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RESUMEN 

Cada vez son más las empresas que desarrollan estrategias de marketing relacional, es por 

eso que esta investigación se centra en el Uso de las 5 pirámides del marketing relacional para 
fidelizar a los clientes de las empresas de televisión satelital en Trujillo en el afio 2015. Este 
presente trabajo tiene como finalidad Identificar de qué manera están utilizando las 5 pirámides 
del Marketing Relacional las empresas de televisión satelital Claro y DirecTV en Trujillo para 
poder fidelizar a sus clientes. El diseño de esta investigación es no experimental, descriptiva y de 
corte transversal. La población está conformada por los encargados del área de marketing de cada 

empresa. Las técnicas de recolección de datos son: entrevistas y rúbrica. Las conclusiones que se 
obtuvieron fueron que tanto la empresa Claro y DirecTV si utilizan la estrategia de las 5 
pirámides del Marketing Relacional para fidelizar a sus clientes pero de manera diferente. La 
empresa DirecTV lo desarrolla de mejor manera, ya que se enfoca principalmente en las 3 
primeras pirámides que son las más importantes, en cambio la empresa claro se centra en la 
primera, cuarta y quinta pirámide. 

Palabra Clave: Las 5 pirámides del marketing relacional y fidelización de los clientes. 

9 



ABSTRACT 

Are becoming more companies developing relationship marketing strategies, is why this research 

focuses on the use of the 5 pyramids of relationship marketing to retain customers of satellite 
television companies in Trujillo in 2015. This this aims to identify how they are using the 5 

pyramids Relationship Marketing companies Claro and DirecTV satellite television in Trujillo to 
customer loyalty. The design of this research is not experimental, descriptive and cross-sectional. 
The population is made up of those in charge of the marketing of each company. The data 

collection techniques include: interviews and heading. The conclusions drawn were that both 
DirecTV business course and if they use the strategy of the 5 pyramids of Relationship Marketing 
for customer loyalty but differently. DirecTV the company develops better, as it focuses mainly 
on the first 3 pyramids which are the most important, however the clear company focuses on the 
first, fourth and fifth pyramid. 

Keyword: The 5 pyramids of relationship marketing and customer loyalty. 
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