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Resumen

El principal objetivo de la investigacién es determinar la relacién que existe
entre el Marketing relacional y la Fidelizacion del cliente en la empresa Curtis &
Co S.A.C San Juan de Lurigancho 2016.

La poblacién estd dada 110 clientes de la empresa Curtis & Co s.a.c; que
residen en el distrito de San Juan de Lurigancho, los clientes son comerciantes
“Bodegueros”. Son cliente fidelizados desde hace mas de 3 afios. La muestra

fue de tipo probabilistico, puesto que todos tienen la posibilidad de ser elegido.

Para los clientes se aplico la técnica de la encuesta; con 30 preguntas cada

cuestionario.

El resultado que se obtuvo fue que ambas variables tienen una relacion
significativa si observamos la tabla N°01 se puede afirmar que ante la
percepcion del cliente; el cliente se siente fidelizado casi siempre con un
84.9%, lo que quiere decir que aun el cliente aprecia algunas falencias por
parte de la empresa que hay por mejorar, para de esa manera llegar a obtener

lo que la empresa espera que es la fidelizacion del cliente.

Ademas, el Marketing relacional que la empresa aplica es casi siempre el mas

efectivo, con un 96.5% de los clientes.

Palabra clave: Marketing relacional, fidelizacion del cliente, estrategia.



Abstract

The main objective of the research is to determine the relationship that exists
between relational marketing and customer loyalty in the company Curtis & Co
S.A.C San Juan de Lurigancho 2016.

The population is given 110 clients of the company Curtis & Co s.a.c; Who
reside in the district of San Juan de Lurigancho, the clients are "Bodegueros”
merchants. They have been a loyal customer for more than 3 years. The

sample was of probabilistic type, since all have the possibility of being chosen.

For the clients, the survey technique was applied; With 30 questions each

guestionnaire.

The result that was obtained was that both variables have a significant relation if
we observe the table N ° 01 can be affirmed that before the perception of the
client; The customer feels almost always loyal with 84.9%, which means that
even the customer appreciates some shortcomings on the part of the company
that there is to improve, in order to obtain what the company expects is the
loyalty of the customer. client.

In addition, the relational Marketing that the company applies is almost always

the most effective, with 96.5% of customers.

Keyword: Relational marketing, customer loyalty, strategy.



