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RESUMEN 
 
En trabajo de Investigación tuvo como objetivo general, determinar como las 

estrategias de Marketing Relacional inciden significativamente en la 

fidelización de los clientes, en las Agencias Western Union S.A del Distrito de 

los Olivos.  Para lograr este objetivo se ha determinado diferentes 

dimensiones tales como Información del Cliente, Relaciones a Largo Plazo, 

Calidad de servicio, y Satisfacción del Cliente  

El tipo de estudio que se maneja en la investigación es Aplicada Descriptiva. 

Explicativa. Esta investigación  ha utilizado un cuestionario de escala de Likert 

que contiene 22 preguntas La confiabilidad del instrumento se hizo a través del 

coeficiente Alfa de Cronbrach. 

La hipótesis general verificó como cierta, para ello se utilizó Spearman. 

Se realizó la discusión de resultados, hecho que permitió establecer las 

conclusiones. 

Palabras claves: Estrategias del Marketing Relacional, Fidelización del 

Cliente. 

ABSTRACT 

 

 Research work had as general objective, to determine how marketing 

strategies Relational significant impact on customer loyalty, to achieve this goal 

has been determined different dimensions such as Customer Information, 

Relations Long Term Quality of Service, and Customer satisfaction 

The type of study that is handled in applied research is descriptive. 

Explanatory. This research used a Likert scale questionnaire containing 22 

questions the reliability of the instrument was made through Cronbach alpha 

coefficient. 

The general hypothesis verified as true, for it Spearman was used. 

Discussion of results was performed, a fact that allowed the findings.


