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RESUMO 
 
O projeto de pesquisa, tem como objetivo principal identificar e analisar as ferramentas 
de marketing de relacionamento para compor um processo de gestão de retenção e 
satisfação dos clientes da empresa do ramo calçadista instalada na cidade de Santo 
Antônio da Patrulha, RS. 
 
Palavras-chave: Marketing de Relacionamento. Satisfação. Retenção. Clientes.  
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