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RESUMEN 

El principal propósito de este presente trabajo fue comprender si existía una  

influencia del  marketing relacional en la fidelización de los clientes GOBAZA S.A.C, 

San Martín de Porres, 2017, debido a que muchas empresas Mypes no ejecutan 

una gestión empresarial apropiada, ya que se basan en los conocimientos 

aprendidos por el tiempo, en su mayoría son gente emprendedora. El diseño de la 

Investigación fue de tipo no experimental de corte transversal. Su población estuvo 

conformada por 102 clientes de la empresa GOBAZA S.A.C. en San Martín de 

Porres. Por lo que se tomó una muestra de 81 personas las cuales fueron 

encuestadas mediante un cuestionario que consto de 20 preguntas tipo Likert; entre 

hombres y mujeres. 

Las conclusiones del campo de estudio dieron como resultado que el marketing 

relacional influye de manera positiva en la fidelización de los clientes de la empresa 

GOBAZA S.A.C, San Martín de Porres, 2017.  

Palabras claves: Marketing relacional – Fidelización. 

ABSTRAC 

The main purpose of this present work was to understand if there was an influence 

of relational marketing in customer loyalty GOBAZA S.A.C, San Martín de Porres, 

2017, because many Mypes companies do not execute an appropriate business 

management, since they are base on the knowledge learned through time, most of 

them are enterprising people. 

The design of the Investigation was of non-experimental type of transversal cut. It’s 

00population consisted of 102 clients of the company GOBAZA S.A.C, in San Martín 

de Porres. So we took a sample of 81 people who were surveyed using a 

questionnaire consisting of 20 Likert-type questions; between men and women. 

The conclusions of the field of study showed that relational marketing has a positive 

influence on customer loyalty of the company GOBAZA S.A.C, San Martín de 

Porres, 2017. 

Keywords: Relationship Marketing – Lyalty.  


