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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad, los mercados y los barrios son dos elementos que funcionan
en conjunto, promoviendo el desarrollo de la sociedad. Sin embargo, la
infraestructura y ordenamiento de estos complejos ha permanecido inalterada a pesar
de la evolucion de la sociedad y del territorio. Hoy en dia, estas plazas comerciales se
han transformado en espacios no solo de intercambio comercial, sino también

cultural.

Esto ha resultado en la especializacion segun los productos que se ofrecen, por
lo que se da lugar a nuevas tipologias de comercio, se entiende que estos
equipamientos se deberian desarrollar para atender las necesidades espaciales a través
de criterios morfoldgicos de disefio en funcion de las actividades desarrolladas en los
mismos.

El presente documento analiza los criterios morfologicos del caso de estudio
del mercado Juan Cajas, especializado en la venta de zapatos. Este analisis resulta
fundamental para comprender el estado actual del mercado, su uso, actividades y
relevancia para de esta forma generar una guia orientada al desarrollo de otros

mercados de la misma tipologia.

La creacidon de esta guia es esencial para la planificacion, rehabilitacion y
ordenamiento de futuros mercados. Con ello, se busca disefiar espacios que inviten a
la permanencia, promuevan la cohesion social, impulsen el crecimiento de las ventas

en su interior y busquen el confort de los usuarios.

De este modo se obtiene una guia morfoldgica que ayuda a explicar como los
espacios Y la arquitectura también son una herramienta que puede impulsar y mejorar

el desarrollo de actividades comerciales bajo criterios morfologicos de disefio.

DESCRIPTORES: CRITERIOS MORFOLOGICQOS, MERCADOS
ESPECIALIZADOS, VENTA DE ZAPATOS, GUIA
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ABSTRACT

Today, markets and neighborhoods function altogether, working together to
promote social development. However, despite the evolution of society and its
territories, the infrastructure of markets hasn’t unchanged. Nowadays, markets have
evolved into spaces that facilitate not only commercial exchanges but also cultural

interactions.

This evolution has led to a specialization based on the products offered,
resulting in the emergence of new market typologies. Given this context, it becomes
clear that new markets should be developed with morphological criteria that look at
the specific needs and activities at this space.

This document analyzes the morphological criteria of the case study of Juan
Cajas market, which specializes in shoe sales. This analysis is key to understanding
the current state of the market and creating a guide for the development of other

markets of the same type.

The creation of this guide is crucial for the planning, rehabilitation, and
organization of future markets in the city. The aim is to design spaces that encourage
people to stay, promote social cohesion, boost internal sales, and prioritize user

comfort.

In this way, a result is obtained helps to explain how spaces and architecture
are a tool that can promote and improve the development of commercial activities

under morphological design criteria.

KEYWORDS: MORPHOLOGICAL CRITERIA, SPECIALIZED MARKETS,
SALE OF SHOES, GUIDE
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INTRODUCCION
Importancia y actualidad:

Existen criterios morfologicos que han influido en el desarrollo
arquitectonico, funcional e histérico de los mercados de Ambato, ya que la actividad
comercial ha sido fundamental para el crecimiento de la ciudad y dessarrollo

socioecondémico de su poblacion.(GAD, 2018)

Sin embargo, los mercados por su parte, evolucionan y se “transforman”,
adecuandose constantemente a las nuevas demandas sociales (Medina, 2013). La
demanda de el mercado y el crecimiento comercial ha dado lugar a nuevas tipologias
de mercados con enfoques distintos y especializados. Esto ha cobrado gran
importancia en la actualidad ya que, a pesar de los cambios en las necesidades de los
usuarios, la infraestructura de los mercados tradicionales se ha mantenido, el
resultado deriva en una trama confusa tanto a los usuarios como al conexto

inmediato.

En este sentido el mercado especializado Juan Cajas se ha consolidado como
un equipamiento importante en la parroquia de Ingahurco que potencializa el
desarrollo econdémico del sector. Esto ha proporcionado espacio para nuevas
dindmicas urbanas, mas alla del intercambio comercial, que hoy en dia definen el
contexto sociocultural del barrio. La importancia de los mercados en relacion con los
barrios o areas urbanas en los que se insertan es fundamental, y en determinados

casos cuesta imaginar incluso los unos sin los otros (Medina, 2013).
Alcance:

El alcance del presente proyecto analiza los criterios morfolégicos del
mercado Juan Cajas en el sector Ingahurco, Ambato, por esto se pretende estudiar las
necesidades y actividades de los actores dentro del equipamiento. El analisis
comprende el desarrollo del mercado bajo criterios que ayuden a tener espacios
enfocados en la especialidad de venta de zapatos.



Por lo mencionado anteriormente, se utilizard una metodologia de técnicas
mixtas que combina herramientas cualitativas para obtener un diagndstico completo
del estado del mercado, sus necesidades y las demandas del sector. Entre las
herramientas utilizadas se incluyen: fichas de calificacion espacial (para analizar los
niveles de confort de los actores), guiones de entrevistas (para estudiar perspectivas,
actividades y necesidades de los actores), levantamientos fotograficos (para analizar

dimensiones y condiciones actuales).

El resultado de la investigacion se resume en una guia en donde se analizaran
los espacios tanto a nivel micro como macro. Los cubiculos de venta constituyen el
nivel micro, mientras que el conjunto de estos sumado a las areas publicas representa
el nivel macro. Asi, el disefio de los cubiculos de venta debe considerar la
antropometria y basarse en criterios morfolégicos que respondan a las necesidades y

actividades de los usuarios.

Al mismo tiempo, la organizacién y distribucion del conjunto de cubiculos
debe garantizar un aprovechamiento del espacio, creando un entorno confortable para
los usuarios y residentes de la zona. Ademas, el espacio debe concebirse como un
area atractiva para acudir y permanecer, generando un lugar de venta funcional que, a

su vez, fomente la cohesion social y la interaccion con el barrio y sus equipamientos.

Enfoque:

Esta tesis estd centrada en disefio arquitectonico y tiene un enfoque
cualitativo, estudiando los fendmenos y dindmicas socio-econdmicas del lugar a partir
de métodos de observacion participativa (Sampieri, 2014). La misma identifica las
condiciones actuales del caso de estudio de Juan Cajas y evalla desde una perspectiva
critica el disefio en el que esta desarrollado. La critica abarca observaciones desde el
usuario, como la calidad espacial y funcional de los cubiculos de venta y exhibicién

de productos, la facilidad de circulacion en las zonas publicas y privadas de los



sectores de venta y la calidad de los niveles de confort, incluyendo ventilacion,

iluminacidn, temperatura, entre otros.

La interpretacion de los datos obtenidos abre el camino a formular un disefio
que nos ayuda a comprender el equipamiento y a desarrollar una configuracion de
espacios segln estandares y condiciones centradas en el desarrollo de actividades de
los usuarios locales y flotantes. En el desarrollo del proyecto, se busca aplicar los
conocimientos adquiridos en cuanto al disefio de un espacio publico especifico, la

interaccion con el entorno y la compatibilidad con la comunidad del sector.

Los resultados de este estudio son criterios de organizacion y disefio para el
mercado especializado Juan Cajas, ademas de esto, el andlisis tiene el objetivo de
generar una guia que permita a futuros mercados especializados en zapatos

desarrollarse con un criterio especifico segun el producto que oferta.



CAPITULOI.

MARCO TEORICO

7.1. Tema

“Analisis de criterios morfoldgicos para rehabilitacion del mercado especializado

Juan Cajas”

7.2.  Planteamiento del problema

1.2.1 El mercado minorista Juan Cajas evidencia una planificacion que
resulta en problemas morfolédgicos afectando el desarrollo de sus actividades.

En la historia de la cuidad, se identifican a los mercados como ejes
importantes para el desarrollo de una cuidad o pueblo, este es un factor importante ya
que en sus alrededores se crean muchas dindmicas sociales que se deben supervisar

para no terminar en un espacio caético sin oportunidad de crecer (Garces 2017).

En algunas plazas informales y ciertas calles especificadas en Ambato, se ven
asentamientos no planificados para el desarrollo de ventas de distintos tipos de
productos, estos espacios tomados por los comerciantes generan un problema social,
la suciedad y la contaminacion visual reflejan la cultura de los usuarios que visitan
estos espacios, sean formales o informales que no se toman en cuenta niveles de

confort, espacios morfoldgicos o circulaciones segun el equipamiento.

Este analisis nos indica que existe una problematica generada por las

dindmicas en los mercados teniendo un peso significativo por la parte cultural



estructural y organizacional. Existen criterios utilizados para el disefio de los mismos
impuestos por el Gad en su PDOT 2024, estos criterios son muy generales y su
enfoque no es especializado para los distintos tipos de mercados que podemos

encontrar en un solo sector.

En Ambato existen mercados importantes de abastecimiento, como el
mercado mayorista, en el que se ven distintas dinamicas por los usuarios por el tipo
de venta existente, pero también podemos ver otra tipologia que no es de alimentos,
como el mercado artesanal y el de flores adyacentes al central. Al recorrer estos
mercados se puede apreciar una similitud en su morfologia haciendo evidente lo

anteriormente citado.

1.2.2 El mercado minorista Juan cajas no cuenta con criterios
morfoldgicos especificos para un mercado especializado en zapatos.

El mercado minorista Juan Cajas se identifica una planificacion no
especializada, nos damos cuenta del problema por lo anterior, al ser un mercado de
venta de zapatos no tiene criterios especificos, lo que causa problemas morfoldgicos

que afectan el desarrollo de sus actividades comerciales.

Se identifica un espacio que esta desarrollado sin criterios especializados a la
tipologia del mercado, lo que crea un choque con las actividades cotidianas de los
usuarios, siendo un espacio que dificulta las ventas de los productos en este caso de

zapatos.

No se identifica un analisis especifico para el desarrollo de las actividades de
compra y venta de los productos en el mercado Juan Cajas, al tener un producto tan
especifico para la venta podemos ver que existe la necesidad de ciertos espacios como
una zona para prueba de zapatos, espacios para exposicion de estos y zonas de
almacenamiento. Estos son criterios que no se ven tomados en cuenta por no tener un

enfoque para este tipo de mercados.



Al no tener una planificacion especializada con criterios de circulacion,
zonificacion y distribucion para este comercio, se busca identificar si el mercado
minorista Juan cajas no tiene criterios morfologicos especificos para un mercado
especializado en zapatos, por lo que se deberia analizar profundamente, partiendo
desde los requerimientos basicos de un stand o cubiculo para venta de zapatos y
llegando hasta la planificacion de espacios antropolégicos promuevan la estancia en

este espacio.

1.2.3 EI mercado minorista Juan Cajas necesita criterios para asegurar
niveles de confort para sus usuarios.

El mercado minorista Juan Cajas no contempla criterios para asegurar niveles
de confort para sus usuarios, esto es resultado de los problemas de distribucion en el
mercado creando en espacios en donde la percepcion del usuario indica confusion e
inseguridad. Al realizar distintas visitas se observa, que los criterios usados para la
distribucion de bloques, la distribucién de los cubiculos de venta y el espacio entre
los mismos, crean espacios con iluminacién indirecta que no es la mejor opcion

durante las ventas.

7.2.1. Contextualizacion macro, meso y micro

Macro:

Ambato es una ciudad que se ha caracterizado histéricamente por su
desarrollo, estrechamente ligado a la evolucién del comercio, desde los primeros
sistemas de trueque hasta los mercados y plazas formales o informales. Su ubicacion
estratégica en el centro del pais le ha dado una relevancia permanente, lo que explica
la existencia y creacion de mercados dentro de la ciudad. (GAD Municipalidad
Ambato, 2022).

Los mercados en Ambato no solo facilitan la asignacién eficiente de recursos,

sino que también actian como motores de las transacciones econdémicas que impulsan
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el crecimiento local (Jurajda et al., 2002). El desarrollo econémico promovido por los
mercados y plazas generd la necesidad de infraestructura y servicios adicionales,
como terminales terrestres, restaurantes y talleres, fomentando ain mas el

crecimiento y desarrollo de la ciudad.

Podemos afirmar que Ambato es una ciudad de comerciantes Yy
emprendedores, lo que resalta la importancia de abordar los mercados como ejes
clave para el desarrollo continuo de la ciudad. En este sentido, hemos identificado
varios mercados y plazas en Ambato, cada uno reconocido por la especializacion en

productos o tipologias de mercado especificas. (GAD Municipalidad Ambato, 2022).

Este dato es relevante, ya que las personas asisten a las distintas plazas y
mercados en busca de productos o servicios especificos. Los mercados especializados
en abastecimiento, flores, artesanias, textiles y calzado son cominmente visitados de
manera estratégica, de acuerdo con las necesidades particulares de los consumidores

o vendedores.
Meso:

Ingahurco es una parroquia de Ambato que se creo como parte de un proyecto
de reconstruccion tras el terremoto de 1949. En esta remodelacion se planificd la
creacion de la ciudadela Ingahurco, inspirada en zonas residenciales norteamericanas,
ya que Duran-Ballén, encargado del proyecto, habia estudiado en Washington (GAD
Municipalidad Ambato, 2022).

En este barrio se planificd la construccion de la terminal terrestre, lo que
atrajo a Ingahurco a personas de diferentes regiones de Ecuador, impulsando asi el
desarrollo comercial en la zona. Como consecuencia, surgieron varios mercados y
plazas en el sector, la mayoria de ellos orientados al abastecimiento de productos
alimenticios (GAD Municipalidad Ambato, 2022).



Sin embargo, se establecié un mercado de caracter especializado, enfocado en
productos artesanales (en este caso calzado), sin una planificacion adecuada que
contemplara las necesidades y actividades previstas para el mismo. Como resultado,
se cred un mercado debido a la afluencia de personas en el area, pero el contexto del
barrio sigui6 siendo mayormente residencial, lo que limitd la integracion del mercado
Juan Cajas como un espacio social y funcional para sus usuarios (GAD
Municipalidad Ambato, 2022).

Este mercado no invita a la comunidad a permanecer en él. El disefio de estos
espacios debe fomentar la convivencia y la interaccion comunitaria, elementos
fundamentales para un entorno urbano exitoso (Childs, 2004). De este modo, se
evidencia la necesidad de una intervencion que permita que el mercado Juan Cajas

funcione en conjunto con su contexto.
Micro:

El surgimiento de los mercados y plazas, tanto de abastecimiento como de
caracter especializado, como el mercado minorista Juan Cajas, refleja la capacidad de
adaptacion de Ambato a las tendencias comerciales cambiantes, con un enfoque en
sectores especificos como el calzado, textiles o flores (GAD Municipalidad Ambato,
2022).

El principal problema radica en la obsolescencia tipoldgica del modelo de
mercado de abastecimiento y en la aplicacion de estos mismos criterios a todos los
mercados, sin considerar las necesidades particulares que un mercado especializado
requiere. Por esta razon, el presente caso de estudio identifica como los mercados en
la ciudad se han desarrollado bajo criterios generales, lo que ha dificultado su

integracion tanto con el entorno como con los usuarios.

El mercado Juan Cajas, a pesar de los desafios que enfrenta en la actualidad,
representa la importancia histérica del sector del calzado para Ambato, rindiendo

homenaje al patrimonio artesanal (GAD Municipalidad Ambato, 2022). Sin embargo,



es evidente la necesidad de su rehabilitacion bajo criterios morfoldgicos especificos,

con el fin de mejorar su entorno y potenciar la experiencia del usuario.

Durante el recorrido experimental del usuario, es posible identificar diversas
problematicas que obstaculizan el desarrollo de las actividades, tanto en los puntos de
venta como en las areas de circulacion y la distribucion de los espacios. Esto nos
permite determinar temas que deben ser abordados y solucionados a partir de
conceptos arquitectonicos, asi como de teorias de merchandising y retail.

7.2.2. Arbol de problemas

Usuarios insatisfechos con

] Espacios desocupados.
niveles de confort. P P

Percepciéon de inseguridad.

No fomenta la
permanencia en el
mercado.

Vendedores poco Ventas informales.

safisfechos.

Los criterios aplicados no
cubren las necesidades del
usuario.

Disminuye el volumen de
fransacciones comerciales.

Genera problemas sociales.

Efectos

El mercado Juan Cajas no aplica criterios morfolégicos

especificos para un mercado especializado en zapatos.

Causas

La creacién de Terminal
terrestre en los 70’s atrae el
comercio al sector, lo que

deriva en un mercado.

Las normativas existentes
para el disefio y
planificacién de mercados
hablan solo de mercados
de abastecimiento.

La planificacién de barrio
Ingahurco generan un
crecimiento demogrdafico a
partir de 1969.



7.2.3. Pregunta de investigacion

e (Puede un cambio de criterios morfologicos especializados potenciar la

experiencia de itinerario del usuario y la imagen del mercado Juan Cajas?

7.3.  Justificacion

Este texto analiza los parametros de construccion establecidos para los mercados
en la ciudad de Ambato, centrdndose en el mercado especializado Juan Cajas. El
objetivo es desarrollar criterios que permitan reformular la configuracion de los
espacios, mejorar la fluidez de las circulaciones establecidas y aumentar las ventas

desde la arquitectura y el disefio de espacios.

Esta intervencion favorecera la estandarizacién de criterios morfologicos,
facilitando la proyeccion de nuevos mercados especializados . Es importante estudiar
el caso del mercado Juan Cajas porque da paso a analizar y desarrollar criterios
morfolégicos para otras tipologias de mercados, como los especializados en

artesanias, flores y textiles.

En el ambito académico, el desarrollo de esta tesis contribuird a mejorar los
criterios de formulacion de mercados, generando nuevas ideas sobre cédmo deben
desarrollarse estos complejos segln su tipologia y actividades especificas. El analisis
de la configuracién de los espacios dentro de estos proyectos permite obtener buenos
resultados en cuanto al control de la luz, la gestion de la ventilacion y la temperatura
de los espacios dispuestos. Ademas, fortalece el criterio del arquitecto en formacién
en relacion con las dimensiones morfoldgicas que se derivan de las actividades y

necesidades de los usuarios estudiados.

El caso de estudio da paso a un contexto para discutir el analisis que se realiza al
plantear un proyecto sin un profundo conocimiento sobre la venta de un producto en
particular y como este conocimiento es fundamental para disefiar las circulaciones

entre espacios, la disposicion de areas publicas y potenciar la exeriencia del usuario.
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Ademaés, esta investigacion es la oportunidad de estudiar ciertos parametros en
cubiculos de venta u espacios similares, sentando las bases para analizar como la
arquitectura y el disefio influyen en la interaccion, el impulso y la promocién de

espacios comerciales que no necesariamente sean parte de un centro comercial.

Desde el ambito social, la regeneracion de este mercado es fundamental para
fortalecer la cohesion social y dindmicas del sector. Ademas, contribuye a mejorar la
imagen urbana y la percepcion del espacio, otorgando vitalidad a un area subutilizada

por los residentes del barrio debido a su disefio actual.

7.4. Objetivos

7.4.1. Obijetivo general

Analizar los criterios morfologicos del mercado especializado en venta de zapatos
para su rehabilitacidn y potenciacion, caso Juan Cajas.

7.4.2. Objetivos especificos

OEL1: Estudiar el estado actual del mercado Juan Cajas a partir de criterios

morfologicos especificos y estrategias comerciales.

OE2: Interpretar actividades y necesidades morfoldgicas del usuario en el
caso de estudio Juan Cajas.

OE3: Disefar una guia de criterios morfologicos para la rehabilitacion de

mercados en ventas de zapatos, caso de estudio Juan Cajas.

7.5. Linea de investigacion

Dominio Lineas De Investigacion
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7.6.  Antecedentes de la investigacion (Estado del Arte)
Citerios Morfologicos

Los criterios morfolégicos son una serie de decisiones que se toman al disefiar
un espacio determinado, los cuales deben responder a las diversas actividades que se
realizan en él. En este caso, nos centraremos en las necesidades espaciales que se
pueden identificar en un entorno comercial. El disefio desempefia un papel
fundamental en la diferenciacion de los comercios, ya que elementos como la
distribucion y la estética influyen de manera notable en la percepcién y satisfaccion
de los clientes (Doyle & Broadbridge, 1999).

De acuerdo con lo citado, podemos entender, que el proceso de la actividad
comercial se ve afectado por su entorno y la disposicién espacial. Esto resalta la
importancia de estudiar el desarrollo de las actividades dentro de un lugar especifico,
sobre todo si se trata de un centro especializado en la venta de un producto particular.
La planificacion comercial incluye aspectos estratégicos como la ubicacion, la

accesibilidad y la experiencia integral del comprador (Davies ,1983).

De esta manera podemos afirmar, que los criterios morfoldgicos son las
medidas espaciales en las que una actividad se desarrolla, y al no cumplir con estos,

las dindmicas entre el usuario y el espacio se ven afectadas. La morfologia en el
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disefio estructura y organizacion de un espacio, resultando en un impacto sensorial,
funcional y estético que determina como el espacio se adapta a su contexto y como el

usuario lo experimenta a través de su uso.

La investigacion Plaza Urbina: Tiempo, Morfologia y Memoria, Paola
Velasco (2019) resalta la importancia de entender un espacio desde su historia,
respondiendo a las actividades que se han desarrollado a lo largo del tiempo. De este
modo, destaca que una plaza o mercado debe ser analizada desde una perspectiva
enddptica y exoptica en relacion con lo que ocurre en su contexto inmediato. Como
resultado, se obtiene una respuesta que cubre el itinerario experimental del usuario a

través de la morfologia y las relaciones espaciales.
Mercados especializados

Los mercados son espacios importantes para el desarrollo de las actividades
cotidianas en un sector, ya que potencian el crecimiento econémico, social y cultural.
Las plazas o mercados a menudo reflejan los valores comunitarios y la identidad
cultural del sector, sirviendo como lugares para el compromiso civico y el discurso
publico. El disefio debe dar cabida a diversas actividades, desde mercados hasta

plazas, fomentando un sentido de pertenencia (Childs, 2004).

A nivel mundial, se pueden encontrar numerosos textos que abordan la
rehabilitacién de mercados, reasltando la importancia en las dinamicas de una ciudad
0 sector. Los mercados crean espacios donde el intercambio cultural y la venta de
productos fortalecen la comunidad. Sin embargo, en Ambato, muchas plazas y

mercados se desarrollaron bajo criterios ya obsoletos. (Nicola Garcés, G. 2017)

Es evidente que, con el tiempo, las normativas han cambiado para favorecer el
desarrollo y funcionamiento adecuado de estos espacios. No obstante, estos cambios
se han enfocado de manera general, sin considerar un disefio especializado. En las
normativas INEN, por ejemplo, solo se encuentra reglamentacion aplicable a los
mercados de abastecimiento segin la Norma INEN mercados 2687 (2013), sin

mencionar mercados especializados.
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Sin embargo, el desarrollo de Ambato ha dado lugar a nuevas tipologias de
mercados especializados en productos especificos. Estos espacios presentan
necesidades espaciales particulares segun los productos que se comercializan.
Asimismo, la distribucion de los espacios, las circulaciones y la organizacion del
complejo deben responder a la tipologia del mercado para garantizar su
funcionalidad.

Rehabilitacion de mercados

Como se menciond anteriormente, los mercados en Ambato han desempefiado
un papel fundamental en el desarrollo econémico, social y cultural de la ciudad. A lo
largo del tiempo, estos espacios no solo se han mantenido, sino que algunos han
experimentado crecimiento y expansion. Gracias a esto, las autoridades municipales
han implementado diversos planes para mejorar y optimizar estos complejos

comerciales.

Durante la administracion del alcalde Luis Amoroso Mora, se puso en marcha
el "Plan de Atencidn Inmediata a la Red de Plazas y Mercados del Canton™. Este plan
contemplaba varias acciones destinadas a impulsar y mejorar el funcionamiento de
alrededor de 22 plazas y mercados de la ciudad (Gob.ec, GAD, 2018).

Las principales intervenciones incluyeron la readecuacién de luminarias,
sistemas de drenaje y descarga, mejoras en la infraestructura, revision de conexiones
de energia eléctrica y control del comercio auténomo. El objetivo era garantizar
condiciones 6ptimas tanto para los comerciantes como para los usuarios, atendiendo

sus necesidades de manera eficiente (Gob.ec, GAD, 2018).

Ademas de estas intervenciones estructurales, se abordé el tema de las ventas
informales. En el boletin de prensa 222, se inform6 que la Policia Municipal retird
provisionalmente 18 productos de mercaderia expendida en bienes de uso publico, y
la Senae retird 650 pares de calzado, junto con un centenar de prendas de vestir y
maletas. Estas acciones evidencian como las ventas informales estan relacionadas con

la infraestructura y el ordenamiento de los complejos comerciales.
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Los mercados intervenidos en este plan incluyen, entre otros, el Mercado
América, Santa Clara, Control Norte, Huachi Belén, Mercado Artesanal, Plaza Juan
Cajas, Plaza Pachano, Mercado Modelo, Mercado Central, Plaza Primero de Mayo,
Mercado Simon Bolivar, Mercado Urbina, Mercado Colon y la Plaza de Comidas de
la Terminal. La mayoria de estas intervenciones se centraron en mejorar sistemas de

luminarias y el tratamiento de aguas (Gob.ec, GAD, 2018).

Este proceso se ha previsto como un plan a largo plazo, debido a la cantidad
de las intervenciones necesarias. Por ello, ha sido abordado por diferentes alcaldias a
lo largo de sus periodos de gobierno. Es fundamental entender que, si bien estas
intervenciones son necesarias para el buen desarrollo de las actividades comerciales,
se han centrado principalmente en redes de servicios, sin que se haya creado una
ordenanza que regule ciertos criterios espaciales y morfologicos para las tipologias

especializadas identificadas durante el desarrollo de la investigacion.

Merchandising y Arquitectura

El merchandising y la arquitectura son elementos fundamentales de disefio que
van de la mano. Esta tendencia, conocida como retail, se ha consolidado como una
practica en donde se impulsa la compra de productos a través del disefiado de los
espacios de venta. El libro Designing to Sell: A Complete Guide to Retail Store

Planning and Design entiende la importancia del espacio en el proceso de venta.

El retail desempefia un papel crucial en el proceso de distribucion espacial,
influyendo en los patrones de actividad y en la dindmica econdémica de las
comunidades. Las investigaciones han demostrado como las actividades comerciales
se modifican segun la disposicion y el desarrollo del espacio. El desarrollo de
actividades comerciales se ve impulsado por la arquitectura, mejorando la experiencia
del usuario a través de la psicologia del comprador. Por ello, es esencial estudiar el
comportamiento de las personas dentro de centros comerciales, plazas o mercados

para facilitar la navegacion del usuario. (Healy et al., 2007).

15


https://gadmatic.ambato.gob.ec/lotaip/2018/mayo/anexo%20literal%20m/boletines/Plan%20de%20Atencio%CC%81n%20Inmediata%20a%20la%20Red%20de%20Plazas%20y%20Mercados.pdf

Hoy en dia, es comun observar como el retail ha adquirido un papel clave en la
creacion de un negocio. A través de esta estrategia, es posible fortalecer una marca,
proyectar una imagen y crear una experiencia sensorial mejorada para el consumidor.
El retail genera experiencias de marca que involucran a los clientes a niveles
cognitivos, emocionales y viscerales. Este enfoque holistico optimiza la percepcion
de la marca y fomenta la lealtad del cliente (Healy et al., 2007).

La gestion eficaz de la experiencia del cliente se centra en ajustar las operaciones
para satisfacer necesidades individuales, lo que puede conducir a una mayor
satisfaccion y lealtad. Factores como la marca, los precios y la atmosfera de la tienda
son esenciales en la creacion de estas experiencias (Hillier, B., 2009). Al analizar un
mercado desde esta perspectiva, podemos obtener resultados basados tanto en la

morfologia del uso del espacio como en el aspecto semidtico del proceso de compra.

7.7. Marco teorico

El Mercado Juan Cajas atrae a un numero considerable de personas
diariamente y a lo largo de todo el afio; su ubicacion garantiza una afluencia
constante de usuarios. En este sentido, se destaca que plazas bien disefiadas pueden
potenciar significativamente la vitalidad urbana y la cohesion social.

Disefio centrado en el ser humano: Los mercados deben ser comprendidos
desde su importancia para la sociedad, aplicando un enfoque centrado en el usuario.
Estos espacios no solo son equipamientos que abastecen a las ciudades, sino que
deben ser interpretados como entornos habitados por las personas. Por lo tanto, es
crucial enfatizar y entender las preferencias del usuario, asi como su comodidad y las
experiencias sensoriales, para disefiar espacios que resulten atractivos y agradables al
publico. De este modo, se crean entornos mas humanos que invitan a la permanencia
y fomentan la comunidad. Este enfoque en la experiencia del usuario es vital para

promover interacciones sociales y la participacion comunitaria.

Un espacio es realmente exitoso cuando se utiliza activamente dia a dia,

correlacionando la arquitectura de un espacio con la visibilidad y el comportamiento
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humano. Es fundamental resaltar la comprension de las configuraciones espaciales,
ya que estas influyen en el movimiento y las actividades. Al tratarse de espacios
especializados, se requiere un profundo analisis desde la perspectiva del comprador,
el vendedor o el visitante. Esto resulta en una mejor comprension de las necesidades
que pueden ser atendidas desde la arquitectura, alinedndose con los principios del
disefio centrado en el ser humano. El éxito se puede atribuir a qué tan bien la
configuracién espacial se adapta al patron real de comportamiento humano (Hillier,
2004).

Integracion de Elementos de Disefio: Los mercados como esapacios de
interaccion social y lugares de estadia son exitosos cuando incorporan diversos
elementos como espacios verdes, disposicion de asientos, e iluminacién adecuada, a
estos los llamaremos “Criterios para diseiar plazas y mercados”. Estas caracteristicas
son de suma importancia porque contribuyen las ventas dentro de un mercado y a un
ambiente agradable que invita a las personas a reunirse e interactuar. Este concepto
sugiere que integrar estos elementos de manera reflexiva puede conducir a espacios

publicos méas agradables.
Criterios para disefiar plazas y mercados:

Entrada: El disefio de la entrada de una tienda es crucial, ya que debe captar
la atencion del cliente y ofrecer una vista preliminar del interior. Es fundamental que
el acceso sea atractivo y proporcione un espacio adecuado para que los clientes se

detengan y absorban lo que ocurre dentro del mercado (Mesher, 2010).

Por lo general estos son los espacios que la gente ocupa como punto de encuentro,
convirtiendose en un espacio reflexivo y de intercambio cultural o social. En esta
primera instancia es importante empezar a tener una sefializacion que diriga a los
usuarios a las secciones correctas, de esta manera se facilita la navegacion en el

complejo.

Es fundamental asegurar que el espacio sea accesible para todos los usuarios,

incluyendo cochecitos de bebé y sillas de ruedas. La clave radica en crear un entorno
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que funcione en armonia con el mercado y su entorno. Por ello, es importante analizar
la entrada en conjunto con las circulaciones principales para garantizar una

integracion efectiva (Mesher, 2010).

Circulaciones: Las circulaciones dentro del mercado deben ser claras y
accesibles para facilitar el movimiento de los usuarios. Pasarelas bien definidas guian
a los visitantes hacia areas clave, como los asientos y los espacios verdes,
promoviendo asi una experiencia mas organizada y placentera. Esta accesibilidad es

vital para fomentar un itinerario experimental satisfactorio para el usuario.

El valor estratégico de una plaza, determinado por el flujo peatonal y las
lineas de vista, influye directamente en su vitalidad. Un mayor trafico peatonal se
correlaciona con un incremento en la ocupacion estatica. Es primordial disefiar
caminos claros e intuitivos que orienten a los usuarios por la plaza sin confusiones,
mejorando asi el itinerario experimental y la distribucion espacial por categorias
(Campos, 2000).

En cuanto al criterio morfologico para la circulacién, es fundamental asegurar
que las vias sean lo suficientemente anchas para acomodar el trafico peatonal,
especialmente durante eventos o en horas pico. Por esta razon, es necesario realizar
un andlisis del caso de estudio que permita una adecuada circulacion y contemple los
elementos de disefio que deben integrarse para mejorar la navegacion en el complejo.
Es necesario resaltar la utilizacién de materiales duraderos con el fin de mejorar la
seguridad y la longevidad del espacio. Al tratarse de un lugar publico, los materiales
de alto tréfico son los mas recomendables, ya que el uso intensivo de las instalaciones

es un aspecto importante que no debe ser descuidado (Mesher, 2010).

Ritmo de circulacion: El ritmo es un aspecto fundamental en el disefio de la
circulacion, ya que analiza como las personas usan y se desplazan por el espacio. Por
esta razon, comprender la dinamica de la circulacién permite enfocar la experiencia
del usuario y satisfacer sus necesidades mediante herramientas que optimicen el

comercio (Mesher, 2010).
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Existen tres tipos de ritmo basados en la velocidad de las actividades o
sensaciones que se desean generar en un espacio comercial: rpido, medio y lento.
Por ejemplo, en una cafeteria donde la comida se prepara frente al cliente, se crea una
sensacion de rapidez. Comprender el tipo de publico al que se dirige el local es
esencial. En este caso, es importante analizar el proceso de compra de calzado para
definir espacios con ritmos tanto rapidos como lentos dentro del complejo (Mesher,
2010).

Espacios Verdes: Los espacios verdes proporcionan una mayor conexion con
el entorno natural, lo que deriva en una mejora de la calidad del aire y ofrece un
ambiente relajante. Esta interaccion con la vegetacion alienta a los visitantes a
permanecer mas tiempo en el mercado, al mismo tiempo que mejora la percepcion de
seguridad en el espacio. En este sentido, es fundamental incorporar una variedad de
especies vegetales que apoyen la vida silvestre local y potencien el valor ecoldgico
del sector. Los jardines y jardineras cumplen la funcién de ser esponjas visuales y
sensoriales, ofreciendo un ambiente que favorece la relajacion y la contemplacion
dentro del mercado. (Rosario, D., & Sanchez Garcia, V. A. 2023)

Es imprescindible asegurar que las areas verdes sean faciles de mantener y
sostenibles a lo largo del tiempo, por lo que el disefio de estos espacios debe facilitar
su mantenimiento. En estos elementos verdes publicos se deben utilizar los recursos
naturales disponibles, como el agua pluvial, para el riego de la vegetacion. Ademas
de buscar especies nativas, es importante seleccionar aquellas que sean resistentes a la
interperie y que no requieran un cuidado excesivo, acorde con las previsiones de un

espacio publico. (Andrade, 2012)

Los espacios verdes deben ser disefiados para ser accesibles a todos los
usuarios, incluidos aquellos con discapacidad, asegurando que los caminos y los
asientos sean inclusivos. Mantener el criterio de espacios de uso publico es

primordial, ya que deben funcionar para todos los asistentes del sector.

Areas de asiento: En los espacios comerciales, es fundamental contar con

areas de descanso que inviten a la interaccion social, ofrezcan oportunidades para el
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reposo y fomenten una mayor permanencia en el lugar. La disposicion de una
variedad de opciones de asientos, como bancos, sillas y configuraciones informales,
permite atender diversas preferencias, tamafios de grupo y actividades. En este
contexto, la eleccion ergondémica de los asientos es crucial y debe definirse en
funcion del tipo de espacio y de la actividad que se pretende apoyar.(Lynne Mesher,
2010)

Los espacios que incluyen asientos dentro del complejo deben satisfacer
necesidades especificas segun su ubicacion. Por ejemplo, un banco estatico debe
ofrecer comodidad para el descanso en un pasillo o cerca de un area verde, mientras
que los asientos moviles en los cubiculos de venta son importantes para facilitar el

proceso de comercializacion.

Por lo tanto, es esencial disponer de distintos tipos de asientos, cada uno
adecuado a una actividad particular. Esto debe coordinarse con el disefio de las
circulaciones y los espacios verdes para que, en conjunto, funcionen en beneficio de
los usuarios del mercado. La disposicion estratégica de los asientos no solo busca
aumentar las ventas, sino también mejorar la experiencia tanto de los visitantes como
de los comerciantes. Un andlisis cuidadoso de la ubicacion de estas areas puede
contribuir a la promocion de los cubiculos de venta, al mismo tiempo que se fomenta
la cohesion social. Es igualmente importante la creacion de zonas dedicadas a la
contemplacion y el descanso, que aporten al bienestar general del entorno (Jian-cai,
2002).

Sefalizacion clara: La sefalizacion efectiva durante el desarrollo de
actividades es importante para guiar a los clientes a través del mercado. Los letreros
deben colocarse estratégicamente para indicar diferentes secciones, categorias de

productos y salidas. (Mesher, 2010).

La sefializacion clara y visible ayuda a los clientes a localizar rapidamente lo
que necesitan, reduciendo la frustracion y mejorando su experiencia general. La
correcta sefializacion puede alentar a los clientes a explorar diferentes areas del

complejo. Al disefiar vias que conducen a varias secciones, los minoristas pueden
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incitar a los clientes a descubrir nuevos productos o promociones. Esta exploracion
puede aumentar la probabilidad de compras adicionales, ya que los clientes pueden
encontrar articulos que capten su interés mientras navegan por el espacio (Mesher,
2010).

La logica social del espacio metedo analitico de Bill Hillier:

El método empleado por Hillier en varios de sus trabajos utiliza el mapeo de
comportamiento, que consiste en contar el nUmero de personas estaticas (sentadas y
de pie) en diferentes plazas durante intervalos de tiempo especificos. Este conteo
permite comprender la relacion entre la configuracién espacial y el comportamiento
humano. (Hillier, 1997)

El estudio también subdivide las plazas en subespacios para explorar en
mayor profundidad la visibilidad y los patrones de uso. Esta segmentaciéon facilita la
obtencidon de espacios de estudio, que en conjunto con otros métodos, posibilitan el
andlisis de los criterios morfoldgicos especificos para las actividades desarrolladas.
Ademas, la creacion de un itinerario de experiencia para el usuario permite generar
un listado de zonas de estudio, cuyos resultados proporcionan criterios replicables en

otros espacios de caracteristicas similares. (Hillier, 1997)

Sintaxis del espacio: Este es el primer paso para analizar configuraciones espaciales
y su impacto en el comportamiento humano, especialmente en contextos

arquitectonicos. Los pasos incluyen:

1. Crear ejes: Trazar ejes que representen las lineas de visibilidad mas largas a

través del espacio, capturando la conectividad de diferentes areas.

2. Segmentar el espacio: Dividir el disefio en unidades o segmentos mas

pequefios y manejables.

Analisis de Grafica de Visibilidad: Este método evalGa dentro de un espacio el
movimiento y comportamiento de las personas, identificando las areas que atraen

mayor atencion
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1. Realizar andlisis de gréaficos de visibilidad: Examinar la visibilidad en el
espacio mediante la creacion de graficos que muestren como varia el acceso

visual en distintas areas.

Mapeo de Conducta: Este enfoque consiste en contar y categorizar las actividades

de las personas en un espacio.

1. Recolectar datos sobre patrones de movimiento humano: Contabilizar y
analizar los comportamientos de los usuarios para correlacionarlos con el

analisis espacial.

2. lterar: A partir de los hallazgos, ajustar el disefio espacial para mejorar la
usabilidad y accesibilidad, y repetir el analisis seglin sea necesario.

Cubiculo de venta:

Exposicion de productos: Un aspecto crucial del proceso de compra y de la
experiencia del usuario es la exposicion de los productos, ya que esta estrategia
motiva a los consumidores a acercarse al cubiculo de venta. Aunque estos elementos
son esenciales en la experiencia del cliente, también estan estrechamente vinculados
con el disefio interior, favoreciendo el funcionamiento del espacio y la venta de los
productos (Mesher, 2010).

Existen diversos tipos de estanterias que presentan los productos de diferentes
maneras segin su naturaleza y propdsito. La altura de la exposicién juega un papel
fundamental. Los expositores se dividen en dos tipos principales: los expositores de
pared, que son los mas comunes y suelen emplearse para productos en grandes
cantidades o de produccién masiva; y los expositores de piso, disefiados para destacar
productos especificos a una altura mas baja, resaltando su importancia (Mesher,
2010).

Probadores: Durante el proceso de compra en tiendas de ropa o accesorios,
los probadores son fundamentales, ya que permiten a los usuarios comprobar cémo

les quedan los productos antes de tomar una decision de compra. Estos espacios, bien
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disefiados, pueden mejorar significativamente la experiencia del cliente (Mesher,
2010).

El disefio de los probadores varia segin el espacio disponible y el tipo de
prendas a la venta. Algunos disefios incluyen areas de espera para los acompariantes,
lo cual mejora la comodidad y funcionalidad del espacio. Ademas, dentro de cada
cubiculo, se debe prever un mobiliario adecuado y suficiente espacio para colgar las
prendas. Para garantizar comodidad y funcionalidad, los probadores deben contar con
iluminacién adecuada, areas de descanso y mobiliario disefiado acorde al tamafio de
la tienda y el tipo de producto en venta. Estos elementos son clave para ofrecer una
experiencia de compra satisfactoria y atractiva para diferentes tipos de usuarios
(Mesher, 2010).

Zonas de consulta: Las zonas de consulta son fundamentales dentro del
proceso de compra, ya que contribuyen a cerrarlo de manera efectiva y satisfactoria.
Estas se pueden dividir en dos tipos: una zona mas privada, disefiada para transmitir
una sensacion de lujo o exclusividad, y otra mas visible, destinada a destacar la

cantidad de ventas realizadas y proyectar una imagen de alta demanda.

Estas areas desempefian un papel clave en la atencion al cliente, garantizando
su satisfaccion. Por ello, deben estar integradas cuidadosamente en el disefio general
de la tienda, funcionando como un elemento esencial de su composicién (Mesher,
2010).

Punto de venta: El punto de venta marca la etapa final del proceso de
compra, donde el cliente realiza el pago de los productos seleccionados. La ubicacién
del mismo depende de la tipologia del comercio y del tamafio de la tienda. En
supermercados, es comun encontrarlo en la parte frontal, facilitando las circulaciones
internas. En tiendas de moda, su ubicaciéon varia: situarlo al final fomenta un
recorrido completo que puede aumentar las ventas, mientras que colocarlo al frente

optimiza la vigilancia y eficiencia del personal, especialmente en tiendas pequefias.
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Ademas de ser el espacio destinado al pago, el punto de venta ofrece una
oportunidad adicional de comercializacion, al exhibir productos de impulso o

promociones estratégicas (Lynne Mesher, 2010).

Trastienda: La trastienda es una zona fundamental de la tienda a pesar de ser
invisible para el cliente. Como su nombre lo indica, suele ubicarse en la parte trasera
del comercio y esté destinada al uso exclusivo del personal de ventas y empleados ().
Este espacio incluye &reas como bodegas para almacenamiento de productos, zonas
de descanso, espacios para alimentacion y servicios higiénicos para el equipo de

trabajo.

La configuracion y tamarfio de la trastienda varian segun las necesidades vy el
tipo de comercio; no requiere el mismo espacio un kiosco que un supermercado en un
centro comercial. Al tratarse de un &rea oculta y funcional, los materiales y acabados
suelen ser basicos, econdémicos y duraderos, priorizando la eficiencia y la

operatividad del lugar (Lynne Mesher, 2010).

Aseos: Es esencial garantizar la disponibilidad de aseos publicos,
especialmente en locales con zonas de comida y bebida. Si se ofrecen instalaciones
sanitarias para clientes, es fundamental que estas contemplen accesibilidad universal,
facilitando su uso por personas con discapacidades (Lynne Mesher, 2010). Los aseos
no necesariamente deben estar integrados dentro de una tienda; en ocasiones, se
ubican en zonas de trastienda o, dependiendo del contexto, en ubicaciones
estratégicas del complejo comercial que faciliten su acceso y uso
eficiente.

Entorno cemercial:

lluminacion: Existen principalmente dos tipos de iluminacion: natural y
artificial, ambos fundamentales al momento de disefiar un espacio. La iluminacion se
utiliza no solo para atraer al cliente al interior de la tienda, sino también para resaltar
los productos en exhibicion (Mesher, 2010). Por esta razdn, es crucial comprender los

niveles de luz adecuados para los diferentes espacios comerciales. El disefiador debe
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trabajar en conjunto con la iluminacién para reflejar la identidad de marca en los

cubiculos y en las areas comunes.

Generalmente, se emplean tres niveles de iluminacion: la iluminacion de acento,
destinada a destacar productos; la luz de trabajo, utilizada en zonas de servicio; y la
luz general, que responde a las necesidades de circulacion (Mesher, 2010). Para
satisfacer estas necesidades, existen subtipos de iluminacién que funcionan como

herramientas clave en el disefio de espacios comerciales.

Calidad de aire: La temperatura en el interior de un espacio comercial
influye significativamente en la experiencia global de compra y en el entorno laboral
de los empleados. Por esta razon, es fundamental considerar la ventilaciéon y la
calidad del aire durante el disefio del espacio. Se prioriza la ventilacion cruzada para
evitar el uso de aires acondicionados, ya que estos no siempre representan una

solucion optima.(Lynne Mesher, 2010)

En mercados como este, la instalacion de ventilacién mecénica puede resultar
complicada. Sin embargo, si el disefio considera estratégicamente la ubicacion de
ventanas y areas abiertas, estos mecanismos no son imprescindibles. La ventilacion y
la acustica son factores clave que afectan los procesos de compra y las actividades
comerciales. Garantizar un uso adecuado de estos elementos puede mejorar tanto las

ventas como la experiencia del usuario (Lynne Mesher, 2010)

Acustica: En la mayoria de los espacios comerciales no es necesario eliminar
por completo los altos niveles de ruido provenientes del exterior. En cambio, se
pueden aplicar métodos sencillos de control acustico que mejoren el ambiente general
Por ejemplo, es posible utilizar elementos arquitectonicos como tabiques, mobiliario
o estructuras menos complejas para crear un “colchdn acustico”.(Lynne Mesher,

2010).

La ubicacion de las tiendas, en areas con alta afluencia peatonal, dificulta la
cancelacion total del ruido. Sin embargo, es crucial implementar estrategias que

controlen el ruido dentro del comercio, garantizando el confort tanto de los usuarios
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como de los vendedores. Un recurso efectivo es el uso de madsica ambiental, que no
solo ayuda a enmascarar el ruido exterior, sino que también genera una atmosfera

propicia para las compras.

Factores Psicoldgicos Analizados en Disefio para Espacio de Venta

Efectiva:

El disefio de los espacios comerciales debe ser concebido estratégicamente
para garantizar una experiencia de compra efectiva y satisfactoria. La incorporacion
de principios de la psicologia ambiental puede conducir a espacios minoristas mas
efectivos que atiendan al comportamiento humano (Jian-cai, 2002).

Los consumidores asocian la calidad de los productos no solo con sus
caracteristicas intrinsecas, sino con el entorno en el que estos se presentan. Factores
como el disefio interior, la organizacion, la limpieza y la disposicion de los productos
contribuyen a reforzar o debilitar la percepciéon de valor de la mercancia. En este
sentido, la imagen y el estilo del espacio comercial son elementos decisivos porque
influye en las percepciones cognitivas del cliente y en sus respuestas emocionales, 1o

que puede derivar en decisiones de compra mas rapidas y favorables

Los patrones de compra estan fuertemente condicionados por el disefio del
espacio y la distribucion de los productos. Comprender como los clientes navegan por
el area comercial y qué factores los influyen durante el proceso de compra es
importente para una distribucion y flujo de tr&fico dentro de la tienda. El entorno
fisico sirve como un conjunto de informacion que influye en las elecciones del
consumidor, destacando la importancia de las caracteristicas espaciales (Bilotta &
Bonaiuto, 2006).

Influencia de las expectativas del cliente en el disefio de la tienda

El disefio de un espacio comercial estd profundamente influenciado por las
expectativas que los clientes desarrollan con base en la identidad de la marca. El
ambiente acogedor es factor clave ya que los consumidores no solo esperan adquirir

productos, sino vivir una experiencia de compra placentera. El disefio efectivo de la
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tienda impacta directamente la satisfaccion percibida, influyendo en la retencion de
clientes (Turhan, 2016).

Otro aspecto es la facilidad de navegacion ya que los clientes anticipan
encontrar los productos que buscan sin dificultad, por lo que el disefio de la tienda
debe facilitar una circulacion intuitiva y un flujo de trafico fluido. El uso de
sefializacion clara y una distribucion estratégica de las areas de productos contribuyen
a una experiencia de compra sin frustraciones. Mejoran el reconocimiento del espacio
y la comodidad del usuario, lo que lleva a una circulacién eficiente y a una reduccion

de la frustracion en entornos complejos(Silas & Philip, 2018).

A partir de la informacién recolectada y analizada, se han desarrollado dos
redes conceptuales para garantizar que se aborden todos los conceptos clave
necesarios para el desarrollo de la investigacion. Estas redes se han dividido en
variables independientes y dependientes, facilitando asi la identificacion y el analisis
de las relaciones entre ellas y asegurando que los resultados se acerquen a un

seflalamiento claro de las variables involucradas.
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lustracion 2 Red conceptual independiente
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Red conceptual dependiente
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En funcion de la invetstigacion bibliografica estos son los criterios morfologicos

tomados en cuenta para el desarrollo del marco metodologico. Dichos criterios

facilitan la creacion de apartados enfocados en el itinerario del usuario y la imagen

del mercado. Serdn fundamentales para el desarrollo de fichas, guiones y la guia

general. Los criterios morfoldgicos establecidos son:

e Accesibilidad

o Disefio de entrada

e Circulaciones internas

¢ Ritmo de circulacién

e Visibilidad del espacio

e lluminacion
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o Integracion de espacios verdes

o Areas de descanso

« Organizacion de cubiculos de venta
o Calidad del entorno comercial

o Sefalizacion

e Conexién con el entorno urbano

e Seguridad y confort

o Experiencia del usuario

7.8.  Formulacion de hipdtesis

Los criterios utilizados en la planificacion de mercados no contemplan las
caracteristicas, necesidades y actividades especificas de mercados que tienen una
tipologia distinta o especializada. La distribucion y disefio de los espacios
comerciales en el mercado minorista Juan Cajas, complican el correcto desarrollo de

las actividades comerciales y dificulta la integracion con el entorno y los usuarios.

Ademas, el mercado Juan Cajas no cumple con criterios morfologicos especificos
para un mercado especializado en la venta de calzado, lo que afecta negativamente
tanto la funcionalidad como la experiencia del usuario. La implementacion de
criterios morfologicos adecuados, combinados con teorias de merchandising y retail,

permitird mejorar su operatividad y potenciar el recorrido experimental del usuario.

7.9. Sefalamiento de variables
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Variable Independiente Variable Dependiente

llustracion 4 Sefialamiento de variables
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CAPITULO II.

METODOLOGIA
25.1. Paradigma de investigacion

El paradigma de investigacion se determina como constructivista ya que
construye su conocimiento a partir de la interaccion del entorno y de experiencias de

las personas que interacttan en el caso de estudio.

Este proceso de investigacion parte de la observacion de la realidad para llegar
a la formulacion de teorias. Por lo que no es lineal, sino que se mueve entre las
respuestas y el desarrollo de la teoria, dando de esta forma espacio a la interpretacion
mas abierta de la informacion recolectada. EIl proceso de indagacion es mas flexible
y se mueve entre las respuestas y el desarrollo de la teoria. Su propésito consiste en
“reconstruir” la realidad, tal como la observan los actores de un sistema social
definido previamente. Es holistico, porque se precia de considerar el “todo” sin

reducirlo al estudio de sus partes (Sampieri, 2014).

De esta forma se analiza maltiples realidades subjetivas, reconociendo que
cada individuo o grupo tiene una forma Unica de ver y vivir la realidad estudiada en el
mercado Juan Cajas. Este paradigma de investigacion permite comprender el
significado de las acciones en el contexto en el que ocurren sin buscar el control o

modificacion la realidad, sino comprenderla tal como es.

Todo individuo, grupo o sistema social tiene una manera Unica de ver el
mundo y entender situaciones y eventos, la cual se construye por el inconsciente, lo
transmitido por otros y por la experiencia, y mediante la investigacion, debemos tratar
de comprenderla en su contexto (Sampieri, 2014). Por lo que comprender las
perspectivas de lo vendedores, compradores y visitantes del mercado Juan Cajas es

importante para generar conocimiento que sea de valor para la investigacion.
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25.2. Enfoque de investigacion

Como se menciona en el enfoque del proyecto de investigacion, esta tesis
tiene un enfoque cualitativo, estudiando los fendmenos y dinamicas del lugar a partir
de métodos de observacion participativa. La investigacion cualitativa se enfoca en
comprender los fendmenos, explorandolos desde la perspectiva de los participantes en
un ambiente natural y en relacion con su contexto (Sampieri, 2014).

Este enfoque de investigacion permite obtener datos de las personas
involucradas en el desarrollo diario del mercado, asi mismo de las situaciones o
procesos que viven para ejecutar sus actividades, tal como son percibidos y
experimentados por ellos mismos. No se busca la medicion numérica de variables
establecidas para la investigacion, sino la obtencion de informacién a través del

lenguaje escrito, verbal y no verbal, asi como visual (Sampieri, 2014).

A diferencia del enfoque cuantitativo que busca acotar la informacion, el
enfoque cualitativo pretende obtener una vision amplia y profunda de la situacion
actual dentro y fuera del mercado especializado. Por lo que es una herramienta ideal
para comprender fendmenos que suceden durante el proceso de venta desde un punto
de vista espacial y arquitectdnico, asi se facilita el profundizar en las perspectivas de
los participantes y comprender como perciben y experimentan la realidad para brindar

soluciones morfoldgicas que respondan a las actividades y dinamicas del complejo.
25.3. Alcance de investigacion

Para la presente investigacion, se identifican dos tipos de alcance para la
obtencion de los datos necesarios: el alcance exploratorio y el descriptivo. Estos
enfoques permiten interpretar la situacion actual del mercado a partir de sus
caracteristicas morfoldgicas. Mientras que los estudios exploratorios se enfocan en
descubrir y prefigurar fendmenos, los estudios descriptivos son utiles para mostrar
con precision las dimensiones o aspectos de un fendémeno, suceso, comunidad,

contexto o situacion (Sampieri, 2014).
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Dado que esta investigacion es cualitativa, se caracteriza por su flexibilidad y
apertura, lo que la hace adecuada para el desarrollo de preguntas e hipotesis a lo largo
del proceso. Esto permite la introduccién de modificaciones durante la recoleccion y
el andlisis de datos. El enfoque cualitativo busca comprender y analizar las

experiencias de los usuarios involucrados.

Los estudios descriptivos tienen como objetivo especificar las propiedades,
caracteristicas y perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos u otros
fendmenos sujetos a analisis. Aunque en esta investigacién no se pretende medir
variables de manera cuantitativa y precisa, si se busca obtener una descripcion

detallada de las condiciones actuales del caso de estudio (Sampieri, 2014).

Para que este método funcione, es fundamental contextualizar adecuadamente
la investigacion, describiendo tanto el entorno fisico (la arquitectura, la distribucion
espacial y la morfologia de los espacios) como los aspectos sociales y culturales del
sector en el que se desarrolla. En este sentido, técnicas como la observacion, las
entrevistas y la revisién de documentos se pueden emplear para obtener datos

detallados sobre las condiciones presentes en el mercado Juan Cajas.

En resumen, tanto el alcance exploratorio como el descriptivo son valiosos
para esta investigacion, ya que reflejan conceptos complementarios que permiten

analizar los criterios morfoldgicos del mercado especializado en la venta de calzado.
25.4. Disefio de investigacion

Para esta investigacion se empleara la teoria fundamentada mediante un
disefio sistematico, dado que se caracteriza por su enfoque estructurado en el analisis
de datos. Este enfoque permite que la comunidad participe activamente en el proceso

de investigacion, lo cual es crucial para la recoleccion y el anélisis de los datos.
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El uso de la teoria fundamentada con disefio sistematico en esta investigacion
proporciona un método estructurado para desarrollar teoria a partir de datos
cualitativos recolectados por los usuarios del mercado. A través del proceso de
comparacion constante, se garantiza que la teoria resultante esté fundamentada en los

datos, reflejando la realidad de las problematicas estudiadas (Sampieri, 2014).

25.5. Poblacién, muestra y muestreo

Se propone analizar la situacion actual del mercado Juan Cajas a través del
estudio detallado de casos especificos, seleccionados segin las tipologias
identificadas en el sector. Por lo tanto, la eleccién de la muestra se basa en la
seleccion de casos que proporcionen informacion relevante para responder a las

preguntas de investigacion.

Se ha decidido utilizar una muestra flexible, que pueda modificarse a lo largo
del estudio, permitiendo la incorporacion o exclusion de casos segun las necesidades
emergentes de la investigacion. Dentro de esta muestra se incluyen tanto expertos
como “casos tipo", con el fin de reflejar adecuadamente las dinamicas del caso de
estudio. Se han identificado tres "casos tipo" esenciales para la recoleccion de

informacidn, siendo estos, el vendedor, el comprador y los usuarios flotantes.

De igual forma, se considera fundamental la opinidn de expertos, por lo que se
han identificado los especialistas necesarios en relacion con los temas abordados en el
marco conceptual. Esto permitird obtener informacidn especifica sobre aspectos clave
del estudio. Para esta muestra, es importante realizar entrevistas semiestructuradas, lo

gue garantizara que se mantenga el enfoque dentro del &mbito arquitectonico.
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EXPERTOS Y CASOS TIPO

Ingeniero en marketing
CASOS TIPO EXPERTOS: Fabricante de zapatos
Arquitecto interiorista
VENDEDOR
COMPRADOR
USUARIOS Residente adyacente al mercado
Estudiante UTA

FLOTANTES: Turista

25.6. Técnicas de recoleccion y analisis de informacion

25.6.1. Técnicas de recoleccion de informacion

En esta investigacion, se ha decidido emplear tanto el método participativo
como el préctico para obtener una comprension profunda y detallada del contexto
actual del caso de estudio. EI método participativo se centrara en la recopilacion de
experiencias y perspectivas mediante entrevistas semiestructuradas, las cuales ofrecen
flexibilidad en las respuestas. Este enfoque permite que los “casos tipo” expresen sus
puntos de vista de manera abierta, manteniendo siempre el enfoque en los temas
principales de la investigacion.

Por otro lado, el método practico incluira la observacion directa y el analisis
inductivo, en el que el investigador toma un rol activo tanto en la observacion como
en la realizacion de entrevistas. Para documentar los hallazgos, se utilizaran
narrativas visuales y anotaciones en diarios, complementadas con mapeos.
Adicionalmente, se empleard el método de sintaxis del espacios de Bill Hillier, tal

como se presenta en La ldgica social del espacio (1984). Este método ayudara a
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dividir el mercado Juan Cajas en cuadrantes estratégicos para observar y analizar las
dinamicas de sus areas clave.

Entonces en primer lugar, se estudiaran y determinaran los ejes principales del
recorrido mediante la herramienta de sintaxis espacial de Bill Hillier. Este paso
incluird la observacion y el registro en un diario para documentar la afluencia general,
lo que permitira una segmentacion posterior. A partir de este andlisis se realiza un
mapeo de conducta, para esto el complejo se dividird en cuadrantes mas faciles de
interpretar, y se realizard un conteo detallado en las anotaciones diarias en el mercado
Juan Cajas.

Estos pasos, de naturaleza inductiva, llevaran a una interpretacion espacial,
compuesto de un levantamiento fotogréafico y la calificacion de los espacios mediante
una ficha basada en criterios morfoldgicos definidos en el marco teérico. Como etapa
final del andlisis, se desarrollara un guion para entrevistas semiestructuradas,
facilitando la comprension del mercado desde la perspectiva de los usuarios en su
vida cotidiana. Este paso incluye cuatro tipos de fichas generadas para especialistas y
casos tipo, estas estan disefiadas para mantener una conexion directa con la

arquitectura durante la investigacion.

Tabla 2. técnicas de recoleccion de informacion

Técnica de recoleccion Herramienta de Perspectiva
recoleccion
Recorridos de complejo | Diario de campo. Afluencia en pasillos
Recorridos de complejo | Diario de campo. Registro de usuario por
segmento de analisis
Levantamiento Fichas de calificacion | Fotos del  espacio  por
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fotografico y recorrido | espacial. segmentos especificos
del complejo
Entrevista Ficha de resumen e | Casos tipoy especialistas

semiestructurada

interpretacion de discurso.

A continuacion, se presenta el modelo de ficha que se utilizara para la

calificacion espacial, basada en el marco tedrico que define los criterios morfologicos

clave para el mercado especializado Juan Cajas. Esta tabla permite evaluar el espacio

en una escala del 0 al 5, donde 0 representa la peor calificacién y 5 la mejor. Cada

criterio incluye una descripcion detallada que orienta la interpretacion requerida para

asignar la calificacion correspondiente.

Tabla 3. Formato ficha de Calificacion espacial

ESPACIO 1

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes &reas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dinamicas
de movimiento (r&pido,
medio, lento) segln las
actividades desarrolladas.
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Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
que facilita la orientacion y
el reconocimiento del
entorno.

lluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de éareas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso Yy la exposicion de
productos.

Calidad del entorno

Percepcion general del

comercial entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Sefializacion Eficacia de la sefializacion

para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcion de seguridad y
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacién,
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vigilancia y elementos de

disefio.
Experiencia sensorial del Impacto del espacio en las
usuario percepciones sensoriales del

usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

Para el desarrollo de las entrevistas se han disefiado cuatro modelos
diferenciados segun el enfoque del usuario entrevistado. Tres de estos modelos estan
dirigidos a especialistas mencionados en el muestreo, mientras que el cuarto es de
caracter general y se aplica a casos tipo identificados dentro del mercado. La tabla
utilizada facilita la sintesis de la informacion y la interpretacion agil de las respuestas

obtenidas para cada pregunta.

Ficha casos de especialistas:

La tabla esta disefiada para guiar la entrevista a las personas que tiene un
criterio especializado para cubrir las necesidades del complejo desde diferentes
criterios mediante preguntas abiertas, asegurando que se mantenga el foco en el
concepto principal, mientras se permite a los entrevistados ofrecer respuestas
detalladas y argumentadas. La ficha resume la informacién de manera clara y concisa,
mientras que las entrevistas completas se incluirdn en los anexos para proporcionar
un contexto mas amplio y detallado. Esto facilita la organizacion y comprension de

los datos recopilados, mejorando la claridad del analisis final.

Entrevista con Enfoque a Ingeniero de Marketing

Tabla 4. Guion de entrevista ingeniero en marketing

Tema Pregunta

Percepcion general del mercado | 1. ;Cémo describiria la imagen
actual del mercado Juan Cajas
desde una perspectiva de
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marketing?

2. ¢Qué caracteristicas
considera que destacan o
limitan el posicionamiento del
mercado como espacio
especializado?

3. ¢Cree que la especializacion
en la venta de calzado esta bien
comunicada y entendida por los
usuarios? Y porqué

Atraccion de clientes

4. ;Qué estrategias de
marketing actuales se utilizan
para atraer clientes al mercado?

6. ¢ Qué factores cree que
podrian mejorar la afluencia de
clientes y su permanencia en el
mercado?

Espacios comerciales y
branding

7. ¢{Cémo influye la distribucion
y disefio de los espacios en la
percepcion del mercado?

8. ¢Considera que la
arquitectura y la estética del
mercado apoyan una
experiencia coherente con su
especializacion en calzado?

9. ¢Qué mejoras en el disefio de
los espacios podrian fortalecer
la identidad del mercado y sus
productos?

Comportamiento del
consumidor

10. ¢/ Qué estrategias sugiere
para incentivar la compra
impulsiva o mejorar el recorrido
del cliente?

11. ;Qué elementos del disefio
actual del mercado considera
gue impactan positiva o
negativamente en la experiencia
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del cliente?

Merchandising y exhibicion 12. ;Coémo evalla la
disposicion actual de los
productos en el mercado?

13. ¢ Cree que existen
oportunidades para mejorar las
exhibiciones de calzado?

¢ COmo podrian implementarse?

14. ;Qué técnicas de
merchandising especificas
considera adecuadas para un
mercado especializado como
este?

Proyecciones y mejoras 15. ; Qué estrategias
recomendaria para reposicionar
el mercado y destacar su
especializacion en la venta de
calzado?

16. En un escenario ideal,
¢como imagina el mercado Juan
Cajas en términos de identidad,
disefio y comunicacion hacia el
cliente?

Entrevista con Enfoque a Fabricante de Zapatos

Tabla 5. Guion de entrevista fabricante de zapatos

Tema Pregunta

Percepcion general del 1. (Cémo describiria su

mercado experiencia como fabricante al
trabajar con el mercado Juan
Cajas?

2. ¢Qué ventajas o0 desventajas
observa en el mercado como
punto de venta para calzado?

3. ¢Considera que la
especializacion del mercado en
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calzado es un factor positivo
para su negocio? Y porqué

Zapatos y exposicion

4. ; Tiene alguna tecnica que le
ayudo a mejorar sus ventas?

5. ¢Coémo afectan la forma de
exposicion del producto?

6. ¢Qué cambios sugeriria en los
espacios de venta para mejorar
la experiencia tanto del cliente
como del fabricante?

Logistica y funcionalidad

10. ¢El disefio del mercado
facilita el almacenamiento,
manejo y distribucién de los
productos?

11. ¢ Qué desafios enfrenta como
fabricante en términos de
logistica dentro del mercado?

Impacto del mercado en el
negocio

12. ;Qué tan importante es el
mercado Juan Cajas para la
distribucion y ventas de sus
productos?

13. ({Cémo evalla la relacion
costo-beneficio de operar en este
mercado en comparacion con
otros puntos de venta?

14. ; Qué tan satisfecho esta con
el nivel de ventas que genera
este mercado?

Proyecciones y mejoras

15. ¢ Qué espera de un proceso
de rehabilitacion del mercado en
términos de beneficios para los
fabricantes de calzado?

16. ¢Como imagina el mercado
ideal para la venta de sus
productos?
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Entrevista con Enfoque a Arquitecto Interiorista

Tabla 6. . Guion de entrevista arquitecto interiorista

Tema Pregunta
Percepcidn general del 1. ¢Como evalla la distribucion
mercado y organizacion actual del

mercado Juan Cajas desde el
punto de vista del disefio
interior?

2. ¢ Qué elementos del mercado
considera bien disefiados o
funcionales para su proposito?

3. ¢Hay aspectos del disefio
interior que considera
desactualizados o
problematicos?

Funcionalidad de los espacios | 4. ;Cree que la distribucién de
los espacios facilita el flujo de
personas y productos?

5. ¢Qué tan adecuada le parece
la iluminacién, ventilacion y
accesibilidad dentro del
mercado?

6. ¢Qué modificaciones
sugeriria para optimizar la
funcionalidad de los espacios

interiores?
Disefio especializado en 7. ¢Como deberia adaptarse el
calzado disefio interior para resaltar la

especializacion del mercado en
la venta de calzado?

8. ¢ Qué caracteristicas de
disefio interior serian esenciales
para mejorar la exhibicién de
calzado?
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9. ¢Qué papel juegan los
materiales, colores y texturas en
la creacién de un espacio que
potencie la experiencia del
usuario?

Confort y permanencia

10. ;Como evalua la comodidad
de los espacios para clientes y
comerciantes?

11. ¢ Qué elementos
arquitectonicos o de disefio
interior podrian invitar a los
usuarios a permanecer mas
tiempo en el mercado?

12. ¢ Qué areas especificas del
mercado podrian beneficiarse de
una intervencion para mejorar el
confort?

Relacion con el entorno

13. Desde su perspectiva,
¢cémo podria integrarse mejor
el mercado con su entorno
urbano desde el disefio interior?

14. ;Qué aspectos del disefio
interior podrian reflejar mejor la
identidad del mercado y su
relacion con la comunidad?

Ficha casos tipo:

La tabla esta disefiada para guiar la entrevista enfocada en usuarios que
residen el lugar o que viven la realidad del mercado con mayor frecuencia mediante
preguntas abiertas, asegurando que se mantenga el foco en el concepto principal,
mientras se permite a los entrevistados ofrecer respuestas detalladas y argumentadas.
La ficha resume la informacién clave de manera clara y concisa, mientras que las

entrevistas completas se incluirdn en los anexos para proporcionar un contexto mas
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amplio y detallado. Esto facilita la organizacién y comprension de los datos
recopilados, mejorando la claridad del andlisis final.

Tabla 7. Guion de entrevista casos tipo

Tema Pregunta
Percepcién general 1. ¢Cémo describiria su experiencia
del mercado general al visitar o trabajar en el

mercado Juan Cajas?

2. ¢Qué elementos del mercado
considera mas atractivos o
funcionales?

3. ¢Hay aspectos del mercado que le
resulten incémodos o
problematicos?

Espacios y distribucion | 4. ¢Cémo percibe la distribucién de
los espacios dentro del mercado?
¢Es facil de recorrer?

5. ¢Cree que los pasillos, areas de
ventas y espacios comunes son
adecuados para la cantidad de
usuarios?

6. ¢Qué cambios sugeriria para
mejorar la organizacién o
distribucidn de los espacios?

Actividades y 7. ¢Qué actividades realiza con
necesidades mayor frecuencia en el mercado
(compras, socializacion, trabajo,
etc.)?

8. éConsidera que los espacios
actuales satisfacen las necesidades
relacionadas con estas actividades?

9. ¢Qué tipo de espacios adicionales
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0 mejoras cree que serian utiles
para sus actividades en el mercado?

Especializacién en
calzado

10. ¢Qué opina sobre la
especializacidon del mercado en la
venta de zapatos?

11. éCree que los espacios actuales
estan disefiados para destacar o
facilitar la venta de calzado?

12. ¢ Qué caracteristicas especificas
cree que deberia tener un mercado
especializado en la venta de
calzado?

Interaccion con el
entorno

13. ¢COmo describiria la relacion del
mercado Juan Cajas con su entorno
urbano y social?

14. ¢ Cree que el mercado esta bien
integrado en el barrio o comunidad
donde se encuentra?

Confort y
permanencia

15. ¢Qué tan comodo se siente al
recorrer o permanecer en el
mercado?

16. ¢Hay dreas especificas donde
preferiria pasar mds tiempo si
fueran mejoradas?

25.6.2. Técnicas de analisis de informacion

Para analizar toda la informacion recopilada en la etapa anterior, se realizara
un analisis del discurso, dado que se ha utilizado la entrevista abierta y
semiestructurada como método de recoleccion. Este analisis, complementado con
graficas brindadas por el método de Hillier, permitira obtener informacion especifica

de acuerdo con los especialistas y los casos tipo seleccionados.
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Al establecer cuadrantes de analisis, es posible identificar problemaéticas en
diversos sectores del complejo, lo que proporciona datos segmentados para un
analisis profundo. Estos datos, aunque se analicen por separado, son validos para
aplicarse al mercado en su totalidad. Ademas, se empleara la triangulacién de datos,

una técnica cualitativa que refuerza la credibilidad de la investigacion.

La triangulacion implica el uso de maltiples fuentes de datos, razon por la cual
se han propuesto previamente los diferentes casos tipo para la recoleccion de
informacidén. Asimismo, se utilizaran métodos de enfoque inductivo como
levantamientos fotograficos, lo que resulta fundamental para integrar y profundizar en

el proceso de analisis.

2.6. TECNICAS DE RECOLECCION Y ANALISIS DE INFORMACION
ITINERARIO DE EXPERIENCIA INDUCTIVO ——  metodo de Bill Hillier — Mapeo de conducta.

PARTICIPATIVO ___ Levantamiento

Int tacl lal
nterpretacion espacla fotogréfico.

Entrevista semlestructurada
Ficha de calficacién

espacial.

Analisis de discurso ——————————  Trlangulacién de datos
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CAPITULO IILI.

RESULTADOS Y DISCUSION

35.1. Analisisy discusion de los resultados

3.1.1Estudiar el estado actual del mercado Juan Cajas a partir de criterios

morfoldgicos especificos y estrategias comerciales.

El Centro Comercial Juan Cajas esta ubicado en el sector de Ingahurco, en la
ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, Ecuador. Se encuentra especificamente
frente al Terminal Terrestre de Ambato y diagonal a la Universidad Técnica de
Ambato. El horario de atencion es de domingo a domingo, de 06:00 a 20:00, siendo

los dias de feria domingo y lunes resultando en una mayor afluencia

lHustracion 7. Croquis del mercado Juan Cajas

Es fundamental comprender el contexto en el que estd implantado el mercado,
ya que los equipamientos cercanos influyen significativamente en sus dinamicas. La
Universidad Técnica de Ambato atrae a estudiantes que utilizan el mercado como ruta
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de paso, impulsando ciertas compras. Asimismo, la terminal terrestre contribuye a
atraer personas de diversas regiones del pais y facilita la distribucion de productos

dentro del complejo.

1. Sintaxis del espacio

En la primera fase del andlisis se estudian los ejes principales del complejo
(Pasillos) para identificar cuéles son los mas concurridos. Este paso es fundamental
para posteriormente segmentar las circulaciones y analizar los espacios comunes de
manera precisa. Durante este acercamiento inicial, se observa la tipologia de los
usuarios y se categorizan ciertas actividades, lo que permite comprender con mayor

profundidad las dinamicas presentes en el mercado especializado Juan Cajas.

N =

Ngoy by

A partir de los datos obtenidos en esta fase de acercamiento, se observa que el
mercado opera predominantemente de forma horizontal. Este fenomeno puede
atribuirse a la proximidad de la Universidad Técnica de Ambato, dado que se ha
identificado la presencia de estudiantes con uniformes de la facultad de ciencias de la

salud o con mochilas que frecuentan, esto de identifica en el eje mas oscuro de cruza
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por todo el complejo desde la calle Bolivia y la calle El salvador, usandolo a menudo

como una via de acceso rapido hacia su campus.

Ademas, existe un eje transversal sobre la Av. Colombia que conecta el
mercado con la terminal terrestre, lo cual atrae a usuarios ocasionales, que suelen
visitarlo como parte de su itinerario turistico o para acceder al patio de comidas, que
también funciona como entrada al complejo. Estos dos ejes principales generan una
convergencia en el interior del mercado, expandiéndose desde la zona central hacia

los cubiculos perimetrales.

En base a esta informacion que conforma el primer paso del analisis podemos
segmentar los ejes o pasillos para proceder con la evaltacion dentro del mecado
segun el movimiento y comportamiento de las personas, identificando las areas que

atraen mayor atencion para su posterior analisis de criterios morfologicos.
2. Andlisis de “Grafica de Visibilidad”

Para la recoleccion de informacion, se identificaron dos patrones de
comportamiento principales: personas en movimiento y personas en espera. Esta
distincion resulta esencial para mejorar la experiencia de itinerario de los usuarios del
mercado. Asimismo, se segmentd la recoleccion en funcién de los dias, ya que el

flujo de personas varia, siendo domingos y lunes los dias de mayor afluencia.

El andlisis de un dia regular, es decir “sin feria” resulta igualmente relevante, ya
que permite comprender como se comporta el mercado en su contexto cotidiano. El
mercado Juan Cajas alberga actividades diarias de diferentes tipologias de usuarios;
durante la recoleccion de informacién, se identificaron varias. Aunque la
segmentacion no se centra en cada tipo especifico de usuario, si considera el proceso

de compray el itinerario de los mismos.

3. Mapeo de Conducta
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El mapeo realizado el domingo es especialmente relevante, ya que se ha

identificado como el principal dia de feria, en el

presentan actividad tanto comercial como social dentro del complejo. Gracias a los
ejes previamente definidos, se observa una mayor afluencia en el eje 3, el cual

concentra la mayor cantidad de interacciones, principalmente de personas en

movimiento o realizando compras.

En los ejes perimetrales 1 y 7, la afluencia es menor, y predominan las

interacciones relacionadas con el descanso y

personas que caracteriza las zonas centrales del

identifica un fenémeno en la interseccion de los ejes 1 y B, donde pocas personas

transitan debido a la presencia de las baterias sanitarias y a cubiculos comerciales

cerrados.
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La informacion recolectada el lunes indica una menor afluencia en el
mercado, reflejandose en segmentos con actividad nula o casi nula. Ejes como el 1, 6
y 7 aparecen como espacios sin interacciones, a diferencia de lo observado el
domingo en donde aunque la presencia era baja, existian mas interacciones entre los

usuarios.

En el eje 3, identificado previamente como el principal en términos de
interacciones presenta una disminucion en la densidad del registro, aunque sigue
siendo el mas oscuro en la grafica. Durante este dia, se identifica un aumento de
personas en movimiento, ya que el mercado funciona como un espacio de transito que
facilita la circulacion peatonal en el sector. A pesar de no ser un dia de alta demanda
comercial como el domingo, se observan varios usuarios en busca de productos

especificos.
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Los datos recolectados el martes muestran una interaccion generalmente baja,
especialmente en comparacion con los dias de feria, en los que todos los pasillos
presentan una mayor densidad de actividad. En varios sectores del complejo se
observan cubiculos cerrados, lo cual genera espacios lugubres y desincentiva la

presencia de personas.

En los ejes 1y 2, se detecta una disminucion significativa en el flujo de gente,
ya que los cubiculos cerrados pertenecen a productores que entre semana se dedican a
la preparacion de sus productos para la venta del domingo. El eje 3 sigue siendo el
mas concurrido, aunque las transversales C y D destacan también por su afluencia,
debido a que albergan un patio de comidas que sirve tanto a usuarios del mercado

como a personas de los equipamientos adyacentes.

4. Interpretacion espacial
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Los resultados obtenidos en el analisis previo permiten identificar y comparar
espacios con funciones similares para interpretar los fendmenos espaciales que
ocurren en ellos. Por ejemplo, en el mercado se han identificado ocho entradas, por lo
que se plantea una comparacién morfologica entre la entrada méas concurrida y la
menos utilizada, con el fin de determinar los factores que influyen en la percepcion de

estos espacios.

Este enfoque facilita reducir el analisis a espacios replicables en todo el
complejo, ayudando a prevenir problemas relacionados con la funcionalidad y la
forma de los espacios. Esta etapa dard paso a la siguiente herramienta de
investigacion, en donde la participacién de los usuarios resulta esencial, recurriendo a
la poblacion previamente definida en el capitulo metodolégico. Los casos tipo y los
especialistas seleccionados fueron escogidos de acuerdo con el desarrollo de la

investigacion.

Los espacios determinados para el analisis incluyen: entrada, pasillo, cubiculo,
estancia y servicio higiénico. La gréafica presentada a continuacion ilustra el itinerario
de la experiencia del usuario, basado en los recorridos mas frecuentados segun la
afluencia de personas. En esta fase del proceso, el apoyo fotografico es crucial,
complementandose con descripciones graficas a analizadas en fichas de observacion

basadas en lo estudiado durante el marco teoérico.
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1-A.ENTRADA  2-B.PASILLO  3-C.CUBICULO 4-D.ESTANCIA 5-E. SERVICIOS HIGIENICOS

lustracion 12 Axonometria de espacios tipo

4.1 Entrada

llustracion 13 Comparativa fotogréafica de entradas
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Para el primer segmento del itinerario espacial experimental, se analizan el
acceso con mayor afluencia (1) y el de menor afluencia (A) con el objetivo de
identificar y evaluar los criterios morfologicos aplicados en cada espacio. La entrada
representada en la grafica 1, ubicada sobre la Avenida Bolivia, obtiene una buena
calificacion segun los pardmetros establecidos en las fichas de evaluacion. Este
acceso es amplio y cuenta con un recibidor que facilita la orientacion del usuario
hacia los espacios interiores. No obstante, presenta deficiencias en sefializacion,

integracion con el entorno natural y disponibilidad de areas de descanso.

Por otro lado, la entrada sefialada como A enfrenta problemas significativos en
términos de accesibilidad. Al estar ubicada sobre una escalera, limita la movilidad
peatonal y dificulta las vistas hacia el interior del mercado. Ademas, la distribucién
de los cubiculos y la falta de ergonomia del espacio contribuyen a que este acceso sea
poco utilizado. Esta situacion genera problemas adicionales como la proliferacién de
ventas informales, una mayor percepcion de inseguridad y una limitada integracion

con el entorno inmediato.

Fichas de calificacion:

Tabla 8 Calificaciones de espacios 1y A

ESPACIO 1 Calificacion (1-5) ESPACIO A Calificacion (1-5
Accesibilidad S Accesibilidad

Diseio de entrada 3 Diseflo de entrada 3

Circulaciones intermas 3 Circulaciones internas 2

Ritmo de circulacion 2 Ritmo de circulacion

Visibilidad del espacio 5 Visibilidad del espacio

Tluminacion 4 Tluminacion
Integracion de espacios Integracion de espacios 0

verdes verdes

Ergonomia de 4reas de Ergonomia de éreas de

descanso descanso

Organizacion de cubiculos de | 3 Organizacion de cubiculos de | 2

venta venta

Calidad del entorno comercial | 3 Calidad del entorno comercial | 3

Sefializacion Sefalizacién —
Conexion con el entorno 4 Conexion con el entorno 4

urbano urbano

Seguridad y confort 4 Seguridad y confort 3

Experiencia sensorial del 3 Experiencia sensorial del 3

usuario usuario




4.2 Pasillo
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llustracion 14 Comparativa fotogréfica de pasillos

En el analisis del segmento de pasillos, se identifica un pasillo principal que
actlia como eje principal de circulacién dentro del mercado (2). Este espacio presenta
un alto flujo peatonal y obtiene calificaciones positivas en diversos indicadores. Si
bien su organizacion de cubiculos es funcional, existen oportunidades para mejorar la
experiencia del usuario. Los principales indicadores de intervencion incluyen la
incorporacion de areas de descanso, una mejor sefializacion y una conexion mas
fluida con el entorno natural, lo que podria fomentar la estadia y facilitar el proceso

de compra.

Por otro lado, se analiza un segundo pasillo (B) que, debido a un disefio
deficiente, genera la subutilizacién de cubiculos, resultando en un espacio vacio,
oscuro e inseguro que desincentiva el transito de usuarios. Para revitalizar este
pasillo, es crucial implementar estrategias aplicadas en el espacio anterior,

promoviendo la seguridad, la funcionalidad y la integracién con el entorno comercial.
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Fichas de calificacion:

Tabla 3 Calificaciones de espacios 2y B

ESPACIO 2 Calificacion (1-5) ESPACIO B Calificacién (1-5)
Accesibilidad 5 Accesibilidad
Disefio de entrada 2 Disefio de entrada
Circulaciones internas 3 Circulaciones intermas
Ritmo de circulacion 2 Ritmo de circulacion
Visibilidad del espacio 3 Visibilidad del espacio
Tluminacion 4 Tluminacion
Integracion de espacios 0 Integracion de espacios
verdes verdes
Ergonomia de areas de 0 Ergonomia de éreas de
descanso descanso
Organizacion de cubiculos de | 4 Organizacion de cubiculos de | 2
venta venta
Calidad del entorno comercial | 4 Calidad del entorno comercial | 2. '
Senalizacién | scivlizacion It
Conexion con el entorno 4 Conexion con el entorno 2 ‘
urbano urbano 1
Seguridad y confort 4 Seguridad y confort 2
Experiencia sensorial del 3 Experiencia sensorial del -
usuario usuario
4.3 Cubiculo

b ,/ ; T

MUEBLES DE EXPOSICION 7\& /\

lustracion 15 Comparativa fotografica de cubiculos
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Los cubiculos de venta representan los elementos centrales dentro del
mercado, ya que son los principales puntos de interaccién y comercio del complejo.
Se han identificado dos tipos de cubiculos segun su afluencia y ubicacién. EIl primero
(3), ubicado sobre el eje principal, muestra adaptaciones y adecuaciones que
optimizan el proceso de compra. Su ubicacion estratégica en un eje previamente
calificado como funcional contribuye a su buen desempefio. Elementos como el
disefio de entrada, la iluminacion y los espacios de exposicion son factores clave que
mejoran la experiencia del usuario. Sin embargo, se pueden incorporar areas como las
zonas de prueba de zapatos, el almacenamiento y las circulaciones internas, lo que

beneficiaria tanto a compradores como a vendedores.

Por otro lado, en el cubiculo identificado como punto C, varios factores
esenciales no han sido implementados. El uso del piso como espacio de exposicion, la
ausencia de zonas de prueba y los obstaculos en las circulaciones dificultan los
procesos de compra. Ademas, la iluminacion inadecuada y los ritmos de circulacion
desfavorables comprometen la ergonomia del area, generando una experiencia
subdptima para los usuarios. Este andlisis resalta la necesidad de replicar estrategias

exitosas de los cubiculos méas funcionales para mejorar estas areas.

Fichas de calificacion:
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Tabla 9 Calificaciones de espacios 3y C

ESPACIO 3

Calificacion (1-5)

ESPACIO C

Calificacioén (1-5)

Accesibilidad

Accesibilidad

4

Diseno de entrada

Disefio de entrada

Circulaciones internas

Ritmo de circulacion

Visibilidad del espacio

Iluminacién

Integracion de espacios
verdes

Ergonomia de areas de
descanso

Organizacion de cubiculos de
venta

Calidad del entomo comercial

Senalizacion

Conexion con el entorno
urbano

Seguridad y confort

Experiencia sensorial del
usuario

4.4 Estancia

COMERCIOS COMPLEMENTARIOS

Circulaciones internas

Ritmo de circulacion

Visibilidad del espacio

Iluminacién

Integracion de espacios
verdes

Ergonomia de areas de
descanso

Organizacion de cubiculos de
venta

Calidad del entorno comercial |

Senalizacion

Conexion con el entorno
urbano

Seguridad y confort

Experiencia sensorial del
usuario

llustracion 16 Comparativa fotografica de estancias
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Un aspecto esencial del itinerario de experiencia del usuario es la promocion
de areas de estancia que incentiven la permanencia en el mercado. En las fichas de
calificacion de los espacios se incluye una categoria especifica para este propdsito,
destacando su importancia en el disefio integral del complejo. Se han identificado dos
espacios clave: el primero, etiquetado como 4 que esta destinado a la comida y
funciona como un espacio complementario no solo para el mercado, sino también
para su contexto inmediato, como la universidad y la terminal terrestre. Este espacio
destaca por su buena calificacion en accesibilidad, sefializaciéon y mobiliario,
convirtiéndose en una plaza funcional que integra sefializacion y areas para sentarse.

Su calificcacion lo posiciona como un referente importante para la guia morfoldgica.

En contraste, el espacio representado en la grafica D enfrenta problemas de
apropiacion indebida. Durante los dias de mayor afluencia, las ventas informales
ocupan areas destinadas a la circulacion y el descanso, limitando significativamente
su funcionalidad. Aungue este espacio no presenta una mala calificacion segun los
indicadores, su uso se ve afectado en dias de alta actividad, cuando practicamente se

torna inutilizable debido a la informalidad.

Fichas de calificacion:
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Tabla 10 Calificaciones de espacios 4y D

ESPACIO D

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Diseiio de entrada

Circulaciones internas

ESPACIO 4 Calificacién (1-5)
Accesibilidad 5

Disefio de entrada 4

Circulaciones internas 4

Ritmo de circulacion 3

Visibilidad del espacio

Tluminacion

Integracion de espacios
verdes

Ritmo de circulacion

Visibilidad del espacio

Iluminacion

Integracion de espacios
verdes

Ergonomia de areas de
descanso

Organizacion de cubiculos de

venta

Calidad del entorno comercial

Senalizacion

Conexion con el entorno
urbano

Ergonomia de areas de

descanso

Organizacion de cubiculos de | 4
venta

Calidad del entorno comercial | 4
Senalizacion 3
Conexion con el entorno 4
urbano

Seguridad y confort 4
Experiencia sensorial del 3
usuario

Seguridad y confort

4.5 Servicios higiénicos

‘ TR DE N

Experiencia sensorial del
usuario

llustracion 17 Comparativa fotografica de servicios higiénicos

OBSTACULOS EN
CRCULACION

El andlisis del segmento de servicios higiénicos es crucial, dado que el

mercado cuenta Unicamente con dos instalaciones de este tipo que atienden la
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totalidad de su demanda. EIl primer espacio, representado en la imagen 5, atrae a un
mayor nimero de usuarios debido a su proximidad con la plaza utilizada como patio
de comidas. Aunque cumple con varios parametros de evaluacion, se identifican areas

de mejora relacionadas con la accesibilidad y el disefio de las circulaciones.

En contraste, los servicios higiénicos ubicados en el segmento E presentan
problemas mas significativos, especialmente en términos de accesibilidad vy
distribucion, lo que resulta en una calificacion inferior. La inclusion de estos espacios
en el itinerario de experiencia es indispensable, ya que su correcto funcionamiento es
esencial para garantizar una experiencia satisfactoria a los usuarios durante su visita

al mercado.

Fichas de calificacion:

Tabla 11 Calificaciones de espacios5y E

ESPACIO 5 Calificacion (1-5) ESPACIO E Calificacion (1-5)
Accesibilidad 4 Accesibilidad 2

Diseifio de entrada 3 Diseiflo de entrada 2

Circulaciones intermas 3 Circulaciones internas 3

Ritmo de circulacion NA Ritmo de circulacion NA

Visibilidad del espacio 4 Visibilidad del espacio 2

Tluminacion 4 Tluminacion 2}

Integracion de espacios Integracion de espacios

verdes - verdes _
Ergonomia de areas de 3 Ergonomia de areas de 3

descanso descanso

Organizacion de cubiculos de | NA Organizacion de cubiculos de | NA

venta venta

Calidad del entorno comercial | 4 Calidad del entorno comercial | 3

Sefializacion 5 Sefializacion S

Conexion con el entorno NA Conexion con el entorno NA

urbano urbano

Seguridad y confort NA Seguridad y confort NA

Experiencia sensorial del 3 Experiencia sensorial del 2

usuario usuario

5. Interpretar actividades y necesidades morfoldgicas del usuario en el caso de

estudio Juan Cajas.

1. Expertos

Ingeniero en marketing: Franklin Villacrés es un ingeniero en marketing con

especialidad en imagen institucional y master en propiedad intelectual que tuvo un
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cercamiento con el mercado Juan Cajas hace 10 afios en donde se encargd de las

vallas publicitarias de los espacios principales del mismo.

Tabla 12 Resumen de entrevista a Ing. Marketing

Tema

Pregunta

Percepcion general del
mercado

1. ;Cbémo describiria la
imagen actual del mercado
Juan Cajas desde una
perspectiva de marketing?

Una imagen cadtica y
desorganizada,
usuario no se siente
seguro.

2. ¢ Qué caracteristicas
considera que destacan o
limitan el posicionamiento
del mercado como espacio
especializado?

Es un mercado que
tiene tradicion y esta
en lamentey el
corazon del
ambatefio.

3. ¢Cree que la
especializacién en la venta
de calzado esta bien
comunicada y entendida por
los usuarios? Y porqué

Si, esta ubicada como
la feria de zapatos,
personas mayores de
40 lo tienes vigente
como importante para
Ambato.

Atraccion de clientes

4. ¢ Qué estrategias de
marketing actuales se
utilizan para atraer clientes al
mercado?

Talvez no se conoce
una estrategia como
tal pero sus precios lo
posicionan bien.

6. ¢Qué factores cree que
podrian mejorar la afluencia
de clientes y su permanencia
en el mercado?

No existen problemas
de afluencia, existen
dias ya establecidos
como feria que atraen
clientes pero no hay
permanencia por las
sensaciones.

Espacios comerciales y
branding

7. ¢(Como influye la
distribucion y disefio de los
espacios en la percepcion del

No impulsan a la
estancia.
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mercado?

8. ¢Considera que la
arquitectura y la estética del
mercado apoyan una
experiencia coherente con su
especializacion en calzado?

No pero las personas
que acuden al lugar
saben a que se
enfrentan.

9. ¢Qué mejoras en el disefio
de los espacios podrian
fortalecer la identidad del
mercado y sus productos?

Mejor luz, altura'y
sefalética en el lugar.

Comportamiento del
consumidor

10. ¢ Qué estrategias sugiere
para incentivar la compra
impulsiva o mejorar el
recorrido del cliente?

Se debe incentivar y
educar a los
vendedores con
campanas de corto
plazo.

11. ;Qué elementos del
disefio actual del mercado
considera que impactan
positiva 0 negativamente en
la experiencia del cliente?

Los zapatos y su
precio son el
principal atractivo
pero también nos
hablan del estado del
espacio al que se va a
acudir.

Merchandising y exhibicion

12. ;Como evalla la
disposicién actual de los
productos en el mercado?

Es bésica o artesanal,
es una adaptacion
baisca.

13. ¢ Cree que existen
oportunidades para mejorar
las exhibiciones de calzado?
¢Como podrian
implementarse?

Por supuesto que
existen varias formas
como perchaje.

14. ;Qué técnicas de
merchandising especificas
considera adecuadas para un
mercado especializado como

El perchaje y brindar
educacion sobre
perchaje a los
vendedores.
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este?

Proyecciones y mejoras

15. ¢ Qué estrategias
recomendaria para
reposicionar el mercado y
destacar su especializacion
en la venta de calzado?

Se deberia pormover
COMO un espacio
seguro pero el
posicionamiento ya
esta dispuesto de una
buena forma, su
busca cambiar la
percepcion.

16. En un escenario ideal,
¢como imagina el mercado
Juan Cajas en términos de
identidad, disefio y
comunicacion hacia el
cliente?

Identidad si tiene
pero se debe mejorar
sefialética, exposicion
y alcance de marca
mediante redes y
mejoramiento del
espacio.

Fabricante de zapatos: Fernando Enriquez es un vendedor de quimicos para

cuero de zapatos ambatefio, fabrica zapatos y los expone en diferentes ferias de

artesanos, también vende sus productos para venta en algunos cubiculos del Juan

Cajas.

Tabla 13 Resumen de entrevista fabricante de zapatos

Tema

Pregunta

Percepcion general del
mercado

1. ;Cémo describiria su
experiencia como fabricante
al trabajar con el mercado
Juan Cajas?

Trabaja
indirectamente pero es
buena la venta.

2. ¢Qué ventajas 0
desventajas observa en el
mercado como punto de venta
para calzado?

Es un lugar en el que
todos saben a lo que
van, la especializacion
es una ventaja para
ventas especificas.
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3. ¢Considera que la
especializacion del mercado
en calzado es un factor
positivo para su negocio? Y
porqué

Si porque aunque no
soy vendedor directo,
si encuentro una
oportunidad grande de
venta.

Zapatos y exposicion

4. ; Tiene alguna tecnica que
le ayudo a mejorar sus
ventas?

La venta en redes es
una buena forma de
ver los productos
estrella para la marca

5. ¢(Como afectan la forma de
exposicion del producto?

La ventay la imagen
de marca son dos
cosas que ligadas
potencian las ventas

6. ¢Qué cambios sugeriria en
los espacios de venta para
mejorar la experiencia tanto
del cliente como del
fabricante?

Estética de los
espacios y busqueda
de mejor luz para
exposicion.

Logistica y funcionalidad

10. ¢El disefio del mercado
facilita el almacenamiento,
manejo y distribucion de los
productos?

No existe bodegas
aptas hasta donde
entiendo y la
distribucion es mejor
hacer en la fabrica
porque el mercado no
tiene espacio.

11. ;Qué desafios enfrenta
como fabricante en términos
de logistica dentro del
mercado?

La distribucion del
producto es dificil
porque se entrega todo
fuera del mercado.

Impacto del mercado en el

negocio

12. ¢Qué tan importante es el
mercado Juan Cajas para la
distribucion y ventas de sus
productos?

Para mi las ventas son
buenas a pesar de que
vendo mas en otras
ciudades, en ambato la
mayoria se dan mi
local o por parte de
distribuidores en el
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juan cajas.

13. {Como evalua la relacion
costo-beneficio de operar en
este mercado en comparacion
con otros puntos de venta?

Hasta donde entiendo,
es mas barata pero eso
también implica el
tipo de lugar que
pagas, prefiero mi
local.

14. ¢ Qué tan satisfecho esta
con el nivel de ventas que
genera este mercado?

Bastante satisfecho
pero prefiero
mantenerme como
distribuidor.

Proyecciones y mejoras

15. ¢ Qué espera de un
proceso de rehabilitacion del
mercado en términos de
beneficios para los
fabricantes de calzado?

Mejores espacios para
venta, lugares de
almacenamiento,
parqueadero y una
experiencia mas
adecuada para los
clientes.

16. ;Como imagina el
mercado ideal para la venta
de sus productos?

Mas grande, talvez
con un segundo piso.

Arquitecto interiorista: Omar Ronquillo es el arquitecto fundador de Ronagu un

estudio que se dedica al retail, llevan en el mundo de la adecuacion de espacios

comerciales 20 afios en la ciudad de Quito.

Tabla 14 Resumen de entrevista arquitecto interiorista

Tema

Pregunta

Percepcion general del
mercado

1. ;Como evalla la distribucion
y organizacion actual del
mercado Juan Cajas desde el
punto de vista del disefio

Resulta en un entorno
caotico por el tipo de
organizacion que existe
en estos espacios de
renta o venta de
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interior?

cubiculo

2. ¢ Qué elementos del mercado
considera bien disefiados o
funcionales para su prop6sito?

La funcion principal
como tal se ve cubierta
pero no significa que
este bien disefiado, solo
nos indica como las
personas se han
adaptado.

3. ¢Hay aspectos del disefio
interior que considera
desactualizados o
problematicos?

Los criterios aplicados
dentro del mercado
resultan de una
adaptacion que resulta
en varias deficiencias.

Funcionalidad de los espacios

4. ;Cree que la distribucion de
los espacios facilita el flujo de
personas y productos?

Las circulaciones no son
suficientemente amplias
y la exposicion del
producto es diferente en
cada cubiculo pero los
mas elaborados se han
adaptado mejor.

5. ¢ Qué tan adecuada le parece
la iluminacién, ventilacion y
accesibilidad dentro del
mercado?

Parte de lo primero que

te Ilama la atencion es el
entorno comercial y sus
niveles de confort bajos.

6. ¢Qué modificaciones
sugeriria para optimizar la
funcionalidad de los espacios
interiores?

Revision de
circulaciones, espacios
comunes y conceptos de
exposicion de marca.

Disefio especializado en
calzado

7. ¢Como deberia adaptarse el
disefio interior para resaltar la
especializacion del mercado en
la venta de calzado?

Se busca un entorno que
resalte al producto con
mejoras espaciales para
las actividades y
espacios de exposicion
con mejor iluminacién y
disposicion.

8. ¢ Qué caracteristicas de
disefio interior serian esenciales
para mejorar la exhibicién de

Disefio de escaparates,
modulos de exposicion y
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calzado?

circulaciones internas.

9. ¢ Qué papel juegan los
materiales, colores y texturas en
la creacion de un espacio que
potencie la experiencia del
usuario?

En los comercios esto es
una herramienta
imprescindible por lo
que cada material puede
transmitir y resaltar,
seria dificil adaptar estos
conceptos al mercado
pero es necesario.

Confort y permanencia

10. ;Como evalua la comodidad
de los espacios para clientes y
comerciantes?

No es apta para hinguno
de los dos implicados.

11. ;Qué elementos
arquitectonicos o de disefio
interior podrian invitar a los
usuarios a permanecer mas
tiempo en el mercado?

La busqueda de lugares
de estancia y zonas
atractivas para el ocio
son elementos que no se
ven en el mercado y
deberian implementarse

12. ;Qué areas especificas del
mercado podrian beneficiarse
de una intervencion para
mejorar el confort?

Todas en realidad, la
intervencién deberia ser
integral y llevarse de la
mano con el
merchandising.

Relacion con el entorno

13. Desde su perspectiva,
¢como podria integrarse mejor
el mercado con su entorno
urbano desde el disefio interior?

Se lo puede hacer una
espacio que integre
areas comunes que
inviten a los residentes a
usarlas en el dia a dia.

14. ;Qué aspectos del disefio
interior podrian reflejar mejor la
identidad del mercado y su
relacion con la comunidad?

Espacios bien adaptados
en donde se vea mayor
interaccion social.

2. Casos tipo

Vendedor: Salomdn Garces vendedor en el mercado y presidente de la asociacién

de vendedores.
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Tabla 15 Resumen de entrevista vendedor

Tema

Pregunta

Vendedor

Percepcion general

1. ;Cbémo describiria su

Anteriormente era buena,

del mercado experiencia general al visitar o después de la pandemia
trabajar en el mercado Juan las cosas cambiaron
Cajas?
2. ¢Qué elementos del mercado El calzado como tal
considera mas atractivos o
funcionales?
3. ¢Hay aspectos del mercado Sistema de garaje ausente
que le resulten incomodos o
probleméticos?
Espacios y 4. ;Cémo percibe la distribucion | Los propios vendedores se
distribucion de los espacios dentro del apropiaron de las
mercado? ;Es facil de recorrer? | circulaciones por
ambicion
5. ¢Cree que los pasillos, areas Actualmente no
de ventas y espacios comunes
son adecuados para la cantidad
de usuarios?
6. ¢, Qué cambios sugeriria para Un reglamento para
mejorar la organizacion o regularizacion de espacios,
distribucion de los espacios? _
Segundos pisos
Actividades y 7. ¢Qué actividades realiza con Unicamente la venta

necesidades

mayor frecuencia en el mercado
(compras, socializacion, trabajo,
etc.)?

8. ¢Considera que los espacios
actuales satisfacen las
necesidades relacionadas con
estas actividades?

Los espacios en general
son pequerios o
inadecuados

9. ¢Qué tipo de espacios

Espacios de recreacion
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adicionales o mejoras cree que
serian Utiles para sus actividades
en el mercado?

pero sin quitar espacio

Especializacion en
calzado

10. ¢Qué opina sobre la
especializacion del mercado en la
venta de zapatos?

Es importante bajo gente
que tenga experiencia

11. ;Cree que los espacios
actuales estan disefiados para
destacar o facilitar la venta de
calzado?

El espacio es poco y la
gente decide comprar mas
cubiculos con otros
nombres

12. ;Qué caracteristicas
especificas cree que deberia tener
un mercado especializado en la
venta de calzado?

Un espacio con
estacionamientos y
cubiculos mas grandes

Interaccion con el
entorno

13. ;Como describiria la relacién
del mercado Juan Cajas con su
entorno urbano y social?

Son complementarios y
deberia funcionar mejor en
logistica

14. ;Cree que el mercado esta
bien integrado en el barrio o
comunidad donde se encuentra?

No existen quejas en el
barrio y ayuda al
crecimiento del mismo

Conforty
permanencia

15. ¢ Qué tan comodo se siente al
recorrer o permanecer en el
mercado?

Los espacios lo establecen
como un lugar de paso

16. ¢Hay éareas especificas donde
preferiria pasar mas tiempo si
fueran mejoradas?

En la sede social cuando
se realizan eventos

Comprador: Karina Naranjo, una cliente habitual del mercado, realizd

recientemente una compra durante el desarrollo de esta investigacion. Posteriormente,

participd en una entrevista donde compartié su perspectiva acerca del mercado,

proporcionando valiosos comentarios sobre su experiencia y las dindmicas del

espacio comercial.
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Tabla 16 Resumen de entrevista comprador

Tema

Pregunta

Comprador

Percepcion general

1. ;Cbémo describiria su

Buena por variedad de

del mercado experiencia general al visitar o calzado y precios.
trabajar en el mercado Juan
Cajas?
2. ¢Qué elementos del mercado El concepto de recorrido
considera mas atractivos o por pasillos.
funcionales?
3. ¢Hay aspectos del mercado Lo angosto en los pasillos.
que le resulten incomodos o
probleméticos?
Espacios y 4. ;Cémo percibe la distribucion | Se confunde por lo
distribucion de los espacios dentro del estrecho.
mercado? ¢ Es facil de recorrer?
5. ¢Cree que los pasillos, areas de | Depende del dia, los dias
ventas y espacios comunes son de mas afluencia son
adecuados para la cantidad de complicados.
usuarios?
6. ¢, Qué cambios sugeriria para Ampliar un poco, re
mejorar la organizacion o distribuir los cubiculos y
distribucion de los espacios? dar mas circulacion.
Actividades y 7. ¢Qué actividades realiza con Comeprar, ver los

necesidades

mayor frecuencia en el mercado
(compras, socializacion, trabajo,
etc.)?

productos.

8. ¢Considera que los espacios
actuales satisfacen las
necesidades relacionadas con
estas actividades?

No por que cuando hay
mucha gente se obligan a
probarte en el pasillo.

9. ¢Qué tipo de espacios
adicionales 0 mejoras cree que
serian (tiles para sus actividades

Probadore, una recepcion
0 espacio de distribucion.
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en el mercado?

Especializacion en
calzado

10. ¢Qué opina sobre la
especializacion del mercado en la
venta de zapatos?

Es bueno porque sabes a
lo que vas al mercado

11. ;Cree que los espacios
actuales estan disefiados para
destacar o facilitar la venta de
calzado?

No se logra ver todo por
como lo exponen

12. ¢ Qué caracteristicas
especificas cree que deberia tener
un mercado especializado en la
venta de calzado?

Espacios de exhibicion de
los zapatos

Interaccion con el
entorno

13. ;Como describiria la relacién
del mercado Juan Cajas con su
entorno urbano y social?

No hay tanta interaccion
porque es un lugar
cerrado.

14. ;Cree que el mercado esta
bien integrado en el barrio o
comunidad donde se encuentra?

No porque no forma parte
del conjunto.

Conforty
permanencia

15. ¢ Qué tan comodo se siente al
recorrer o permanecer en el
mercado?

Ir sola es incomodo por
que el lugar es frioy
0oscuro.

16. ¢Hay éareas especificas donde
preferiria pasar mas tiempo si
fueran mejoradas?

Crear un area de descanso
en donde se pueda
conversar un rato.

3. Usuarios flotantes

Residente del barrio: Cristina Jumbo es residente en Ingahurco, vive a dos

cuadras del mercado y ve como se comporta el mercado con su contexto directo.
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Tabla 17 Resumen de entrevista residente

Tema

Pregunta

Residente

Percepcion general

1. ;Cbémo describiria su

No me parece una

del mercado experiencia general al visitar o experiencia grata porque
trabajar en el mercado Juan es cerrado.
Cajas?
2. ¢ Qué elementos del mercado La plaza de comidas ya
considera mas atractivos o que es abierto.
funcionales?
3. ¢Hay aspectos del mercado Los pasillos, no son
que le resulten incomodos o suficientes
probleméticos?
Espacios y 4. ;Como percibe la distribucion | Una distribucion ca6tica
distribucion de los espacios dentro del porque no se diferencia al
mercado? ;Es facil de recorrer? | vendedor del comprador.
5. ¢Cree que los pasillos, areas de | No, los pasillos angostos,
ventas y espacios comunes son ares de venta insuficientes
adecuados para la cantidad de y son malos.
usuarios?
6. ¢, Qué cambios sugeriria para Ampliacién de pasillos y
mejorar la organizacion o se deberia integrar
distribucion de los espacios? espacios abiertos.
Actividades y 7. ¢Qué actividades realiza con Solamente compras.

necesidades

mayor frecuencia en el mercado
(compras, socializacion, trabajo,
etc.)?

8. ¢Considera que los espacios
actuales satisfacen las
necesidades relacionadas con
estas actividades?

Si, al final del dia ya
llevan forzando a que
funcione asi.

9. ¢Qué tipo de espacios
adicionales 0 mejoras cree que
serian (tiles para sus actividades

Espacio de seguridad.
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en el mercado?

Especializacion en
calzado

10. ¢Qué opina sobre la
especializacion del mercado en la
venta de zapatos?

La gente va con un
objetivo fijo y eso es
bueno

11. ;Cree que los espacios
actuales estan disefiados para
destacar o facilitar la venta de
calzado?

No porque el interior me
hace sentir en un carcel

12. ¢ Qué caracteristicas
especificas cree que deberia tener
un mercado especializado en la
venta de calzado?

Puestos abierto y lugares
de exposicion.

Interaccion con el
entorno

13. ;Como describiria la relacién
del mercado Juan Cajas con su
entorno urbano y social?

Esta bien ubicado porque
se encuentra cerca de
otros complejos.

14. ;Cree que el mercado esta
bien integrado en el barrio o
comunidad donde se encuentra?

No interfiere con la parte
residencial e impacta de
forma positiva.

Conforty
permanencia

15. ¢ Qué tan cdmodo se siente al
recorrer o permanecer en el
mercado?

Es un lugar de paso
porque no hay areas de
descanso.

16. ¢Hay éareas especificas donde
preferiria pasar mas tiempo si
fueran mejoradas?

El patio de comidas es un
lugar con potencial.

Estudiante UTA: Carla Montero es reina de la facultad de Ciencias de la

salud y estudiante de psicologia en la Universidad Técnica de Ambato en el campus

Ingahurco, ella tiene interacciones con el mercado a diario.
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Tabla 18 Resumen de entrevista estudiante UTA

Tema

Pregunta

Estudiante UTA

Percepcion general

1. ;Cémo describiria su

Depende del dia, existen

del mercado experiencia general al visitar o diasen que la
trabajar en el mercado Juan movilizacion es dificil por
Cajas? la cantidad de gente.
2. ¢Qué elementos del mercado Los estudiantes suelen ir
considera mas atractivos o ala plaza de comida
funcionales?
3. ¢Hay aspectos del mercado La infraestructura es muy
que le resulten incbmodos o antigua.
problematicos?
Espacios y 4. ;Como percibe la distribucion | Es confuso por los
distribucion de los espacios dentro del callejones que existen.
mercado? ;Es facil de recorrer?
5. ¢Cree que los pasillos, areas de | No, el espacio es muy
ventas y espacios comunes son pequefio
adecuados para la cantidad de
usuarios?
6. ¢ Qué cambios sugeriria para Pasillos mas anchos
mejorar la organizacion o porgue es imposible
distribucion de los espacios? caminar en un dia con
mucha gente
Actividades y 7. ¢Qué actividades realiza con Compras de apuros.

necesidades

mayor frecuencia en el mercado
(compras, socializacion, trabajo,
etc.)?

8. ¢Considera que los espacios
actuales satisfacen las
necesidades relacionadas con
estas actividades?

Es incomodo pero los
locales se han adaptado.

9. ¢Qué tipo de espacios
adicionales 0 mejoras cree que

Los locales inutilizados
deberian darse para la
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serian Utiles para sus actividades
en el mercado?

creacion de espacios
comunes.

Especializacion en
calzado

10. ¢Qué opina sobre la
especializacion del mercado en la
venta de zapatos?

Es un mercado que tiene
afios y la gente sabe a lo
que va alla.

11. ;Cree que los espacios
actuales estan disefiados para
destacar o facilitar la venta de
calzado?

Los espacios son muy
pequefos.

12. ;Qué caracteristicas
especificas cree que deberia tener
un mercado especializado en la
venta de calzado?

Un espacio especifico para
los probadores.

Interaccion con el
entorno

13. ;Como describiria la relacién
del mercado Juan Cajas con su
entorno urbano y social?

Funcionan bien y los
estudiantes van
conociendo el lugar
gracias a su ubicacion.

14. ;Cree que el mercado esta
bien integrado en el barrio o
comunidad donde se encuentra?

Si esta bien integrado y
como estudiante es un
lugar que es util.

Conforty
permanencia

15. ¢Qué tan comodo se siente al
recorrer o permanecer en el
mercado?

Es un lugar que me
produce cierta inseguridad
por eso no me quedo.

16. ¢ Hay éreas especificas donde
preferiria pasar mas tiempo si
fueran mejoradas?

El patio de comidas es un
lugar con potencial.

Turista: Marcelo Charco es un turista residente en Latacunga, el visita con

una frecuencia considerable el mercado ya que realiza viajes en bus todos dias,

Ilegando a la terminal terrestre de Ingahurco.
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Tabla 19 Resumen de entrevista turista

Tema

Pregunta

Turista

Percepcion general

1. ;Cbémo describiria su

Depende del dia, existen

del mercado experiencia general al visitar o dias muy concurridos
trabajar en el mercado Juan
Cajas?
2. ¢Qué elementos del mercado Los puestos de venta y su
considera mas atractivos o personalizacion
funcionales?
3. ¢Hay aspectos del mercado Ubicarse dentro del
que le resulten incbmodos o mercado y las
problematicos? circulaciones
Espacios y 4. ;Como percibe la distribucion | Una distribucion cadtica o
distribucion de los espacios dentro del natural, sugiere que el
mercado? ¢ Es facil de recorrer? | mercado se hizo a si
mismo
5. ¢Cree que los pasillos, areas Existen diferentes
de ventas y espacios comunes espacios con distintas
son adecuados para la cantidad caracteristicas en todo el
de usuarios? complejo.
6. ¢, Qué cambios sugeriria para No sabria como hacer eso
mejorar la organizacion o
distribucion de los espacios?
Actividades y 7. ¢Qué actividades realiza con Buscar calzado y comer

necesidades

mayor frecuencia en el mercado
(compras, socializacion, trabajo,
etc.)?

gracias a los puntos de
venta que existen

8. ¢Considera que los espacios
actuales satisfacen las
necesidades relacionadas con
estas actividades?

Los espacios generales si
sin embargo los puntos de
venta no estan bien
adaptados

9. ¢Qué tipo de espacios
adicionales 0 mejoras cree que

Los comercios
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serian Utiles para sus actividades
en el mercado?

complementarios

Especializacionen | 10. ;Qué opina sobre la
calzado especializacion del mercado en la
venta de zapatos?

Agilita las compras
cuando buscas un
producto en especial

11. ;Cree que los espacios
actuales estan disefiados para
destacar o facilitar la venta de
calzado?

No creo pero las personas
se han adaptado

12. ;Qué caracteristicas
especificas cree que deberia tener
un mercado especializado en la
venta de calzado?

Espacios que te permitan
probar los productos

Interaccion con el 13. ;Como describiria la relacién
entorno del mercado Juan Cajas con su
entorno urbano y social?

La visita mas comun nace
desde la terminal terrestre
y resulta comoda siempre
que la hace

14. ;Cree que el mercado esta
bien integrado en el barrio o
comunidad donde se encuentra?

Se ve que si, el mercado
parece que no emite algun
tipo de ruido u olor

Conforty 15. ¢ Qué tan comodo se siente al
permanencia recorrer o permanecer en el
mercado?

La estadia se da por los
COmercios
complementarios mas no
por el mercado

16. ¢Hay éareas especificas donde
preferiria pasar mas tiempo si
fueran mejoradas?

Los pasillos en general

Triangulacion de datos:

Para el andlisis e interpretacion de los datos previamente recopilados, se
utiliza una triangulacién de datos compuesta por tres herramientas clave en esta

investigacion. La primera herramienta es la sintaxis del espacio, desarrollada por Bill
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Hillier, que permite analizar y entender los espacios mediante mapeos de
comportamiento. Esta herramienta resulta fundamental para comprender las

dindmicas espaciales del mercado Juan Cajas.

La segunda herramienta es la interpretacion espacial, realizada mediante
fichas de calificacion que permiten identificar y rescatar criterios morfoldgicos ya
funcionales en el mercado. Ademas, esta herramienta diagnostica intervenciones
necesarias para mejorar integralmente los espacios. Este analisis identifica tanto
criterios que han sido efectivos durante afios como aquellos que requieren

reinterpretaciones y ajustes.

Por altimo, se incluyen entrevistas que aportan un enfoque cercano a las
distintas realidades de los usuarios implicados en el mercado. Asimismo,
proporcionan opiniones de profesionales especializados en areas relevantes para esta
investigacion. Estas tres herramientas permiten recolectar informacién de forma
inductiva y participativa, estableciendo los criterios morfoldgicos mas adecuados para

esta tipologia especifica del mercado.
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SINTAXIS DE
ESPACIO

Marco teorico y Metodo Bill Hillier.

CRITERIOS

MORFOLOGICOS

INTERPRETACION ENTREVISTAS

ESPABIAI. Especialistas y casos tipo.
Analisis del i dor H
mvestiga

lustracion 18 Triangulacion de datos

El conjunto de resultados obtenidos mediante cada herramienta permite
profundizar en los criterios morfol6gicos establecidos a partir del marco teorico,
logrando reformularlos segun sea necesario. La triangulacion de datos facilita el
analisis de cada espacio identificado en el itinerario, con el objetivo de mejorar su

calidad espacial.
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Tabla 20 Triangulacion de datos

erramient | Descripcién =Ygl Usuarios  Vendedor Comprador Residente del | Interpretaci | Sintaxis Resumen

a flotantes barrio on especial = del espacio

Criterio

Accesibilid | Grado en La La Engeneral Losdiasde  Esun lugar No existe En general | Los

ad que el accesibilida accesibilida esbuenay feria son que se evita una existen espacios no
espacio es desmalay dse se tiene complicados ~ muchas veces | conciencia espacios cumplen
accesible no permite  diferente diferentes  por el por lo cerrado | respectoala | que con una
para todos el segun el dia  espacios namero de del lugar. accesibilidad | cumplen accesibilida
los usuarios, | desarrollo  que se paracada  afluencia. universal, parcialment | d universal.
incluyendo de las acerque el persona. pero hay € con este
personas con | actividades = mercado, pasillos que | indicador.
movilidad comerciales pero no es se adaptan.
reducida. la mejor.

Disefiode | Atractivoy | Hace falta  Por lo Existen No es un Genera De las 8 Existen dos | Se debe

entrada funcionalida | unamejor  general se dos etapas  lugar que trafico en las | existen dos | puertas con | integrar
ddela sefializaci6  ocupan las  y tiene ayude a entradas mas | bien flujo nuevos
entrada, ny mejorar mismas problemas desviarte a comunes y no | adaptadas. constante criterios
considerand | la primera  entradas segun su los guian al de para
0 impresion  siempre. ubicacién. diferentes usuario. personas. desarrollar
sefializacion | del local. lugares. las
y espacio entradas.
para

detenerse y
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orientarse.

Circulacio | Claridady No es Para paso La Existen Falta espacio | La Los Las

nes amplitud de | suficiente rapido estdn amplitud  procesos que para circular | circulacion pasillos no | circulacion

internas los pasillos | parael del  bien perono de los se ven muchas veces | esta reducida | son los es deben
para facilitar | proceso de  impulsanla espacios interrumpido  en dias de y complica | suficiente ampliar y
el flujo compras estancia. enciertas s porel poco feria. la movilidad. | anchos para | adaptar de
peatonal y el zonasno  espacio. el flujo. mejor
acceso a abastece. forma.
diferentes
areas.

Ritmo de Adecuacion | Los Muchas Las ventas Esincomodo Se usade Los ritmos Las Se debe

circulacion | de las procesos de compras se no tener paso réapido, de dinamicas | dividir de
dinamicas de | compra terminan deberian espacios no fija circulacion dentro de mejora
movimiento | estan haciéndose  dar dentro  adaptados terminan los ritmos | forma los
(répido, adaptados  enlos del como un mezcladosy | se ven ritmos de
medio, al espacio,  pasillos. cubiculo,  probador. no se interrumpid | circulacion
lento) segin | pero no es pero se da diferencian. | os para el
las lo mejor. en proceso de
actividades pasillos. compra.
desarrolladas

Visibilidad | Nivel de Falta de Muchas La Losdiasde  Esun lugar Existen La Se debe

del espacio | conectividad | sefialéticay veces te orientacio ~ feriason los muy cerrado | espacios que | orientacion | encontrar la
visual que organizaci6 llega a nes facil  dias mas y se vuelve se sienten en general | formaen la
facilita la nevidente  confundirel yel dificiles para barrera. como es confusa. | que los
orientacion y | en varios entorno es = movilizarse espacios
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el espacios. lugar. reconocibl ' enel laberintos. den mas
reconocimie e. mercado. visibilidad
nto del al entorno
entorno. y producto.
lHluminacié | Calidad y Como Se siente En los Existe poca  Muchas veces | La zona de La La
n cantidad de | estrategias  como un pasillos se iluminacion = se siente cubiculos iluminacié | iluminacio
luz natural y | de ventano lugar ven en los €cOmo una con menor n artificial | n artificial
artificial que | esta bien. lGgubre. problemas pasillos. carcel el flujo no se es lamejor | es buenaen
garantice por el entorno. preocupa por | en varios
funcionalida techo que una cubiculos, | casos pero
dy confort Se puso. iluminacion | peronose | se debe
visual. optima. percibe luz | mejorar la
natural. luz de
trabajo y
ambiental.
Integracion | Presenciay | Noexistey No existe No No existe No existe, No existeny | No existen | Esuntema
de espacios | disefio de ayudarian pero no lo existen, pero ayudaria | ayudaria y ayudaria | de suma
verdes areas con la creo pero no al barrio mucho su mucho su importanci
ajardinadas | imagen y necesario. hay existencia. existencia. | ay necesita
que mejoren | percepcion espacio un
el ambiente | del para intervencio
y fomenten | mercado. ubicar n.
la nuevas
permanencia areas
verdes.
Ergonomia | Conforty Deberias En estos En los Seria muy Con estos Espaciossin | Esbajaen | La
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de areas de | funcionalida | desarrollars lugares se cubiculos  bueno lugares se zonas para general, en | integrcoin
descanso d de los e estos quedarian estan tenerlas para integraria permanencia | los de las
asientos y espacios mas tiempo  dispuestos  aligerar el mejor el del usuario. | cubiculos mismas es
espacios de | porque dan  Ssi por el proceso de mercado al estan mejor | una
reposo para | oportunida  estuvieran duefio y se compra. barrio. que los solicitud de
diferentes des para adecuados.  deberian pasillos. los usuarios
tipos de diferentes mantener y del
usuarios. COsas. en el barrio.
cubiculo.
Organizaci | Distribucién | La Muchas La Se deberia Sonun A pesar de La Los
on de efectiva de distribucion veces es distribucié seccionar los amontonamie | ser distribucié | espacios
cubiculos los cubiculos | responde al  confuso, n esta bien espaciosy nto de equitativa no | n estd bien | llevan de
de venta que facilite | tipo de pero el mejorar la cubiculos y es igual en pero se este modo
el acceso y lugarenel  permite problema  calidad de no siempre todo el deberia afios y la
la gue se tener es la recorrido. son aptos. complejo. mejora gente se ha
exposicion desarrolla  variedad en ambicion ciertos acostumbra
de peronoes  locales. de los aspectos. do pero se
productos. la mejor duefios. debe
para el mejorar
objetivo de este
venta aspecto.
Calidad del | Percepcion Se debe Lagentede Correspon Existen No molesta En general el | Depende de | Existen
entorno general del replantear los locales  deal costo lugares en con el barrio, | entorno no lazonaes | elementos
comercial | entorno, bajo se hace del donde se pero no se se siente mejor, pero | y criterios
considerand | criterios cargodela  cubiculo debe siente bien 100% deberia ser | que se
o factores comerciales limpieza dentro del intervenir ambientado adecuado. integral. deben
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como actualizado  siempre. mercado.  para mejorar  con respecto integrar
limpieza, s, buscar un el espacio. a la afluencia. para
mantenimien | mejor mejorar el
toy entorno espacio
ambientacié | comercial. para todos
n. los
usuarios.
Sefializaci6 | Eficacia de Es un Deberia Hace falta  Se facilitaria No existe No existey | Noexistey | Esun
n la factor que  implementa para que el proceso de es muy es muy factor que
sefializacion | es rse para los compra Si necesaria necesaria se necesita
paraguiara | necesarioy ubicarse de  usuarios los espacios para el para el y es de
los usuarios | se lo ve mejor se guien estuvieran usuario. usuario. suma
a diferentes | olvidado en manera solos. mejor importanci
areasy el mercado. dentro del sefialados. a el analisis
facilitar la complejo. de este
navegacion. criterio.
Conexién Nivel de El mercado Funciona Impulsala Se genera Ayuda a la Funciona Es un El mercado
con el integracion | se deberia  con el economia traficoenlas vida del como un eje | equipamien | podria estar
entorno del espacio | volver un entorno del barrio  calles barrio y de conexion | to que mejor
urbano con el nodo dentro para ciertas y funciona directamente potencia y es de uso funciona en | integrado
entorno del espacio  dinamicas, en ligadas, pero ciertas del barrio. conjunto quitando
urbano, y funcionar pero nadie  conjunto  esun actividades con los ciertas
fomentando | en conjunto lo busca con el indicador de  durante el demé&s del | barrerasy
la con su para entorno. un buen afio. barrio. analizando
interaccion y | entorno quedarse funcionamie mejor las
el flujo directo nto dindmicas.
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peatonal

externo.

Seguridad | Percepcion El entorno | En ciertos El lugar es Depende del Se ha Existen Existen La

y confort de seguridad | comercial espacios se  seguroy dia, perola  convertido en | pasillos en espacios percepcion
y bienestar esta siendo = siente siempre se infraestructu  un lugar que | donde la que de
de los equivalente = lagubre y pasaenel ranoesapta. no sesiente gente presentan inseguridad
usuarios, al lugar que = peligroso. mercado. seguro a prefiere no una se da por la
considerand | se espera, pesar de que | estar. percepcion | estética del
0 esun no se escucha mas lugar mas
iluminacién, | mercadoy mucha lugubre y no por que
vigilanciay | se delincuencia se puede exista
elementos de | identifica en realidad. mejorar delincuenci
disefio. como tal. a.

Experienci | Impactodel | Esteesun  Esunlugar Es Se No es un Puntos No esta Todo los

asensorial | espacio en punto que  que en los adecuada identifican lugar al que especificos | mal, pero factores

del usuario | las deberia dias de feria con varias vayas como que sufren le | puede que
percepciones | potenciar es cadtico, respecto a deficiencias  residente deficiencias | mejorar integran
sensoriales para pero es los que porque noes |y empeoran | con la este punto
del usuario mejorar el  partedelo  espacios interfieren agradable en | al complejo. | revision de | pueden ser
(acustica, mercado en  que se dispuestos con el ciertos los mejorados
calidad del general. espera enel proceso de aspectos. anteriores para la
aire, como actual compra. indicadores | experiencia
temperatura, mercado. mercado. del usuario.
etc.).
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OE3: Disefiar una guia de criterios morfoldgicos para la rehabilitacion de mercados

en ventas de zapatos, caso de estudio Juan Cajas.

A partir del analisis realizado, se ha disefiado un itinerario de experiencia que
proyecta cOmo seria un recorrido tipico durante el proceso de compra. Este itinerario
considera desde el primer contacto con el mercado hasta la conclusion de la compra,
estableciendo una serie de criterios que responden a las necesidades identificadas en
el estudio del estado actual del mercado.

El itinerario se divide en seis pasos, cada uno con criterios morfologicos
orientados al desarrollo éptimo de las actividades comerciales. En estos pasos se
incluyen criterios funcionales existentes, aquellos que requieren modificaciones y
nuevos elementos disefiados para mejorar el entorno comercial del mercado Juan

Cajas.

1.ENTRADA ~ 2.PASILLO  3.CUBICULO 4.ESTANCIA  5.SERVICIOS HIGIENICOS 6. AREA VERDE

@

lustracion 19 Recorrido tipico de usuario
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1. Entrada

Circulaciones: Las circulaciones deben contar con dimensiones amplias (4
metros minimo) y una disposicién funcional que permita operar como un recibidor
principal. Este espacio debe garantizar la distribucion eficiente de los usuarios hacia
las diferentes areas del mercado. Es obligatorio incorporar criterios de accesibilidad
universal segin la NTE INEN 2293, asegurando transito sin barreras para personas

con movilidad reducida.

llustracién 20 Axonometria circulaciones en entrada

Ritmo de circulacion:
Se deben definir dos flujos diferenciados:
o Répido: Localizado en las zonas centrales, dirigido a usuarios con un
proposito inmediato de compra.
o Lento: Localizado en areas perimetrales, destinadas a espera, descanso o

recorridos de observacion.
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llustracion 21 Axonometria ritmos de circulacién en entrada

Espacios verdes: Los espacios verdes deben sustituir barreras fisicas,
garantizando permeabilidad visual y funcional. Su incorporacion debe promover el

uso del espacio, mejorando la experiencia ambiental y sensorial.

lustracion 22 Axonometria espacios verdes en entrada
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Areas de asiento: Deben ubicarse exclusivamente en zonas perimetrales para
evitar obstrucciones en la circulacion y procesos de compra. Su inclusién es
indispensable para la comodidad de los usuarios y el adecuado funcionamiento del

espacio de recepcion.

llustracion 23 Axonometria areas de asiento en entrada

Sefalizacion: La sefalizacion debe ser clara, accesible y estratégicamente
distribuida, facilitando la orientacién dentro del espacio. Debe cumplir con lo
estipulado en la NTE INEN 439 para colores, simbolos y sefiales de seguridad.
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llustracion 24 Axonometria sefializacion en entrada

Iluminacion: La iluminacion debe priorizar la luz natural, otorgandole al espacio
caracteristicas de plaza abierta. En horarios nocturnos, se recomienda complementar

con iluminacion artificial de tipo general y eficiente.

llustracion 25 Axonometria iluminacion en entrada

94



Calidad del aire: La ventilacion natural debe ser garantizada a través del disefio
abierto del espacio, asegurando una adecuada calidad del aire.

llustracion 26 Axonometria calidad de aire en entrada

Acustica: La acustica en este espacio es parcialmente controlable debido a su
funcion de punto de cohesion y distribucion. Se debe aceptar un nivel moderado de

ruido, mitigandolo con elementos vegetales o arquitectonicos.

llustracion 27 Axonometria aclstica en entrada
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2. Pasillo

Circulaciones: Las circulaciones deben ampliarse para soportar el flujo de
usuarios. El ancho minimo recomendado es de 3.00 metros, permitiendo el transito
simultdneo y accesibilidad universal entre cubiculos. Es obligatorio incorporar
criterios de accesibilidad universal segun la NTE INEN 2293, asegurando transito sin

barreras para personas con movilidad reducida.

llustracion 28 Axonometria circulaciones en pasillo

Ritmo de circulacion:
Se distinguen dos ritmos predominantes:
e Medio: Usuarios que observan productos en exhibicién.

o Répido: Usuarios en movimiento constante.
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lustracion 29 Axonometria ritmos de circulacion en pasillos

Espacios verdes: La vegetacion baja puede integrarse en los pasillos sin
interrumpir el flujo de usuarios después de un analisis de circulacion especifica. Se
recomienda finalizar los pasillos en areas verdes, mejorando la percepcion visual y la

calidad ambiental.

lustracion 30 Axonometria espacios verdes en pasillos
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Areas de asiento: No deben ubicarse en los pasillos principales para evitar
interrupciones. Las areas de descanso se dispondran en puntos estratégicos, como

areas de transicion o nodos.

lustracion 31 Axonometria areas de asiento en pasillo

Sefalizacion: La sefialética debe ser visible, clara y uniforme, con ubicaciones
recomendadas en paredes o pisos a una altura minima de 2.10 metros para no

interferir con la circulacion.
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llustracion 32 Axonometria sefializacion en pasillo

Iluminacion: Se prioriza la iluminacién natural general, complementada con luz
artificial en zonas de poca exposicion, facilitando la percepcién visual y seguridad del

transito.

lustracion 33 Axonometria iluminacion en pasillo
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Calidad del aire: Se optimiza mediante la incorporacion de patios intermedios y

la continuidad del flujo de aire en areas de descanso cercanas.

llustracion 34 Axonometria calidad de aire en pasillo

Acustica: Se deben implementar medidas pasivas de control acustico mediante

patios, estanterias y vegetacion, que actien como amortiguadores de ruido.

lustracion 35 Axonometria acustica en pasillo
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3. Cubiculo

Exposicion de productos: Los productos deben exhibirse en estantes verticales o

de pared, evitando expositores de piso que obstaculicen la circulacion interna.

lustracion 36 Axonometria exposicion de productos en cubiculo

Zonas de consulta: La zona de atencion y el punto de venta deben unificarse
dentro del cubiculo para optimizacion espacial y funcional.
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llustracion 37 Axonometria zona de consulta en cubiculo

Probadores: Se recomienda la inclusion de dos probadores pequefios
(dimensiones minimas de 1.20 x 1.00 m), ubicados en areas privadas sin interferir en

la circulacion interna.

llustracion 38 Axonometria probadores en cubiculo.

Trastienda: Se propone un segundo nivel dentro del cubiculo, destinado al

almacenamiento y manejo logistico de productos.
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llustracion 39 Axonometria trastienda en cubiculo.

lluminacion:
Se distinguen tres tipos de iluminacion:
o Expositiva: Luz directa sobre estantes.
o Operativa: Luz focalizada para atencion y probadores.

« General: Proveniente del pasillo y apoyada con iluminacion artificial.

lustracion 40 Axonometria iluminacién en cubiculo
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Calidad del aire: La ventilacion interna se complementa con el flujo de aire

procedente de espacios verdes cercanos.

llustracion 41 Axonometria calidad de aire en cubiculo

Acustica: El disefio del cubiculo debe contener el ruido dentro del espacio,

evitando interferencias con areas contiguas.
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llustracion 42 Axonometria acustica en cubiculo

Ritmo de circulacion:
Se establecen tres ritmos:
« Lento: Areas de prueba.
e Medio: Zonas de observacion.

« Rapido: Punto de venta.
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llustracion 43 Axonometria ritmos de circulacion en cubiculo.

Espacios verdes: No se integran al interior del cubiculo, pero deben ubicarse en
areas adyacentes.

llustracion 44 Axonometria areas verdes en cubiculo
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Areas de asiento: Se recomienda su incorporacion cercana a probadores,

complementando el mobiliario urbano de descanso general.

llustracion 45 Axonometria area de asiento en cubiculo.

Sefalizacién: Debe incluir indicadores para accesos, probadores y zonas de
salida, ubicados por encima de 2.10 metros.
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llustracion 46 Axonometria sefialética en cubiculo.

4. Estancia

Circulaciones: Las circulaciones deben ser amplias (ancho minimo de 4.00
metros) para incorporar areas de descanso y garantizar un transito fluido. Es
obligatorio incorporar criterios de accesibilidad universal segin la NTE INEN 2293,

asegurando transito sin barreras para personas con movilidad reducida.
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llustracion 47 Axonometria circulacion en areas de estancia

Ritmo de circulacion:
e Lento: Franjas de descanso en los bordes.
« Répido: Areas centrales con circulacion directa.

llustraciéon 48 Axonometria ritmos de circulacién en areas de estancia.

Espacios verdes: Se debe garantizar la integracion directa con areas verdes,

favoreciendo la cohesion espacial y la calidad ambiental.
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llustracion 49 Axonometria espacios verdes en areas de estancia

Areas de asiento: Las areas de descanso deben vincularse con espacios verdes,

ofreciendo experiencias sensoriales mas confortables.

llustracion 50 Axonometria area de siento en areas de estancia

Sefalizacion: La sefialética debe orientar hacia pasillos y puntos de interés,

siguiendo un disefio claro y eficiente.
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llustracion 51 Axonometria sefialética en areas de estancia

Iluminacion: Se prioriza la iluminacién natural en combinacion con luz artificial

cuando sea necesario.

llustracion 52 Axonometria iluminacion en areas de estancia
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Calidad del aire: La ventilacion natural se optimiza mediante la proximidad con

areas verdes.

Acustica: El ruido moderado es aceptable, dado el caracter social y de interaccién

del espacio.

llustracion 53 Axonometria acustica en areas de estancia
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5. Servicios higiénicos

Circulaciones: Deben ser accesibles, con rutas claras y diferenciadas para zonas

masculinas, femeninas y accesibles.

llustracion 54 Axonometria circulacion en servicios higiénicos

Ritmo de circulacién: El ritmo predominante es lento, enfocado en la atencién

de necesidades basicas.
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llustracion 55 Axonometria ritmos de circulacién en servicios higiénicos

Sefalizacion: La sefialética debe ser clara, visible y accesible, facilitando la

localizacion rapida de los servicios.

lustracidn 56 Axonometria circulacion en servicios higiénicos.
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lluminacion: Se debe emplear iluminacion artificial uniforme, adecuada para

interiores.

llustracion 57 Axonometria iluminacién en servicios higiénicos.

Calidad del aire: Se debe garantizar la ventilacion para la evacuacion de olores,

pudiendo incluir sistemas de ventilacion mecénica opcional.
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lustracion 58 Axonometria ventilacion en servicios higiénicos

Acustica: Se debe implementar colchones acusticos basicos para evitar molestias

en las areas comerciales cercanas

lustracion 59 Axonometria acUstica en servicios higiénicos
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6. Area verde

Circulaciones: Las circulaciones deben ser amplias (minimo 4.00 metros),
permitiendo dinamicas variadas dentro del espacio. Es obligatorio incorporar criterios
de accesibilidad universal segin la NTE INEN 2293, asegurando tréansito sin barreras
para personas con movilidad reducida.

llustracion 60 Axonometria circulaciones en areas verdes

Ritmo de circulacién:
Se identifican tres ritmos:
o Lento: Areas de descanso.

e Rapido: Zonas centrales de flujo.
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llustracion 61 Axonometria ritmo de circulacién areas verdes

Areas de asiento: Deben integrarse armonicamente con los espacios verdes,

ofreciendo confort y descanso.

llustracion 62 Axonometria areas de asientos en areas verdes

Sefalizacién: Debe orientar a los usuarios hacia areas clave como pasillos y

zonas comerciales.
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llustracion 63 Axonometria sefialética en areas verdes

lluminacion: Se prioriza la luz natural diurna, complementada con iluminacion

artificial eficiente en horarios nocturnos.

llustracion 64 Axonometria iluminacion en espacios verdes
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Calidad del aire: La ventilacion natural debe ser predominante, distribuyendo el
aire fresco hacia otros espacios del mercado.

llustracion 65 Axonometria calidad de aire en areas verdes

Acustica: Un nivel moderado de ruido es aceptable, mientras que el disefio de

barreras vegetales puede actuar como atenuador acustico.

llustracion 66 Axonometria acustica en areas verdes
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La serie de criterios analizados para cada espacio resulta replicable a lo largo del
conjunto, buscando mejorar integralmente la calidad del entorno comercial. Este
enfoque se basa en la estandarizacion de herramientas y criterios morfologicos

adaptados a las actividades especificas identificadas segun la tipologia del mercado.

35.2. Respuesta a la pregunta de investigacion

¢Puede un cambio de criterios morfoldgicos especializados potenciar la experiencia

de itinerario del usuario y la imagen del mercado Juan Cajas?

El cambio de criterios morfolégicos si puede mejorar la experiencia del
usuario. Basandose en la investigacion realizada, se identificaron varios espacios en
el mercado que requieren una reconfiguracién. Para analizar los espacios con mayor
afluencia, se utiliz6 el método de Bill Hillier, el cual permite examinar espacios
mediante una sintaxis basada en cuadrantes. Este enfoque facilité el mapeo de
comportamientos, destacando las interacciones predominantes en el complejo. Los
resultados permitieron identificar cinco espacios principales que pueden replicarse en

todo el mercado para estandarizar los criterios morfoldgicos.

Como parte del andlisis, se realiz6 una comparacion entre los espacios con
mayor y menor afluencia, utilizando fichas de calificacion desarrolladas en el marco
tedrico. Esta comparacion no busca evaluar negativamente los espacios con menor
uso, sino identificar y extraer los criterios que han demostrado ser funcionales a lo

largo del tiempo en el mercado.

Posteriormente, se llevaron a cabo entrevistas semiestructuradas que
fomentaron la participacion de los agentes involucrados en las dinamicas cotidianas
del complejo. Las opiniones recogidas, junto con los analisis inductivos, permitieron
una triangulacion de informacion que destacé los criterios morfologicos clave para

mejorar la experiencia del usuario.
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A partir de esta informacion, se disefid un itinerario para los usuarios y se
propusieron espacios con nuevos criterios morfoldgicos que potencian la experiencia
de los diferentes tipos de usuarios del mercado. Esto demuestra que, basandose en el
analisis y las opiniones obtenidas, es posible implementar mejoras significativas en
los criterios morfoldgicos disefio del complejo para mejorar la experiencia del usuario

y la imagen del mercado Juan Cajas.
35.3.  Verificacion de hipotesis.

Basado en la investigacion, se identificaron areas del mercado que requieren
reconfiguracion. A partir del método de sintaxis de espacio de Bill Hillier se
mapearon comportamientos de los usuarios y de esta manera se identificaron cinco

espacios claves, replicables para el disefio de mercados especializados.

De la misma manera, se realizo la interpretacion espacial en donde se comparan
espacios de alta y baja afluencia mediante fichas de calificacion del marco teorico,

para extraer criterios funcionales.

Por otro lado, las entrevistas semiestructuradas con agentes del mercado y analisis

inductivos destacan criterios esenciales para mejorar la experiencia del usuario.

Se disefié un itinerario con nuevos criterios morfolégicos, mostrando que es posible
mejorar el disefio del mercado Juan Cajas. La verificacion de la hipotesis se realizd
mediante triangulacion de datos, obtenidos a partir las entrevistas anteriormente
mencionadas, sintaxis de espacio e interpretacion espacial. Asi mismo se contrastan
los criterios de expertos de campo, teoria fundamentada y interpretacion de datos por
parte investigador para validar las conclusiones y concluir la verificacion de la
hipoteiss de que los criterios: Accesibilidad, Disefio de entrada, Circulaciones
internas, Ritmo de circulacion, Visibilidad del espacio, lluminacion, Integracion de
espacios verdes, Areas de descanso, Organizacion de cubiculos de venta, Calidad del
entorno comercial, Sefalizacion, Conexién con el entorno urbano, Seguridad y

confort y Experiencia del usuario mejoran la experiencia del usuario y la imagen del
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mercado especializado Juan Cajas. La informacidn se resume de manera grafica en un

modelo de ficha basada en el trabajo de Josep Maria Montaner

A continuacion, se presentan las dos fichas adaptadas para la calificacion de los
espacios en bases a los criterios morfoldgicos anterior mente establecidos y
rescatando algunos criterios de puntacion presentados por Montaner. La ficha del
estado deseado muestra el incremento de confort que se vera presente en el complejo

si se toman en cuenta las necesidades y actividades dentro el mercado Juan Cajas.
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ESTADO ACTUAL

Conexiéon con el entorno urbano

Fujo externo
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Accesibilidad

B@B il
(11 () (19 (1) (D) I D

Circulaciones, ritmo e inclusividad

@ Amplitud
rapido

@ Claridad l

Flujo I lento

Areas de descanso
. Amplitud

@ Ubicacion
Accesibilidad

Areas verdes
@ Amplitud

@ Ubicacién
@ Accesbilidad

Organizacién y visibilidad cubiculo

Conectividad Exposicion

@ Orientacién @ Accesibiidad

Percepcién

Entrada y sefializacion

Conectividad @ Visibilidad
@ OCrientacion
Percepcion
I buena
Relacion enfrono
I mala

Espacios de frabajo

@ dmbito tareas domésticas
. dmb. trabajo con acceso directo

amb. trabajo que condiciona uso

Espacios de frastienda

@ bodega

@ rrobadores
descanso

@ ropa personal

. elementos de limpieza

@ comedor

Entorno comercial

Limpieza
matenimiento

@ oambientacién

lluminacion

+ + +
| | |
| | |

lexposicion trabajo I general

Calidad de aire

+ + -

I pasillo cubiculo general

Acustica

pasillo

lustracion 67 Ficha de calificacién espacial modelo actual

124




Experiencia sensorial
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lustracion 68 Ficha de calificacion espacial estado actual
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MODELO DESEADO
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lustracion 69 Ficha de calificacién espacial modelo deseado
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lustracion 70 Ficha de calificacion espacial modelo deseado
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CAPITULO IV.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

38.1. Conclusiones

El andlisis del estado actual del mercado Juan Cajas es importante para proponer
mejoras en sus criterios morfologicos, con un enfoque en su tipologia particular. Este
estudio ha revelado varios aspectos que requieren ajustes para optimizar los espacios,
adaptandolos al itinerario de los usuarios y a las caracteristicas, actividades y
necesidades especificas del mercado, como por ejemplo el proceso de venta que

involucra conversacion, exposicién de producto, prueba del producto, entre otros.

Actualmente se ha identificado mediante los mapeos de conducta que el mercado
es mayormente un sitio de paso, aunque su ubicacion estratégica tiene el potencial de
convertirse en un punto clave para la interaccion social, recreacién y cohesion
comunitaria. Sin embargo, las normativas actuales no se adaptan a la particularidad
de un mercado especializado, lo que ha contribuido al crecimiento desordenado del

complejo.

Durante la recoleccion de datos, se identificaron areas recurrentes para los
usuarios, como ocho entradas, de las cuales solo dos son frecuentemente utilizadas.
Ademas, algunos pasillos muestran poca afluencia, resultado de la falta de ejes
principales bien definidos y de la morfologia del espacio. Esto se ve reflejado de la
misma manera en los cubiculos de venta, ya que resultan pequefios y disefiados a lo
que su entrono les permite desarrollarse, la infraestructura del mercado es antigua y el

crecimiento que ha tenido ha sido caotico.

Los vendedores reconocen las dificultades causadas por la falta de regulacién y la

gestion ineficiente del espacio, lo que afecta negativamente sus ventas. Aunque temen

128



que los cambios puedan llevar a pérdidas o desempleo, también reconocen la

necesidad de ajustes que beneficien tanto a usuarios como a comerciantes.

Las entrevistas revelaron gue, aunque algunos criterios se han consolidado con el
tiempo, es necesario revisarlos para evitar la normalizacion del mal uso del espacio.
Por ejemplo, actividades basicas como probarse zapatos se ven afectadas por la falta

de espacio adecuado y una interpretacion deficiente de los criterios morfoldgicos.

Es esencial desarrollar una normativa especifica que regule y mejore la
funcionalidad del mercado Juan Cajas, respondiendo a las necesidades particulares de
su tipologia especializada y optimizando la experiencia tanto de usuarios como de
comerciantes. La arquitectura es una herramienta que puede ayudar a mejorar el
entorno comercial, la experiencia del usuario y la imagen del complejo, por esto se
comprueba en la hipotesis y en la respuesta a la pregunta de investigacion que la
necesidad de un estudio de que determine criterios para una futura remodelacion es

crucial.

Se han establecido diferentes criterios para regularizar el mercado y que pueden
replicarse en el disefio de otros mercados con tipologias distintas, pero enfoques
similares. Por ello, se ha disefiado una serie de criterios destinados a satisfacer las
necesidades y actividades del mercado Juan Cajas. Estos criterios buscan mejorar el
itinerario de experiencia de los usuarios y potenciar la imagen del mercado, creando
un entorno que fomente la permanencia y la cohesion social en el sector. Ademas, la
guia propone la estandarizacién de espacios replicables, con criterios morfoldgicos
adaptados especificamente a mercados especializados en la venta de calzado.

38.2. Recomendaciones

La presente investigacion examina como los criterios morfologicos y el disefio del
espacio pueden mejorar la experiencia del usuario, enfocandose en aspectos

antropométricos y su analisis dentro del complejo comercial. Este enfoque podria
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plantear nuevas oportunidades para investigaciones futuras que exploren la influencia

de la arquitectura en diversos factores del entorno.

Se recomienda investigar como la arquitectura y los criterios especializados
pueden incrementar las ventas y optimizar los procesos econdémicos en el mercado
Juan Cajas. Una mayor actividad comercial seria un indicador clave del impacto
positivo de un disefio espacial adecuado sobre la experiencia de compra y la

productividad econémica.

Asimismo, se recomienda la elaboracion de una normativa que contemple las
actividades y necesidades especificas de un mercado especializado, con el proposito
de regularizar y estandarizar los espacios del complejo. La guia morfoldgica
propuesta ofrece pautas para la creacion de esta normativa, basandose en un analisis

exhaustivo que considera diversos criterios relevantes para su regulacion.
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Fichas de calificacidn del espacio completas

ESPACIO 1

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

5

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.
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Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
que facilita la orientacién y
el reconocimiento del
entorno.

Iluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefializaciéon
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y
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bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
vigilancia y elementos de
disefo.

Experiencia sensorial del

Impacto del espacio en las 3

usuario percepciones sensoriales del

usuario (acustica, calidad del

aire, temperatura, etc.).
ESPACIO A Descripcion Calificacion (1-5)
Accesibilidad Grado en que el espacio es

accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de | 3
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los 2
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.

Ritmo de circulacién

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
gue facilita la orientacion y
el reconocimiento del
entorno.

lluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y

138



confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefalizacion
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
vigilancia y elementos de
disefio.

Experiencia sensorial del
usuario

Impacto del espacio en las
percepciones sensoriales del
usuario (acustica, calidad del
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aire, temperatura, etc.).

ALTO FLUJD PENTONAL

CUBICULO VACTO

ESPACIO 2

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

5

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a

3
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diferentes éareas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas | 2
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual 3
que facilita la orientacién y
el reconocimiento del
entorno.

lluminacion

Calidad y cantidad de luz 4
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del 4
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefializacién
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.
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Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracién del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacién,
vigilancia y elementos de
disefo.

Experiencia sensorial del

Impacto del espacio en las

usuario percepciones sensoriales del

usuario (acustica, calidad del

aire, temperatura, etc.).
ESPACIO B Descripcion Calificacion (1-5)
Accesibilidad Grado en que el espacio es 5

accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
que facilita la orientacion y

2
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el reconocimiento del
entorno.

lluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del 2
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefializaciéon
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y 2
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
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vigilancia y elementos de

disefio.
Experiencia sensorial del Impacto del espacio en las
usuario percepciones sensoriales del

usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

0/

ADAPTACION PARA

| OBSTACUOS N
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ESPACIO 3 Descripcion Calificacion (1-5)

Accesibilidad Grado en que el espacio es 4
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

Disefo de entrada Atractivo y funcionalidad de | 3
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas Claridad y amplitud de los 3
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.
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Ritmo de circulacién

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
que facilita la orientacién y
el reconocimiento del
entorno.

lluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefializacién
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
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urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
vigilancia y elementos de
disefo.

Experiencia sensorial del
usuario

Impacto del espacio en las
percepciones sensoriales del
usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

ESPACIO C

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

4

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segln las
actividades desarrolladas.

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
gue facilita la orientacion y
el reconocimiento del
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entorno.

Iluminacion

Calidad y cantidad de luz 2
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los

cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del 2
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefializacion
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y 3
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
vigilancia y elementos de
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disefio.

Experiencia sensorial del
usuario

Impacto del espacio en las
percepciones sensoriales del
usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

COMERCIOS COMPLEMENTARIOS

ESPACIO 4

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

5

Disefio de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
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peatonal y el acceso a
diferentes areas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
que facilita la orientacién y
el reconocimiento del
entorno.

Iluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de dreas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.

Senalizacién

Eficacia de la sefializacién
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.
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Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracién del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacién,
vigilancia y elementos de
disefo.

Experiencia sensorial del
usuario

Impacto del espacio en las
percepciones sensoriales del
usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

ESPACIO D

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

3

Disefio de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.
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Visibilidad del espacio Nivel de conectividad visual | 4
que facilita la orientacidn y
el reconocimiento del
entorno.

Iluminacion Calidad y cantidad de luz 3

natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de | Distribucion efectiva de los 2
venta cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.
Calidad del entorno Percepcién general del 3

comercial

entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacidn.

Senalizacién

Eficacia de la sefializaciéon
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

Seguridad y confort

Percepcidn de seguridad y

B
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bienestar de los usuarios,

considerando iluminacion,

vigilancia y elementos de

disefio.
Experiencia sensorial del Impacto del espacio en las 3
usuario percepciones sensoriales del

usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

B ey 7 OBsTcuLOS

CROULACION
ESPACIO 5 Descripcion Calificacion (1-5)
Accesibilidad Grado en que el espacio es 4

accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

Disefo de entrada Atractivo y funcionalidad de | 3
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.
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Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes areas.

Ritmo de circulacién

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

NA

Visibilidad del espacio

Nivel de conectividad visual
que facilita la orientacién y
el reconocimiento del
entorno.

Iluminacion

Calidad y cantidad de luz
natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de Confort y funcionalidad de
descanso los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.
Organizacion de cubiculos de | Distribucion efectiva de los NA
venta cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.
Calidad del entorno Percepcién general del 4
comercial entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacion.
Sefalizacién Eficacia de la sefializacién 5
para guiar a los usuarios a
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diferentes dreas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

NA

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y
bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
vigilancia y elementos de
disefio.

NA

Experiencia sensorial del
usuario

Impacto del espacio en las
percepciones sensoriales del
usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

ESPACIOE

Descripcion

Calificacion (1-5)

Accesibilidad

Grado en que el espacio es
accesible para todos los
usuarios, incluyendo
personas con movilidad
reducida.

2

Disefo de entrada

Atractivo y funcionalidad de
la entrada, considerando
sefializacion y espacio para
detenerse y orientarse.

Circulaciones internas

Claridad y amplitud de los
pasillos para facilitar el flujo
peatonal y el acceso a
diferentes dreas.

Ritmo de circulacion

Adecuacion de las dindmicas
de movimiento (rapido,
medio, lento) segun las
actividades desarrolladas.

NA
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Visibilidad del espacio Nivel de conectividad visual 2
que facilita la orientacidn y
el reconocimiento del
entorno.

lluminacién Calidad y cantidad de luz 3

natural y artificial que
garantice funcionalidad y
confort visual.

Integracion de espacios
verdes

Presencia y disefio de areas
ajardinadas que mejoren el
ambiente y fomenten la
permanencia.

Ergonomia de areas de
descanso

Confort y funcionalidad de
los asientos y espacios de
reposo para diferentes tipos
de usuarios.

Organizacion de cubiculos de
venta

Distribucion efectiva de los
cubiculos que facilite el
acceso y la exposicion de
productos.

NA

Calidad del entorno
comercial

Percepcién general del
entorno, considerando
factores como limpieza,
mantenimiento y
ambientacidn.

Sefializacion

Eficacia de la sefializaciéon
para guiar a los usuarios a
diferentes areas y facilitar la
navegacion.

Conexion con el entorno
urbano

Nivel de integracion del
espacio con el entorno
urbano, fomentando la
interaccion y el flujo
peatonal externo.

NA

Seguridad y confort

Percepcién de seguridad y

NA
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bienestar de los usuarios,
considerando iluminacion,
vigilancia y elementos de
disefo.

Experiencia sensorial del
usuario

Impacto del espacio en las
percepciones sensoriales del
usuario (acustica, calidad del
aire, temperatura, etc.).

Levantamiento fotogréafico

NN
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Entrevistas

VENDEDOR
Version Revisada:

Hoy comenzaremos por discutir la percepcion general del mercado. (Cdémo
describiria su experiencia trabajando en el mercado? Personalmente, diferencio dos
fases: la anterior, caracterizada por un gran movimiento econdémico y calidad en el
surtido de calzado, y la actual, marcada por los desafios de la pandemia y problemas

de suministro eléctrico, lo que ha impactado significativamente en las ventas.

Pregunta: ;Qué elementos del mercado considera mas atractivos para los visitantes?
Respuesta: Los productos de calzado tipo internacional destacan por su atractivo
visual y comodidad, aunque su durabilidad no siempre es garantizada.

Pregunta: ¢Qué aspectos considera problematicos?
Respuesta: El sistema de garaje es una preocupacion notable. La parte sur tiene un
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gran estacionamiento, pero en la parte norte, los clientes tienen dificultades para
estacionar debido al uso de espacios por estudiantes de la universidad.

Pregunta: ¢Como percibe la distribucion de espacios dentro del mercado?
Respuesta: Aunque inicialmente bien disefiada, la ambicién personal de los

vendedores ha reducido los pasillos, dificultando el transito.

Pregunta: ;Sugiere algin cambio en la organizacion de los espacios?
Respuesta: Si, una regulacion estricta que obligue a atender dentro de los locales y

libere los pasillos para el transito de clientes.

Pregunta: ¢Cree que los espacios actuales satisfacen las necesidades del mercado?
Respuesta: No, el espacio es insuficiente, lo que ha llevado a algunos a adquirir mas

locales bajo otros nombres para expandir su capacidad de exhibicion.

Pregunta: (Qué tipo de espacio adicional agregaria al mercado?
Respuesta: Aunque me gustaria, actualmente no hay espacio disponible para

expansion.

Pregunta: ¢Qué opina sobre la  especializacion de  mercados?
Respuesta: Seria beneficioso, siempre que se base en la experiencia y las necesidades

de los usuarios del mercado.

Pregunta: (COmo describiria la relacion del mercado con su entorno?
Respuesta: La proximidad a la terminal terrestre es una ventaja, aunque las

operaciones podrian mejorar si se mantiene el servicio de transporte cercano.

Pregunta: (Alguna queja de residentes del barrio sobre el mercado?

Respuesta: No he recibido ninguna gqueja hasta ahora.

Pregunta: ¢Qué tan cémodo se siente en el mercado?
Respuesta: La comparacion con tiempos pasados es triste. Antes, habia gran

actividad, pero ahora las ferias y ventas han disminuido considerablemente.
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Pregunta: ¢Algun é&rea especifica donde prefiera pasar méas tiempo?
Respuesta: La sede social, que he mejorado personalmente para eventos y reuniones.

Entrevista con un Turista (Marcelo Charco):

Pregunta: ;Como describirias tu experiencia al visitar el mercado Juan Cajas?
Respuesta: Varia segun el dia; en dias concurridos puede ser cadtico, pero mas

tranquilo en otros.

Pregunta: ¢Elementos atractivos del mercado?
Respuesta: Los puestos personalizados son atractivos, aunque limitados dentro del

mercado.

Pregunta: ¢Aspectos problematicos del mercado?
Respuesta: La orientacion es dificil y los pasillos estrechos dificultan el transito.

Pregunta: ¢Cémo percibes la distribucion de espacios?
Respuesta: Cadtica y natural, debido a la falta de regulacion formal.

Pregunta: ¢Son adecuados los espacios comunes para los usuarios?

Respuesta: Hay variedad, pero algunos puestos estan mejor ubicados que otros.

Pregunta: ¢Qué cambios sugeririas para mejorar la organizacion?

Respuesta: Cambios que no afecten negativamente a los vendedores.

Pregunta: ¢Actividades frecuentes en el mercado?

Respuesta: Comprar calzado y disfrutar de la oferta gastrondmica.

Pregunta: (Satisfacen los espacios actuales las necesidades de venta?
Respuesta: Los espacios son limitados y no estan disefiados especificamente para la

venta de calzado.

Pregunta: ¢Relacion del mercado con el entorno?
Respuesta: Buena interaccion con la terminal terrestre y el barrio, pero se podrian

mejorar los pasillos estrechos.
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Entrevista con el Especialista en Marketing

Nos encontramos en una entrevista con Frank Villacrés, Ingeniero en Marketing,
quien nos compartio su perspectiva sobre la percepcion general del mercado Juan
Cajas. Al preguntarle como describiria la imagen actual del mercado, Villacrés
respondio que es un espacio cadtico y desorganizado, donde los consumidores, al
ingresar, no se sienten seguros. Sin embargo, el principal atractivo que motiva la

visita de los clientes es el precio.

En cuanto a las caracteristicas que destacan o limitan el posicionamiento del mercado
como un espacio especializado, Villacrés subrayé la tradicion como un factor clave.
"Juan Cajas es un lugar con historia y tradicion, que ha existido por mucho tiempo y
estd profundamente arraigado en la mente y el corazon de los consumidores”,
comento. Esta tradicion le permite mantenerse vigente, aunque también enfrenta
limitaciones debido a la percepcion de incomodidad e inseguridad que persiste entre

los usuarios.

Sobre si la especializacion en la venta de calzado esta bien comunicada y entendida
por los usuarios, Villacrés afirmo: "Definitivamente si. EI mercado esta posicionado
como un lugar especializado en calzado. Preguntas por la feria de zapatos y todos
saben donde estd y como se llama. Existe una historia detrds del nombre de Juan
Cajas que es ampliamente conocida, especialmente entre personas mayores de 40

anos."

Respecto a las estrategias de marketing actuales utilizadas para atraer clientes,

Villacrés sefial6 que, aunque no se emplean estrategias de marketing formales, las
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percepciones predominantes son cruciales. "La principal percepcion que se tiene es

sobre el precio"”, agrego.

Finalmente, al hablar sobre los factores que podrian mejorar la afluencia de clientes y
su permanencia en el mercado, Villacrés observé que, si bien no hay un problema de
afluencia, los clientes suelen buscar lo que necesitan, comprar Yy retirarse
rapidamente. Propuso que para incentivar una mayor permanencia, seria util mejorar
la sensacion de espacio y libertad. "Entre los problemas actuales estan los techos
bajos. Si se aumentara la altura de los techos y se incluyeran tragaluces para mas
iluminacién, el mercado seria un lugar mas agradable. También seria beneficioso

ampliar los pasillos para mejorar la experiencia del cliente™, concluyd.

Residente

Hoy conversamos con un residente local sobre su experiencia en el mercado Juan
Cajas. Al preguntarle sobre su percepcion general, describid la experiencia como
poco agradable debido al espacio cerrado y la falta de iluminacién. "Siempre esta
lleno de personas, lo que hace incomodo estar ahi", comento.

Elementos Atractivos y Desafios

El entrevistado destacé el patio de comidas como el elemento mas atractivo del
mercado, apreciando su disefio abierto y visibilidad. Sin embargo, menciond que los
pasillos estrechos son un gran inconveniente, ya que dificultan la circulacion vy

generan choques constantes entre los visitantes y los vendedores.

Adecuacion de los Espacios
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Cuando se le pregunté sobre la adecuacion de los pasillos y areas comunes, expreso
que son demasiado estrechos para la cantidad de personas que visitan el mercado.
Propuso ampliar los pasillos y crear mas espacios abiertos, sugiriendo que la

concentracion de puestos de venta de zapatos deberia diversificarse.
Actividades Frecuentes y Satisfaccion de Necesidades

El entrevistado indicé que su principal actividad en el mercado es la compra de
productos especificos. A pesar de la funcionalidad de los espacios actuales, sefialé la
falta de &reas de seguridad y descanso como una deficiencia que deberia ser
abordada.

Especializacion en Venta de Calzado

Valord positivamente la especializacion en calzado, afirmando que proporciona un
enfoque claro para los visitantes. Sin embargo, critico el disefio interior,
describiéndolo como cerrado y poco propicio para una buena visualizacion de los

productos.
Relacion del Mercado con la Comunidad

Desde su perspectiva, la ubicacion del mercado es favorable, ya que esta bien
integrado con el barrio y cercano a espacios publicos importantes. Consider6 que el
mercado contribuye positivamente a la comunidad, ayudando a mejorar la seguridad

mediante la presencia constante de personas en las calles.
Espacios para Mejoras

El entrevistado concluyé que seria beneficioso mejorar el disefio arquitectonico,
particularmente del patio de comidas, para hacerlo un lugar mas atractivo y

representativo del entorno.

Comprador
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Hoy conversamos con Karina Naranja, una compradora habitual del mercado Juan

Cajas, quien nos comparte su perspectiva general.

Experiencia General

Karina describe su experiencia en el mercado como positiva, destacando la amplia
variedad de calzado y precios disponibles. "Es una buena opcion para encontrar

diferentes estilos y opciones de compra”, sefialo.

Elementos Atractivos y Problemas

Aprecia la distribucion de locales en pasillos, lo que facilita el recorrido. Sin
embargo, sefiala que los pasillos angostos y la falta de espacio son un problema

recurrente.

Distribucion de Espacios

Considera que la distribucion es confusa y estrecha, especialmente en dias de alta
afluencia. Sugiere ampliar los pasillos y mejorar la disposicion de los locales para un

mejor flujo de personas.

Satisfacciéon de Necesidades

Karina comenta que los espacios actuales no satisfacen completamente las
necesidades de los compradores, especialmente al momento de probarse calzado.

Sugiere la incorporacion de areas especificas para este propdsito.

Espacios Adicionales
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Propone la creacion de probadores y areas de descanso para mejorar la experiencia
del comprador. También menciona la necesidad de espacios que permitan una mejor

distribucién de los clientes entre los locales.

Especializacion en Calzado

Valora positivamente la especializacion del mercado, ya que proporciona claridad y
enfoque para los visitantes. Sin embargo, considera que la exhibiciéon del calzado

podria mejorar, destacando la necesidad de espacios mas abiertos y organizados.

Interaccion con el Entorno

Percibe que el mercado no esta bien integrado con su entorno, describiéndolo como
un espacio cerrado y poco accesible. Sugiere una mejor interaccién con la comunidad

y los puntos de interés cercanos.

Seguridad y Comodidad

Karina describe el ambiente del mercado como frio y oscuro, lo que puede resultar
incobmodo para algunos visitantes. Recomienda la creacion de areas de recepcion y

descanso para mejorar la percepcion de seguridad y comodidad.

Ficha de Calificacion del espacio vacia.
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Conexion con el entorno urbano
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Experiencia sensorial
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