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“La Universidad no se hace responsable por los conceptos emitidos por sus
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1. Nombre del proyecto

P.E.S — Portable Exhibition Sistem — sistema Portatil de Exhibicion

PES.

PORTARBLE EXHIBITION SISTEM

2. Tema del Proyecto

Sistema de exhibicién Portétil para oferta de servicios, adaptable a cualquier
situacién y lugar con afluencia de publico.

3. Planteamiento

Desarrollo de un nuevo sistema de exposicién donde las empresas puedan dar
a conocer sus servicios de una manera agil, comoda, sencilla y apropiada en
cualquier ocasion aprovechando nuevas estrategias de impacto y cuidado del
medio ambiente por medio de la interaccidn directa entre el cliente, el operario
y el sistema. Convirtiéndolo en un producto propio de Gropius DC, empresa
dedicada al Disefio comercial que ofrece servicios de generacion de espacios
comerciales, sean efimeros o no, dentro y fuera de recintos feriales.

4. Problemaética

Gracias a la realidad de nuestro mercado que se ve saturado por todos los
medios de comunicacién, la imagen de las empresas se ha venido
transformando en un punto trascendental para el desarrollo de sus productos y
servicios, lo cual asegura el éxito econémico y comercial de estas dentro de la
sociedad.

De esta forma empezaron a coexistir diferentes practicas comerciales que
responden a la dinAmica que resumen a nuestra sociedad contemporanea
como la sociedad de consumo por excelencia. Lo cual obliga a las empresas a
pensar en multiples realidades que giran alrededor de sus productos y servicios
con el fin de hacer que los compradores perciban su imagen y la diferencien de
los demas. Es por esto que en los ultimos afios se ha venido dando una
tendencia a la generacién de “contextos” que envuelvan a los productos y los
hagan mas atractivos, estimulando la sensibilidad estética y aportando valor y
reconocimiento a la empresa y a sus productos.
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Estos contextos son creados por las mas de 200 empresas dedicadas el disefio
y produccion de espacios de exhibicion efimeros, dentro de los que se
encuentran, Diper, Genesis, Inter expo, Vandenenden, Sanint y Pizarro, Qubo,
entre otras.

La empresa lider en este gremio es Vandenenden, que por su infraestructura y
Su esquema productivo tiene como clientes aproximadamente al 30% del
mercado, y sus productos llegan a paises en Latinoamérica como Venezuela,
ecuador y Costa Rica.!

En la ciudades industrializadas como Bogota, Medellin, Cartagena, o Cali,
existen centros de exposiciones feriales en donde las oportunidades de
negocio se generan, pero al apuntar a la inclusion del sistema en cualquier
espacio podrd dar una ventaja competitiva sobre los demdas sistemas,
aprovechando diferentes lugares a los recintos feriales, que ademas de estos
han venido aportando a esta nueva dinamica, como por ejemplo, hoteles,
centros de convenciones, salones de recepcion, etc.

La mayoria de las Ferias y eventos realizados siempre van a tener como fin
fortalecer uno o varios sectores econémicos, apoyando a las empresas que lo
componen, por eso el proyecto esta dirigido a las pequefias y medianas
empresas que conforman parte importante de nuestra economia.

PYMES

Nuestro pais tuvo que pasar por varias bonanzas externas de corta duracion y
caer en su crisis mas profunda (1999) en casi un siglo, para descubrir que
siempre ha sido un pais de micro, pequefias y medianas empresas que
conforman la mayoria de la base empresarial colombiana: agrupan cerca del
91% de las empresas manufactureras, participan con el 30% del total de la
produccion, generan un poco mas del 43% del empleo industrial, realizan un
poco mas del 20% de las exportaciones no tradicionales y pagan alrededor del
50% de los salarios, de acuerdo con datos® del Ministerio de Desarrollo
Econdmico (Hoy Ministerio de Comercio, Industria y Turismo) y del EAM del
DANE, demostrando su gran potencial de crecimiento al comparar su
participacion en el PIB con el numero de establecimientos, por lo que su
contribucién social es incalculable, ademas de que en la actualidad son casi las
Gnicas empresas generadoras de nuevos empleos y es ahi donde reside la
mayor capacidad de generar fuentes de trabajo 2.

1. Sistema de exhibicién comercial [Microficha] Viteri, Giovanni  Tesis (Especialista en disefio y gerencia de
producto para la exportacion). -- Pontificia Universidad Javeriana. Facultad de Arquitectura y Disefio, 2006.
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Segun el crecimiento anual teniendo en cuenta la balanza de crecimiento de

o
ANIIE =

Distribucion sectorial de la muestra
(2008-1)

Servicios
21%

: Industria
Comercio 54%
25%

4

empresas y la
capacidad e
inversion y
endeudamiento
de estas, este
sera del 1%,
proyectando
para el 2010 la
creacion de
250 nuevas
empresas en
Colombia que
haran parte del
mercado
objetivo.

De acuerdo a
esta muestra,

nuestro mercado estaria delimitado por el 21 % de las pymes colombianas.

o
i i AINIIFE ==
Acciones recientes: Pymes =
o

o

Industria Comercio Servicios

Capacitar a su personal

Diversificar mercados en Colombia

Obtener una certificacion de
calidad

Lanzar un nuevo producto

Diversificar mercados fuera de Colombia

Obtener una certificacion en
gestion ambiental

HNinguna

0 0 40 &0 a0 100 120 35

2. www.usergioarboleda.edu.co/.../Las Pymes_en_Colombia.doc “Avance de la investigacion: La Pyme y su situacion

en Colombia” David Guillermo Puyana Silva

Graficas 4 y 36 “Gran Encuesta Anif a PYMES 2008” www.anif.org/contenido/articulo.asp?chapter=43&article=2349


http://www.usergioarboleda.edu.co/.../Las_Pymes_en_Colombia.doc
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El interés Y/o los esfuerzos mayores por aumentar sus posibilidades de
negocio las reflejan las PYMES de servicios.

Las Pymes son conscientes del rezago tecnoldgico del que venian y hoy se
percibe un esfuerzo para superar este obstaculo, asi como el de la escasa
innovacion en los productos y servicios ofrecidos. Esto se refleja claramente en
la Gran Encuesta Pyme de Anif, que muestra como principales preocupaciones
de las Pymes capacitar al personal en necesidades como mercadeo y ventas y
la formacién en tecnologia.®

Las Pymes que se han interesado mas en esta preparacion son las que
comercializan con servicios como, Actividades de arquitectura e ingenieria,
servicios de informatica, asesoramiento empresarial y de gestion, publicidad,
hoteles, restaurantes y agencias de viajes, siendo estas nuestro Mercado
Objetivo.

Un estudio realizado por la Escuela de Negocios y Ciencias Empresariales
Universidad Sergio Arboleda aconsejo al gobierno nacional, unas estrategias
para el apoyo y crecimiento de las Pymes en Colombia:

Estrategias
de apoyo

Apoyo a la participacién de
este sector empresarial en
ferias- misiones de promocién
y agendas

comerciales en el exterior.

Impulsar
Internacionalizacién

Financiacidn

Capacitacion /Impulsar a la PYME para la N\
adquisicién de las ventajas
Reforma dinamicas de l?s.nuevos

Gubernamental avances tecnolégicos para
facilitarle integrar las

. . aplicaciones de Internet vy
Asistencia X L.

Técnica comercio electrénico dentro
\de sus funciones de negocios. /

En Colombia existen recintos feriales como Corferia que realiza méas de 40
ferias al afio, abarcando todos los sectores, empresariales, industriales y de
negocio de nuestro pais, ayudando al desarrollo econémico de este.

3. http://www.dinero.com/wf_ImprimirArticulo.aspx?ldRef=48941&IdTab=1
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5. Justificacion

En la actualidad las posibilidades de generar oportunidades de negocio son
demasiadas debido a la cantidad de formas y medios en que podemos
comunicar nuestras ideas (productos, servicios, negocios, etc.) a los demas, y
los espacios comerciales no se siguen creando para ese fin Unicamente, sino
que han empezado a mutar en expresiones temporales que podrian
contextualizarse en infinitos entornos.

Es de esta forma en que las empresas encuentran un camino mas para dar a
conocer sus productos y servicios. Esto genera una determinante muy
importante la cual debe competir con los tiempos en que estas actividades se
generan; la eficiencia al montar y desmontar el sistema e impacto en el
mensaje comercial.

Debido al enfoque que tiene el proyecto, las empresas comercializadores que
usaran el sistema en primera instancia serén las que se dedican a ofrecer
servicios. Por lo cual se hiso una andlisis sobre la forma en que estas exponen
a sus clientes los servicios que comercializan.

El Andlisis se realizo durante una visita a la feria de expo construcciéon y
disefio en Corferias, donde muchas empresas de arquitectura e ingenieria.

De las observaciones que se hicieron puedo deducir que muchas de las
empresas que no tienen experiencia en Ferias y eventos alquilan sistemas de
exhibicion preestablecidos, o por simple practicidad acuden a estos.

En su gran mayoria, utilizan material video grafico por medio de los televisores
de tecnologia Plasma y/o LCD. Algunos pocos, utilizan proyecciones sobre las
mismas paredes del stand o paneles, y otros sobre un telén. Los que presentan
proyecciones, las necesitan debido a que quieren tener un mayor
entendimiento de parte de sus clientes. Estas empresas fueron las que dentro
de sus servicios, ofrecen software.



Formas de exhibicion Pymes de ingenieria y Arquitectura
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6. Objetivos
General:

Desarrollar un Sistema de exhibicion portétil para empresas interesadas en
expandir sus oportunidades de negocio con conciencia ecolégica, dandole un
reconocimiento en el medio al disefio y a la empresa productora.

Especificos:

1. Demostrar la capacidad que poseo como disefiador industrial para generar
un producto comerciable para la exposicion de servicios basados en la
desmaterializacion del producto como una estrategia diferente de
comercializacion y una forma de conservacion del ambiente.

2. Obtener una buena calificacion en el trabajo de tesis a partir de la creacion
de un producto de pop comercializable

3. Generar una nueva vision tecnoldgica acerca de la exposicion comercial.
7. Limites

Mercado: Atiende cualquier evento donde una o varias Ml PYMES se interesen
en ofrecer sus servicios

Recursos: Los recursos para este proyecto estan encajados dentro de las
posibilidades que la empresa Gropius SA posee, y los recursos tecnolégicos y
de materiales, de nuestro entorno.

Tiempo: Debido a la proliferacion de eventos que existe en el momento, el
tiempo necesario para montar, exhibir y desmontar material de exhibicién es
menor. Esto exige que el sistema tome muy poco tiempo montarlo, médximo 1
hora antes del evento.

Espacio: El espacio a considerar para este proyecto esta considerado dentro y
fuera de recintos feriales, ya que cualquier situacion donde exista una
aglomeracion de personas en torno a un evento especifico puede ser el
contexto para este producto. Pero teniendo en cuenta una estandarizacion
segun los espacios de exposicion convencionales, el modulo deberd ocupar
3x2 como maximo.

Alcances

-El producto podra ser comercializado en el exterior, teniendo como primera
intencién la difusion a nivel nacional.

-Podra ser comercializada a través de los mercados virtuales, ayudando a las
dinamicas de identificacion y adquisicion del producto.
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-Todos los procesos productivos deberan generar resultados competitivos
globalmente. Obteniendo consecuentemente un valor econémico competitivo, y
un valor por protecciéon ambiental.

-Este proyecto debera estar listo para comercializar a inicios del afio 2010 y
para el 2011 ser reconocido a nivel local.

-El costo o alquiler del Producto no debera pasar los 2.000.000 de pesos para
tener un precio competitivo.

-Las tecnologias a utilizar son las que se usan actualmente en el gremio del
disefio efimero y en general los procesos de bajo costo para grandes formas y
volumenes.
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8. Planteamiento Conceptual
La Venta:

“Vender es el acto de convencer a una persona respecto a las bondades,
cualidades, caracteristicas y beneficiosa de un producto o servicios, de
formatal que esa persona acceda a realizar voluntariamente, la entrega de
una determinada cantidad de dinero con el propésito de lograr la
posesion, uso o consumo de dicho producto por servicio y, de esa
manera satisfacer determinadas necesidades personales, familiares,

etc n 4
Es una -
Venta Secuencia
l6gica
Conjunto de de
Actividades = 4 Pasos
Para promover i que emprende el
i . Para tratar al
)
Com i ‘VENDEDOR H COMPRADOR/CLIENTE
)
De un b Parg producir
i A en el
‘ Producto y/o Servicio ‘ ! Reacci 6n
| deseada
[i Prospeccion tiene 3 Etapas -Datos de la misma empresa.
o exploraci6n - Referencias de los clientes actuales.
busqueda de - Referencias que se obtienen en reuniones
con amigos, familiares y conocidos.
CLIENTES 1.1)ldentificaci 6n ¥ Fuentes » - Empresas o compa fifas que ofrecgn productos
potenciales de clientes o servicios complementarios.
] - Informaci 6n obtenida del seguimiento a los
Que todavg no son de la movimientos de la competencia.
- Grupos o asociaciones.
EMPRESA - Periddicos y directorios.
- Entrevistas a posibles clientes.
y generando Por medio de - Capacidad econ O6mica.
1.2)Calificaci 6n segun Grados de | —|Factores de - Autoridad para decidir la compra.
potencial de compra prioridad calificacion - Accesibilidad.
- Disposicién para comprar.
- Perspectiva de crecimiento y desarrollo.
4

4. http://www.elprisma.com/apuntes/mercadeo_y_publicidad/ventaproceso/



1.3) Elaboraci 6n lista
de clientes

Acercamiento previo

»Clientes con la necesidad y
sin la capacidad de compra

Clientes con la necesidad y
con la capacidad de compra

-Productos similares
que usa actualmente.

- Motivos por el que usa
los productos similares.
- Que piensa de ellos.

- Estilo de compra, etc...

el producto

Beneficios seg Un

G P
2 0 prentrada 3 Etapas
- Nombre completo.
Obtenjcion de prepqracion - Edad aproxin?ada.
h - Sexo. ; L
Informaci 6n Presentaci 6n ‘ 2.1)Investigaci 6n ’ﬂ, - Hobbies comercialments
detallada de ventas de particularidades - Estado civil.
del - Nivel de educaci 6n.
A
CLIENTE
2.2) Preparaci 6n de o - Para convertir en
resentaci 6n Lista caracter isticas
2egun cliente generales del cliente
2._3) Obtenc_i_()n (_je’la Segtin tipo de _
cita o planificaci 6n 1
delas visitas en fr io
Pertinencia de disefio

(‘ Presentaci 6n del

Y |mensaje de ventas ‘

Historia del Producto

Necesidades y deseos

Caracter isticas del Producto >

captar Atencion

Conservar el Inter és

Provocar Deseo

Obtener la Accién
@ Servicios Posventa

Conjunto de

actividades
Para generar

Buena actitud del cliente

Para cemar,| Negocios futuros

Participacion Activa

Lo que es el producto
en si, sus atributos

»l . Lo que hace superior a
T Ventajas del Producto d A P

los demés productos

- . Lo que busca el cliente

Beneficios que se obtienen de forma inconciente

Verificaci 6n de que se cumplan los tiempos
y condiciones de env io
-Verificaci6 n de una entrega correcta
-Instalaci 6n
-Asesoramiento para un uso apropiado
-Garant fas en caso de fallas de f &brica
-Servicioy soporte t écnico
-Posibilidad de cambio o devoluci 6n en caso
de no satisfacer las expectativas del cliente
-Descuentos especiales para compras futuras

Plena Satisfacci 6n



24

Como toda Actividad comercial, o que se busca es realizar una venta. Para realizar la
venta se necesita enviar un mensaje claro al posible cliente, y es aqui donde el

sistema que propongo juega un papel importante.

Exhibicion

Informacion < Servicios Productos

 Objetos

y

Caract. fisicas
[

v ) b !

Color Forma | |Volumen Peso

‘ Auditiva ‘ ‘ Texto ‘ ‘ Grafica } Imagenes
b
| Persona -t
a persona | !
‘ Primera Explicacion | |
| I impresion inmediata ‘
| Maquina :
|
' "] a persona \
| !
: Explicito \
‘ Implicito |

| !
. |

Incusrionamiento del proyecto

Para la creacion de un espacio efimero siempre

— _ Superficie
‘ iluminacion ‘ ‘ espacio ‘ De
resistencial

se debe tomar en cuenta 4

elementos que interactian entre si para generar una experiencia frente al
producto y a la actividad de comercializacion. Estos 4 elementos los definimos

en Espacio, Materia, Significado y Tiempo.

significado

Estrategias
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El Espacio, lo podemos relacionar como la Importancia de las caracteristicas
fisicas del lugar disefiado dandole importancia al propio espacio y a la
“arquitectura” propuesta por la empresa de disefio y montaje de espacios
comerciales.

La Materia, lo vemos como el valor que se le da a las caracteristicas fisicas y
prestaciones del producto. Los materiales utilizados en la construccion, los
sistemas para la exhibicion, la iluminacion necesaria para la actividad comercial
segun el producto y el concepto, etc.

El Significado, se refiere al establecimiento de una relacién directa con el
usuario mas alla de la materialidad del espacio o del producto. La experiencia
segun la informacion sensible recibida por el usuario.

El Tiempo, como la secuencia y manejo de la experiencia segun al los lapsos
de tiempo, horas, dias en que el espacio va a estar en funcionamiento, en el
cual también se puede integrar el tiempo de produccion, montaje, y
desmontaje.

Estos 4 elementos interactian entre si en todo momento, y deben ser tenidos
en cuenta. Pero de acuerdo a la necesidad de exposicion de servicios, y la
propuesta de disefo, el enfoque que tiene el producto esta guiado hacia el
manejo del tiempo con relacion al significado. Esto quiere decir que el proyecto
se vinculara a la valoraciéon en todas las formas, por medio de los diferentes
grados de interaccion con el usuario, donde este realiza diferentes acciones
segun el evento y su duracion, dando importancia a la experiencia y no al
mismo producto y/o espacio.

Teniendo en cuenta lo anterior planteo como propuesta conceptual y como
estrategia ambiental la DESMATERIALIZACION del Producto apoyando la
experiencia de reconocimiento y compra de la marca y sus servicios.



ESTRATEGIA I
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Creacién

Desmaterializacion

— )

bara CULTURA
HOMBRE-PRODUCTO
PRODUCTO DESARROLLO
| SOSTENIBLE | si NO
en Utilizando
. MENOS uso POSECION
[EXPERIENCIA | RECURSOS
J
Estableciendo
, Sinergia
\
[ USUARIO
o
Exaltando
Universo
Simbdlico

Esta desmaterializacién la propongo al utilizar y aprovechar el sentido humano
mas importante y con el cual se genera contacto desde el inicio de la actividad

como lo podemos ver en
grafica:

Estimulos

Tactil

Dentro de una
situacién comercial

\'r’.

&

la siguiente

0.15m 0.45m 0.76m 1m 2m

35m
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El primer y Unico estimulo que se encuentra funcionando en cada una de las
relaciones que estudiamos entre el cliente y el sistema, es el visual. Lo cual nos
sugiere que debemos aprovecharlo en todo momento.

Como se logra?

La vista reacciona a estimulos de mayor “peso” frente a su alrededor, por ende
la parte grafica debe ser lo suficientemente “pesada” frente a su entorno, para
que lograr total atencion.

Si se debe reducir la cantidad de recursos utilizados por el sistema de
exposicion durante la comercializacion, se deberia buscar la forma de
aprovechar la imagen. Como propuesta, se eliminaran todo el material impreso
utilizado en el sistema. De esta forma se ahorraran todos los materiales (papel,
tinta, energia de la maquina impresora, etc.) “desmaterializacion de la imagen”

La imagen se convertira en la principal herramienta para desmaterializar el
producto.

De qué forma eliminamos la imagen impresa?

La imagen solo necesita ser mostrada, reproducida, expuesta; por ende puede
ser por si sola. Pero se necesita crearla para poder expresar el mensaje. De
esta forma es que los impresos funcionan.

Y si la imagen no siempre fuera la misma? o necesitaran ser mas de una?.

Esto permite que se piense en una forma de presentar informacién de manera
mas dinamica:

La Pantalla, como medio de comunicacion dinAmico que permite mostrar una
serie de imagenes durante un tiempo definido o indefinido.

En todas sus expresiones es una superficie. Toda pantalla es informativa por lo
tanto sus aplicaciones son infinitas; desde la muestra de una pequefo dato,
hasta la retroalimentacién de una actividad o tarea.

Convirtiéndose en la forma mas eficaz de conectar al ser humano con la
informacion.

“Una imagen vale mas que mil palabras” Varias imagenes cuanto valen?
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9. Aspectos Humanos
Mercado:

Esta definicion esta centrada en la persona encargada de las compras en la
empresa, por lo general son los duefios, gerentes, encargados de publicidad.
Personas que se encuentran enmarcadas por un ambiente netamente
empresarial y comercial, y que tienen como meta dar a conocer productos y
servicios para comercializarlos y generar ganancias. Por lo general el perfil de
nuestro mercado son los gerentes de PYMES, los cuales tienen tendencia a
adquirir productos de buena calidad pensando en el desempefio, son personas
preocupadas por su apariencia personal y por esto siempre estan pendientes
de su salud fisica y mental acudiendo a gimnasios y/o centros de relajacion, por
lo tanto también acceden a productos de cuidado personal y belleza.

Por lo general sus hijos estudian en colegios y universidades reconocidos.

Suelen salir en familia los fines de semana buscando espacios diferentes
reconocidos por la buena atencién para comer o recrearse.

Su nivel de estudios es en la mayoria de los casos profesional algunas veces
con estudios en el extranjero. Viven en las principales ciudades del pais y
siempre estan dispuestos a viajar como parte de sus negocios. Son consientes
de la importancia de estar bien informados con relacion a la economiay la
politica y por eso recurren a medios masivos de comunicacion reconocidos

De acuerdo al Future Concept Lab y su estudio en los MindStyles (estilos
mentales) puedo relacionar el mercado con 2 tipos de personas:

Los Think & Touch que se dirige a personas interesadas en la tecnologia
aplicada a productos de uso cotidiano y masivo. Este grupo percibe cada
avance en este campo como una segunda piel y una forma de vida. Asi mismo
Think & Touch marca una tendencia en el disefio de productos que apuntan
cada vez a ser mas personalizables, automatizados y flexibles.”

Los Sixth & Sense que se define por el equilibrio que se establece entre la
razon y la emocion, tomando como punto esencial la interpretacion intuitiva
(sexto sentido) convertida en una impresion indistinguible de las sensaciones
corporales. Sixt & Sense contempla la importancia de los sentidos en la
percepcion del mundo, principalmente la vista y el tacto, y como a través de
ellos cada momento de la vida se convierte en experiencia.

5. lluminacién biodindmica artificial - Paula Fernandez Tesis (Disefiador industrial). -- Pontificia Universidad
Javeriana, 2002.
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10. Hipotesis

Ya que en el mercado actual existen pocos sistemas de exhibicion portatiles
que permitan optimizar la exhibicidon de servicios, podemos decir que si en
Colombia se genera un sistema que responda a esta necesidad, puedo ofrecer
flexibilidad, eficacia y competitividad, dando reconocimiento al disefio por
medio de la experiencia.

Teniendo en cuenta todo lo anterior el sistema estara guiado por las relaciones
entre significado y tiempo, ya que con esto se pueden aprovechar estrategias
comerciales que no han sido muy utilizadas en nuestro entorno. Con el fin de
estimular la subjetividad del usuario durante la actividad, sorprendiéndolo y
emocionandolo a través de los sentidos. Volviéndolos espacios efimeros de
desmaterializacion comercial

11. Determinantes
Técnicos
Estructura y Telon

- debe permitir la proyeccion y retro proyeccion

- debe ser liviano y que no se arrugue con facilidad

- debe ser de color blanco

- enrollable

- La estructura debe permitir la impresion de o utilizacion imagen grafica
corporativa.

- Debe mantenerse erguido por si solo.

- Material facilmente lavable

Sistema de Proyeccion Interactiva

Proyector (min 3000 lux para exteriores)

- Procesador (Microsoft Windows 98/2000/XP, CPU Pentium II, lll, IV o
posterior, Memoria RAM 256 Mb como minimo, 30 Mb libres en el disco
duro)

Sistema de Infrarrojo (unidad receptora de sefial)
Superficie para interaccion sedente con el cliente
Cavidad para proyector, procesador e infrarrojo.
Compartimento para objetos personales.

De Uso

- Debe ser inclusivo para personas discapacitadas en sillas de ruedas.
Cualquiera podra ser el cliente operativo, espectador o ejecutor del
sistema.
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- Montaje y desmontaje en menos en 1 hora o0 menos
- Cualquier espacio reservado para la empresa en cualquier evento de

aglomeracion.

- El usuario podra dirigirse al sistema desde cualquier punto y recibir
retroalimentacion o respuesta

- Facil de lavar o limpiar

- Méximo dos conexiones de 110 voltios.

De comunicacion

- El cliente operativo no debera tener contacto con el procesador para poder
hacer su presentacion.

- El cliente espectador permanecera dentro o fuera del area del sistema de
acuerdo al nivel de interaccion.

- La forma de presentacién del negocio podra ser escogida por el cliente
operador.

- Principal herramienta de manejo de la informacion en el sistema: todo el
cuerpo.

Estéticos — formales

- Forma Plana para proyeccién

- Lo suficientemente robusto para generar atencion, sin ser elementos
pesados visualmente.

- Area estandar 3mts x 2,4mts x 2 mts (armado)

- Area 1 modulo desarmado 1mt x 40cm x 40cm



12. Requerimientos

Requerimientos

Demandas|Requerimientos

(D)

deseos (d)

D -Volumen Max 2mt x 3mt x 2,44mt

D -Soporte de peso 100Kkl

D -lluminacion minima de 50 lux

d -Superficie de atencidn sedente = 70 -78cm de altura

D -Peso Max. 20kl (empacado para transporte)

D -Volumen méx. desarmado 1mt x 50cm x 50cm

d -Moduladle para aumentar su dimensién y/o configuracion
D -Adaptabilidad a cualquier ambiente

D -Utilizable por cualquier persona vinculada a la empresa

D -ldentificacion clara de ensambles, mediante cédigos

d -Ajuste a imagen grafica de tamafios variables

ID -Facilidad de armado, configuracién y desarmado

d -Bodegaje suficiente para elementos personales y/o material publicitario.
D -Accesible por cualquiera de sus lados

D -Identificacién clara de la Empresa

d -Que no se mueva al utilizar.

D -Contornos suaves que no hagan dafio por accidente.

D -Vida atil de 3 a 5 afios

d -Accesible para personas en condicion de discapacidad

ID -Facil de Transportar por medio de sistemas de rodamiento.
d -Facil Mantenimiento, reparacion y/o Cambio de piezas sencillas.
ID -Costo max. de fabricacion 2°000.000 de pesos

d -Aprovechamiento del material durante la fabricacién
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-Reutilizacion del sistema, seguin sus partes.
-Reciclamiento
-Refacciones exactas

- Generacion de reconocimiento a la empresa Gropius SA
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13. Propuestas

13.1 - Como respuesta a la Primera intencién de Disefio del semestre pasado y
como entrega a la clase de Practica Preprofesional, se dio respuesta a la
necesidad inicial de crear un sistema para exhibicion de productos y servicios.

o flleeae
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» (RN ]
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El Sistema PES(2modulos de 4 paneles c/u) tiene un valor comercial de
2.000.000 de pesos, dando por este precio las mejores presentaciones para
una impactante imagen corporativa y una buena exposiciéon para la venta de
productos y servicios, teniendo la posibilidad de configurar el espacio y la forma
de acuerdo a las necesidades de la empresa por medio de sus diferentes
componentes de exhibicion, iluminacion y avisos.

Todo esto contribuyendo al cuidado del medio ambiente mediante la utilizacién
de materiales reciclados y los procesos utilizados en su fabricacion.
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13.2 - Basado ya en el concepto de desmaterializacién, y con la herramienta de
la imagen en movimiento surge la siguiente propuesta:

-
D RONS
-

-

FQkQI0NBIaYe

Una Pantalla de telén levantada con corrientes de aire que la atraviesan de

arriba abajo. Complementada con un sistema de video, que apoya la
presentacion comercial de negocios. Esta compuesta por dos ventiladores
axiales que se conectan a una manguera de ventilacion perforada para levantar

el teldn.
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13.3 - Utilizando el principio basico de los skydancer (bailarines de aire), se
desarrollo esta propuesta.

Dos estructuras Tubulares en un textil de uretano revestido de Nylon. Para
el Telon, la tela de proyeccion blanca mate S para proyeccion frontal, o la
tela de retro-proyeccion Lead R (LDR). Dos ventiladores axiales de 200
mcda de 110V para un area de 2mts - 4 mts

f
f
J
f
f
f
f
f
f
f
f

Ventilador Axial
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13.4 — Estructura inflable con posibilidad de impresion, para levantamiento y tension
del telon de proyeccion, con peso en sus bases para estabilidad, proyeccion interactiva

desde el modulo de control.
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14. Desarrollo Final

L

www.ilusion.com.co

El sistema esta dividido en 2 partes:

El primero es el modulo de proyeccién que consiste en 2 compartimentos
transportables que se configuran para crear una superficie de atencién en la cual se
encuentra resguardado el sistema de proyeccidn interactiva. El compartimiento
superior contiene el procesador y el proyector. El compartimiento inferior contiene a
la pantalla inflable para transportarla.
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CAJON 1

- . Manija _
Superficies corredizas Puerta corrediza

Radio de las esquinas

Vista posterior

Vista frontal
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La Pantalla consiste en una estructura inflabe en forma de arco con aristas rectas.
Fabricado en Lona poliéster totalmente impermeable, con revestimiento en PVCy
protegida con scotch gard.

Estampado en el sistema de telas superpuestas con velero (opcional). Tiene un sistema
de inflado auténomo por medio de un motor t6 de 10 voltios con switch.

T
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El sistema de proyeccidn interactiva funciona por medio de un dispositivo infrarrojo
habilitado para realizar transmisiones/recepciones mediante 2 tecnologias: infrarrojo y
bluetooth.

Por un lado, el sistema tiene un dispositivo que envia la seial infrarroja y por el otro
uno que lo recibe y las envia a través de bluetooth hacia el procesador, convirtiéndose
en un sistema que se retroalimenta a partir de

sefiales.
e

1Procedador 2 Proyector

3 Control WII + bluetooth

4 Lapiz infrarrojo
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ANEXOS
Encuesta de Comprobacion de mercado

Nombre:
Cargo en la empresa:
Su empresa ofrece servicios de? - Ingenieria y/o Arquitectura -

Turismo

-Software -
Informatica

- Asesoramiento empresarial y de
gestion

- Ocio y Entretenimiento (bares,
restaurantes)

- Otros, Cual?

Como los ofrece?

Asisten a evento o ferias?
Cuales?

Cuantas veces al afio?
-1 -3 -5 0mas
- 2 -4

Sus servicios son ofrecidos en el exterior?

Utiliza algun sistema de exhibicién especifico?
Cual?

A continuacién le presentaremos un sistema para la oferta de sus servicios en
eventos, ferias, congresos, etc.

o Ny Ny Ny Ny Sy Wy Ny Ny Wy sy
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\
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Este es un sistema de
proyecciones
interactivas inflable,
facil de armar,
transportar y usar.
Solo  debe Inflar
(5minutos), ajustar la
proyeccion en la
pantalla desde el
modulo y presentar
Sus  servicios  sin
necesidad de tener
contacto con el
ordenador (pc).

Puedes poner imagen grafica sobre su estructura inflable y cambiarla con
facilidad por medio de impresiones con velero. El modulo de proyeccion es
transportable y en el se almacenan el procesador, el sistema de video, el
inflable y objetos personales. Tiene garantia de 2 afios, y mantenimiento gratis

por 1 afio.

Compraria este producto?

Alguilaria este producto?

Cuadl es la caracteristica que a su parecer es la mas impactante o importante?

Cuanto estaria dispuesto a pagar por él?

- entre 1°000.000 y 2°000.000 - 2°000.000 y 3°000.000 - 3°000.000 y

3'500.000

Cuanto estaria dispuesto a pagar por su alquiler?

- entre 500.000 y 1°000.000 - 1°000.000 y 1°500.000 - 1°500.000 y

2°000.000

GRACIAS

Javier Casas
Disefiador Industrial
Gropius DC
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