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RESUMEN

La presente tesis tuvo como objetivo general determinar la influencia de la
Gestidn de las relaciones con los clientes en la administracién de ventas de la
Editorial & Libreria Alison SAC del distrito de Independencia, afio 2015. La
investigacion se realizé sobre una poblacién de 380 clientes. La muestra fue de
191 clientes, los datos fueron recogidos por medio de una encuesta y procesados
por el paguete estadistico SP3S 19. Concluyendo que existe una influencia entre
la gestion de las relaciones con los clientes y la administracién de ventas de la
Editorial & Libreria Alison SAC del distrito de Independencia, afio 2015.

Palabras Clave: Administracion de ventas, Clientes, CRM, Marketing, Fidelizacidn.

ABSTRACT

This thesis aims to general objective determine the influence of the Customer
Relationship Management in Sales Management in Editorial & Libreria Alison
SAC, district of Independencia, 2015. The research was conducted on a
population of 380 customers. The sample was 191 customers; the data were
collected through a survey and processed by SPSS 19. Concluding that there is
an influence between Customer Relationship Management and Sales

Management in Editorial & Libreria Alison SAC, district of Independencia, 2015.

Keywords: Sales Management, Customers, CRM, Marketing, Loyalty




