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Resumen 

 

El presente informe de investigación sostuvo como objetivo general analizar la 

relación entre las Estrategias de promoción y la fidelización de los clientes de la 

empresa Geoxpress S.A.C., Lima Metropolitana 2020. 

El Diseño de la investigación se trabajó con un enfoque cuantitativo, de tipo básica, 

con un nivel de investigación correlacional y diseño de estudio no experimental de 

corte transversal. La población de estudio estuvo conformada por 30 clientes 

corporativos de la empresa Geoxpress S.A.C en Lima Metropolitana. Se trabajó el 

total de la población, la técnica que se utilizó fue la encuesta. El instrumento 

utilizado fue el cuestionario, el cual obtuvo un alfa de Cronbach de 0.934, es decir 

que el coeficiente de alfa es excelente en cuanto a la fiabilidad en el instrumento y 

una validación de contenido del 93% mediante el juicio de expertos.  

Por consiguiente, se concluye que existe una relación relevante entre las 

estrategias de promoción y fidelización de los clientes de la empresa Geoxpress 

S.A.C., Lima Metropolitana 2020 (Pearson=0.906) lo que representa una 

correlación positiva muy fuerte. Por consiguiente, se puede determinar que si existe 

una adecuada generación de estrategias de promoción se puede llegar a fidelizar 

a los clientes. 

 

Palabras claves: fidelización de los clientes, estrategias de promoción, experiencia 

al cliente y promoción de ventas. 
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Abstract 

 

The general objective of this research report was to analyze the relationship 

between promotional strategies and customer loyalty of the company Geoxpress 

S.A.C., Metropolitan Lima 2020. 

The design of the research was worked with a quantitative approach, of a basic type, 

with a level of correlational research and design of non-experimental study of cross 

section. The study population consisted of 30 corporate clients of Geoxpress S.A.C 

in Metropolitan Lima. We worked on the total population; the technique used was 

the survey. The instrument used was the questionnaire, which obtained a 

Cronbach's alpha of 0.934, that is, the alpha coefficient is excellent in terms of 

reliability in the instrument and a content validation of 93% by means of expert 

judgment.  

Therefore, it is concluded that there is a relevant relationship between the promotion 

and customer loyalty strategies of the company Geoxpress S.A.C., Metropolitan 

Lima 2020 (Pearson=0.906) which represents a very strong positive correlation. 

Therefore, it can be determined that if there is an adequate generation of 

promotional strategies, customer loyalty can be achieved. 

 

Keywords: customer loyalty, promotion strategies, customer experience and sales 

promotion. 
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