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RESUMEN 

 

Se llevó a cabo un estudio titulado “Promoción de ventas y fidelizaciòn de los 

clientes de la empresa PROSERLIM SRL, SAN MARTIN DE PORRES, 2018” con 

la finalidad de conocer la relación entre la promoción de ventas y fidelización. Se 

realizó una encuesta de 18 preguntas, a una muestra de 64 clientes de la 

empresa. Se obtuvo  a través del Alpha de Cronbach un nivel de confiabilidad de 

0,879. Se evaluó la normalidad de las variables y dimensiones con la prueba de 

Kolmogorov- Smirnov y mediante la correlación de Rho de Spearman se realizó el 

análisis inferencial.  Mediante los resultados se dio a conocer la relación entre 

ambas variables  promoción de ventas y fidelización de los clientes de la empresa 

PROSERLIM SRL, SAN MARTIN DE PORRES, 2018. Por ende se concluye que 

las variables de estudio poseen relación. 

 
Palabras claves: satisfacción del cliente, promoción de ventas. 

                                                           

ABSTRACT 

A study was carried out entitled "Promotion of sales and customer loyalty of the 

company PROSERLIM SRL, SAN MARTIN DE PORRES, 2018" with the purpose 

of knowing the relationship between sales promotion and loyalty. A survey of 18 

questions was carried out, to a sample of 64 clients of the company. A reliability 

level of 0.879 was obtained through the Alpha of Cronbach. The normality of the 

variables and dimensions was evaluated with the Kolmogorov-Smirnov test and 

the Spearman's Rho correlation was used to carry out the inferential analysis. The 

results revealed the relationship between the two variables, sales promotion and 

customer loyalty of PROSERLIM SRL, SAN MARTIN DE PORRES, 2018. 

Therefore, it is concluded that the study variables have relationship. 

Keywords: customer satisfaction, sales promotion. 

 

 


