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RESUMO

O capitulo 02 do livro de Administracdo de Marketing, do autor Philip Kotler, é possivel estudar o
tema de Marketing de relacionamento, o estudo do tema é fundamental para reter e atrais talentos para
aempresa. A opgao para alavancar o marketing da empresa ¢ tornar o atual cliente em “advogado”, ou
seja, este cliente adquire produto da loja e estimula os outros clientes a comprarem também, a
fidelidade deste cliente com a empresa é fundamental neste processo, porque ele indica o produto ou
Servigo para uma pessoa, esta pessoa indica para outra e assim consecutivamente. O investimento no
marketing de relacionamentos é importante para a empresa, S0 precisa possuir estratégias de nao deixar
este investimento ultrapassar o caixa, fechando assim em déficit. Os investimentos podem ser
qualificados em cinco niveis, sendo eles, basico, reativo, responsavel, proativo e parceria, 0 gestor
deve analisar cada um dos niveis e escolher aquele que mais se adequa a sua empresa.
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