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DISEÑO DEL STAND
".J¡..

Pa~'apod~r realizar lIn buen diseño del stand debe pensar mas
allá de lo estético.

'il

En éste capítulo voy a aJ]~"¡¡zarel diseño del stand fuera de lo
estético, ya que este factor variará con el tiempo, mientras que
las consideraciones de diseño que vamos a tratar aquí no varían
ei1 el tiempo.

Para comenzar a analizar el diseño del stand debo empezar con
algunas consideraci.ones.

Usted tiene que tener en claro, para establecer los objetivos de
diseño, la razón principal por \a cual participa, alg'o similaf a lo
que comenté anteriormente acerca de establecer los objetivos
de participación.' ,\\\~ I

~ ,~

Tiene qq,e establecer claramente QUÉESLORt:,!:",jc1;~~RÁ
AL VISITANTE A NUESTR,Q~'~:~~ '

~'r~~~1i'!)r~',~

"'~

No si~nw\~e es el diseño del stand, ya que otras herramientas¡'. "'.

'pafa .átraer a los visitantes al stand pueden ser la promoción
pre-exposición, la habilidad del personal de atención del stand
para establecer contacto con los visitantes, un concurso o
promoción en la exposición, interés por el producto o servicio,
la reputación de \a empresa o el diseñq del stand.

¿QUÉ MENSAJE ÚNICO DEBE COMUNICAR NUESTRO
STAND EN 5 SEGUNDOS?

¿Cuáles son sus 3 principales beneficios?
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¡,Cuáles son las 3 principales metas que espera lograr por
participar en la cxposiciÓn?

Siempre las empresas se concentran en conseguir ]a imagen
correcta, en mostrar los productos y servicios en forma
correcta, qué los elementos funcionales y necesarios estén en
su Jugar, pero para poder evaluar todo 10 anterior de una
manera mucho más productiva tiene que responder la siguiente
pregunta:

1:,

\

Una exposiciÓn es un lugar de trabajo "no natural".

¿Por qUé digo esto?, porque no es el territorio del cliente (su
()ficina)~' no es nuestro territorio (nuestra oficina) y estamos
trabajando en un entornoruicdoso y multitudinario, cosa que no
nos es l1abitual, sirr embargo no creo que se imagine cerrando
un acueí'do o un c@t'1'tt'at0de seis o siete cifras en (¡n'entorno de
estas cai'acterísticas.

¿DE QUÉ MANERA LE SERÁ ÚTIL AL CLIENTE?

Tendrá que evaluar el stand en dos niveles:

'11

Pucs SÍ, se lo pl1et!Ie il!naginar porque sucede en las
expOSICiones.

Nivel Psicológico:. ¿Por qué el cliente (visitante) viene a esta exposiciÓn?

. ¿Qué resultados u objetivos espera lograr por el hecho
que visite la exposiciÓn?Sigamos con las consÍ.EJelíacionesde diseño.

Tiene que ser concreto ene~1 contacto con el cliente, y en el
diseño del stand. Es()i~lVo.lucradesde la. imagen, la interacciÓn,
]a relaciÓn cQn el visi~a(lltey Jlasta ]a comunicaciÓn (oral y

visual)..~omo si estuvier-a manejand9 ÍConos.

. ¿Nuestro stand lo va a ayudar a lograr esos resultados u
objetivos?

"" Nivel Físico:

. ¿El visitante pl,lede ver con claridad nuestro stand?
Usted tiene, en la mayoría,'de los casos, de 3 a 5 segundos para
impactat al visitante,. por lo que debe ser original y concreto
para atraer su atenciÓrl.

El 7SCYode los visitantes viene con una agenda preparada!". . ¿,Sepuede entrar y salir fácilmente del stand?

I

/,i
1I

" '¿Se pueden leer los textos, carteles y mensajes
claramente?

Hay que tener muy en claro los objetivos de la empresa, pero
también es mucho más necesario tener en claro los objetivos

del cliente (visitante), Re~uerde una premisa que muchos pasan
por alto: "Hay que facililarle la tarea. al visitante para que le
compre ,austed y no a su competencia". .

. ¿Es el stand un espacio cÓmodopara estar?

. ¿Están los espacios, circulación y lugares distribuidos
. eficieÍltemente para poder trabajar?
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Cuando analizamos, desde el punto de vista psicológico del

visitante, por qué van a las exposiciones descubrimos que"l:

. Es importantísimo seleccionar al mejor personal
disponible para compensar la necesidad de información
del visitante.

El 57% de los visitantes asisten a exposiciones para: ¡
. Ver nuevos productos.
. Vél' nuevos desarrollos. .

. Obtener información técnica sobre dichos productos,
~'.

\.

Respecto a este Último punto quiero profundi:¡;¡;aren algo muy
interesante, y quien lo tiene en cuenta sacará ventaja respecto a
los competidores.'t

Por lo tanto, aunque parezca obvio, es importante cuando uno
participa en una exposición:

. Ofrecer nuevos productos.

. Ofl'ecer n'Uevosservicios relacionados con dichos
productos,. Hacer fácil la taretl al visitante de reunir toda la
inform~lciónque desea.

. Ofrecerle soluciOl'1esa sus problemas

. Ser conséiente <qHeel visitante tiene intenciones de
realizar una~transacci6n a 'mediano plazo, es decir de 6 a
12 meses luego de<levento.

Cuando se les preguntó a los visitantes qué es lo que tienen en
cuenta y qué esperan del personal de atención del stand,
respondieron de la siguiente manera:

. El 78% dijo que tengan conocimiento del producto o
servicio brindado

i
-1

I

. El 51% que sean Útilesy emprendedores, 11

. "ti:'"

,.De estos resultados se llega a la conclusión que la mayoría de
las veces no se asigna el personal adecuado 'a la atención del\.

'stand; y se asigna la tarea a personal de segunda línea, siendo
un "castigo" la atención del stand durante la exposición.

Es imprescindible saber y tener en cuenta para el diseño del
stand que: TeJler"al personal .adecuado es tan importante, sino más, como

tene¡:el stand adecuado y los productos adecuados en la
exposición.

,
I

11

I. Las exposiciones o eventos com~rciales son uno de los
pocos lugares en los que el comprador va hacia el
vendedor.

Respecto a las consideraciones Físicas puedo decir que:

. Los visitepltes invierten tiempo, dinero y recursos para
poder visitar la exposición, en oposición a la actitud que
toman cuando están en sus oficinas.

Las dimensiones del espacio adquirido para participm' en la
exposición deben ser lo suficientemente grande para que
puedan acomodar a todo el personal de atención del stand, a los
visitantes, a los productos que se van a exhibir; a la
construcción del stand propiamente dicho y hay que tener en

- 108 - - 109-
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cuenta que el fluir de las personas debe ser ágil, y que la
entrada y salida del stand debe realizarse con facilidad

.,

Para las palabras, fotos y líneas de visió,p, ladracterística
principal.es la legibilidad.

Los gráficos e imágen€s deben estar a la altura correcta.

Deben tener el "peso ¡yisÚa'J"',tamaño apropiado, y garantizarse
que se vean bien des~e el¡pasillo.

En las áreas de t.ra,lbf!lÍo,las muestras y la presentación debe
prestar especial atenciÓlil ya que Cleben estar iluminadas y
ventiladas adecuaciJanHel~$e..

Se deb6 contar conet sirufJcienteespacio para poder trabajar y
realizar las dem~stra€~ones adecuadas.

Hay que tener bien cl:a,roque un stand exitoso no es el que gana
el primer premio ni "e:I~'concursodebelleza" de la exposición;

""

Un stand exitoso es eliltle: logra I'os objetivos de la empresa
que expone, genera las mayores ventas, contactosealificados b
beneficios posibles.

Tenga en cuenta que el stand va a ser, ni más ni menos, su
LUGAR DE TRABAJO.

Si usted no se encuentra cómodo trabajando en el stand, menos
lo estará el visitante.

El espacio que usted ocupa en el predio ferial será, ni más ni
menos, .su empresa y oficina durante el período que dure la
exposiciÓn.

- 110 - .!EI
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Va a COMUNICAR la imagen y marca de su empresa.

\fiene que hacer la primera pregunta:

¿Está el disefío del stand enfocado en el cliente?

Los ítems a tener en cuenta para comenzar a gestar un buen...

disefío del stand serán:

Ol?jetivos de partiUpaciÓn:
Si una empresa no tiene sus objetivos bien claros por los cuales
está participando, comience de inmediato a definirlos y que
sean lo más espe'cíficos posible.

Metas para cada exposiciÓn:
Cada exposición' tendrá metas diferentes e incluso serán
exhibidos productos y servicios diferentes.

Tipo de imagen:
Cuando usted participa en una exposición'Puede brindar una
imagen con la cual quiere que su empresa sea identificada.
Esta imagen puede ser, entre otras, conservadora, innovadora,

,.dOliÜnaÚte,irreverente, creativa, sólida.
Ui~iiexposición brinda una buena oportunidad para lanzar un
cambio de imagen, o bien reforzar la imagen que desea
transmitir a su mercado objetivo.

Mensaje PRINCIPAL a comunicar:
Cuando usted piensa en el mensaje, éste no debe ser tan
extenso como para que nadie se detenga a Jeerlo.
Hay que pensar en el mensaje a comunicar como un anuncio de
vía publica.

- 1] I -
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Usted sólo tiene como mÚximo 5 segundos para comunicar su
mensaje, e incluso en algllllos eventos puede llegar a disponer
de sólo 3 segundos. .>

El hecho de contestar a esas tres preguntas va más allá de
participar en una exposición.
"
Respondiendo él esas preguntas usted y su empresa
reflexionarán acerca de sí mismo, lo cual será de gran ayuda.Imagínese manejando su automóvil y ve Uíl anuncio en la

ciudad que tiene demasIado texto y ninguna imagen, si no lo
comprende fácilmente, su sensación de urgencia le dirá: "leo el
aviso o evito tener un accidente con el automóvil".
Definitivamerite va a prevalecer su seguridad.

Aunque cueste creerlo, hay muchas empresas que no saben en
qué negocio están. y menos lo pueden definir y comunicar en
una frase. Eso no significa que les esté yendo mal en los
negocios, sino que están perdiendo parte del mercado, por no
saber y poder con1unicar qué hacen y cuáles son las soluciones
que pueden brin~arle a sus potenciales clientes.

En una exposiciÓn, @Ivis.itante está "circulamdo" y los avisos
(mensajes de los stands) tratan de cOIíl1unicarlealgo.

Si no lo comprende fácilmente su "s'eguridad" le dirá: no
perdamos el tiempo y sigamos avanzando.

Hay dos m.otivos principales por el cual los visitantes van a las
expOSICiones:

Mensaje SECUNDAR/a:
Este tipo de mensaje <¡I'ebeser educativo, instructivo y simple,
para que sea "liviano" de digerir y para hacerle "fácil" la tarea
al visitante convertirse en nuestro cliente. Ni más ni menos,

1) Para encontrar qué hay de nuevo, y
2) Encontrar soluciones.

"
"..

Entonces, ¿Por qué complicarle la tarea al visitante para que le
compJ'e? , ¿No suena ridículo complicarIe la vida al
comprador?

Al elaborar los mensajes principales y secundarios debemos
comunicar en forma clara y. concisa, respondiendo a estas tres
preguntas:

1) ¿Quiénes somos?
2) ¿Qué hacemos?
3) ¿Cómo podemos ayudar

nuestro potencial cliente?
a resolver los problemas de

¡Aunque cuesta creerIo hay demasiadas empresas que no
comunican estos tres conceptos básicos y que realmente les
complican la vida a los visitantes que quieren comprar!

En este Último punto se tiene que concentrar en los
"beneficios", y no en las "características" que tendrá el
potencial diente al utilizar sus productos y de trabajar con su
empresa.

Lo invito a que en la próxima exposición que visite, y que no
sea de su sector, camine por los pasillos y analice cuántas
empresas le comunican quiénes son, qué hacen y cómo lo
pueden ayudar. .

- 112- - 1n-



Después saque sus conclusiones.

.'1,

Herramientas Necesarias:

En el proceso del disefío del stand elebe tener en cucnta qué
herramicntas serán necesarias para hacer las den1Qstracioncs y
hablar de nuestros productos.

~

Es muy comÚn q~~te,c,1!lam,doHsted se encuentra at,endiendo a un
visitante y desea ha,bllar de su producto, Iqs elementos
necesarios para ,hahlar acerca del producto (video,
computadora, fol.lbos) están en un IHgar incómodo o con un
acceso complicadlo.

Como comenté ~u;¡t€S,e']staNd es un lugar de trabajo; y si usted
no puede trabajar el,~ forni1a confloda y el visitante está
incómodo, espelia~~etllte <!turantela demostración, ambos van
a termil)ar frustrados. El' vlsitallte,al sentirse incÓmodo en el
stand, se va y se dirig1rá~directaniente a su competidqr.

Por lo que pasamos al "próximo Ítem que es:
">,

Comodidad del stand:

La comodidad del standdeberá estar garantizada de tal forma
que la circulaciÓn de las personas, (visitant,~s y personal del
stand) S,yafluida.
La visualizaciÓn de la comunicaciÓn visual y dc los productos
exhibidos deberá,ser lo más confortable posible.

f:.;'g () n () 111í a:

Tenemos que preguntamos: ¿Está el stand disefíado para las
ncrsonas v los nroductos exhibidos?

~h-'v"V Uv' ,-"""U

En muchos casos las dimensiones y alturas de los distinto:
componentes del stand son inadecuadas, lo cual no pennit(
trabaja!' de manera eficiente. Este tema lo voy a analizar cm
profundidad en el capítulo siguiente.

FIexihilídad:

H,ay que analizar si el diseño del stand es lo suficientement~f

flexible para lograr sus objetivos y metas específicas.

Desde el punto de vista visual, un stand exitoso es aquel qm
cumple con los siguientes 10 criteriosll: 5 criterios visuales y ~
criteFios de venta.

Criterios Visuales:

1) Un'stand exitoso tiene un alto grado, de magnetismo
visual. ,

2) Un stand exitoso invita al visitante a ,ingresar a nuestro
espacIo.

3) Un stand exitoso presenta nuestrá, propuesta en una
secuencia lógica.

4) Un stand exitoso facilita al visitante la lectura del
\ mensaje que la compañía quiere transmitir.

Un stand exitoso refleja el carácter de la compaíiía.

Criterios de Venta:
1) Un stand exitoso selecciona la audiencia (visitante,

prospecto) adecuada.
2) Un stand exitoso promete una recompens,1.
3) Un stand exitoso respalda esa promesa.
4) Un stand exitoso provoca una conversaciÓn "uno a

uno".

5) Un stand exitoso enfatiza el servicio y no la fuente.



- Diseño del Stand -

Cuando estén considerando el diseño del stand, todos los
involucrados, deben consi.~lerarestos 10 criterios mencionados.

...,, .

Generalmente se asocia el diseño del stand só\b con lo visual y
estético, pero es mejor hacer las planillas de evaluación y
planificacióH, mencionadas en el capítulo "Planificando la
participaciÓI'l" deLpres~nte libro, para que cumpJa plenamente
su función.

Un factor iiJ]}!l!>ortal~,te~n,el djseño es conQcer, o por lo menos
estimar, el estJacio necesario y la cantidad de perSonas que
atenderán el stand.

11'

Podemos \¡¡ac~r 4,@scálkculos necesarios para que con esta
estimaciónpodeÍíiaisüg.narlos recursos necesarios para que tenga
el espacio'&rJ1>fOp'!radb¡para,exbibir correctamente sus productos
y/o servicios, corno también el número de personas apropiado
para poder brilíld~u¡¡unaadecuadaatención a los visitantes,

1>. iI¡¡

Cuando vea eH el proceso de cálculo, que se detalla a
continuación, se estima 4,50 metros cuadrados por persona.
Tenga en cuenta que ésta superficie es para DOS personas, ya
que la persona de atenciÓn del stand estará con un visitante, por
lo que dicha área es la mínima sugerida para que dos personas
puedan interactuar cómoclamegte en una exposición o evento
comercial.

A continuación detallo el proceso de cálculo para dichas
estimaciones.
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CÁLC,ULO RECOMENDADO del TAMAÑO del STAND v de su PERSONAL

Asistencia total a la muestra

- No Compradores (Personal de otros stands) = Visitantes Netos

I

x Interés en el prodllcto = Visitantes de alto interés
16%

x FIA (F.actor de Interés de Audiencia) = Audiencia Potencial

(según tipo de exposición)

+ Horas toiales de muestra = Visitantes por Hora

+ Capacidad de vendedores '=Personal necesario qe atención del Stand
\

x 4.5 Metros Cuadrados = Espacio Abierto Requerido

'.: .

.'
+ Espacio de la Estructura =
del stand

+ Espacio del producto = Espacio Total Necesario



OIseno eXIlU\'iu LICI c.l<1I1\.1.
.,

l. El foco del diseño es el cliente, n9 nsted.'Capture su
atcnciÚn. 'ti

2. Enticnda la función del stand

a. A~raer ~aatención

b. P,rioni;Zarla i~11;presiÓ\í1

c. Crear a~~'@uel~ánimo

d. Iln,f:@1'I'1iJa¡ry¡i>recalificar prospectos

e. Pn~vOGa!r~preguntas Úti les

f. ~í'ea!r-¡jj,JI).a¡id"I11pl'esió.JíImemorable y duradera

3. Utilice els1and com9 una herramienta de
comunicación; ¿Qué es lo que comunic~. en tres
segundos?

4. Hay U 11.proceso que hace más eficientes losstands

a. Visualice - ¿Qué tipo de imagen quiere
transmitir? ..

b. Defina - ¿Qué es lo que quiere lograr?

c. Identifique ..-'o¿Qué tamaño de stand ,es cl
correcto para usted?

d. Optimice - ¿CÓmo puede aprovechar é}1mÚximo
su presupuesto?

- 118 -
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organlzaClor, mI vez naya Iacrores que alecten al OIsenc
'del stand.

.'

'1'

6. Gráficos - Es el imán que atrae a los visitantes.
Comunique claramente: ¿Quiénes somos? ¿Qué
hacemos? ¿CÓmo podemos ayudarlo a resolver sus
problemas (cuál es nuestro producto y/o servicio)?

,

'" f7UCf1!C:C.E.I.R. .. C;cnlcr of Exhibí! Industry Rcscarch ~-~~:_):n.I:,.~,,~j.L.\i.U¿

.1 Fucntc: Busincss Hnd Markc,ting MagH7.inc's
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