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RESUMEN

La presente investigación busca Identificar la relación del Marketing Relacional y la

Satisfacción de los alumnos de administración del 6to ciclo del tumo noche de la

Universidad Tecnológica del Perú, Lima 2015. En el mundo tan competitivo que

vivimos, las empresas saben que es más fácil y sencillo cuidar a un cliente que

obtener uno nuevo, es por ellos que el marketing ha surgido tantos cambios y ahora

está centrado en crear estrategias que establezcan lazos fuertes y duraderas con

los clientes como es el Marketing relacional, y con ellas a su vez buscar la

satisfacción de sus clientes. El propósito principal de esta investigación es saber si

los alumnos están satisfechos y si la UTP está usando el Marketing relacional para

mantener a sus alumnos, esto se va a saber por medio de una encuesta que tocara

puntos clave que nos ayudaran a saber si se está cumpliendo con ciertos

parámetros que llevan a la satisfacción de cliente. Finalmente luego de aplicar la

encuesta se encontró que los alumnos están satisfechos de manera regular lo cual

nos indica que la universidad está por buen camino y aun se puede mejorar pues

se tienen varios puntos a favor, los cuales se verán a más detalle a lo largo del

trabajo.

Palabras clave: Marketing relacional / satisfacción de los estudiantes
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ABSTRACT

This research seeks to ¡dentify the relationship of Satisfaction Relationship

Marketing and Management students 6th night shift cycle of the Technological

University of Perú, Lima 2015. In the competitivo world we live in, companies know

that it is easier and easier to care for a Client to get a new one, it is for them that the

marketing has emerged so many changes and is nowfocused on creating strategies

to establish strong and lasting tíes with customers such as relationship marketing,

and they in turn seek the satisfaction of their customers. The main purpose of this

research is whether students are satisfied and if the UTP are using relationship

marketing to support their students; this is going to know through a survey to play

key points that will help us know if you are subject to certain parameters that lead

to customer satisfaction. Finally, after applying the survey it found that students are

satisfied on a regular basis that indicates that the university is on track and even be

improved because you have several pros, which will be more detall throughout from

work.

Keywork: Relationship marketing / Student satisfaction
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