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RESUMEN 

La presente investigación tuvo como objetivo general determinar la relación entre 

el Marketing Relacional y la Fidelización de los Clientes de la empresa Yanbal 

S.A (Unique), Los Olivos – 2017, considerando una población de 30 clientes por 

conveniencia en la zona de estudio. La metodología utilizada fue de tipo aplicada, 

de nivel descriptivo – correlacional con un diseño No experimental de corte 

transversal, mediante una encuesta se recolectaron datos, que fueron 

procesados mediante el programa SPSS V.24. Asimismo, para la contrastación 

de hipótesis se utilizó la prueba de Rho de Spearman. Llegando a la conclusión 

que existe una correlación positiva modera entre el marketing Relacional con la 

Fidelización de los clientes, debido a que las consultoras están capacitadas para 

crear y mantener relaciones a largo plazo con sus clientes la cual indica que 

están logrando la fidelización de los mismos. 

Palabras clave: marketing Relacional, Fidelización, clientes  

ABSTRACT 

The present research had as general aim to determine the relationship 

between The Relational Marketing and The Customers´ Loyalty from the 

company Yanbal S.A (Unique), Los Olivos - 2017, considering a population of 30 

customers for convenience in the study of that area. The methodology used was 

applied type, from a correlational-descriptive level with a Non - experimental 

cross - sectional design, through a survey data was collected, which was 

processed using the SPSS V.24 program. At the the same time, The Test Of 

Spearman's Rho Test was used for hypothesis testing. Concluding that there is 

a moderate positive correlation between The Relational Marketing and The 

Customers´ Loyalty, because the consultants are able to create and maintain 

long-term relationships with their customers which indicates that they are 

achieving The Customers´ Loyalty.  

Keywords: The Relational Marketing, The Customers´ Loyalty  

 

 

 

 


