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Resumen

El presente estudio tiene como objetivo determinar la relación entre el marketing

relacional y la fidelización del cliente en el fit club Myrial, Huaral 2020, para esta

investigación se aplicó un enfoque cuantitativo de tipo básica con un nivel

correlacional simple, así mismo el diseño de investigación, fue no experimental de

corte transversal, la muestra es conformada por 80 personas. La técnica aplicada fue

la encuesta y el instrumento un cuestionario, estos fueron objeto de validez por

expertos relacionados al tema obteniendo un porcentaje promedio de 80% para la

variable marketing relacional y un 90 % para la variable fidelización, el estadístico de

fiabilidad alfa de cronbach de 0,490 para la variable marketing relacional y un 0,651

para la variable fidelización.

Por último, se concluye afirmando que, si existe una relación significativa entre

fidelización del cliente en el fit club Miryal, Huaral 2020, ya que se halló un nivel de

significancia con un valor p 0,000 < 0,05 y un grado de correlación Rho Spearman

de 0,747 lo cual indica que existe una correlación positiva considerable, Por lo tanto,

si hay un buen desarrollo del marketing relacional, habrá una mayor obtención de la

fidelidad de los clientes
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Abstract

This study aims to determine the relationship between relationship marketing and

customer loyalty in the Myrial fit club, Huaral 2020, for this research a basic

quantitative approach was applied with a simple correlational level, as well as the

research design, it was non-experimental with a cross-section, the sample is made

up of 80 people. The applied technique was the survey and the instrument a

questionnaire, these were subject to validity by experts related to the subject,

obtaining an average percentage of 80% for the relational marketing variable and

90% for the loyalty variable, the cronbach alpha reliability statistic 0.490 for the

relational marketing variable and 0.651 for the loyalty variable.

Finally, it concludes by stating that, if there is a significant relationship between

customer loyalty in the Miryal fit club, Huaral 2020, since a level of significance was

found with a p value of 0.000 <0.05 and a degree of correlation Rho Spearman of

0.747 which indicates that there is a considerable positive correlation, Therefore, if

there is a good development of relationship marketing, there will be a greater

obtaining of customer loyalty

Keywords: relationship marketing, CRM, loyalty
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