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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo principal determinar la relacién que
tienen las herramientas de marketing y el comportamiento de compra de los clientes de Zara
en Lima, Peru. El disefio de la investigacion es transversal. A través de un andlisis descriptivo
- correlacional se pretende aportar un mayor conocimiento y entendimiento de la decision del
comportamiento de compra de los clientes frente a las herramientas de marketing a fin de
identificar los factores que se consideran mas relevantes.

Se trata de una investigacién empirica no experimental que mediante una serie de andlisis de
regresion lineal han permitido identificar cudles son las herramientas del marketing con mayor
influencia en la decision de compra del cliente de Zara en Lima, Perd. Los resultados
obtenidos arrojaron que existe un impacto significativo de las herramientas de marketing en el
comportamiento del consumidor de Zara.

Se puede concluir de la presente investigacién que el consumidor de Zara en Lima, es un
cliente muy influenciado por lo cultural, lo psicolégico y lo social, espera tener un estilo de
vida definido el cual va de la mano con la pertenencia a una subcultura definida en la sociedad

peruana la cual aprecia la apariencia personal y esto le atribuye status al consumidor.



Abstract

The present research has as main goal to determine the impact of marketing tools in the
decision making of customers of Zara in Lima, Peru. The design of the research is transversal.
Through a descriptive — correlational analysis is intended to provide a greater knowledge and
understanding about the decision of buying behavior of customers taking in consideration the
presence of marketing tools in order to identify the factors that are considered more relevant.

It is a non-experimental empirical research through a series of linear regression analyzes have
identified which of the marketing tools have more influence on the purchase decision of Zara
client in Lima, Peru are. The results showed that there is a significant impact of marketing
tools in the consumer behavior of Zara.

It can be concluded from this research that consumers of Zara in Lima, are very influenced by
cultural, psychological and social factors, they expect to have a lifestyle defined which goes
related with a membership in a defined subculture in Peruvian society which appreciates the

personal appearance and this attribute a certain status to the consumer.



