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Resumen

Esta investigacion propone estrategias para comprender como el disefio arquitecténico de
espacios comerciales afecta el comportamiento del cliente, considerando su importancia y
aplicando técnicas de neuromarketing. Se describen y analizan tres estudios de caso y también
se realizd una encuesta para comprender las percepciones del publico sobre estos espacios. Se
definen conceptos clave: espacio comercial, materialidad, cliente/consumidor y neuromarketing,

y se identifican condiciones histéricas para una mejor comprensién del tema.

La investigacion resalta la importancia del disefio arquitectdnico y la disposicion de los
elementos para una experiencia de compra satisfactoria. EI neuromarketing es util para
comprender y aplicar estos conceptos. En resumen, los estudios de caso demuestran cémo el
disefio de espacios comerciales puede influir en el comportamiento del consumidor, mejorar la
experiencia de compra y fortalecer la imagen de marca. Asi mismo, los clientes prefieren un
ambiente calido y acogedor, que la distribucion de los productos influye en las decisiones de
compra, que se prefiere la iluminacion y los materiales naturales y que las preferencias de

distribucion de los productos varian segun la tienda y el publico objetivo.

Palabras clave: Disefio arquitecténico, espacios comerciales, materialidad,
neuromarketing, comportamiento del cliente/consumidor, experiencia de compra,

percepcion del consumidor, preferencias del consumidor, imagen de marca
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Abstract

This paper proposes strategies to understand how the architectural design of commercial
spaces affects customer behavior, considering its importance and applying neuromarketing
techniques. Five case studies are described and analyzed, and a survey was also conducted to
understand the public's perceptions of these spaces. Key concepts are defined: commercial
space, materiality, customer/consumer and neuromarketing, and historical conditions are

identified for a better understanding of the topic.

The research highlights the importance of architectural design and the arrangement of
elements for a satisfactory shopping experience. Neuromarketing is useful for understanding and
applying these concepts. In summary, case studies demonstrate how retail space design can
influence consumer behavior, improve the shopping experience, and strengthen brand image.
Likewise, customers prefer a warm and welcoming environment, that the distribution of products
influences purchasing decisions, that lighting and natural materials are preferred, and that product

distribution preferences vary depending on the store and the target audience.

Keywords: Architectural design, commercial spaces, materiality, neuromarketing,
customer/consumer behavior, shopping experience, consumer perception, consumer

preferences, brand image
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Introduccién

En el mundo contemporaneo, es imposible negar la importante relacién entre el disefio
arquitecténico y el comportamiento del consumidor en entornos comerciales. Aspectos tales
como la disposicion de elementos, la iluminacién, la materialidad y otros componentes
arquitectdénicos no solo definen la apariencia fisica de un espacio, sino que también, influyen en
la toma de decisiones de compra y en la experiencia general del usuario. El fenbmeno central de
este estudio es el impacto del disefio arquitecténico en el comportamiento del consumidor. En
este estudio se investigara cdmo los elementos arquitecténicos dan forma a la experiencia de
compra, influyendo en las emociones, percepciones y comportamientos de los consumidores en

estos espacios.

Desde un punto de vista practico, es esencial que los arquitectos, disefiadores,
comerciantes y propietarios de espacios comerciales comprendan cémo el disefio arquitecténico
afecta el comportamiento del consumidor. En un mundo muy competitivo, por lo tanto, es
necesario crear entornos que mejoren la experiencia del cliente y fomenten las buenas decisiones
de compra. Se pretende comprender la relacion entre el disefio arquitecténico y el
comportamiento del consumidor, brindando factores conclusivos que puedan ayudar a disefiar y

desarrollar espacios para la arquitectura del comercio.

Las principales areas de estudio disciplinarias de interés en esta investigacion son: la
arquitectura, el disefio de interiores, la psicologia del consumidor, el mercadeo y la sociologia.
Los métodos de investigacion se llevaran a cabo a través de un enfoque interdisciplinario,
integrando métodos de analisis arquitectdnico con técnicas de investigacion del comportamiento
del consumidor. Se recopilan datos a través de investigaciones de campo, encuestas, andlisis de
espacios comerciales y experiencias del consumidor en situaciones de la vida real, tanto
personales como también a terceros. A su vez, también se tendrdn como apoyo investigaciones

y teorias previamente realizadas sobre este mismo campo de estudio.
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Los siguientes textos son los principales antecedentes que se utilizaron como

herramientas y fuentes de investigacion a lo largo del desarrollo de este trabajo:

Baker, M. J. (2014). Marketing strategy and management: El trabajo de Baker
proporciona una definicion clara del espacio comercial como el lugar de interaccién
entre consumidores y productos, esto confirma la importancia de disefiar un
entorno que facilite la comunicacién empresarial.

Littman, J. S. (2017). Retail design: The science of shopping: El libro de Litman
explora como el disefio de espacios comerciales afecta el comportamiento del
consumidor. Proporciona una perspectiva profunda sobre coémo los aspectos
arquitecténicos y de disefio influyen en la experiencia de compra, apoyando la
necesidad de un enfoque estratégico en el disefio de espacios comerciales.
Keller, K. L. (2013). Strategic brand management: Building, measuring, and
managing brand equity: Keller ve la materialidad desde una perspectiva de marca,
enfatizando como los elementos tangibles contribuyen a la identidad y la conexion
emocional con los consumidores. Esto demuestra la importancia de considerar la
materialidad en el disefio de espacios comerciales para fortalecer la presencia de
la marca.

Haller, K. (2017). The psychology of color in design: La investigacion de Haller
sobre la psicologia del color en el disefio destaca como el color afecta el estado
de animo y la percepcion del consumidor, respaldando la necesidad de elegir
colores apropiados en el disefio de espacios comerciales para crear una
experiencia atractiva y memorable.

North, A. C., Shilcock, A., & Hargreaves, D. J. (2016). The effect of musical style
on restaurant customers’ spending: Este estudio muestra como la musica afecta el
gasto de los clientes en un entorno empresarial. Ademas, proporciona evidencia
de como la musica afecta el comportamiento del cliente, apoyando la incorporacion
de elementos musicales en el disefio de espacios comerciales.

Smith, P. K. (2019). The art of light and space: Smith analiza cémo la iluminacién
afecta la experiencia del cliente en espacios comerciales. Este trabajo resalta la

importancia de una iluminacion adecuada para resaltar los productos y crear una
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atmosfera acogedora, apoyando la necesidad de una cuidadosa consideracion de
la iluminacion en el disefio de espacios comerciales.

e Spangenberg, E. R., Crowley, A. E., & Henderson, P. W. (2006). Improving the
store environment: Do olfactory cues affect evaluations and behaviors?: Este
articulo estudia como el olor afecta el comportamiento del consumidor. Esta
investigacion apoya la incorporacion de elementos olfativos en el disefio de
espacios comerciales para mejorar la experiencia del cliente.

e Nasar, J. L. (2008). The evaluative image of the city: Si bien este texto no esta
dirigido especificamente a espacios comerciales, proporciona informacion sobre
cdmo la estética ambiental influye en la experiencia del usuario, lo cual es
relevante para el disefio de espacios comerciales.

o Kotler, P., Keller, K. L., & Brady, M. (2016). Marketing Management: Este texto
proporciona una vision general del comportamiento del consumidor y enfatiza la
importancia de comprender las motivaciones y preferencias de los clientes. Esto
respalda la necesidad de considerar el comportamiento del consumidor en el
disefio de espacios comerciales para crear una experiencia satisfactoria.

e Mudiz, R. (2018). Comportamiento del consumidor: teoria y practica: El trabajo de
Muniz profundiza en el comportamiento del consumidor, enfatizando su
complejidad y la influencia de factores emocionales y sociales. Esto resalta la
importancia de comprender las motivaciones de los clientes para disefiar espacios
comerciales que satisfagan sus necesidades y creen una experiencia positiva.

e Underhill, P. (2019). Por qué compramos: las mentes y los habitos de los
consumidores: Este libro estudia los habitos de compra y las motivaciones de los
consumidores para obtener informacién sobre cémo el disefio de los espacios
comerciales afecta las decisiones de compra, ademas enfatiza la importancia de
disefiar espacios que se alineen con el comportamiento y las preferencias del
cliente.

e Lindstrom, M. (2017). Buyology: Truth and Lies About Why We Buy: Lindstrom
explora las razones detras de las decisiones de compra, enfatizando la importancia
de las emociones y los procesos inconscientes. Esto apoya la incorporacion de
técnicas de neuromarketing en el disefio de espacios comerciales para

comprender y explotar estos procesos para mejorar la experiencia del cliente.
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La pregunta de investigacion a responder es, ¢Como puede el disefio arquitectonico de
espacios comerciales, teniendo en consideracion su materialidad, y aplicando técnicas de
neuromarketing, influir en el comportamiento del cliente/consumidor? Teniendo en cuenta lo
anterior, se identifican como conceptos guias de esta investigacion los espacios comerciales, la

materialidad el cliente/consumidor y como concepto transversal el neuromarketing.

Como objetivo general del trabajo se tiene: presentar estrategias sobre cédmo el disefio
arquitecténico de espacios comerciales, teniendo en consideracién su materialidad y aplicando

técnicas de neuromarketing, influyen en el comportamiento del cliente/consumidor.

Asi mismo se consideran como objetivos especificos son:

e Definir los conceptos guia de esta investigacion, los cuales son: los espacios
comerciales, la materialidad, el cliente/consumidor y como variable transversal a
ellos: el neuromarketing

¢ Identificar condicionantes histdricos de los espacios comerciales en relacién con
el neuromarketing y su influencia en la experiencia del cliente/consumidor

e Describir y analizar desde los conceptos clave de la investigacion tres casos de
estudio de espacios comerciales, asi como también realizar y analizar las
respuestas de cinco encuestas con preguntas formuladas teniendo de igual
manera en cuenta los cuatro conceptos clave.

e Sintetizar la informacion recolectada para de esta manera darle respuesta a la

pregunta de investigacion planteada como base de esta tesis.

Para la etapa metodoldgica de esta investigacion, se llevara a cabo un analisis de los
casos de estudio, utilizando diversas fuentes, como informes de disefio, fotografias y material
publicado. La informaciéon recopilada se organizarA de acuerdo con los conceptos guia
establecidos en las preguntas de investigacion, permitiendo una presentacion claray estructurada

de los hallazgos.

Se realizara una encuesta a cinco personas con el fin de recolectar informacién sobre la
percepcion que tienen de diferentes ambitos, acerca de los espacios comerciales. Las encuestas
se realizaran con un enfoque especifico en aspectos clave, como la disposicion de elementos, la

iluminacion, la materialidad y el disefio arquitecténico. Ademas, se incorporara el analisis de
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casos de estudio, clasificando variables y considerando el enfoque del neuromarketing como una
variable transversal para comprender las respuestas obtenidas y los casos de estudio analizados.
Se utilizaran notas de las encuestas y gréficos de barras para visualizar y analizar los resultados

obtenidos.

Los resultados esperados de este estudio incluyen la identificacion de patrones
importantes y correlaciones entre elementos especificos del disefio de distintos espacios
comerciales y el comportamiento del consumidor con respecto a ellos. Ademas, se espera
comprender de forma la importancia de la interseccién entre la arquitectura y los
comportamientos del consumidor en entornos comerciales, asi como también cuéales elementos
del disefio del espacio y cdmo estos llegan a influir en la toma de decisiones y la experiencia del

usuario.



Impacto del disefio arquitecténico en espacios comerciales: Exploracion de la influencia en el
comportamiento del cliente a través de la materialidad y el neuromarketing 16

1. Componente conceptual

En este capitulo conceptual, se desarrollara el marco tedérico para comprender el impacto
del disefio arquitectnico en los espacios comerciales y su influencia en el comportamiento del
cliente desde los conceptos guia ya establecidos. Se definirdn los conceptos que guiaran esta
investigacion: los espacios comerciales, la materialidad, el cliente/consumidor y como
variable transversal, el neuromarketing. Estos conceptos proporcionaran la base tedrica para
abordar la pregunta de investigacion y el objetivo de este capitulo y, por lo tanto, explorar la

relacién entre el disefio arquitectdnico de espacios comerciales y los clientes.
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Mapa conceptual

El mapa conceptual a continuacion muestra la relacion entre el tema de investigacion,

las variables y los indicadores de la monografia.

¢ COMO PUEDE EL DISENO ARQUITECTONICO DE ESPACIOS COMERCIALES, TENIENDO EN CONSIDERACION SU MATERIALIDAD, Y APLICANDO TECNICAS DE
NEUROMARKETING, INFLUIR EN EL COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE/CONSUMIDOR?

Impacto del Disefio Arq tonico en E: ios Ci iall

: Exploracion de la Influencia en el Comportamiento del Cliente a través de la Materialidad y el Neuromarketing

NEUROMARKETING

En el contexto del disefio arquitectonico de espacios comerciales, el neuromarketing se refiere a la aplicacion de
técnicas de investigacion de mercado que estudian el comportamiento del consumidor en respuesta a los estimulos del
entorno fisico creado por el disefio arquitectonico y la materialidad

DISENO ARQUITECTONICO
DE ESPACIOS
COMERCIALES

'
El disefio arquitectonico de espacios comerciales se refiere al
proceso de planificacion y creacion de la estructura fisica y la
apariencia estética de tiendas, centros comerciales y otros
establecimientos minoristas. Esto incluye la disposicion de
elementos, eleccion de materiales, organizacion del espacio y
consideracion de factores funcionales y estéticos para mejorar la
experiencia del cliente y optimizar las operaciones comerciales.

MATERIALIDAD

La materialidad es un elemento importante del disefio
arquitectdnico porque puede influir en la percepcion y el
comportamiento  del consumidor. Por ejemplo, los
materiales calidos y atractivos pueden crear un ambiente
mas propicio para las compras, mientras que los materiales
frios e impersonales pueden disuadir a los clientes.

]

COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR

El comportamiento del consumidor se refiere al estudio de
como los individuos toman decisiones y comportamientos de
compra cuando interactian con productos y servicios. Esto
involucra aspectos como la motivacion, las preferencias, la
toma de decisiones y las respuestas a los estimulos
empresariales.

DISPOSICION TOMA
ILUMINACION EXPERIENCIA
ELEMENTOS DESICIONES DEL CLIENTE
e — . ' . — MATERIALES
El disefio se refiere a la ubicacion estratégica de La iluminacién se refiere al disefio y uso de fuentes de I NATURALES La toma de decisiones de compra es ol

productos,

estantes,

muebles y

otros

componentes dentro de un espacio comercial
Este disefio estd disefiado para maximizar la
visibilidad, la afluencia y la comadidad, influyendo

asi en cémo

los consumidores perciben y

luz en espacios comerciales. Esto incluye seleccionar

el tipo de on, la

yla de

Ia luz para crear un ambiente atractivo y funcional. La
iluminacion adecuada puede influir en el estado de
4nimo, resaltar los productos y mejorar la experiencia

Los maleriales naturales, coma la madera,
Ia piedra y ol cuaro, s asocian a menudo
con la calidad y la durabiidad. Pueden
crear un ambiente calido y acogedor, lo
que puede influr en las decisiones de

proceso por el cual los clientes

consideran opciones, como el precio y

la calidad, antes de decidir comprar un

producto o servicio. Los factores
cognitivos y si

pueden afectar este proceso.

El disefio arquitectonico puede influir en la experiencia del cliente
al crear un ambiente memorable y agradable. Por ejemplo, una
estética Gnica o iluminacién especial puede dejar una impresion
positiva en los clientes, lo que puede aumentar la satisfaccion y la
lealtad de los clientes.

navegan por el espacml

DISPOSICION DISPOSICION
FUNCIONAL ESTETICA

de compra. |

ILUMINACION ILUMINACION
NATURAL ARTIFICIAL

+ Facilta la navegacién:
una disposicion de
elementos clara y
organizada puede
ayudar a los clientes
an encontrar lo que

+ Crea una atmésfera
atractiva: un lugar

+ Aumentar la probabilidad
de compra: Los estudios
han que los
clientes son mas
propensos a comprar en
espacios comerciales bien

- Ayudar a los clientes a ver los
preductos con mayor
claridad: La iluminacion
adecuada puede hacer que
los productos sean mas
atractivos y llamativos, 1o que

puede hacer que los
dlientes se sientan mas
cémodos y aumentar su

buscan rapidamente y probabilidad de iluminados. puede conducir a una mayor
faciimente. comprar. probabilidad de compra.
+ Mejorar el estado de animo
« Fomenta la « Promueve la de los clientes: La + Crear un amblente Gue

comparacion de
productos: una
disposicin que facilite
la comparacién de
productos puede
ayudar a los

exploracion: Una
disposicion atractiva y
atractiva puede
estimular la exploracion
de los clientes, lo que
aumenta la probabilidad

exposicion a la luz natural
puede hacer que los
clientes se sientan mas.
felices y relajados, lo que
puede conducir a una
mayor satisfaccion y

promueva la compra: La
iluminacién puede crear un
ambiente que sea acogedor y
estimulante, lo que puede
hacer que los clientes se
sientan mas propensos a

consumidores a tomar de que compren Iealtad. comprar.

decisiones de compra

informadas - Crea una experiencia + Crear un ambiente mas + Influir en la percepcion del
memorable: Una memorable: La luz natural precio: La iluminacion puede

« Influyen en la
percepcion de los
precios: cémo se
colocan los elementos
puede afectar como
se va ol precio de un
producto. Por
ejemplo, poner
productos de alta
gama en primer plano
puade hacer que
parezcan mas
valiosos.

disposicion
eslélicamente iinica y
memorable puede dejar
una impresion positiva
en los clientes, lo que
puade aumentar la
satisfaccion y la lealtad.

puede agregar un toque de
belleza y cardcter a un
espacio comercial, Io que
puede dejar una imprasion
positiva en los clientes.

hacer que los productos
parezcan mas caros o mas
baratos, lo que puede influir
&nlas dacisianes de compra
de los ciientes.

compra de los clientes.

crear un ambiente mas dinamico y
estimulante, lo que puede influir en la
expariencia de clientes

influir an la toma do
decisiones racionales de los
consumidores de varias
maneras. Por ejemplo, el
disefio puede:
MATERIALES
RECICLADOS

Faciltar la comparacién de
productos: La disposicion de
los productos de manera que
sean faciles de comparar
puede ayudar a los
consumidores a tomar
dacisiones racionales.

Los materiales reciclados son una opcién
sostenible que puede crear un ambiente
consciente del medio ambiente. Puaden
atraer a los clientes que estan preocupados
por el impacto ambiental de sus compras

lar informacion sobre los
productos: La sefalizacion y

MATERIALES el eliquetado pueden

TACTILES i i

- Creando una atmésfera: La arquitectura puede.
orear una stmisfera que sea atractiva.
‘acogedora o estimulanto. Esta almésfora puede

TOMA DE TOMA DE influir @n el estado de &nimo y las emaciones de
| [FMATERIAES DECISIONES DECISIONES Ios clentes, lo que puede afectar su
ARTIFICIALES RACIONALES EMOCIONALES compariamiento.
Los materiales artificiales, como el plastico, o 'Fﬁw: Wmfﬂ:: ar:mg‘\lra puede
5 facilitar la navegacién de los clientes por un
o "‘I"‘“' y ol vidro, g0 asocian a ’;e"""“ + El disefio arquitectnico de + Eldisefio e ¥ oL Eis s S o
con'lainnavaciony la'modaimidad; Pusden espacios comerciales puede espacios comerciales clientes a enconlrar o yue buscan rapidamente

tambin puede infiuir en la

toma de decisiones

emacianales de los « Promoviendo la exploracior

consumidores de varias puede promover la exploracién de los clientes.

maneras. Por sjemplo, ¢l Esto puede ayudar a los clientes a descubir

disafio pusde: Nuevas productos o servicas que no sabian que.
existian.

y faciimente.

arguilectura

Crear una atmosfera que
sea alractiva: Una almésfera
atractiva puede hacer gue
los consumidores se sientan
més positivos  receptivos a
las compras.

+ Creando una experiencia memorable: La
arguitectura puede crear una experlencia
memorabl gue fos clientes recordaran duranta
mucha tiempo. Esto puede ayudar a los clientes
2 asociar un espacio comercial con una
‘experiencia pasifiva, Io que puede aumentar la
probatilidad de que regresen.

Promover la exploraci
disefio que sea llamativo y
estimulante puede fomentar

a
los consumidores sobre los

productos, Io que les ayuda a
tomar decisiones informadas.

Los materiales tactiles, como el terciopelo,
el algodon y el cuero, pueden crear una
experiencia sensorial agradable. Pueden
hacer que los clientes se sientan més - Crear un ambiente que sea
comodos y relajados, lo que puede coémodo y acogedor: Un
conducit a una mayor probabilidad de ambiente comodo y
compra acogedor pueda hacer qua
fos consumidores se sientan
mas dispuestos a tomarse su
tiempo y considerar lodas
sus opciones

Figura 1 Mapa conceptual (Autoria propia, 2024)

la expl o que puede
‘conducir a una mayor
probabilidad de compra

Crear una experiencia
memorable: Una experiencia
memorable puede dejar una
impresion positiva en los
consumidores, lo que puede
‘conducir a una mayor
satisfaccion y lealtad.
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A continuacién, se definiran los conceptos guia y el concepto transversal de la

investigacion.

1.1 Concepto: Espacios comerciales

Los espacios comerciales son ubicaciones fisicas estratégicamente disefiadas para
facilitar la interaccién entre proveedores y consumidores para realizar transacciones comerciales.
Michael J. Baker, un conocido autor en el campo del marketing, cree que estos espacios son
“lugares fisicos donde ocurren interacciones entre consumidores y productos, y estan disefiados
y gestionados para facilitar los intercambios comerciales” (2014), esta definicion resalta la
importancia de estos entornos como escenarios de cumplimiento de oferta y demanda, donde la
arquitectura, el disefio y la disposicion de los elementos juegan un papel crucial en la
configuracién de la experiencia del cliente. El espacio comercial no se limita a vender productos,
sino que también incluye servicios, experiencias y relaciones sociales. En su libro Retail Design:
The Science of Shopping, Jon S. Littman lo describe como “un entorno estratégicamente
planificado disefiado para influir en el comportamiento del consumidor y optimizar la experiencia
de compra” (2017), esta perspectiva enfatiza la intencion detras del disefio de estos espacios,
que va mas alla de las meras transacciones econémicas para abarcar aspectos emocionales,

sensoriales y sociales que influyen en las percepciones y el comportamiento de los clientes.

AR
7

¥ i

Imagen 1 (Dip'n'Dip Flagship Store en
Kuwait, 2023) Tomada de Archdaily

Imagen 2 (Nike's flagship store en New York
City's SoHo, 2022) Tomada de Archdaily

Espacio comercial que se caracteriza por la Espacio comercial en el que se resalta el

relacion del cliente con los productos de la disefio de interiores como herramienta

marca por medio de espacios Interactivos. para consolidar la identidad de la marca.
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Por lo tanto, los espacios comerciales son entornos multifacéticos donde se fusionan
aspectos funcionales, estéticos y emocionales, y el disefio arquitecténico juega un papel crucial
en la configuracion de la experiencia del consumidor. Desde la disposicion de los elementos hasta
la eleccién de los materiales y la iluminacion, cada aspecto del disefio ayuda a crear un ambiente
que influye en las decisiones de compra y las percepciones de la marca por parte de los clientes.
Para consolidar estos conceptos, se toman como indicadores clave que guian el analisis del
disefio de espacios comerciales: la distribucion del espacio, el disefio arquitectonico, el disefio de
interiores, la utilizacibn del espacio, la ergonomia, la accesibilidad, la flexibilidad y la

sostenibilidad.

En conclusién, el disefio arquitecténico de los espacios comerciales juega un papel
fundamental a la hora de crear una experiencia de compra memorable y satisfactoria para los
clientes. Estos espacios brindan entornos de planificacion estratégica que influyen en el
comportamiento del consumidor y optimizan su experiencia de compra. La combinaciéon de
aspectos funcionales, estéticos y emocionales en estos entornos crea un ambiente que afecta
directamente las decisiones de compra y las percepciones de marca. Los indicadores
identificados, como distribucion espacial, disefio arquitectonico, utilizacion del espacio y
sostenibilidad proporcionan pautas estructuradas para la evaluacion y mejora continua del disefio

de estos espacios, adaptandolos a las necesidades y preferencias del publico objetivo.

fiffi !

A . -
Imagen 4 (Tienda Mietis en Barcelona, Imagen 3 (Ubras Concept Store en Shangai,
2020) Tomada de Archdaily 2022) Tomada de Archdaily
Tienda de ropa que utiliza el disefio del Ejemplo de espacio comercial disefio a partir
interior del espacio comercial como de la necesidad del cliente y la intencion de
estrategia de imagen de marca y la marca y el producto.

atraccion de clientes.
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1.2 Concepto: Materialidad

La materialidad en un espacio comercial incluye los elementos tangibles y sensoriales
presentes en el entorno fisico que influyen en la experiencia del cliente y su percepcion de la
marca. Segun el reconocido experto en marcas Kevin Lane Keller, la materialidad se refiere a “los
aspectos fisicos y perceptibles de una marca que contribuyen a su identidad y conexion
emocional con los consumidores” (2013), esta definicién enfatiza la importancia de los elementos
fisicos para crear una conexién emocional con los consumidores. En los espacios comerciales,
“la materialidad se manifiesta a través de una variedad de indicadores, que incluyen el color, la
musica, la iluminacion, el olor, la distribucion, la disposicion de muebles y elementos, y la textura”
(Haller, 2017), estos elementos juegan un papel crucial en la creacién de una atmésfera que
influye en el comportamiento del cliente y su percepcion de la marca. Ademas, como menciona
North et al. (2016), “la musica en espacios comerciales puede influir en el estado de animo y la
percepcidn del tiempo, creando una experiencia mas placentera y estimulante para los clientes”,
este efecto musical demuestra como los elementos sensoriales pueden mejorar la experiencia de

compra y ayudar a aumentar la fidelidad del cliente.

Imagen 6 (Amanpuri en Cherngtalay, Imagen 5 (Tienda Lost Cove en Kuala
2020) Tomada de Archdaily Lumpur 2023) Tomada de Archdaily
Ejemplo de iluminacion artificial como

Ejemplo de la distribucién de espacios

o Lo herramienta de disefio para favorecer el
y mobiliario para la optimizacion de la

L espacio y los productos de la marca.
experiencia de compra.

La iluminacién también juega un papel vital en la ambientacion de los espacios
comerciales, influyendo en la percepcion del entorno y la visibilidad de los productos. Segun el
disefador de iluminacion Phillip K. Smith I, “la iluminacion adecuada puede resaltar los

productos, crear una atmosfera acogedora y mejorar la experiencia del cliente” (2019), esto
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demuestra que la iluminacion no s6lo mejora la estética del espacio, sino que también incide
directamente en la experiencia del comprador. Por otro lado, la distribucion y disposicion de
muebles y elementos de un espacio comercial también son elementos clave de su materialidad.
Estos factores impactan significativamente el flujo de clientes y la adquisicion de productos. La
forma en que esta organizado un espacio puede hacer que la experiencia de compra sea mas
facil o dificil, por lo que disefiar un disefio que sea intuitivo y comodo para los clientes es crucial.
Ademas, como menciona Nasar, “la textura presente en los materiales utilizados en decoracion
y mobiliario puede impartir sensaciones tactiles que influyen en la percepcién de calidad espacial
y confort’, lo anterior afirma que las texturas pueden afadir profundidad y riqgueza a un espacio,
mejorando la percepcién de calidad y creando una atmdsfera mas acogedora. Juntos, estos
elementos materiales ayudan a crear una experiencia sensorial y emocional Unica para los
clientes en el espacio minorista, influyendo en su comportamiento de compra y percepcién de la
marca. En este contexto, se consideran indicadores clave para guiar el andlisis de la materialidad:

color, musica, luz, olor, distribucion, disposicién de muebles y elementos, y textura.

En conclusién, la materialidad de los espacios comerciales juega un papel fundamental
en la configuracion de la experiencia del cliente y la percepcion de la marca. Los elementos
tangibles y sensoriales como el color, la musica, la iluminacién, el olor, la distribucién espacial, la
disposicion de los muebles y la textura influyen en las emociones, el comportamiento de compra
y las asociaciones de los clientes con las marcas de productos. Segun varios expertos, estos
aspectos tienen un impacto significativo a la hora de crear un ambiente acogedor, emocionante
y memorable, optimizando asi la experiencia de compra. Al tener en consideracion dichos
indicadores al disefiar un espacio comercial, puede entonces crearse un entorno que satisfaga

las necesidades y preferencias de los clientes, promoviendo asi una conexion emocional mas

profunda con la marca.

Imagen 7 (Starbucks en Al Seef, 2021)

Tomada de Archdaily

Adaptacién al entorno: ejemplo de espacio
comercial disefio a partir de materiales y texturas

inspiradas en su entorno y cultura circundante.
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1.3 Concepto: Cliente/Consumidor

En el contexto del espacio comercial, el cliente/consumidor representa el eje central del
proceso de compra y de la interaccion entre oferta y demanda. Philip Kotler, uno de los lideres
en el campo del marketing, define al consumidor como “una persona u organizacién que busca
satisfaccion mediante el uso de un producto o servicio” (2016), esta definicibn enfatiza la
naturaleza activa de los consumidores que buscan satisfacer necesidades y deseos mediante la
compra de bienes y servicios. En un entorno de espacio comercial, el cliente/consumidor es objeto
de estudio y atencion de los profesionales del marketing y del disefio arquitecténico. Segun el
experto en comportamiento del consumidor Rafael Mufiz, “El cliente es un individuo complejo
influenciado por factores emocionales, culturales y sociales, y sus decisiones de compra pueden
verse influenciadas por multiples estimulos del entorno empresarial” (2018), esta perspectiva
resalta la importancia de comprender las motivaciones, preferencias y comportamientos de los

consumidores para disefiar espacios que satisfagan sus necesidades y generen experiencias

positivas.

Imagen 9 (Nike Experience Hub en Berlin, Imagen 8 (Nike's flagship store en New York
2022) Tomada de Archdaily City's SoHo, 2022) Tomada de Archdaily
Interaccion directa cliente — producto. Centro de experiencia para que el consumidor

pueda establecer una relacion directa con la

marca.

En este sentido, el disefio arquitectonico de los espacios comerciales juega un papel
fundamental en la configuracion de la experiencia del cliente. Como sefiala Paco Underhill, autor

de Why We Buy: Consumer Minds and Habits, "El disefio de un espacio comercial puede influir
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en como los clientes perciben una marca, su nivel de comodidad y su disposicion a comprar”
(2019), esto comprueba como de esta forma, el disefio arquitectonico se convierte en una
herramienta estratégica para atraer, retener y satisfacer a los clientes, con un impacto directo en
el comportamiento de compra y la fidelizacion. Para consolidar estos conceptos, se toman como
indicadores clave que guian el andlisis del cliente/consumidor: preferencias y gustos,
comportamiento de compra, nivel de satisfaccién, motivaciones de compra, comportamiento en

el punto de venta, retroalimentacion y opiniones.

En conclusién, el analisis del cliente/consumidor en el contexto del espacio comercial
revela su papel clave en el proceso de compra y en la interaccion de oferta y demanda.
Definiciones de expertos como Philip Kotler y Rafael Muniz enfatizan la importancia de
comprender las motivaciones, preferencias y comportamientos de los consumidores para disefiar
espacios que generen experiencias positivas y satisfagan sus necesidades. El disefio
arquitectdnico se convierte en una herramienta estratégica para influir en la percepcién de marca,

el confort y las intenciones de compra de los clientes.

Imagen 11 (Apple Store en Apple Store Imagen 10 (Off-White Flagship Store en

Jing'an, 2024) Tomada de Archdaily Miami, 2020) Tomada de Archdaily
Ejemplo de utilizacién de estrategias de Ejemplo de la relacion cliente-espacio
disefio para maximizar el interés del comercial. Esta tienda funciona como
cliente por la tienda y sus productos y galerl'ae invita al consumidor a conocer
garantizar una relacién estrecha entre de manera mas intima y conceptual a la

marca-consumidor. marca.
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1.4 Concepto transversal: Neuromarketing

El neuromarketing es un campo interdisciplinario que aplica los principios y técnicas de la
neurociencia al estudio del comportamiento del consumidor y las decisiones de compra. Segun
Philip Kotler, uno de los principales expertos en marketing, el neuromarketing se centra en
“comprender cémo responde el cerebro humano a los estimulos del marketing y como estas
respuestas influyen en las decisiones de compra” (2019), esta definicion resalta la importancia de
explorar las bases neurologicas de las preferencias y elecciones de los consumidores para
disefiar estrategias de marketing mas efectivas. El neuromarketing se basa en la idea de que
gran parte del comportamiento humano estd influenciado por procesos emocionales e
inconscientes. Como dice el destacado experto en neuromarketing Martin Lindstrom: “Nuestros
cerebros toman decisiones basadas en la intuicion y las emociones y luego racionalizan
conscientemente esas decisiones” (2017), en este sentido, el neuromarketing intenta identificar
los mecanismos subyacentes que guian las preferencias y el comportamiento del consumidor
utilizando técnicas como la resonancia magnética funcional, la electroencefalografia y mediciones
de la respuesta fisiologica para analizar antes de los estimulos de marketing la actividad cerebral

y emocional.

En el contexto de los espacios comerciales, el neuromarketing juega un papel relevante
al estudiar cémo el disefio arquitecténico y la materialidad influyen en las percepciones y
comportamientos de los clientes. Como sefiala el experto en neuromarketing Roger Dooley, “los
elementos del entorno fisico, como el disefio del producto, el color, la iluminacion y la musica,
pueden activar areas especificas del cerebro e influir en las decisiones de compra” (2018), de
esta forma, el neuromarketing proporciona las herramientas para entender como optimizar el
disefio arquitecténico para maximizar el impacto en el comportamiento del cliente y mejorar la
experiencia de compra. En este caso, se toman como indicadores clave que guian el analisis del
neuromarketing: reaccion emocional, estimulo sensorial, comportamiento del consumidor,
atencion y memoria, nivel de compromiso, influencia en la toma de decisiones, percepcion de

calidad y comportamiento subconsciente.
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En conclusioén, el neuromarketing emerge como disciplina que aprovecha el conocimiento
de la neurociencia para comprender y mejorar el comportamiento del consumidor en el mundo
empresarial. Al explorar las respuestas cerebrales y emocionales a los estimulos de marketing,
abre nuevos horizontes para disefiar estrategias mas efectivas y crear experiencias de compra
mas valiosas. La investigacion en neuromarketing destaca la importancia de las emociones y los
procesos inconscientes en la toma de decisiones, enfatizando la necesidad de adaptar el disefio
arquitectonico y la materialidad de los espacios comerciales para influir positivamente en las
percepciones y el comportamiento de los clientes. Los indicadores proporcionan una guia valiosa
para analizar las respuestas emocionales, la estimulacién sensorial y otros aspectos

fundamentales que impactan la experiencia del consumidor.

-

Imagen 12 (Meta en Barcelona, 2021) Tomada Imagen 13 (MANOA, Tienda de ropa usada en

de Archdaily Hiroshima, 2023) Tomada de Archdaily
vibrantes a la hora del disefio, esto puede de elementos se convierte en una estrategia
considerarse  como  estrategia  de de mercadeo, pues dichos elementos
neuromarketing, pues estos son refuerzan la identidad de la marca y pueden
considerados factores estimulantes y llegar a generar la emocion deseada en el

atractivos. consumidor.
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1.5 Conclusiones

Los espacios comerciales se consideran entornos fisicos estratégicamente disefiados
para facilitar la interaccion entre los consumidores y los productos, enfatizando su importancia en
la configuracién de la experiencia del cliente. Como tal, la materialidad abarca los diversos
elementos tangibles y sensoriales presentes en el entorno fisico que influyen en la percepcion y
experiencia del cliente, incluidos aspectos como el color, la musica, la iluminacién, el olor, la
distribucion, la disposicién de los muebles y la textura. Asi mismo, se define al cliente/consumidor
como el eje central del proceso de compra en el espacio comercial, cuyas decisiones y
comportamientos se ven influenciados por multiples estimulos del entorno comercial. En este
sentido, el disefio arquitectonico se convierte en una herramienta estratégica para atraer, retener
y satisfacer a los clientes, influyendo directamente en su comportamiento de compra y
fidelizacion. Finalmente, se introdujo el neuromarketing como una disciplina que utiliza el
conocimiento neurocientifico para comprender las motivaciones y los procesos psicolégicos
detras del comportamiento del consumidor. Este enfoque interdisciplinario proporciona las
herramientas necesarias para comprender como el disefio y la materialidad de los edificios
influyen en la percepcion y el comportamiento del cliente, optimizando asi las estrategias de

marketing y mejorando la experiencia de los espacios comerciales.
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2. Componente contextual

El presente capitulo contextual tiene como objetivo establecer el marco histérico, que
sustenta la investigacion sobre el impacto del disefio arquitecténico en espacios comerciales,
considerando la materialidad y las técnicas de neuromarketing, en el comportamiento del
cliente/consumidor. Para ello, se realizara un recorrido a través de la linea de tiempo
proporcionada, destacando los hitos mas relevantes que han contribuido a la comprension del

tema en cuestion.

2.1 Linea de tiempo

Investigaciones de

El psicologo Los neurocientificos Neuromarketing: Se Surgimiento de
estadounidense Maslow y la teoria Michael Posner y comienza a aplicar teorias especificas
Edward Thorndike de la jerarquia de Marcia Peterson la neurociencia al sobre el disefio
desarrollalaleydel  necesidades descubren la marketing de espacios
Efecto atencion selectiva comerciales

Establece que las acciones Durante esta época, Esla copacidad de centrarse  Explorando c6émo el cerebro Como la teoria del
seguidas de consecuencias Abraham Maslow desarrolio en un estimulo especifico responde a los estimulos de comportamiento del
positivas tienen mas su teoria de la jerarquia de mientras se ignoran otros. marketing y cémo se pueden consumidor en el punto
pr il de repeti T S lo que senté las utilizar estos conocimientos de venta y la teoria del
bases para comprender las en el diseno de espacios retailtainment, que integra
motivaciones humanas y su comerciales. entretenimiento y comercio.
influencia en las decisiones
de compra.

Tecnologia y “Buyology” de Martin  Experiencias Sostenibilidad y Adaptacion a la
Experiencia del Lindstrom Inmersivas Responsabilidad Pandemia

Cliente Social

La tecnologia comienza a Destaca la importancia Se popularizan las El diseno arquitecténico La pandemia de COVID-19
Jjugar un papel importante del neuromarketing en experiencias inmersivas sostenible y socialmente acelera la tendencia hacia
en el diseno de espac el comp: iento del en el diseno de espacios responsable se convierte el diseno de espacios
comerciales, con la consumidor y su aplicacion comerciales, utilizando en una prioridad para las i mas fiexibles
introduccion de soluciones an el diseno de espacios tecnologia y elementos empresas, influyendo en la y adaptables, que priorizan
como la realidad aumentada comerciales. sensorigles para crear materialidad y la estética de la seguridad y la salud del
y la personalizacién de la ambientes memorables. los espacios comerciales. cliente.

experiencia del ciente.

Figura 2 Linea de tiempo (Autoria propia, 2024)
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2.2 Evolucion historica del disefio de espacios comerciales y el neuromarketing

La investigacion sobre el impacto del disefio arquitectonico en los espacios comerciales
ha evolucionado con el tiempo, influenciada por diversos desarrollos en psicologia, neurociencia
y marketing. Desde la Ley del Efecto de Edward Thorndike en la década de 1920 hasta la
adaptacion a la pandemia de COVID-19 en 2020, ha habido una serie de hitos que han dado

forma a cdmo entendemos y disefiamos estos espacios.

Entre los afios 1920y 1950, los psicélogos Edward Thorndike y Abraham Maslow sentaron
las bases para comprender el comportamiento y las necesidades humanas. Thorndike propuso
su Ley del Efecto, que establece que las acciones que producen consecuencias positivas tienen
mas probabilidades de repetirse, mientras que Maslow propuso su teoria de la Jerarquia de
Necesidades, que enfatiza la importancia de satisfacer las necesidades humanas basicas para la
autorrealizacion. Estos conceptos son fundamentales para comprender cémo el disefio
arquitecténico afecta el comportamiento del cliente en entornos comerciales, brindandoles

experiencias que satisfacen sus necesidades fisicas y emocionales.

En la década de 1970, los neurocientificos Michael Posner y Marcia Peterson
descubrieron la atencién selectiva, la capacidad del cerebro para centrarse en ciertos estimulos
e ignorar otros. Los hallazgos conducen a una mejor comprensién de cémo disefiar espacios
minoristas que capten eficazmente la atencion de los clientes, utilizando técnicas de
neuromarketing para resaltar productos o areas especificas dentro de una tienda. Por otro lado,
a década de 1980 marcé el comienzo del neuromarketing como disciplina, aplicando la
neurociencia al estudio de como responde el cerebro a los estimulos del marketing. El libro
"Pensar rapido, pensar lento", publicado por Daniel Kahneman durante este periodo, ayudé a
comprender los dos sistemas de pensamiento del cerebro humano que influyen en la toma de
decisiones del consumidor. Estos conocimientos se utilizan para disefiar estrategias de marketing

y espacios minoristas que aprovechen los procesos psicolégicos del cliente.

En las décadas siguientes, especialmente en las décadas de 1990 y 2000, surgieron
teorias especificas sobre el disefio de espacios comerciales, como la teoria del comportamiento
del consumidor en el punto de venta y la teoria del entretenimiento minorista, que combinaban

entretenimiento y comercio, creando experiencias inolvidables. Ademas, la tecnologia esta
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empezando a jugar un papel importante con la introduccion de soluciones como la realidad

aumentada para permitir experiencias personalizadas para los clientes.

En 2011, el libro Buying Science de Martin Lindstrom destaco la importancia del
neuromarketing en el comportamiento del consumidor y su aplicacioén en el disefio de espacios
comerciales, mientras que en 2015 se popularizaron las experiencias inmersivas, que utilizan
tecnologia y elementos sensoriales para crear entornos memorables que influyen en las
decisiones de compra. En 2018, el disefio de edificios comerciales se ha centrado mas en la
sostenibilidad y la responsabilidad social, poniendo asi mayor énfasis en la materialidad y la
estética de los espacios comerciales y creando entornos mas saludables y ecoldgicos para los
clientes. Finalmente, la pandemia de COVID-19 de 2020 aceleré la tendencia hacia el disefio de
espacios comerciales mas flexibles y adaptables que prioricen la seguridad y la salud de los
clientes. Esto implica la integracion de medidas de distanciamiento social, sistemas de circulacion
eficientes y la implementacién de tecnologia sin contacto para garantizar una experiencia segura

y atractiva para los consumidores.

2.3 Conclusiones

En conclusién, la investigacion sobre el impacto del disefio arquitecténico en los espacios
comerciales, considerando su materialidad y aplicando técnicas de neuromarketing, ha seguido
evolucionando a lo largo del siglo XX y principios del XXI, reflejando avances en psicologia,
neurociencia, tecnologia y marketing. Desde comprender las necesidades basicas de los clientes
hasta crear experiencias inmersivas y sostenibles, el disefio arquitecténico desempefia un papel
vital a la hora de influir en el comportamiento del consumidor y crear espacios que sean atractivos,

funcionales y significativos para ellos.
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3. Componente Metodologico

El disefio de espacios comerciales es una disciplina compleja que no sélo atrae clientes,

sino que también les proporciona una experiencia memorable que les incita a realizar una compra.

3.1 Planeacion

Esta investigacion es de tipo analitico, asi como también descriptivo. En este analisis, se
exploraran tres estudios de casos de disefio arquitectonico de comercio minorista, tomando como
base una variedad de fuentes, incluidos informes de disefio, fotografias y materiales publicados,
se examinara como estos proyectos abordan cuestiones relacionadas con la de la experiencia
del consumidor, la materialidad, los espacios comerciales, la practica el neuromarketing y la
interaccion entre clientes y productos. Adicionalmente se realizaran cinco encuestas para asi
mismo comprender como el disefio de espacios comerciales influye sobre las decisiones de

compra de los usuarios.

Como objetivo se tiene tanto describir y analizar desde los conceptos clave de la
investigacion tres casos de estudio de espacios comerciales, asi como también realizar y analizar
las respuestas de cinco encuestas con preguntas formuladas teniendo de igual manera en cuenta
los cuatro conceptos clave. De igual manera por medio del andlisis de las respuestas obtenidas
en las encuestas, se espera comprender la perspectiva de clientes frente a dicho disefio

arquitecténico comercial.

Los casos de estudio seleccionados fueron:

1. LADOR Seongsu Store (South Korea) — Indiesalon, 2024

2. Calico Club Store (Nistelrode, Holanda) - Barde + vanVoltt, 2022

3. Céline Flagship (Miami, Estados Unidos Store) - Valerio Olgiati, 2018

Para llevar a cabo el andlisis de los casos de estudio se tendrdn como base las siguientes
preguntas:

1. ¢Cual es el enfoque principal al disefiar espacios comerciales en términos de
disposicion de elementos para mejorar la experiencia del consumidor? Esta pregunta

corresponde al concepto de espacios comerciales y cliente/consumidor.
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2. ¢Como se integra la iluminacién en el disefio arquitecténico para influir en el
comportamiento del consumidor dentro de un entorno comercial? Esta pregunta corresponde al
concepto de materialidad.

3. ¢Qué consideraciones especificas se tienen en cuenta al seleccionar materiales para
un espacio comercial con el objetivo de impactar positivamente en las decisiones de compra de
los clientes? Esta pregunta corresponde al concepto la materialidad y el cliente/consumidor,

4. ¢ Como se equilibra la funcionalidad y estética en el disefio de espacios comerciales
para maximizar la experiencia del consumidor? Esta pregunta corresponde al concepto del
neuromarketing.

5. ¢Cudl es el enfoque para crear un disefio arquitectonico que fomente la interaccion
entre los clientes y los productos en un entorno comercial? Esta pregunta corresponde al

concepto de espacios comerciales y neuromarketing.

Las encuestas se realizaran a cinco personas, tres mujeres y dos hombres, el rango de
edad es de los 22 a los 60 afios, todos ellos viven en la ciudad de Medellin, Colombia, aunque
han tenido diferentes experiencias de compra fuera del pais. Para llevar a cabo el andlisis del
comportamiento de los usuarios en entornos comerciales, se realizaran las siguientes preguntas:
¢ Qué tipo de ambiente en un espacio comercial te hace sentir mas cémodo y te anima a
quedarte mas tiempo? (Concepto: Espacios comerciales)

a) Ambiente Célido y Acogedor
b) Ambiente Moderno y Minimalista
c) Ambiente Vibrante y Colorido
d) Ambiente Elegante y Sofisticado
e) Ambiente Natural y Organico

¢Algunavez has sentido que la disposicion de elementos en una tienda te ha influenciado
para comprar mas productos de lo planeado? (Concepto: Espacios comerciales)

a) Si, Frecuentemente
b) Si, Ocasionalmente
c) No estoy seguro/a
d) No, casi nunca

e) No, nunca



Impacto del disefio arquitecténico en espacios comerciales: Exploracion de la influencia en el
comportamiento del cliente a través de la materialidad y el neuromarketing 32

¢Qué elementos de iluminacion crees que son més efectivos para resaltar los productos y
mejorar tu experiencia de compra? (Concepto: Materialidad)

a) Luz Natural

b) lluminacion Ambiental Suave

c¢) Focos Direccionales

d) Luces LED Coloridas

e) No tengo preferencia especifica

¢Prefieres los materiales naturales o sintéticos en un entorno comercial? (Concepto:
Materialidad)

a) Materiales Naturales (madera, piedra)
b) Materiales Sintéticos (vidrio, metal)

c) Depende del tipo de tienda

d) No tengo preferencia especifica

e) Otra (Especificar)

¢ Qué tipo de disposicién de productos te resulta més atractiva y facilita tu decisién de
compra? (Concepto: Neuromarketing y consumidor)

a) Disefio de Tienda Abierto y Espacioso

b) Disefio de Tienda con Secciones Teméticas

c) Diseiio de Tienda con Exhibiciones Destacadas

d) Disefio de Tienda con Disefio Lineal y Estantes Organizados
e) No tengo preferencia especifica

¢, Has notado diferencias en tu comportamiento de compra en funcién de la masica que se
reproduce en unatienda? (Concepto: Materialidad)

a) Si, la musica influye significativamente

b) Si, pero la influencia es minima

c) No estoy seguro/a

d) No, la musica no afecta mi comportamiento
e) No, nunca he prestado atencién

¢ Como afecta la comodidad del mobiliario y la disposicion de asientos en tu experiencia
de compra en cafeterias o restaurantes? (Concepto: Materialidad)

a) Aumenta significativamente mi experiencia
b) Aumenta ligeramente mi experiencia
c) No estoy seguro/a
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d) Tiene poco impacto en mi experiencia
e) No afecta

¢, Qué elementos visuales en un espacio comercial te laman mas la atencién y te hacen
guerer explorar mas? (Neuromarketing y consumidor)

a) Disefio Artistico en Paredes

b) Exhibiciones Interactivas

c¢) Pantallas Digitales o Proyecciones
d) Escaparates Creativos

e) No tengo preferencia especifica

¢Has sentido que la temperatura y la ventilacion en una tienda influyen en tu tiempo de
permanenciay decision de compra? (Concepto: Materialidad)

a) Si, siempre

b) Si, de vez en cuando

c) No estoy seguro/a

d) No, casi nunca lo noto

e) No, nunca lo he considerado
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3.2 Presentacién y andlisis de la informacion

Casos de estudio

Tienda LADOR Seongsu (Corea del Sur) — Indiesalon, 2024

LADOR Seongsu es una marca de perfumes, jabones y diferentes productos para el
cuidado personal, la belleza y la higiene, su tienda de Corea del Sur fue disefiada por Indiesalon
en el aflo 2024 cuenta con un enfoque innovador en el disefio de espacios comerciales. En cuanto
a la disposicion de elementos la pieza central de la tienda es una mesa oasis de disefio organico
que no solo guia a los usuarios, sino que los invita a explorar cada rincén del espacio, esto facilita
la interacciéon natural con todos los elementos de la tienda. Ademas, la ducha exterior sirve como
una estrategia de neuromarketing, pues este elemento funciona como incentivo para llamar la

atencion de quienes transiten frente a la tienda y estos se animen a entrar a ella.

OOV

AOOV 1

Imagen 14 (Planta, 2024) Tomada de Imagen 15 (Fachada exterior, 2024) Tomada
Archdaily, IP de Archdaily, IP
Se resaltan en color azul el oasis central y Se resalta en color azul la ducha exterior.

la ducha exterior.

El disefio de sus espacios se centra en crear una experiencia sensorial inmersiva para los
clientes, con areas teméaticas que reflejan diferentes estilos de vida, pues la tienda destaca por
su precisa simulacion del espacio interior del bafio de una casa. Este enfoque de disefio
innovador permite a los clientes interactuar con el producto en un entorno que replica las

condiciones de uso reales, creando una conexién mas estrecha con la marca. Al recrear los
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entornos cotidianos, los consumidores pueden evaluar de manera mas efectiva las caracteristicas
y beneficios de un producto, promoviendo en ultima instancia una comprensién mas profunda y

decisiones mas informadas. Esta estrategia de disefio interactivo no sélo enriquece la experiencia

del cliente, sino que también consolida la posicion de la marca como referente.

Imagen 18 (Oasis central, 2024) Imagen 16 (Bafio interior, 2024) Imagen 17 (Bafiera,

Tomada de Archdaily, IP Tomada de Archdalily, IP 2024) Tomada de
Se resaltan en color rojo los Se resaltan en color rojo los Archdaily, IP
elementos de bafios tibicos. elementos de bafios tipicos. Se resaltan en color

rojo los elementos

de bafios tipicos.

La iluminacion juega un papel relevante en el disefio,
con sistemas de iluminacion LED integrados en el techo y las
paredes para crear un efecto visual dinamico y atmosférico.
Se utilizan luces y proyecciones de colores para resaltar los
productos y crear un ambiente que estimula los sentidos de
los clientes. Ademas, la iluminacion estd estratégicamente
distribuida para acentuar diferentes areas y elementos del
espacio, guiando la atencion del visitante hacia los puntos
clave de interés. Este uso creativo de la luz no solo mejora la
presentacion de los productos, sino que también contribuye
a la percepcién de calidad y sofisticacion del espacio

comercial.

Imagen 19 (Estanteria, 2024)
Tomada de Archdaily, IP

Se resaltan en color amarillo
las luces LED.
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En cuanto a la seleccion de materiales, en la tienda LADOR Shengshui se utilizan
principalmente el concreto, los mosaicos, la porcelana y la ceramica, estos se caracterizan por
transmitir una sensacion de modernidad y minimalismo, ademas de estar directamente
relacionados con areas de aseo e higiene. Estos materiales se combinan con elementos técnicos
y contempordneos para crear un ambiente Unico y atractivo. El equilibrio entre funcionalidad y
estética se logra a través de un disefio multifuncional que permite flexibilidad en la presentacion
del producto y adaptabilidad a las diferentes necesidades y preferencias del cliente. Los muebles
y accesorios estan disefiados para ser funcionales y visualmente llamativos, garantizando una

experiencia de compra satisfactoria.

Imagen 20 (Isométrico, 2024)
Tomada de Archdalily, IP
Se muestra la ubicacion de

materiales a lo largo de la

tienda.
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Calico Club (Nistroed, Paises Bajos) — Barde + vanVoltt, 2022

La tienda de ropa Calico Club ubicada los Paises Bajos fue disefiada en el afio 2022 por
Barde + vanVoltt. El disefio se inspira en los jardines zen japoneses, esto para ofrecer a los
clientes no solo marcas exclusivas, sino también un entorno que fomenta el flujo de la creatividad.
Ubicada en un pequefio pueblo llamado Nystrode en el sur del pais, la tienda necesitaba brindar
una experiencia que valiera la pena visitar. El concepto de disefio se basa en el contraste, donde
la tradicibn holandesa se combina con la tradicion japonesa. En cuanto a la seleccion de
materiales, Calico Club eligié6 componentes naturales y reciclados para transmitir una sensacion
de autenticidad y sostenibilidad. El disefio interior utiliza madera, papel reciclado y tejidos
organicos para reflejar los valores de la marcay atraer a clientes conscientes del medio ambiente.
El vidrio corrugado con espejo simula el agua, y las plantas y arboles japoneses se destacan
contra el exterior rustico de la casa. Para equilibrar los materiales mas frios, el nogal y el lino
aportan calidez al interior. Los mostradores, gabinetes y vestidores personalizados estan tallados

en nogal y revestidos con lino.

Imagen 21 (Materialidad, 2022)
Tomada de Archdaily, IP

Se muestra la ubicacion de

los principales materiales a lo

largo de la tienda.

En cuanto a la disposicion de elementos, los muebles y complementos estan disefiados
para ser versatiles y adaptables a diferentes usos y necesidades, garantizando una experiencia
de compra personalizada para cada cliente. Las rocas toman la forma de pefiascos irregulares
gue también sirven como piezas de exhibicion, sus pisos son de concreto pulido, y se utiliza grava
gris austera e islas elevadas de guijarros blancos para mostrar colecciones. Las exhibiciones y
los probadores cuentan con espacios propios definidos para evitar distracciones y favorecer la
concentracion. El &rbol y la coleccién de moda de enfrente estan encerrados en un banco circular

de vidrio, gracias a paneles metélicos curvos que lo separan de los probadores. En la parte



Impacto del disefio arquitecténico en espacios comerciales: Exploracion de la influencia en el
comportamiento del cliente a través de la materialidad y el neuromarketing 38

delantera de la tienda, las mejores colecciones se exhiben en cilindros de vidrio flotantes llenos
de heno. El disefio arquitectdnico de Calico Club se centra en promover la interaccion entre los
clientes y los productos mediante la creacién de un entorno que fomente la exploracion vy el
descubrimiento. Barde + vanVoltt disefiaron los espacios para que fueran accesibles y
acogedores, con areas tematicas que reflejan diferentes estilos de vida. Esta disposicién no sélo
hace que la navegacion sea mas cémoda, sino que también anima a los clientes a tocar, probar
y experimentar el producto en un entorno que simula el uso real. Este enfoque combina una
estética atractiva con una funcionalidad practica, fomentando una conexion mas profunda entre

los clientes y los productos, influyendo positivamente en sus decisiones de compra.

Imagen 22 (Planta Calico Club, 2022) Tomada de Imagen 23 (Exhibiciones, 2022)

Archdaily, IP Tomada de Archdalily, IP
Se muestra en rojo la ubicacion de mobiliario y Se resaltan las piezas de exhibicién, la
distribucion de elementos en el espacio. vegetacion y la relacién con el cliente.

i Sl
)

—

Imagen 24 (Arbol central, Imagen 25 (Rocas como mobiliario, 2022) Tomadas de
2022) Tomada de Archdaily, IP Archdaily, IP

Se resaltan el arbol central de Se muestra como se utilizan las piedras como exhibidores
la tienda. (Jardin zen japonés) de productos para mantener una relaciéon con la naturaleza.
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En la tienda Calico Club, el uso estratégico de la luz natural es un elemento clave para la
experiencia de compra, la tienda incorpora la luz natural para potenciar la sensacion de calidez y
tranquilidad, lo que va de la mano con la generacion de un ambiente que se caracteriza por las
tradiciones zen japonesas. Este tipo de iluminacion no sélo ilumina el espacio, sino que también
permite a los clientes percibir con mejor precision el color y la textura de la ropa. Ademas, la luz
natural contribuye a una experiencia de compra mas agradable y comoda al reducir la fatiga visual
y crear un ambiente mas relajante. Este enfoque también transmite una sensacion de compromiso
con la calidad y la sostenibilidad, el uso de luz natural solidifica la posicién de la marca como una
tienda respetuosa y consciente del medio ambiente. Juntas, estas caracteristicas significan que

la luz natural juega un papel importante en la creacién de un ambiente inmersivo en Calico Club,

aumentando asi la probabilidad de compra y fomentando la lealtad de los clientes a la marca.

Imagen 26 (lluminacion natural, 2022) Tomada de Archdaily, IP
Se resaltan los accesos de iluminacion natural de la tienda, asi como también su reflejo al

interior del espacio.
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Céline Flagship (Miami, Estados Unidos Store) - Valerio Olgiati, 2018

Valerio Olgiati es conocido por su estilo minimalista y su uso innovador del espacio. En la
tienda insignia de Céline, ubicada en Miami y construida en 2017, este enfoque se refleja en una
estructura limpia y moderna que destaca por su sencillez y elegancia. La tienda insignia de Céline
disefiada por Valerio Olgiati es un ejemplo de como el disefio arquitectdnico, la materialidad y las
técnicas de neuromarketing pueden combinarse para crear una experiencia de compra unica y
atractiva. A través de su estilo minimalista y el uso de materiales de alta calidad, la tienda no s6lo
refuerza la imagen de marca de Céline como lider en lujo y moda, sino que también mejora la

experiencia del cliente al brindar un ambiente visualmente impresionante y emocionalmente

acogedor.

S > =t -

Imagen 29 (Accesoala  Imagen 28 (Elementosen Mmagen 27 (Seccién Céline, 2018)
circulacion, 2018) Tomada marmol, 2018) Tomadade Tomada de Archdaily, IP
de Archdaily, IP Archdaily, IP Se muestran las imponentes

Elementos como este Elementos como este formas que hacen parte del disefio
resaltan la eleganciade  transmiten sofisticacion. del espacio comercial y su relacion

la marca. con el cliente.

El espacio de la tienda es amplio y despejado, no cuenta con divisiones innecesarias, lo
gue facilita el flujo de clientes y permite la exploracién sin obstaculos. Esta organizacion del
espacio también permite resaltar los productos, asegurando que cada pieza de la coleccion reciba
la atencion que merece, pues los articulos que ofrece esta marca son de lujo y alta gama. La
disposicion espacial y material se complementa con estrategias de neuromarketing disefiadas
para influir en el comportamiento del consumidor, pues el disefio simple y ordenado ayuda a
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reducir la sobrecarga sensorial, permitiendo a los clientes concentrarse en el producto sin

distracciones.

Imagen 31 (Planta Céline, 2018) Tomada Imagen 30 (Interaccion del consumidor,
de Archdaily, IP 2018) Archdaily, IP
Se resaltan el mobiliario de exhibicion Se evidencia como el espacio libre permite una
de la tienda v el fluio libre de clientes. mejor relacion entre el cliente y el producto.

La eleccion de materiales y colores neutros crea una atmésfera tranquila, que puede
prolongar el tiempo que los clientes pasan en la tienda, aumentando asi la probabilidad de realizar
una compra, la materialidad es un aspecto importante en el disefio de la tienda insignia de Céline.
Olgiati ha utilizado una gama de materiales de alta calidad y texturas elegantes para crear una
atmésfera lujosa y sofisticada en la tienda. El uso del marmol como material principal y
adicionalmente la piedra natural, el hormigén pulido y los acabados metélicos crea un ambiente
contemporaneo y atemporal, estos materiales no sélo son bellos, sino que también transmiten

durabilidad y exclusividad, reforzando la percepcion de la marca como sinénimo de lujo y calidad

Imagen 32 (Materialidad en la tienda Céline, 2018)
' ..... o B : Tomada de Archdaily, IP

Se muestra la ubicaciéon de materiales a lo largo de

la tienda.

B Acabodosmetdlicos |

: La iluminacion de las tiendas Céline ha sido
' ﬁ cuidadosamente diseflada para realzar la belleza del
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espacio y de los productos. Se utilizé6 una combinacion de luz natural y artificial para crear un
ambiente equilibrado y acogedor. La luz natural entra a través de grandes ventanales, mientras
gue las lamparas cuidadosamente colocadas garantizan que cada producto esté completamente
iluminado. Este enfoque no sélo mejora la experiencia visual del producto, sino que también crea

una atmosfera mas agradable y relajante para los clientes.

Imagen 33 (lluminacién natural de la tienda
Céline, 2018) Tomada de Archdaily, IP

Se resaltan los accesos de iluminacién natural
de la tienda, asi como también su reflejo al
interior del espacio y como este resalta los

productos de la tienda.

El andlisis de estos tres casos de estudio demuestra claramente como las estrategias de
neuromarketing se pueden implementar de manera efectiva en el disefilo de espacios
comerciales. Los casos de estudio analizados sirven como evidencia de que la eleccion de los
materiales en disefio estd estrechamente relacionada con la imagen de marca y las
caracteristicas que se quiere transmitir a los usuarios. Estos materiales no sélo fortalecen la
imagen de la marca, sino que también la benefician al generar emociones especificas en los
clientes. Por otro lado, la iluminacion es otra estrategia imprescindible que se utiliza no solo para
aumentar la comodidad del cliente en la tienda, sino también para dirigir su atencion a puntos
clave y dirigir su interés hacia un producto especifico. Ademas, la disposicion de los elementos y
la eleccion del mobiliario juegan un papel crucial a la hora de generar un movimiento especifico
dentro de la tienda. Estos elementos guian a los usuarios a través del espacio, actuando como
marcadores del recorrido del cliente.

El disefio arquitecténico en los tres casos de estudio analizados es visto como una
estrategia esencial de neuromarketing adaptada a las necesidades de la marca, ya sea para
mejorar la comodidad del cliente o dirigir su atencién a un producto especifico, demostrando asi
qgue el disefio arquitecténico se puede utilizar de manera efectiva para lograr objetivos de
mercadeo.
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Encuestas

Para recoger informacién sobre las percepciones sobre los espacios comerciales se
realiz6 una encuesta entre cinco personas y los datos obtenidos se analizaron junto con los casos
de estudio aportados. Los siguientes son los resultados de la encuesta y su andlisis:

¢Qué tipo de ambiente en un espacio comercial te hace sentir mds
comodo y te anima a quedarte mds tiempo?

Ambiente organico natural
20%

La mayoria de los encuestados
prefieren los ambientes calidos y

confortables, mientras que

ninguno de ellos eligi6 la opcién de
Ambiente cdlido y confortable
60%

Ambiente minimalista y modeno
20%

ambientes elegantes y refinado o

Ambiente minimalista y Ambiente vibrante y Vlbrantes y COIorIdOS

Ambiente calido y modeno colorido

confortable

Ambiente organico natural Ambiente elegante y
refinado

Figura 3 Ambiente en un espacio comercial

(Autoria propia, 2024)

gA%euna vez has sentido que la disposicion de elementos en una tienda
te ha influenciado para comprar mds productos de lo planeado?

Ambiente vibrante y colorido
20%

Ambiente cdlido y confortable
40%

La mayoria de los encuestados si
se ha visto influenciado por la
disposicion de elementos de una

tienda a la hora de comprar mas

Ambiente minimalista y modeno
40%

productos de los planeados.

sf.a menudo Si, ocasionalmente No estoy seguro

No, casi ninguno No, nunca
Figura 4 Disposicion de elementos

(Autoria propia, 2024)
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;Qué elementos de iluminacion crees que son mds efectivos para
resaltar los productos y mejorar tu experiencia de compra?

lluminacion ambiental suave
20%

Luz natural
60%

Foco direccional
20%

Iluminacion ambiental No tengo preferencia

suave Foco direccional especifica

Luces LED de colores Luz natural

Figura 6 Tipo de iluminacion

(Autoria propia, 2024)

¢Prefieres los materiales naturales o sintéticos en un entorno
comercial?

Materiales sintéticos
20%

Materiales naturales
40%

Depende del tipo de tienda

40% .
. i No tengo preferencia
Materiales naturales Depende del tipo de tienda especifica
Materiales sintéticos Otros

Figura 5 Materialidad

(Autoria propia, 2024)

La mayoria de los
encuestados prefiere la luz
natural, mientras que
ninguno de ellos opt6 por

las luces LED de colores.

La mayoria de los
encuestados prefiere los
materiales naturales o se
inclinan por la opcién de que
la eleccion de material debe

depender del tipo de tienda.
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¢Como afecta la comodidad del mobiliario y la disposicién de asientos
en tu experiencia de compra en cafeterias o restaurantes?

Aumenta ligeramente mi experiencia
40%

Aumenta significativamente mi experiencia
60%

Aumenta significativamente
mi experiencia

Aumenta ligeramente mi

it No estoy seguro/a
experiencia

Tiene poco impacto en mi

experiencia No afecta

Figura 7 Disposicion de asientos

(Autoria propia, 2024)

¢Qué elementos visuales en un espacio comercial te llaman mds la
atencion y te hacen querer explorar mds?

Escaparates creativos
20%

Exhicibiones interactivas

Pantallas digitales o proyecciones
40%

Pantallas digitales o

Disefio artistico en paredes Exhicibiones interactivas proyecciones

No ter}]go preferencias
Escaparates creativos especificas

Figura 8 Elementos visuales

(Autoria propia, 2024)

La mayoria de Ilos
encuestados si considera
gue la experiencia en
restaurantes se  ve
afectada por la
comodidad y disposicion
de asientos.

Los encuestados
consideraron en  su
mayoria que los
elementos visuales mas
atractivos son las
pantallas digitales y las

exhibiciones interactivas.
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¢Has sentido que la temperatura y la ventilacién en una tienda
influyen en tu tiempo de permanencia y decisién de compra?

No, casi nunca lo noto

20% Si, siempre

20%

No estoy seguro/a
20%

Si, de vez en cuando
40%

Si, negativamente

Si, positivamente No estoy seguro/a

No, nunca lo he
No, casi nunca lo noto considerado

Figura 9 Temperatura y ventilacion

(Autoria propia, 2024)

£Qué tipo de disposicién de productos te resulta mds atractiva y
facilita tu decision de compra?

Diserio de Tienda con Disefio Lineal y Estantes Organizados
40%
40%

Disefio de Tienda con Exhibiciones Destacodas

Diseno de Tienda Abierto y Disefo de Tienda con Disefo de Tienda con
Espacioso Secciones Tematicas Exhibiciones Destacadas
Disefo Lineal y Estantes No tengo preferencia

Organizados especifica

Figura 10 Disposicion de productos

(Autoria propia, 2024)

Diserio de Tienda Abierto y Espacioso

La mayoria de los
encuestados consideran
un factor decisivo a la
hora de permanecer en
una tienda, la
temperatura y ventilacion

del espacio.

La mayoria de los
encuestados prefieren los
espacios abiertos o en su
defecto los  disefios
lineales y organizados.
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¢Has notado diferencias en tu comportamiento de compra en funcion
de la musica que se reproduce en una tienda?

Si, la musica influye significativamente
20%

No estoy seguro/a
20%

Si, pero la influencia es minima
40%

Si, la musica influye Si, pero la influencia es No estoy seguro/a
significativamente minima

No, la musica no afecta mi No, nunca he prestado

comportamiento atencién

Figura 11 Musica

(Autoria propia, 2024)

Las respuestas son muy
variadas, aunque la
masica sigue siendo un
factor importante, la
encuesta muestra que no
es un indicador muy
decisivo a la hora de la

compra.

Las encuestas demuestran que el disefio interior de los espacios comerciales tiene un

gran impacto en los clientes. Los elementos de la arquitectura y el disefio de interiores se pueden

utilizar como estrategias de marketing y ventas porgue los consumidores ven estos elementos de

manera tanto positiva como negativa. Esto afecta a su comportamiento de compra, haciéndoles

comprar mas 0 menos, asi como a la calidad de su experiencia en el recinto.

Se ha observado que la distribucién de iluminacién y elementos tiene un impacto

significativo en la percepcion y experiencia del cliente en entornos comerciales. Ademas, los

materiales, colores y texturas pueden transmitir diversos sentimientos que contribuyen a la

imagen de su marca. La conveniencia y el confort también son cruciales, ya que aumentan el

tiempo que los clientes pasan en el lugar, mejorando asi su experiencia general.
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3.3 Conclusiones

En conclusion, las técnicas de neuromarketing son fundamentales en el disefio de
espacios comerciales, ya que factores como los materiales, la iluminacion, la disposiciéon de los
elementos, el mobiliario, la temperatura y el olor pueden influir significativamente en la experiencia
del usuario. Estos elementos transmiten emociones, influyen en cémo se sienten los clientes y
crean sentimientos que refuerzan la imagen de marca. Las marcas utilizan estos componentes
para generar la identidad deseada y, sin saberlo, guiar a los clientes a navegar de manera éptima
por el espacio, interactuar con el producto y sentirse mas comprometidos con lo que la marca

tiene para ofrecer.

Algunas estrategias comunes y efectivas para mejorar la experiencia del usuario incluyen
el uso de muebles con formas organicas, espacios abiertos que permitan el libre movimiento, una
paleta de colores acorde con la identidad de la marca, musica y temperatura agradables, muebles
disefados para satisfacer las necesidades del usuario e iluminacién estratégica. Resalta el
producto. A través de estas técnicas de neuromarketing se pueden disefiar espacios comerciales
de forma mas efectiva, optimizando la interaccion del cliente con el entorno y fomentando un

mayor compromiso con la marca.
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4. Conclusiones

El disefio arquitectdnico de los espacios comerciales juega un papel fundamental a la hora
de influir en el comportamiento del cliente. Al incorporar técnicas de neuromarketing en su
proceso de disefio, puede crear un entorno que no solo atraiga a los consumidores, sino que
también los motive a quedarse mas tiempo y realizar una compra. En esta investigacion,
exploramos como diferentes variables de disefio, como la iluminacion, la disposicion de los
muebles, la distribucion espacial y la seleccién de materiales, influyen en la experiencia de los
clientes y, en dltima instancia, en sus decisiones de compra. En primer lugar, la iluminacion es
un elemento clave en el disefio de espacios comerciales. El neuromarketing sugiere que la
iluminacién puede dirigir la atencién de los clientes hacia productos especificos. Por ejemplo,
utilizar iluminacion enfocada para resaltar ciertos productos puede aumentar su visibilidad y
atractivo, haciendo que los consumidores estén mas inclinados a inspeccionarlos y comprarlos.
Ademas, diferentes temperaturas de luz pueden desencadenar diferentes emociones; las luces
calidas pueden crear una atmoésfera confortable y relajante, mientras que las luces frias pueden
transmitir una sensacién de modernidad y limpieza. Por lo tanto, la iluminacién no sélo mejora la
visibilidad del producto, sino que también ayuda a crear un ambiente que afecta el estado de

animo y la percepcion del cliente.

La disposicion de los muebles es otra variable clave que influye en el comportamiento del
consumidor. Una tienda bien organizada guia a los clientes a través del espacio de manera que
maximice el acceso al producto. La ubicacién estratégica de muebles y estantes puede crear un
flujo natural que anime a los clientes a moverse por la tienda, aumentando sus posibilidades de
ver y considerar mas productos. Ademas, la creacion de areas especificas dentro de un espacio
comercial, como areas para sentarse o puntos focales promocionales, puede mantener a los
clientes interesados y hacer que su experiencia de compra sea mas placentera y eficiente. La
distribucién del espacio también juega un papel importante en la percepciéon del cliente. Los
espacios grandes y abiertos pueden transmitir una sensacion de libertad y comodidad, mientras
que los espacios mas pequefios e intimos pueden brindar una experiencia mas personal y Unica.
Desde una perspectiva de neuromarketing, el disefio del espacio debe hacer que los clientes se
sientan comodos y no abrumados. Un disefio bien pensado puede reducir la aglomeracion,
mejorar la circulacion en la tienda y proporcionar un facil acceso a los productos, lo cual es crucial

para una experiencia de compra positiva.



Impacto del disefio arquitecténico en espacios comerciales: Exploracion de la influencia en el
comportamiento del cliente a través de la materialidad y el neuromarketing 50

Por ultimo, la eleccion de los materiales en el disefio de espacios comerciales tiene un
impacto significativo en la experiencia sensorial de los clientes. Los materiales pueden influir en
la sensacion de un espacio y, por tanto, en como se sienten los clientes dentro de él. Los
materiales naturales como la madera pueden crear sensacion de calidez y bienestar, mientras
gue el uso del vidrio y el metal pueden transmitir modernidad y elegancia. Ademas, la textura del
material afecta la percepcion tactil de los consumidores, lo cual es importante para que los
productos se vean mejor al tocarlos. Desde la perspectiva del neuromarketing, la estimulacion
sensorial juega un papel crucial en la formacién de la memoria y en las decisiones de compra,

por lo que la eleccion de los materiales no debe tomarse a la ligera.

El disefio arquitecténico de espacios comerciales puede tener un gran impacto en el
comportamiento del cliente si considera cuidadosamente la materialidad y aplica técnicas de
neuromarketing. La iluminacién adecuada puede resaltar los productos y crear la atmdsfera ideal,
la ubicacion estratégica de los muebles puede guiar eficazmente a los clientes a través del
espacio, la distribucién del espacio puede influir en cédmo se sienten los clientes en la tienda y la
eleccién de los materiales puede influir en la percepcién sensorial de consumidores. Combinados,
estos elementos no sélo mejoran la estética y la funcionalidad del espacio comercial, sino que
también optimizan la experiencia del cliente, aumentan la satisfaccion y, en Gltima instancia,
aumentan las ventas. Por lo tanto, es crucial que los disefiadores y arquitectos consideren estas
variables y apliquen principios de neuromarketing en sus proyectos para crear entornos

comerciales que no so6lo sean visualmente atractivos sino también comercialmente beneficiosos.
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