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INTRODUÇÃO 
A satisfação de clientes vem se tornando um desafio contínuo nas organizações, 
observando-se que uma falha na prestação de serviço ou na oferta do produto coloca 
em risco relacionamentos que vinham sendo conquistados há tempos (SILVA, 2014). 
Diante de algumas mudanças, as organizações procuram um modo de interagir com 
seus usuários, atuais ou não cada um com estratégias adaptadas a cada um, com 
grande demanda de personalizados conforme necessidades (CARNEIRO, 2013). A 
expressão marketing de relacionamento surgiu nos anos 80, quando houve uma 
necessidade imposta pelo mercado (OLIVEIRA, 2013). Em uma competição a grande 
vantagem é o resultado da capacidade da organização de realizar com eficiência as 
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atividades necessárias para obter um menor valor da concorrência (ROZZETT, 
2010). A ideia de relacionamento individual foi à única opção mais viável para as 
organizações (OLIVEIRA, 2013). Diante do exposto têm-se as seguintes 
problematizações: Como a empresa age diante o serviço prestado? A empresa dá 
suporte técnico após atendimento realizado? Nesse contexto, a pesquisa tem como 
objetivo apresentar as percepções dos acadêmicos de Administração da Faculdade 
Univértix sobre o relacionamento com cliente por loja de serviços celulares. É 
relevante também fazer com que os acadêmicos possam identificar como é o 
relacionamento deles com as empresas que prestam serviços a eles. 
 
METODOLOGIA  
Trata-se de uma pesquisa exploratória, de natureza básica que será aplicada na 
Faculdade Univértix na cidade de Matipó - MG. Segundo Minayo (2012, p.67): 
natureza básica é a pesquisa que alimenta a atividade de ensino e atualiza frente à 
realidade do mundo. Embora seja uma prática teórica, a pesquisa vincula 
pensamento e ação. Neste estudo irá descrever o relacionamento entre cliente e 
empresa dos acadêmicos de Administração dos 3°, 4° e 5° períodos que aceitem 
participar da pesquisa assinando o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido - 
TCLE e preenchendo o questionário. O instrumento de coleta de dados será um 
questionário estruturado contendo 14 questões de múltipla escolha, os dados serão 
coletados e analisados dentre os dias 15 a 30 do mês de agosto de 2021, o 
questionário posteriormente será digitado no programa Microsoft Office, realizada as 
análises estatísticas descritivas. De tal modo os resultados serão apresentados em 
forma de tabelas e gráficos. 

  
RESULTADOS E DISCUSSÕES  
Trata-se de uma pesquisa em andamento, e os resultados parciais até o momento a 
realização do levantamento bibliográfico. 
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