicamente en los que realmente se utilizarían según su cronograma.  

Por más similares que sean estos dos últimos trabajos, se define  tomar  ambos como referente ya 

que aportan diferentes puntos de vista, en el caso del trabajo realizado por Calle Larriva en el 

2012 muestra un stand propiamente modular, además, su definición de espacio efímero no 

plantea una destrucción del espacio, ni que su tiempo de vida sea realmente corto, únicamente 

plantea que debe ser capaz de ser desmontado. Un dato adicional es que se laboró con la 

reutilización de andamios metálicos, lo cual rebajó considerablemente el costo de producción, 

dando prioridad a la accesibilidad del producto diseñado por parte de las tiendas. Por ultimo cabe 

resaltar que también es una buena base metodológica ya que a pesar de tener los mismos 

conceptos bases,  Castillo y Calle Larriva llegan a su forma por dos procesos creativos distintos y 

ambos con un alto nivel de  validez.  

En el último proyecto, la metodología no se basó en desarrollar los módulos pensando en su 

adaptación a cada posición, en este caso la forma de los módulos estuvo  dictada por la necesidad 

de venta de los productos, considerando cada feria en particular.  El resultado al que llego el 

autor no nos muestra una variación formal muy grande entre los diferentes stands pensados para 

las ferias, lo que si muestra en una re distribución espacial con la cual se logran exponer de una 

mejor forma los productos.  

Para finalizar, se analizóel proyecto de grado de Mónica Katherine Cazorla Salas de la 

Universidad de AZUAY en el 2015, titulado “Diseño de espacios de exhibición para artesanías. 

En este trabajo se realizó una investigación y análisis sobre las artesanías que se venden, el valor 
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del producto como expresión cultural, y la forma en la cual se exhiben actualmente, teniendo en 

cuenta no solo al producto sino también al usuario.  

Con todo lo anterior la autora logró llegar a una propuesta de stand para la exhibición de dichas 

artesanías, la cual expuso en dos partes: inicialmente se refiere al stand en general, dimensiones 

y función; posteriormente menciona cada módulo u objeto que compone el stand, haciendo 

énfasis en la forma en la cual se exponen las artesanías.  

Este último proyecto es el que más se aproxima a lo propuesto en el presente proyecto de 

investigación, ya que está enfocado a la venta de productos en stands de exhibición en un 

contexto de feria, que en este caso es cultural. De él se puede apreciar el estudio y la metodología 

que utilizo no solo para categorizar los productos que se venden, sino también los elementos que 

se usaron para exponerlos, teniendo en cuenta no solo la ubicación de las artesanías sino también 

las posturas de los vendedores. Se observó también como en la propuesta, no  se plantea solo un 

objeto, sino varios, que en conjunto conforman el stand, en el cual se tiene en consideración la 

ubicación de los productos, como también la interacción que se  puede generar  con los futuros 

compradores.  
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8 Estado de la técnica 

8.1 Tipo de exhibición según la distribución de los productos: 
 

• Vertical 

 

 

Ilustración 1, Ejemplo Exhibición Vertical 

En este tipo de exhibición, se acomodan los productos de manera vertical, como su nombre lo 

indica; tiene la ventaja de que puede llegar a un mejor ángulo de visión del espectador y permite 

un mejor acceso a los productos (ver ejemplo en ilustración 1).  

• Horizontal  

 

Ilustración 2, Ejemplo Exhibición Horizontal 
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En la ilustración 2 se muestra un ejemplo de esta exhibición; en este caso los productos son 

ubicados sobre la misma línea de la góndola, esto permite que se logren apreciar más 

visualmente ya que no hay nada que obstaculice su visión. Acomodar los productos de esta 

forma resulta más fácil. 

• Mixta 

 

Ilustración 3, Ejemplo Exhibición mixta 

La exhibición mixta es la mezcla entre la vertical y la horizontal (como se muestra en la 

ilustración 3), en esta debe prestarse mucha atención en la distribución tanto de los productos 

como delas góndolas, ya que si bien es más llamativo para los clientes, también se genera un 

recorrido visual que debe resultar placentero.  
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• Bloque 

 

Ilustración 4, Ejemplo Exhibición en Bloque 

Es la que más impacta visualmente al comprador; se utiliza generalmente para vender el mismo 

producto en gran cantidad y de forma llamativa, ya que si se utiliza para vender una variedad de 

productos, puede volverse confuso e incluso incomodo visualmente para los usuarios, como se 

ejemplifica en la ilustración 4.  
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8.2 Tipos de exhibición según su vida útil: 

• Efímero/ itinerante  

 

Ilustración 5, Ejemplos Arquitectura Itinerante 

Se denomina efímero o itinerante aquellas estructuras que son Diseñadas para ser desmontadas o 

transportadas. Generalmente se utiliza materiales que puedan ser reciclados, o reutilizar algunos 

materiales u objetos brindándoles otros usos, como se muestra en la ilustración 5. Estas 

estructuras se caracterizan por sus ensambles sencillos y, por lo general, son utilizados en ferias, 

museos, stands o escenografías (García, 2010).  
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• Duradero/reutilizable  

 

 

Ilustración 6, Ejemplos Exhibidores Duraderos 

Son aquellas estructuras que pueden ser propias de más microempresas o alquiladas en los 

lugares que prestan este servicio; son utilizadas para la exhibición de productos y algunos 

ejemplos pueden ser vitrinas, colgaderos, maniquíes, repisas, etc. Estas pueden ser desarmables, 

plegables o en bloque fijo según su diseño, y esta característica va a afectar directamente su 

facilidad de transporte; algunos ejemplos se muestran en la ilustración 6.  
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8.3 Tipos de exhibición según su estructura: 
 

• Estructura Autoportante: 

 

Ilustración 7, estructuras Autoportantes 

 

Basados en la observación, las estructuras Autoportantes son aquellas que se utilizan en 

las ferias y que no requieren de ninguna superficie o estructura adicional para su 

funcionamiento. Generalmente son estructuras grandes en las cuales se exhiben los 

productos o sirven de apoyo para soportar estructuras portables. Los ejemplos más 

comunes de este tipo de objeto de exhibición son las mesas y vitrinas, pero está el caso de 

estructuras más personalizadas como las que se evidencian en la ilustración 7.  
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• Estructuras Portables: 

 

Ilustración 8, estructuras portables 

 

Las estructuras portables son aquellas que necesitan de una estructura adicional para su 

funcionamiento. Lo anterior se debe a dos motivos principalmente: el primero es una cuestión de 

su diseño, como se ilustra en la ilustración 8, en la cual las estructuras están suspendidas de un 

gran marco que funciona como soporte que las sostiene; el segundo motivo suele ser por su 

tamaño, siendo algunas de estas estructuras de un tamaño no tan amplio deben ser apoyadas 

sobre mesas o repisas, con el fin de que el cliente pueda apreciar los productos. Ejemplo De este 

último caso pueden ser los mostradores de collares o aretes, entre otros.  
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• Estructuras Colgantes:  

 

 

Ilustración 9, Estructuras colgantes 

 

Una estructura de exhibición colgante es aquella que, como su nombre lo indica, no va apoyada 

sobre el suelo u otra estructura, sino que cuelga del techo.También se consideran estructuras 

colgantes aquellas que, aunque van soportadas sobre el suelo, exhiben los productoscolgándolos 

en ellas, como se muestra en la ilustración 9. Este tipo de estructuras sirve generalmente para 

exhibir productos como ropa, collares, cuadros, entre otros.   
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8.4 Tipos de exhibición según su diseño: 
 
 

• Diseños estandarizados: 

 

 

Ilustración 10, estructuras estandarizadas 

 

Dentro de las estructuras estandarizadas se encuentran todas aquellas que se venden en las 

tiendas o supermercado; el ejemplo más claro son las vitrinas que se muestran en la ilustración 

10, sin embargo hay estructuras en PVC, los maniquíes, entre muchas otras; La personalización 

en estos casos, con el fin de reflejar un poco de la marca de cada empresa, es muy limitada. Cabe 

mencionar que estas estructuras estandarizadas suelen presentar problemas en su transporte, ya 

que son pensadas para exhibición de productos en un punto de venta fijo y no en ferias a lo largo 

del país.  
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• Diseños personalizados: 

 

 

Ilustración 11, estructuras personalizadas 

 

Estos tipos de stand son aquellos que son mandados a hacer específicamente para un evento; 

Usualmente son muy llamativo y reflejan a la perfección el branding de cada empresa, sin 

embargo son mucho máscostosos que los objetos de exhibición estandarizados, debido a las 

formas que manejan, su fabricación y el montaje que debe realizarse para su funcionamiento. 

Cabe mencionar también que este tipo de estructuras personalizadas suelen ser desechadas una 

vez finaliza el evento, debido a los materiales que se manejan, su tamaño  o sencillamente porque 

no son pensadas para un transporte. Ejemplo de las estructuras se evidencian en la ilustración 11.  
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Aclaraciónsobre los tipos de exhibición  

Es necesario aclarar que, a pesar de que se hizo una distinción entre 4 categorías de tipos de 

exhibición, no se afirma que un objeto este limitado a solamente una categoría, por el contrario, 

las estructuras y productos que se utilizan para la exhibición de productos generalmente se 

ubican en dos o más de las categorías planteadas anteriormente; Un ejemplo de lo anterior que 

clarifica un poco la afirmación anterior de forma sencilla son las vitrinas, estas son estructuras 

estandarizadas que se encuentran en varios puntos de venta, y dependiendo su forma permiten la 

distribución de los productos de forma vertical u horizontal, sin mencionar que son estructuras 

Autoportantes al no necesitar de nada más para su correcto funcionamiento. A continuación se 

muestra una tabla en la cual expongo las categorías planteadas y con qué otra podría estar 

relacionada.  

Categoría  Posibles relaciones con otras categorías  
Exhibición vertical Efímero, duradero, Autoportante, portable, estandarizado, 

personalizado. 
Exhibición horizontal Efímero, duradero, Autoportante, portable, estandarizado, 

personalizado. 
Exhibición mixta Efímero, duradero, Autoportante, estandarizado, personalizado. 
Exhibición en bloque Efímero, duradero, Autoportante, portable, estandarizado, 

personalizado. 
Efímeros Vertical, horizontal, mixta, colgantes, portables, personalizados.  
Duraderos Vertical, horizontal, mixta, colgantes, portables, estandarizados. 
Autoportantes Vertical, horizontal, mixta, bloque, efímero, estandarizado, duradero 
Portables Vertical, horizontal, mixta, bloque, efímero, estandarizado, duradero 
Colgantes  Vertical, horizontal, mixta, bloque, efímero, estandarizado, duradero 
Estandarizados Colgantes, portables, Autoportantes, duraderos, efímeros, bloque, 

mixta, horizontal, vertical. 
Personalizados  Colgantes, portables, Autoportantes, duraderos, efímeros, bloque, 

mixta, horizontal, vertical. 
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FASE DE 

ANÁLISIS 

 

En esta fase del proyecto se pretende especificar 

Y aclarar las diferentes necesidades y condiciones 

Que presentan los usuarios y el contexto, con el fin de 

Generar un concepto de diseño y unos Requerimientos 

Y determinantes antes de proseguir al planteamiento de 

Alternativas  
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9. Usuario 

 

Ilustración 12, Vendedores y compradores 

Para este proyecto es necesario tener en cuenta que al ser el desarrollo de un sistema para 

exhibición de productos, están en contacto dos posibles usuarios, como lo muestra la ilustración 

12; el primero es el vendedor, ya que es quien debe armarlo y realizar toda la actividad de venta; 

se tiene en cuenta este usuario para el desarrollo ergonómico sin embargo se extrapola a la 

empresa como tal (a la cual pertenece el vendedor) para evaluar necesidades. El segundo posible 

usuario son los compradores que interactúan con los productos, sin embargo este4 usuario no es 

tenido en cuenta al momento del desarrollo del diseño, ya que no generan ninguna necesidad 

latente, sin mencionar que no son el público al cual se le ofrece como tal el sistema a desarrollar.  
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9.1 Demografía: 

En este punto se consideran dos categorías para la clasificación de las empresas según su 

demografía, las cuales son: el tamaño de la empresa y su ubicación geográfica. 

9.1.1 Tamaño:  

Microempresas:cuenta con máximo 10 trabajadores y generalmente son de propiedad 

individual, su dueño suele trabajar en esta y su facturación es más bien reducida. Tienen 

pocos equipos y la fabricación es casi artesanal (Enciclopedia de clasificaciones, 2016). 

Pequeñas:poseen entre 11 y 49 trabajadores, y como objetivo tienen el ser rentables e 

independientes. Su actividad no es intensiva en capital y susrecursos financieros son 

limitados (Enciclopedia de clasificaciones, 2016). 

Medianas:poseen entre 50 y 250 trabajadores, suelen tener áreas cuyas funciones y 

responsabilidades están delimitadas (Enciclopedia de clasificaciones, 2016).  

Grandes:Tienen más de 250 trabajadores; generalmente cuentan con instalaciones 

propias, con ventas muy elevadas y sus trabajadores están sindicalizados. Además, estas 

empresas tienen posibilidades de acceder a préstamos y créditos importantes 

(Enciclopedia de clasificaciones, 2016). 

Para este proyecto se trabajara únicamente con pequeñas y microempresas, esto debido a que en 

la encuesta No.1 se arrojó que el 72,2% de la muestra son microempresas, y el 27,8% son 

pequeñas empresas, con un total de 0 medianas o grandes empresas.  
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9.1.2 Geografía: 

Estas empresas se pueden encontrar a lo largo del país, desde los pueblos o pequeñas ciudades 

como Palmira, Cartago, Pereira; sin embargo su mayor concentración se da en grandes ciudades 

capitales tales como Medellín, Cali y Bogotá, siendo esta ultima la que más cantidad de 

microempresas tiene (Comfecamaras, 2016). 

Es válido aclarar que en la encuesta No.1 realizada a la muestra, se data que el 72,8 de estas 

empresas asisten a eventos y ferias en el país, de las cuales el 49% lo hacen dentro de su ciudad, 

el 35,7% asiste también a otras ferias en otras ciudades, y solo el 14,3% además se dedica a 

viajar por fuera del país.  El 27,2% que no asiste a estas ferias data que las razones son que no 

poseen el dinero para dicha inversión, o que no cuentas con objetos para exhibir sus productos.  

Los vendedores son aquellos que se dedican a la venta de los productos (para el caso de este 

proyecto se tendrán en cuanta aquellos que asisten a ferias comerciales, como se muestra un 

ejemplo en la ilustración 8); existen diferentes tipos de vendedores, y son clasificados 

dependiendo un contexto; en este proyecto se tienen en cuenta tres clasificaciones: por la 

cantidad de venta, demografía de la empresa y por la forma de distribución: 

9.2 Productos de empresas: 
 

Las empresas, sin importar la región o el tamaño de la misma, se dedican a la venta de productos, 

sin embargo éstos pueden ser fabricados por ellas o simplemente comprados y revendidos; del 

mismo modo existen varias formas de distribuir dichos productos. A continuación se presentaran 

algunas de estas categorías que sonbasadas en los productos de las empresas. 
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9.2.1 dependiendo el tipo de producto  

• Vendedores al minorista:Este tipo de vendedores corresponde al centro de la fuerza 

nacional de trabajo dedicado a "ocupaciones de ventas" (Allan L. Reid, 1980). 

Generalmente se encuentran en mostradores en los establecimientos,por ejemplo, en 

centros comerciales, en supermercados, librerías, ferreterías, restaurantes, etc. Sus 

productos son comprados a distribuidores y revendidos en sus negocios. 

• Vendedores al por mayor: son el intermedio entre los minoristas y los fabricantes;son 

aquellos que cuentan con una amplia variedad de productos, generalmente proveniente de 

distintos fabricantes(Allan L. Reid, 1980). Por lo general, estos se dedican a la reventa de 

los productos, sin darle importancia a fabricarlos ellos mismos.  

• Vendedores fabricantes: estos vendedores representan directamente a los productores o 

fabricantes de productos o servicios (Iván Thompson, 2006). Se especializan en algún 

tipo de cliente o mercado, por ejemplo, compañías industriales, mayoristas, 

distribuidores, expendedores o consumidores directos. 

Para el proyecto se descartan los vendedores al por mayor, ya que estas empresas no suelen 

asistir a ferias en Colombia, únicamente a las ferias de exportación las cuales son muy reducidas. 

Se tienen en cuenta al sector minorista y a los fabricantes ya que estos son los que tienen mayor 

salida al mercado, además de ser gran parte de las pequeñas y microempresas del país.  

9.2.2 Por forma de distribución: 

• Vendedores Online o por Internet: son aquellos que utiliza los medios disponibles en la 

red para ofrecer sus productos(Iván Thompson, 2006).Generalmente para incrementar sus 

ventas, dan testimonios que aseguran la calidad de sus productos usando entrevistas a 

usuarios.  
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• Vendedores Internos o de Mostrador: Este tipo de vendedores se localizan en las oficinas 

o salas de exhibición de los establecimientos de ventas o locales comerciales(Iván 

Thompson, 2006). Su actividad consiste en atender a los clientes, tomar sus pedidos y 

ayudarlos durante su permanencia en el local comercial.  

Se toman en cuenta ambos tipos de vendedores, en este caso los vendedores internos al ser 

tomados en cuenta en el contexto de las ferias, en las cuales trabajan en mostradores; también se 

toman los online ya que la en cuenta No.1 realizada a la muestra arroja que el 66,7% no cuentan 

con locales físicos para la venta de productos, por lo cual lo manejan por redes sociales y 

eventos.  

9.3 Clasificación de los productos 
 

Según la entrevista No.1 (ver en anexos) realizada a la muestra, revela que estas empresas se 

dedican a la venta de diversos productos, tales como collares, aretes, ropa, comics, libros, 

ilustraciones, figuras de colección, materas, cartas, peluches, relojes de pulso, relojes de 

mesa, cuadros, figuras artesanales, máscaras, tasas, entre otros, por lo cual se hace necesario 

realizar una categorización de los mismos. Para poder realizar lo anterior se tuvo en cuenta 

no solo el producto, sino también la forma en la cual eran exhibidos en las ferias y el tipo de 

estructura que se usa. También se tuvo en cuenta información que se recogió en salidas de 

campo los eventos del Shinanime de Cali, la uniferia en Cali, el SOFA en Bogotá (ver en 

anexos); a continuación se enuncian dichas categorías:  
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Tabla 2, Categorización de productos 

Producto Forma de 

exhibición 

Riesgo en Feria Tipo de 

estructura 

Morrales (tulas, maletines, 

bolsos de mujer)  

Colgados, Sobre 

superficie plana, 

exhibición horizontal  

Que se rompan o se 

ensucien. 

Autoportante / 

Colgante 

Productos electrónicos en 

cajas (consolas de 

videojuegos, controles, 

mouse, teclados, 

audífonos)  

Sobre superficies 

planas, en bloque 

Que se caigan y 

resulten golpeados. 

Autoportante  

Productos de papelería 

(cuadernos, agendas, 

libretas)  

Exhibición en 

bloque, sobre 

superficies planas 

Que resulten rotos o 

mojados, lo cual los 

dejaría inservibles.  

Autoportante / 

Portable 

Collares (joyas, madera, 

acrílicos, tela)  

Exhibición vertical, 

colgados en objetos 

personalizados sobre 

mesas.  

Que se quiebren los 

dijes. 

Portable 

Accesorios para muñeca 

(manillas, relojes de pulso, 

joyería) 

Exhibición vertical, 

estructuras 

personalizadas sobre 

mesas. 

Que al caerse 

terminen averiados.  

Portable 

Anillos (madera, metal, 

joyas)  

Maniquíes, sobre 

superficies planas en 

mesas. Exhibición 

horizontal 

 

Que se caigan o se 

pierdan.  

Portable 

Ropa (blusas, camisillas, 

buzos, pijamas enterizas, 

pantalones)  

Maniquíes, colgadas 

en estructuras 

diseñadas. 

Que se ensucien o 

los sobre-estiren.  

Autoportante / 

Portable 
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Exhibición 

horizontal   

 

 

Accesorios para cabeza 

(gorras, sombreros, 

pasamontañas, mascaras)  

 

Maniquíes, sobre 

mesa en bloque.  

 

Que se rompan. 

 

Portable 

Productos de barro 

(alcancías, materas, figuras 

decorativas)  

En superficies 

planas, no muy 

elevadas, exhibición 

horizontal. 

Que se caigan o se 

quiebren.  

Autoportante  

Productos en pared 

(cuadros, relojes de pared, 

marcos de fotografía) 

Exhibición vertical, 

colgados en pared 

(real o falsa), o 

exhibición horizontal 

al estas sobre 

superficies planas 

como mesas. 

Que se caigan y 

terminen golpeados 

o rotos.  

Colgante / 

Autoportante  

peluches En bloque, sobre 

superficies planas. 

 

Que se rompan  Autoportante / 

Colgante 

Afiches  Se presenta en 

exhibición vertical al 

estar colgados sobre 

pared (falsa o real), o 

en bloque cuando 

están en superficie 

plana como mesas. 

Que se rompan o 

arruguen.  

Colgante / 

Autoportante  

Plantas  Exhibición mixta 

sobre superficies 

planas.  

Que se mueran, les 

arranquen hojas o 

ramas. 

Autoportante / 

Portable  
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Juegos de mesa (parques, 

ajedrez, rumi-q, laberintos, 

cartas)  

En bloque sobre 

superficies planas.  

Que se pierdan 

piezas. 

Autoportante  

DVD Se exhiben sus 

caratulas de forma 

vertical, el producto 

está guardado hasta 

la venta. 

Se rayen los cd’s, 

que se rasgue la 

información de las 

caratulas.  

Autoportante / 

Portable 

Figuras artesanales 

(porcelanicron, resina)  

Se exhiben de forma 

horizontal, sobre 

superficies planas a 

baja altura.  

Que se quiebren 

partes.  

Portable 

Lámparas de mesa Exhibición 

horizontal sobre 

superficies planas.  

Que se caigan y se 

averíen. 

Portable / 

Autoportante  

Artesanías de costura 

(atrapa sueños, mándalas)   

Exhibición mixta, 

sobre superficies 

planas o colgadas.   

Que se rompan.  Colgante / 

Autoportante  

Figuras de colección En bloque, sobre 

superficies planas 

(son cajas)  

 

Que se pierdan 

piezas, o se caigan y 

se dañe la caja.    

Colgante / 

Autoportante 

Alimentos empacados (en 

bolsa, caja, paquetes de 

varios paquetes)      

Almacenados en 

objetos de seguridad 

(neveras, 

granizadores).  

Que se dañen.  Autoportante  

Artesanías en papel 

(origami, libros pop up)  

Mixta, sobre 

superficies planas.  

Que se mojen o 

rasguen.  

Portable / 

Autoportante  

Productos de uso personal 

(jabones, cremas, lociones) 

En bloque si los 

productos son en 

cajas, mista en 

En caso de las 

botellas, que en una 

caída se quiebren.  

Portable / 

Autoportante 
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superficies planas si 

son la botella.  

Alimentos pre cocinados 

(emparedados, pizza, 

frutas, perros, arepas) 

En bloque, 

almacenados en una 

nevera.  

Que se dañen o 

ensucien.  

Autoportante  

Bebidas empacadas (en 

botella, caja o bolsas)  

En bloque, 

almacenados en una 

nevera. 

Que se rompan o 

rieguen.  

Autoportante / 

Portable  

Bebidas naturales (jugos, 

granizados) 

Se exhibe en 

máquinas 

especializadas.  

Que al no venderse, 

se cuente como 

perdida.  

Portables / 

Autoportante  

Zapatos (tenis, chanclas, 

deportivos, elegantes)  

Exhibición mixta, 

apoyados sobre 

superficies planas.  

Que se rompan o 

ensucien.  

Colgante / 

Portable  

Objetos para lectura 

(comics, mangas, libros, 

revistas)  

En bloque, sobre 

superficies planas. 

Que puedan mojarse 

o romperse.  

Autoportante  

Vajilla (tasas, vasos, shots, 

copas, platos)  

Exhibición mixta, 

sobre superficies 

planas o colgadas en 

estructuras 

especializadas. 

Que al caerse se 

quiebren o astillen.  

Autoportante / 

Portable  

Accesorios comedor 

(portavasos, individuales, 

delantales, porta 

servilletas, porta cubiertos)  

Exhibición 

horizontal, sobre 

superficies planas. 

Que ala caerse se 

quiebren o golpeen.  

Autoportante / 

Portable 

Instrumentos deportivos ( 

skate, bicicletas, 

monociclo, patines)  

Colgados en 

estructuras 

especializadas. 

Exhibición vertical.  

No aplica.  Colgante / 

Portable 

Accesorios para orejas Sobre superficies Que se puedan caer Portable 
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(aretes, candongas, 
expansiones, pircings)  

planas, exhibición 
mixta.  

y perder.  

Accesorios generales 
(pines, forros celular, 
llaveros)  

Exhibición e bloque, 
sobre superficies 
planas.  

No aplica.  Autoportante / 
Portable  

 

9.4 Vendedores: 
 

Si bien esta categoría no es contemplada dentro de las que afectan a la empresa en general o sus 

productos, se tiene en cuenta ya que está dirigida específicamente a los usuarios vendedores, 

quien son en ultimas los que interactuaran directamente con el sistema a desarrollar. De este 

usuario se trata de extraer las necesidades ergonómicas por medio de sus cualidades físicas: 

• Óptimas condiciones: Son personas que cuentan con un excelente estado físico y con una 

buena salud. No sufren de enfermedades graves o limitantes.  

• Persona en situación de discapacidad: Unapersona en situación de discapacidad es 

aquella que cuenta con deficiencias, limitaciones de la actividad y restricciones a la 

participación.  Además, definen la discapacidad como la interacción que se genera entre 

estas personas que padecen alguna enfermedad y factores ambientales (Organización 

mundial de salud, 2015).  

Para este proyecto no se tendrá en cuenta a las personas con discapacidad, esto debido a que en 

la encuesta No. 1 que se le realizo a la muestra, se evidencia que al momento de asistir a estas 

ferias y eventos, las empresas en un 50% envían a dos representantes, y en un 35,7% a tres 

personas, además en las salidas de campo realizadas, se evidencia que las personas encargadas 

están en óptimas condiciones físicas, y en los pocos casos en los cuales hay personas en situación 

de discapacidad, son acompañadas siempre de otras que no lo están.  
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10. Contexto 

 

Ilustración 13, Feria comercial 

El contexto hace referencia a las diferentes ferias y eventos que se realizan por el país a los 

cuales pueden asistir microempresas para ofrecer sus productos o servicios, un ejemplo de los 

asistentes a éstas se muestran en la ilustración 13; en este Proyecto se han categorizado por el 

motivo de la feria, sus dimensiones y el ámbito geográfico de las mismas. Así mismo se muestra 

el ámbito normativo de estos eventos.  
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10.1Motivo 

Las ferias suelen ser de diferentes temáticas tales como culinarias, Geek, automovilísticas, sin 

embargo todas están regidas a la siguiente categorización de motivo:  

• Cultural:son todos aquellos eventos que crean, fomentas o permiten la difusión 

de alguna cultura. Lo anterior por medio de actividades que comuniquen 

aspectos de dicha cultura o por la venta de productos típicos (EHow, 2012). 

• Negocios:son eventos en los cuales los expositores son empresas y tiendas que 

tienen como objetivo darse a conocer o mantenerse presentes en el mercado; en 

estos eventos se da prioridad a la venta de productos y servicios (EHow, 2012). 

• Académicos:son eventos  que se realizan con la intención de mejorar el 

conocimiento en alguna área (ejemplo: diplomados, charlas, exposiciones, 

entre otras) (EHow, 2012). 

Para este proyecto se contemplaran únicamente las ferias culturales y de negocios, ya que son en 

estos tipos de eventos en los cuales las microempresas tienen mayar asistencia, al igual que 

posibles compradores. 

Establecido entonces las ferias a las cuales se va a enfocar, la encuesta No.1 muestra como el 

100% de la muestra considera que es importante utilizar objetos para exhibir sus productos y 

servicios; de los cuales un total del 85,7% cuenta con este tipo de objetos, entre los cuales se 

encuentran: 91,7% utilizan mesas, 58,3% estantería, 33,3% repisas, y en menores cantidades se 

usan maniquíes, vitrinas, productos desarrollados por ellos, entre otros.  
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10.2Dimensiones 

En esta categoría se planteó explicar tanto las dimensiones que puede tener un stand, o más 

específicamente hablando la zona en la cual las empresas pueden operar en las ferias, como 

también las dimensiones que tiene el lugar en el cual se efectúan dichas actividades.  

a. Stand:las dimensiones del stand son generalmente dadas por cada lugar de eventos, 

generalmente son dadas en 3 dimensiones y dan la posibilidad a las tiendas de alquilar 1 o 

varios espacios para agrandar su punto de venta.  

b. Sitio del evento 

• sector del lugar:Cuando el establecimiento en el cual se realizara el evento brinda 

solo un espacio para su ejecución. (ejemplo: la uniferia que toma lugar en la zona 

nueva de Unicentro). 

• totalidad del lugar:es cuando el lugar no es muy grande, y el evento tiene una gran 

cobertura por lo cual debe tomarse la totalidad del establecimiento. (ejemplo: 

exposición de da vinci en todo el museo la tertulia)  

• varios pabellones:es cuando el establecimiento y la feria son lo suficientemente 

grande como para abarcar varios pabellones con sus actividades (ejemplo: feria del 

libro en los pabellones de corferias).  

c. Ámbitogeográfico 

• local:como su nombre lo indica, es una feria que se realiza en una zona focalizada; la 

publicidad que se realiza del evento solo de distribuye en dicho lugar y por ende la 

asistencia al evento no es muy grande, limitándose a la población de la ciudad, pueblo 

o provincia en la cual se celebre (Rafael Muñiz, 2016).  
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• Nacional:Son ferias que atraen a población de todo el país, y no necesariamente deben 

ser realizadas en su capital. En estas ferias cabe recalcar que suele haber, aunque es 

poca, asistencia de personas internacionales provenientes de países vecinos (Rafael 

Muñiz, 2016).  

• Internacional:cuenta con al menos un 20% de asistencia internacional, entre la cual se 

tiene en cuenta visitantes y expositores (debe haberlos). Usualmente la distribución de 

la publicidad se realiza en diferentes mercados alrededor del mundo y, por lo general, 

colapsa la ciudad en la cual es celebrada debido a su gran concurrencia de personas 

(Rafael Muñiz, 2016).  

10.3Normativo 
 
En ese ámbito las normas generales son las legislativas que exige la cámara de comercio, 

con ciertos requerimientos a las empresas para poder exhibir sus productos a la venta de 

forma legal. Sin embargo, hay ciertas normas que cambian dependiendo el evento y el 

sitio en el que tomara lugar. Estas van desde formas de pago hasta si está permitido o no 

la intervención a la infraestructura.  
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11. Concepto de diseño 

Para el planteamiento del concepto de diseño de este proyecto se tuvieron muy en cuenta tres 

aspectos fundamentales sobre las microempresas, las cuales son el usuario principal: al ser 

microempresas que se dedican a la venta de diversos productos cuentan con distintas 

necesidades, no solo en la forma de exhibición sino también en cuanto a la estética y elbranding; 

el segundo factor a tomar en consideración fue el tamaño de sus stands, ya que estos varían no 

solo dependiendo el evento al que asisten, sino también de la capacidadeconómica de cada 

microempresa la cual determina la cantidad de espacios que pueden alquilar por evento (se aclara 

entonces que los eventos alquilan un espacio con medidas estándar, y cada empresa decide 

alquilar uno o varios espacios consecutivos).  Por último se tuvo en consideración el hecho de 

que las microempresas son la mayor cantidad de empresas que se registran en Colombia, 

asumiendo entonces que hay una gran variedad de necesidades a las cuales hay que dar 

respuesta. Con todo lo anterior se plantea entonces trabajar con el concepto conocido como 

“mass cuztumization”, o en español “personalización masiva”. 

11.1Personalización masiva 

Se puede interpretar el concepto de la personalización en masa como la tarea de proporcionar la 

satisfacción al cliente con el aumento de la variedad y la personalización de los productos, sin el 

correspondiente aumento en el costo y el plazo de ejecución (Tseng, y Jiao, 1996), lo anterior 

tiene como principal objetivo, segúnTseng y Jiao (1996), ofrecer productos y servicios que mejor 

satisfagan las necesidades de los clientes individuales con una eficiencia de producción en masa 

cercana. 



 60 

Un punto importante a tener en cuenta sobre la personalización masiva y por el cual fue tomado 

como concepto de diseño es que, segúnSilveira (2001), se describe también como la habilidad de 

las empresas para producir y distribuir productos y/o servicios personalizados, a través de 

procesos de negocio flexibles, con altos volúmenes de producción y con un costo 

razonablemente bajo.  

Desde el anterior punto de vista, este concepto está totalmente ligado al “Design for 

postpoiment” explicado anteriormente en el marco teórico, ya que con ambos se logra 

estandarizar un proceso de fabricación para un producto en masa, pero teniendo en cuenta la 

personalización que desean los compradores.  

11.2ReferenteTécnico 

 

Ilustración 14, Cartonlab 
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Se toma la empresa “Cartonlab” como referente técnico, ya que se dedican a la fabricación de 

diversos objetos en cartón, entre los cuales ofrecen la sección de stands efímeros. En la 

ilustración 14 pueden ver varios ejemplos de sus productos, evidenciando su trabajo modular y 

como logran crear varias composiciones a partir de estos, además de las uniones y formas que 

manejan en este material, logrando que soporten los productos que se desean exhibir para su 

venta; Por último es clave mencionar como en todos sus stands permiten visibilizar un poco el 

branding de las diferentes empresas que los utilizan.  

11.3Referente Formal 

 

Ilustración 15, Ecología 
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Como Concepto Formal se escoge trabajar lo “Ecológico”, lo cual consiste, según el Foro de 

empresas iberoamericanas Ecoestartegia.com, en el estudio de relación que presentan los seres 

vivos con su medio ambiente en diferentes maneras de organización. Bajo esta lógica se hace la 

relación directa al proyecto ya que el resultado debe permitir una relación entre el sistema 

objetual y los usuarios. Representado lo anterior por la ilustración 15, se logran sacar los 

siguientes patrones formales para ser utilizados en el desarrollo de las alternativas:  

• Se maneja una simetría en la forma, 

evidenciando su eje.  

• Se presentan tanto líneas curvas 

como rectas, siendo estas últimas 

comúnmente en diagonales 

• Tienen una constitución sistemática 

muy marcada en las ramas y en las 

raíces de las hojas 

• Se presenta una rotación con el eje 

marcado en las flores.  

• Se manejan colores contrastantes.  
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12. Especificaciones de Diseño para el Producto 

Para este planteamiento se tomó en cuenta las respuestas dada por la muestra en las preguntas de 

la No. 15 hasta la No.19, sus recomendaciones y observaciones respeto a los objetos que ya 

utilizan, y por ultimo las experiencias propias en salidas de campo.  

Tabla 3, PSD 

Determinantes Requerimientos D/O Medida Valores 

Adaptarse al branding 

de la empresa  

Debe tener una zona 

visible en la cual se 

muestre lovisual de la 

empresa. 

 

O En Cm máximo de 

120cm x 

50cm 

 Permitir variedad entre 

formas curvilíneas o 

rectilíneas.  

 

D Cantidad de 

formas 

Mínimo un 

módulo 

por cada 

una 

 

El tamaño debe 

adaptarse a los 

diferentes tamaños que 

pueden tener los stands 

dependiendo el evento. 

Generar módulos que 

puedan acoplarse entre 

ellos para variar el tamaño 

del sistema de exhibición.  

D Cantidad de 

módulos  

Mínimo 4 

módulos 

 Tamaño máximo de 

módulos debe ser de 

120cm x 50cm (tamaño 

máximo de un stand en 

ferias pequeñas).  

 

O En Cm Un 

máximo de 

120cm x 

50cm 

Debe ser de fácil Al momento de su D Cantidad de Un 
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transporte.  transporte debe poder 

apilarse.  

 

módulos 

apilados  

mínimo de 

2 

 Al momento de su 

transporte, debe reducir su 

tamaño.  

 

O En % de 

volumen  

Reducir al 

menos un 

70% del 

volumen 

Brindar seguridad al 

usuario y a los 

productos exhibidos.  

Al momento de su uso, 

debe estar asegurado para 

evitar un mal 

funcionamiento del objeto. 

(desarmarse)  

O Cantidad de 

seguros  

Un 

mínimo de 

uno por 

cada 

ensamble  

 Debe proteger los 

productos en lo posible de 

factores externos. 

O Numero de 

seguros al 

producto 

Mínimo 

uno por 

cada zona. 

Debe contemplar 

conceptos de ergonomía 

para evitar problemas 

por su uso. 

Manejar las distancias 

máximas o mínimas 

(dependiendo el caso) de 

los percentiles al momento 

de establecer alcances. 

O percentiles Percentil 

que mayor 

público 

abarque.  

 Para su transporte, debe 

contemplar los agarres de 

cada módulo que se 

desarrolle.  

D Numero de 

agarres 

Mínimo 

uno por 

modulo 

El producto debe ser 

económico  

El sistema que se 

desarrolle debe estar en un 

rango de 200 – 500 mil 

pesos.  

D Pesos 

colombianos  

Un 

máximo de 

500 por 

modulo 

grande. 

 El objeto debe poderse 

reutilizar en al menos6 

O Cantidad de 

usos 

Un 

mínimo de 
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ferias distintas.  6 usos. 

 Manejar el menos número 

de procesos de producción 

posibles. 

O Cantidad de 

procesos 

macro 

Un 

máximo de 

3 

 Utilizar materiales 

económicos.  

O % dentro del 

valor total 

Que no 

exceda el 

40% del 

costo 

Adaptabilidad a 

productos 

Se debe dar solución a la 

forma de exhibición de los 

diferentes tipos de 

productos previamente 

categorizados.  

O Numero de 

exhibidores  

Mínimo 

uno por 

cada 

categoría 

establecida 

de tipo de 

exhibición. 

 Usar una forma de 

exhibición en un módulo 

que funcione para dos o 

más categorías de 

productos.  

D Cantidad de 

productos 

posibles a 

exhibir 

Un 

mínimo de 

3 

productos 

diferentes.  
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FASE DE 

PROPUETA 
 

 

En esta última fase del proyecto se pretende 

Hacer todo el proceso creativo del sistema de objetos, 

Desde la Bocetación y desarrollo de alternativas, hasta sus 

Evaluaciones y correcciones aplicadas para lograr el 

Producto final, planteado como imágenes computarizadas. 
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13. Desarrollo de Alternativas 

Para el desarrollo de las alternativas, se realizó un proceso previo de Bocetación, en el cual se 

realizaron la mayor cantidad de bocetos en un lapso de tiempo reducido; una vez se obtuvo una 

gran variedad, se seleccionaron las cuatro mejores opciones, estas basadas en la información 

recogida hasta ahora en el proyecto. A continuación se muestran y explican estas opciones:  

13.1Opción 1 

 

Ilustración 16, Alternativa No.1 

En esta alternativa se plantean 3 módulos diferentes, uno de exhibición vertical, uno de 

exhibición horizontal y un marco que permite colgar objetos de él. Se plantea que estos módulos 

presenten diversos tamaños y que puedan ser acoplados entre ellos, generando así diferentes 

configuraciones espaciales, según lo requiera el usuario.  
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13.2Opción 2 

 

 

Ilustración 17, Alternativa No.2 

En esta alternativa de desarrolla solo un módulo, el cual varia de tamaño en cualquiera de sus 3 

dimensiones; este módulo funciona como “carcasa” y dentro de él tiene unas uniones que 

permite adicionarle bases para exhibir los productos. Estas bases pueden ser distribuidas como el 

usuario lo necesite dentro de cada carcaza.  
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13.3Opción 3 

 

 

Ilustración 18, Alternativa No.3 

 

En esta tercera alternativa se plantea un único modulo cuyo tamaño no varía, este puede ser 

acoplado con otros módulos para generar una configuración distinta dependiendo del usuario que 

arme el stand. Dentro de este módulo pueden soportarse los diversos productos que se venden en 

las ferias según la categorización realizada en la investigación del proyecto.  
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13.4Opción 4 

 

 

Ilustración 19, Alternativa No.4 

 

Para la Última alternativa se plantearon dos módulos, el primero funciona a forma de pared falsa, 

y su tamaño puede variar en cuanto a largo y ancho únicamente, dependiendo de las necesidades 

del usuario; el segundo módulo funciona como muros laterales de un objeto, el cual es unido por 

las bases para exhibir los productos, este también puede variar su tamaño en las 3 dimensiones 

dependiendo de la necesidad que presente el usuario.  
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14. Evaluación de Alternativas 

14.1Evaluación por parte de Usuarios 

Al mismo tiempo en el que se trabaja en el desarrollo de las alternativas, se realizó la entrevista 

No. 2 (ver en anexos)  a la muestra, en la cual se les otorgaba un valor a cada requerimiento 

planteado anteriormente en el PSD. Cabe aclarar que las empresas que respondieron la entrevista 

no necesariamente son las mismas que respondieron en la entrevista No. 1, ya que esto depende 

de cuales asisten al evento del Shinanime en Cali. A continuación se muestra la tabla con los 

resultados ponderados de cada requerimiento:  

Tabla 4, Evaluación de requerimientos 

Req. U 

1 

U 

2 

U 

3 

U 

 4 

U 

5 

U 

6 

U 

7 

U 

8 

U 

9 

U 

10 

U 

11 

U 

12 

U 

13 

U 

14 

U 

15 

U 

16 

U 

17 

U 

18 

U 

19 

Pro

me

dio 

1 7 7 8 8 8 8 8 8 9 9 9 9 9 10 10 10 10 10 10 8.8 

2 1 1 3 3 4 6 6 7 7 7 8 8 8 8 8 8 9 10 10 6.4 

3 5 6 7 7 7 8 8 9 9 9 9 9 10 10 10 10 10 10 10 8.6 

4 1 1 1 1 3 3 3 4 4 4 5 5 5 6 6 6 8 10 10 4.5 

5 3 4 5 6 6 6 6 6 7 7 8 8 8 9 10 10 10 10 10 7.3 

6 6 7 8 9 9 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 9.4 

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 8 8 8 8 8 8 9 10 10 7.7 

8 5 5 6 6 7 7 8 8 8 8 8 8 8 8 8 9 9 9 10 7.6 

9 5 6 7 7 7 7 7 8 8 8 8 8 8 9 9 10 10 10 10 8.0 

10 4 4 4 5 5 5 6 6 6 6 6 7 7 7 8 10 10 10 10 6.6 

11 5 7 7 7 7 8 8 8 8 8 8 8 8 8 9 9 10 10 10 8.1 

12 6 7 7 8 9 9 9 9 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 9.1 

13 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 8 8 8 8 9 10 7.3 

14 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 8 8 8 8 8 8 9 10 7.5 

15 6 6 7 7 8 8 8 8 9 9 9 10 10 10 10 10 10 10 10 8.7 
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16 7 8 8 9 9 9 9 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 9.4 

 

14.2Evaluación por parte de Diseñador 

Una vez realizadas las alternativas, se prosiguió a su evaluación para determinar cuál es la más 

indicada para desarrollar; para esto se realizó una valoración por parte del diseñador industrial 

Sebastián Gonzales, el cual es ajeno al proceso del proyecto, en la cual se le otorga un porcentaje 

de cumplimiento (%C) a cada propuesta por cada requerimiento. Este valor se multiplica con el 

valor que los usuarios le dieron anteriormente a cada requerimiento y al sumar todos los valores, 

se obtiene cual opción es la que cumple con mayor fidelidad los deseos y necesidades del 

usuario. A continuación se muestra la tabla en la cual están los resultados obtenidos:  

Tabla 5, Evaluación de alternativas 

EVALUACIÓN 

          
  

Opción 1 Opción 2 Opción 3 Opción 4 

No. 

Req. 

Ponde

rado 
% C 

Valor 
% C 

Valor 
% C 

Valor 
% C 

Valor 

1 8.8 50 439 60 527 80 703 50 439 

2 6.4 60 385 70 449 70 449 40 257 

3 8.6 70 601 90 772 90 772 90 772 

4 4.5 90 407 90 407 70 317 90 407 

5 7.3 90 658 50 366 90 658 90 658 

6 9.4 80 749 80 749 90 843 90 843 

7 7.7 80 619 70 542 70 542 80 619 

8 7.6 70 534 80 611 60 458 60 458 

9 8.0 80 640 80 640 80 640 90 720 

10 6.6 50 332 50 332 80 531 90 597 
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11 8.1 60 483 70 564 80 644 80 644 

12 9.1 90 819 90 819 80 728 90 819 

13 7.3 90 658 80 585 90 658 90 658 

14 7.5 90 673 90 673 90 673 90 673 

15 8.7 80 695 70 608 70 608 90 782 

16 9.4 90 843 100 937 80 749 90 843 

 
 

       

  

TOTAL 
  

9537 
 

9581 
 

9974 
 

10191 

 

14.3Alternativa Corregida 

Según los resultados de la evaluación de alternativas, la opción No. 4 es la que mejor cumple con 

los requerimientos planteados por los usuarios y por ende es la más propensa a ser desarrollada; 

sin embargo, tanto la opción No. 2 como la opción No. 3 cumplen con algunos requerimientos 

específicos de forma más óptima que la opción elegida, los cuales son: Manejar espacio para el 

Logo de la empresa, Ofrecer variedad entre linear rectas y curvas, Proteger los productos de 

factores externos y brindar la posibilidad de exhibir diferentes productos en un mismo modulo. 

Por lo mencionado anteriormente, se realiza un proceso de Corrección a esta última alternativa 

con el fin de generar una propuesta aún más acorde a lo que requiere el usuario. A continuación 

se muestra dicha alternativa corregida y se explica cuáles fueron los cambios que se tuvieron en 

cuenta:   
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Ilustración 20, alternativa corregida 

 

• En esta alternativa se implementó un aditamento al módulo de la pared falsa, de esta 

forma se pueden ubicar más productos sobre éste, ampliando su rango de objetos para 

colgar a incluir objetos que se apoyan en superficies planas.  

• Se brinda también la Opción de un aditamento para el módulo de los muros laterales, este 

aditamento funciona como pared trasera y da más espacio para la visualización del logo, 

en caso de ser requerido por el usuario.  

• Por último, también se plantea un aditamento para el módulo de los muros laterales, el 

cual cumple la función de techo, logrando así una mayor protección de los productos 

exhibidos a factores externos.   
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14.4Comprobación alternativa 

 

Ilustración 21, prototipo funcional 

Para la comprobación de esta última alternativa, se desarrolló el prototipo a escala 1/8 de algunos 

de sus módulos y se realizóla entrevista No. 3 (ver en anexos). En este caso se evaluó si el 

usuario comprendía la dinámica de personalización planteada, como reaccionaba a esta y las 

opiniones o dudas que le surgían al interactuar con el prototipo. 

     Como resultado se obtuvo que los usuarios comprendieron perfectamente la dinámica de 

personalización, estando a gusto con el hecho de poder elegir cuales módulos desean. Aunque 

sus respuestas no fueron unánimes, más del 80% de las respuestas se ubicaron entre la opción 8 y 

10 a la pregunta: ¿Considera usted que esta propuesta permite diversas configuraciones 

espaciales?, así mismo, el 80% de los entrevistados consideran que sus productos pueden ser 

perfectamente expuestos en esta propuesta.  

     En la ilustración 21 se puede observar el prototipo de las piezas utilizadas en la 

comprobación, y un ejemplo de sus posibles configuraciones.  
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15. Cadena de Producción 

A continuación se muestra el diagrama de flujo con el cual se desarrolla el producto 

planteado en este proyecto de grado; en él se evidencia un primer momento en la producción 

el cual es independiente al cliente, éste es considerado como la producción en serie de los 

módulos; el segundo momento del diagrama es cuando el cliente empieza a intervenir 

realizando toma de decisiones, estas van desde cuales módulos requiere y en qué cantidad, 

hasta si desea realizar algún proceso de personalización (logo, slogan, entre otros) a dichos 

módulos.  

 

Ilustración 22, Diagrama de Flujo 
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16. Propuesta Final 

 

Ilustración 23, Propuesta 

Como propuesta final se tiene un conjunto de dos grandes módulos: el primero está pensado para 

estar ubicado sobre el suelo u alguna superficie plana, como una mesa, este permite exhibir 

productos de diferentes maneras y su tamaño tiene variedades tanto en altura, como en 

profundidad y ancho, según las necesidades del cliente. El segundo módulo funciona como pared 

falsa, teniendo la posibilidad de aditamentos a forma de repisa para poder exhibir diferentes 

categorías de productos, en este segundo grupo únicamente hay variedad en la dimensión de 

altura.  

La configuración del stand final va a depender siempre del cliente y de cuales módulos adquiera, 

así mismo de la cantidad y tamaño de los mismos; un ejemplo de una configuración puede 

evidenciarse en la ilustración 23, otros ejemplos pueden ser ubicados en los anexos.  
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16.1Módulos 

 

• Módulo 1: 

El módulo 1 está compuesto por unas bases laterales, unas uniones entre dichas bases y los 

seguros de estas uniones. 

 

Ilustración 24, Modulo 1 

     Las bases varían de altura entre 60cm, 120cm y 180cm, además tiene variaciones de 

profundidad entre 20cm, 40cm y 60 cm. Por ultimo estas bases pueden ser de una composición 

saturada o con una constitución sistemática en forma de caladuras, lo anterior se evidencia en la 

ilustración 24.  
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Ilustración 25, Base lateral 

Estas bases laterales están compuestas a su vez por dos partes: la primera es el alma, construida 

en triplex de pino de 12mm, este está unido a una cobertura que tiene la misma forma pero pude 

ser de MDF de 5,5mm o de acrílico de 5mm de distintos colores, según lo desee el cliente, como 

se muestra en la ilustración 25. 

 

Ilustración 26, Uniones 

Estas bases pueden ser unidas por dos tipos de uniones, la primera es una unión plana, que sirve 

como base para apoyar diferentes tipos de objetos para su exhibición, estas bases siempre son de 

triplex de pino de 12mm saturadas, aunque varias su tamaño dependiendo de las bases laterales. 

El segundo tipo de unión es cilíndrico, de cedro de 25mm de diámetro, este sirve para exhibir 

objetos como ropa, relojes, collares, pulseras, entre otros. Ejemplos de estas uniones se muestran 

en la ilustración 26.  
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Ilustración 27, Seguros 

Para finalizar lo que respecta al módulo 1, se mencionan los seguros que se implementen para 

estas uniones; el primero es el módulo de la zona superior de la ilustración 27, el cual hace juego 

con las uniones planas y encajan a la mitad de un recorrido, esta unión se ubica en los extremos 

para así asegurar que el objeto no se va a desarmar en su uso. El segundo seguro funciona para la 

unión cilíndrica, y consiste en un cilindro de diámetro de 10mm, el cual también asegura que no 

se desarme el modulo1 hacia sus extremos.   
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• Módulo 2:  

 

Ilustración 28, Composición módulo 2 

El módulo 2 de la propuesta consiste en una pared falsa de triplex de 12mm con un 

recubrimiento de MDF de 5,5mm o acrílico de 5mm según requiera el usuario; su ancho es de 

50cm y su altura varía entre 70cm a 100cm. Esta pared siempre está en una construcción 

saturada y permite exhibir productos que se cuelgan como cuadros, relojes de pared, entre otros. 

Un ejemplo de este módulo está ilustrado en la ilustración 28.  
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Ilustración 29, Aditamentos al módulo 2 

Se diseñan también unos aditamentos para esta pared como se muestra en la ilustración 29, que 

pueden cubrirla parcialmente o en tu totalidad y cumplen con la función de repisa, de esta forma 

poder exponer diferentes tipos de productos con el mismo modulo. Este aditamento cuenta con 

una profundidad de 20cm y con el ancho de 50 que cuenta la pared.  
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Ilustración 30, Seguros aditamentos módulo 2 

Estos aditamentos cuentan a su vez con unos seguros que eviten su separación de la pared, estos 

se ubican en la parte posterior como lo indica la ilustración 30, son en forma de T saturada y 

están construidos con triplex de 12mm.  
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17. Simulación digital 

 

En esta etapa se realiza una simulación tomando en cuenta la vista de los objetos a su escala real 
y comparándola con un esquema de una persona con los percentiles dependiendo de cada caso; 
esta comprobación de alcances se realizó en dos fases:  

• Según la profundidad del módulo 

 

Ilustración 31, comprobación profundidad 

Se muestra entonces, en la ilustración 31, como en ninguna de las dimensiones planteadas 

(20cm, 40cm y 60cm) se evidencia algún problema por parte del usuario al usar el tipo de 

módulo 1, y a su vez al usar el tipo de módulo 2 con los aditamentos de repisa (20cm) tampoco 

se ve un sobreesfuerzo del usuario.  
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• Según la altura del módulo 

 

Ilustración 32, comprobación alturas 

Al momento de evaluar la altura, se tomaron en cuenta tanto las alturas el módulo 1 (60cm, 

120cm y 180cm) como las alturas del módulo 2 (70cm y 100cm).  En el módulo 1, se evidencia 

como no hay ningún problema que se genere por su uso, considerando que las personas se 

agachan de la forma correcta, la cual es indicada en la ilustración 32; con respecto al módulo 

dos, en ambas alturas se tiene un buen manejo de los alcances, aunque en percentiles muy bajos, 

la máxima altura queda fuera de alcance.  
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Conclusiones 

• Las pequeñas empresas y las microempresas son actualmente más de la mitad den ingreso 

que se genera en Colombia, sin mencionar también los que mayor oferta laboral ofrecen, 

por lo cual es de suma importancia centrarnos en estos usuarios al momento de 

desarrollar nuevos productos que estén enfocados en resolver sus necesidades o les 

faciliten su sostenimiento en el mercado.  

• Para aquellas microempresas que asisten a eventos a lo largo del país, se hace necesario 

el uso de objetos para la exhibición de sus productos ya que de esta manera se logra 

resaltar su identidad como marca, sin mencionar que se facilita su interacción con los 

clientes. Estos objetos de exhibición deben ser de un costo bajo pero aun así poder lograr 

una personalización para cada empresa y lograr hacer una distinción entre cada marca.  

• Una estrategia que permite una producción en serie a un bajo costo, pero a su vez le 

brinda la posibilidad al cliente de realizar una compra personalizada es el diseño para el 

postponement. En ésta se implemente lo que es el diseño modular, generando una 

cantidad considerable de partes de un producto la cual le permite una variedad al usuario 

al momento de armar el suyo propio.  

• El contacto con el usuario durante todo el proceso del proyecto, y no solo en la 

comprobación de una alternativa, es crucial si se desean lograr los mejores resultados en 

un corto tiempo, para esto la implementación de la espiral del MPV (mínimo producto 

viable) se vuelve una herramienta muy a fin a dicha metodología.  
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ANEXOS 

1. Entrevistas 

• Entrevista  No. 1 

1. ¿De qué tamaño es su empresa? 

a) Micro empresa 

b) Pequeña empresa 

c) Empresa mediana 

d) Empresa grande  

 

2. ¿Cuenta con local fijo? 

Si 

No  

 

3. ¿Asiste a eventos/ferias en Colombia? 

Si 

No 

Si su respuesta es sí, continúe desde la pregunta #5. 

 

4. ¿Por qué no asiste a eventos/ferias en Colombia? 

 

Respuesta: __________________________________________________________ 

___________________________________________________________ 
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Aquí finaliza su encuesta, muchas gracias.  

5. ¿En donde asiste a estos eventos?  

a. Misma ciudad 

b. Otras ciudades 

c. Otros países  

d. a y b 

e. a, b y c  

 

6. ¿Cuantas personas asisten a estos eventos como representantes de venta de la empresa?  

a) 1 

b) 2 

c) 3 

d) Más de 3 

 

7. ¿Cada cuánto asisten a estos eventos/ferias? 

a) Cada mes 

b) Cada 6 meses 

c) Cada año 

d) Otro, cual: __________________________________________________________ 
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8. ¿Qué productos vende? 

Respuesta: ________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

 

9. ¿Considera importante usar objetos para la exhibición? 

Si 

No 

Si su respuesta es No, aquí finaliza la encuesta, muchas gracias.  

10. ¿Utiliza actualmente objetos para exhibir sus productos? 

Si 

No 

Si su respuesta es No, diríjase a la pregunta # 15.  

11. ¿Cuáles utiliza? (puede elegir más de una opción)  

a. Repisas 

b. Vitrinas 

c. estantería 

d. mesas  

e. Otro (describirlo): ____________________________________________________ 
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12. ¿Estos objetos de exhibición son de su propiedad o alquilados?  

Objetos propios 

Alquilados  

Si son alquilados, diríjase a la pregunta #15.  

 

13. ¿Cómo transporta estos objetos de exhibición? 

 

Respuesta: __________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

 

14. ¿cada cuánto renueva o cambia sus objetos de exhibición? 

a) Cada evento 

b) Cada año 

c) Otros: ____________________________________________________________ 

____________________________________________________________ 
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15. De 1 a 5, califique la importancia de las siguientes características con respecto a los 

objetos de exhibición (se puede repetir puntuación, es decir, más de una característica 

puede estar calificada con un 1 o un 5): 

a) Seguridad 

b) Fácil transporte 

c) Estética 

d) Tamaño (que sea grande)  

e) Otra (cual y califíquela): 

____________________________________________________________ 

 

16. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por objetos para la exhibición?  

a) $200.000  a  $249.000 

b) $250.000  a  $299.000 

c) $300.000  a  $349.000 

d) $350.000  a  $399.000 

e) Otro  Valor , Cual    

Respuesta: __________________________________________________________ 
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• Entrevista No. 2 

1. De 1 a 10, ¿qué tan importante es tener una zona visible para el logo de la empresa en un 

sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

2. de 1 a 10, ¿qué tan importante es permitir una variedad entre formas rectas y curvas en un 

sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

3. de 1 a 10, ¿qué tan importante es tener módulos que puedan acoplarse entre ellos en un 

sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

4. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que los módulos en un sistema de exhibición midan 

120x50 cm? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

5. de 1 a 10, ¿qué tan importante es los módulos en un sistema de exhibición puedan 

apilarse para su transporte? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 
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6. de 1 a 10, ¿qué tan importante es los módulos en un sistema de exhibición puedan reducir 

su tamaño para el transporte? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

7. de 1 a 10, ¿qué tan importante son los seguros en un sistema de exhibición? siendo 10 lo 

más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

8. de 1 a 10, ¿qué tan importante es la protección a factores externos en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

9. de 1 a 10, ¿qué tan importante es manejar alcances ergonómicos en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

10. de 1 a 10, ¿qué tan importante es manejar agarres en un sistema de exhibición para su 

transporte? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

11. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que el valor máximo de un sistema de exhibición no 

sobre pase los 500.000? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 
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12. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que  un sistema de exhibición pueda usarse al menos 6 

veces? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

13. de 1 a 10, ¿qué tan importante es utilizar pocos procesos de producción en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

14. de 1 a 10, ¿qué tan importante es utilizar materiales económicos en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

15. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que un sistema de exhibición se adapte a diversos tipos 

de productos? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

16. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que en un sistema de exhibición se puedan ubicar 

diferentes productos? siendo 10 lo más importante. 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 
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• Entrevista No. 3 

1. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta se puede adaptar a diferentes microempresas? 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

2. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta le permite exhibir sus productos? 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

3. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta permite diversas configuraciones espaciales? 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

4. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta permite un fácil transporte a diferentes ferias a lo largo del País? 

1        2        3        4        5        6        7        8        9        10 

 

5. ¿Qué cambiaría de esta propuesta para mejorar su funcionamiento o su estética?  

Respuesta: 

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 
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2. Resultado entrevistas 

• Resultados Entrevista No.1 

1. ¿De qué tamaño es su empresa? 

 

 

 

2. ¿Cuenta con local fijo? 
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3. ¿Asiste a eventos/ferias en Colombia? 

 

 

 

4. ¿Por qué no asiste a eventos/ferias en Colombia?  
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5. ¿En donde asiste a estos eventos?  

 

 

 

6. ¿Cuantas personas asisten a estos eventos como representantes de venta de la empresa?  
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7. ¿Cada cuánto asisten a estos eventos/ferias? 

 

 

8. ¿Qué productos vende? 

 



 107 

 

9. ¿Considera importante usar objetos para la exhibición? 

 

 

 

10. ¿Utiliza actualmente objetos para exhibir sus productos? 
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11. ¿Cuáles utiliza? (puede elegir más de una opción) 

 

 

12. ¿Estos objetos de exhibición son de su propiedad o alquilados?  

 

 

 



 109 

13. ¿Cómo transporta estos objetos de exhibición? 

 

14. ¿cada cuánto renueva o cambia sus objetos de exhibición? 
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15. De 1 a 5, califique la importancia de las siguientes características con respecto a los 

objetos de exhibición (se puede repetir puntuación, es decir, más de una característica 

puede estar calificada con un 1 o un 5): 

 

• Seguridad 

 

• Estética 
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• Tamaño  

 

• Fácil transporte 
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• Otros 

 

16. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por objetos para la exhibición?  
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• Resultados Entrevista No.2  

1. De 1 a 10, ¿qué tan importante es tener una zona visible para el logo de la empresa 

en un sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 

 

 

2. de 1 a 10, ¿qué tan importante es permitir una variedad entre formas rectas y curvas 

en un sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 

 

 

3. de 1 a 10, ¿qué tan importante es tener módulos que puedan acoplarse entre ellos en 

un sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 
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4.  

 

 

5. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que los módulos en un sistema de exhibición 

midan 120x50 cm? siendo 10 lo más importante. 

 

6. de 1 a 10, ¿qué tan importante es los módulos en un sistema de exhibición puedan 

apilarse para su transporte? siendo 10 lo más importante. 
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7. de 1 a 10, ¿qué tan importante es los módulos en un sistema de exhibición puedan 

reducir su tamaño para el transporte? siendo 10 lo más importante. 

 

 

 

 

8. de 1 a 10, ¿qué tan importante son los seguros en un sistema de exhibición? siendo 

10 lo más importante. 
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9. de 1 a 10, ¿qué tan importante es la protección a factores externos en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 

 

 

 

 

10. de 1 a 10, ¿qué tan importante es manejar alcances ergonómicos en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 
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11. de 1 a 10, ¿qué tan importante es manejar agarres en un sistema de exhibición para 

su transporte? siendo 10 lo más importante. 

 

 

12. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que el valor máximo de un sistema de exhibición 

no sobre pase los 500.000? siendo 10 lo más importante. 
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13. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que  un sistema de exhibición pueda usarse al 

menos 6 veces? siendo 10 lo más importante. 

 

 

14. de 1 a 10, ¿qué tan importante es utilizar pocos procesos de producción en un 

sistema de exhibición? siendo 10 lo más importante. 
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15. de 1 a 10, ¿qué tan importante es utilizar materiales económicos en un sistema de 

exhibición? siendo 10 lo más importante. 

 

16. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que un sistema de exhibición se adapte a diversos 

tipos de productos? siendo 10 lo más importante. 

 

17. de 1 a 10, ¿qué tan importante es que en un sistema de exhibición se puedan ubicar 

diferentes productos? siendo 10 lo más importante. 
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• Resultado entrevista No. 3 

1. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta se puede adaptar a diferentes microempresas? 

 

2. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta le permite exhibir sus productos? 

 

3. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta permite diversas configuraciones espaciales? 
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4. De 1 a 10, siendo 1 que no cumple y 10 que cumple perfectamente, ¿Considera usted que 

esta propuesta permite un fácil transporte a diferentes ferias a lo largo del País? 

 

5. ¿Qué cambiaría de esta propuesta para mejorar su funcionamiento o su estética?  
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3. Salidas de campo  
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4. Renders  

• En bloque – Autoportante 

 

• Portable – horizontal 
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• Vertical – colgante (los productos)  

 

• Mixta  
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