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RESUMEN 

 

La presente investigación tiene como objetivo demostrar la relación que existe entre 

el Marketing Relacional y la Fidelización de los clientes en el banco Scotiabank de la 

agencia del Mall Aventura Plaza de Trujillo año 2016, se trabajó con una población 

de 65 personas, que lo conformaron los clientes de la banca de negocios de 

Scotiabank- Ag. Mall Aventura Plaza, para lo cual se realizó un tipo de investigación 

descriptiva correlaciona, no experimental de corte transversal. El método aplicado es 

un análisis descriptivo; porque se realizó mediante la guía de entrevista-encuesta y 

análisis documentario, se aplicó correlación de Pearson con, la cual dio un resultado 

positivo, un indicador de 0.7283 el cual quiere decir que existe relación directa entre 

ambas variables.  

 

Palabras clave: Marketing, relacional, fidelización, satisfacción.  
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ABSTRACT 

 

This research aims to demonstrate the relationship between relationship marketing 

and customer loyalty at Scotiabank bank agency Mall Aventura Plaza de Trujillo 

2016, we worked with a population of 65 people , who formed the banking customers 

Ag Scotiabank- business . Mall Aventura Plaza , for which a type of descriptive 

research was conducted , no experimental cross section . The method used is a 

descriptive analysis ; because it was made by the interview guide - survey and 

documentary analysis , Pearson correlation was applied , which gave a positive result 

, an indicator of 0.7283 which means that there is a direct relationship between the 

two variables. 

 

Keywords: Marketing, relationship, loyalty, satisfaction.


