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RESUMO: 

 

O Objetivo geral desse relatório é discutir sobre a importância do marketing 

de relacionamento para a fidelização de clientes do Crediamigo no Banco do 

Nordeste do Brasil. 

Trata-se de uma pesquisa exploratória realizada junto a uma agência de 

microcréditos. Serão entrevistados os gerentes comerciais destas empresas e os 

clientes do crediamigo como forma de comparar as prática da empresa com os 

teóricos consultados. Entretanto, a pesquisa realizada deixou claro que a conquista 

de clientes é uma tarefa árdua e que se faz necessário ainda que a empresa 

entenda os valores e necessidades dos clientes, aplicando assim as ferramentas de 

marketing adequadas bem como, auxiliando na geração de postos de trabalho 

formais, na moradia, na educação, na quantidade de limite de crédito, na falta de 

capacitação, diminuir o   valor das prestações e melhorar o prazo para o pagamento 

do referido microcrédito. 
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ABSTRACT : 

 

The overall goal of this report is to discuss the importance of relationship marketing 

to customer loyalty Crediamigo the Bank of Northeast Brazil . 

This is an exploratory survey of an agency of microcredit . Business managers of 

these companies and customers CrediAmigo will be interviewed as a way to compare 

the company's practice with theoretical consulted . However , the survey made it 

clear that customer acquisition is a hard task and it is necessary that the company 

understands the values and needs of customers , thus applying the proper marketing 

tools as well as assisting in generating jobs formal , housing , education, amount of 

credit limit , the lack of training , reduce the value of benefits and improve the 

deadline for the payment of such microcredit . 
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