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RESUMEN 

La presente investigación tiene por objetivo ver la relación que tiene el Marketing 

Relacional y la Fidelización de una clínica privada - Trujillo, pues se ha visto que empresas 

han optado por implementar estrategias para atraer clientes, pero no saben cómo mantenerlos 

y fidelizarlos. Esta investigación es de tipo aplicada de diseño no experimental y de alcance 

descriptivo – correlacional, con una población de estudio de clientes particulares de la clínica 

privada, Trujillo – 2023 y con una muestra de 130 clientes ambulatorios. Como técnicas de 

recolección de datos se utilizó una encuesta y análisis SPSS, con lo cual, se obtuvo como 

resultado que existe una correlación significativa alta positiva entre las variables de estudio 

(ρ= 0,869, p < ,001) en la clínica privada, Trujillo – 2023. Como conclusión se obtuvo que 

el marketing de relaciones construye lazos y blinda una relación a largo plazo generando 

valor en los clientes de la clínica privada y resultado de ello se obtiene un mejor nivel de 

fidelización. 

 

PALABRAS CLAVES: Marketing Relacional, Fidelización, Cliente, Salud.   

 

 

 



NOTA 

El contenido de la investigación no se encuentra disponible 

en acceso abierto por determinación de los 

propios autores, en concordancia con en el Texto Integrado 
del Reglamento RENATI (artículo 12), la Directiva N° 004-2016-
CONCYTEC-DEGC que regula el Repositorio Nacional Digital de 
Ciencia, Tecnología e Innovación de Acceso Abierto, así como la 
Ley N° 29733, Ley de Protección de Datos Personales.
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