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RESUMEN

En la actualidad, tener el reconocimiento y la preferencia de los clientes es
muy importante para las empresas, es por ello que muchas de ellas y en especial
la empresa Ubelé Boutique hicieron uso de herramientas modernas como el
neuromarketing para poder resaltar frente a las demas, adecuar sus productos de
acuerdo a las necesidades de sus consumidores y finalmente lograr influir
significativamente en sus decisiones de compra. De tal modo que, con el proposito
de profundizar en esta influencia, dentro de la presente investigacion se plante6
como objetivo general el determinar como influye el neuromarketing en la
decision de compra de los clientes de la empresa Ubelé Boutique de Trujillo en el
afo 2021. En donde, la muestra estuvo compuesta por 162 clientes, a quienes se
les aplico un cuestionario que requirié de un previo aporte informativo sobre el
tema, paciencia y una gran habilidad de comunicacion, que permitieron obtener
como resultado que existe una influencia muy alta y positiva de 0.988, datos por
los que se confirmod la aceptacion de la hipotesis, y se concluy6 que la empresa
entre mas use favorablemente al neuromarketing, mas podréa ejercer una influencia

relevante en la decision de compra de sus clientes..

Palabras clave: Neuromarketing, decision de compra, estimulo sensorial,

conductas emocionales, publicidad.
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