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Resumen  

 

En el presente trabajo de investigación titulado “Martketing Relacional para mejorar la 

fidelización de los clientes de la empresa Popeyes Louisiana Kitchen, Chiclayo. Tiene 

como objetivo general proponer las estrategias de marketing relacional para mejorar 

la fidelización de los clientes de la misma, así mismo la metodología que se utilizo fue 

de tipo propositiva con un enfoque mixto y un diseño no experimental. En cuanto a los 

resultados se han obtenido mediante los instrumentos de la entrevista y de los 

cuestionarios que fueron aplicados a 132 clientes de la empresa, la cual se determinó 

que la empresa no toma el marketing relacional como un punto primordial ya que esto 

afecta en la fidelización. Finalmente se concluye que tan importante es la 

implementación de la propuesta de estrategias en las cuales se enfocaron en mejorar 

la fidelización a través del marketing relacional, siendo así que mejorara la relación 

que tienen los trabajadores hacia los clientes que los incentivos son importante para 

que el cliente se sienta satisfechos y logren sus objetivos que la empresa se plantea 

en un determinado tiempo.  

 Palabras Claves: Marketing relacional, fidelización de los clientes, gustos y 

preferencia. 
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In this research work entitled "Relational Martketing to improve the loyalty of customers 

of popeyes Louisiana Kitchen, Chiclayo. It has as its general objective to propose 

relational marketing strategies to improve the loyalty of the customers of it, as well as 

the methodology that was used was of a purpose type with a mixed approach and a 

non-experimental design. As for the results have been obtained through the 

instruments of the interview and the questionnaires that were applied to 132 clients of 

the company, which it was determined that the company does not take relational 

marketing as a primary point since this affects loyalty. Finally, it is concluded how 

important it is to implement the proposal of strategies in which they focused on 

improving loyalty through relational marketing, thus improving the relationship that 

workers have towards customers that incentives are important for the customer to feel 

satisfied and achieve their objectives that the company sets out in a certain time.  

 Keywords: Relational marketing, customer loyalty, tastes and preference. 
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