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Tu agenda dice que hoy tienes 8 citas. La realidad es que vas a atender 5 o 6. Esa

diferencia no es mala suerte: es un patrón medible, predecible y, sobre todo,

corregible.

La mayoría de los consultorios y clínicas tratan la inasistencia como un problema de actitud

del paciente — "se le olvidó", "no le importó", "así es la gente". Pero cuando se revisan los datos

de cientos de clínicas, el patrón es otro: la inasistencia se concentra donde no hay un

sistema de recordatorio, seguimiento y registro, sin importar la especialidad ni el tipo de

paciente.

1 de 3
citas agendadas se pierde sin un

sistema de recordatorios

67%
de pacientes que faltan, lo hacen

porque simplemente lo olvidaron

$1,500

https://desarrolloempresarialceo.com/


cuesta automatizar un

recordatorio vs. el costo de un slot

vacío

En este artículo vas a encontrar exactamente qué hacer al respecto:

→ Por qué el recordatorio

manual no es suficiente

y cómo la automatización reduce la inasistencia sin que

nadie tenga que estar pendiente del teléfono.

→ La encuesta de satisfacción

que casi nadie envía

y que puede recuperar pacientes que dieron por

perdidos, convirtiéndolos en recurrentes.

→ Por qué tus registros de prospectos valen

más que tus anuncios

y qué pasa cuando esa información se

pierde o no se usa.

→ El rol más

subestimado de tu

clínica:

qué hace exactamente un buen closer y por qué determina si un

lead se convierte en paciente o desaparece.

Esto no es teoría. Es la diferencia entre una agenda que se ve llena y una agenda que

realmente factura.

Guía desbloqueada. Aquí está el contenido completo.

Por qué tus pacientes no llegan a su cita

Cuando un paciente agenda una cita, ese momento representa el pico más alto de su

intención. Está convencido, está listo, decidió actuar. El problema es que entre ese momento

y el día de la cita pasan horas, días, a veces semanas — y en ese tiempo, la vida diaria se

encarga de hacerle olvidar.

No es indiferencia. Es ausencia de sistema. Estas son las tres razones reales detrás de la

inasistencia:

1 Lo olvidó.
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Sin ningún recordatorio entre el día que agendó y el día de la cita, la probabilidad de

que recuerde la fecha exacta cae drásticamente. Es la causa número uno, y la más

fácil de resolver.

2 Surgió una duda y nadie la resolvió.

Entre agendar y asistir, el paciente piensa en el costo, en el procedimiento, en si

realmente es necesario. Si nadie reaparece en ese tiempo para reforzar la decisión, la

duda gana.

3 Encontró una opción que sí le dio seguimiento.

Si tu clínica no reforzó la cita, es probable que otra clínica sí lo haya hecho con su

anuncio o su contenido — y el paciente decidió probar ahí primero.

La inasistencia no se resuelve con más pacientes. Se resuelve con un mejor

sistema para los pacientes que ya agendaste.

Automatización de recordatorios: la solución más simple con
mayor impacto

De todas las mejoras posibles en una clínica, ninguna tiene una relación costo-beneficio tan

alta como automatizar los recordatorios de cita. No requiere contratar personal nuevo. No

requiere presupuesto adicional de publicidad. Solo requiere un sistema bien configurado una

sola vez.

Cómo se ve un sistema de recordatorios bien hecho

MOMENTO ACCIÓN AUTOMATIZADA OBJETIVO

Al agendar Confirmación inmediata por WhatsApp con
fecha, hora y ubicación

Cerrar el compromiso mientras la
intención está alta

72 horas

antes

Recordatorio con opción de confirmar o
reagendar con un clic

Detectar cancelaciones a tiempo
para llenar el espacio

24 horas

antes

Recordatorio final + indicaciones de
preparación si aplica

El momento de mayor impacto en la
reducción de inasistencia
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MOMENTO ACCIÓN AUTOMATIZADA OBJETIVO

2 horas

antes

Mensaje breve de confirmación final Última oportunidad de detectar un
olvido a tiempo

✕ SIN AUTOMATIZACIÓN ✓ CON AUTOMATIZACIÓN

Dato clave: Clínicas que implementan recordatorios automatizados en los tres momentos

clave (72h, 24h y 2h) reportan reducciones de inasistencia de entre 25% y 40% en los

primeros dos meses, sin cambiar nada más en su operación.

La encuesta de satisfacción que recupera pacientes

Existe un momento que casi ninguna clínica aprovecha: los días después de la cita. El

paciente ya vivió la experiencia, tiene una opinión fresca, y está más dispuesto que nunca a

decir qué le gustó y qué no. Ese momento es oro — y la mayoría lo deja pasar

completamente.

Por qué una encuesta corta hace más que cualquier promoción

Una encuesta de satisfacción bien diseñada no es un trámite. Es una herramienta de

retención que cumple tres funciones al mismo tiempo:

1 Detecta insatisfacción antes de que se convierta en abandono silencioso.

Un paciente insatisfecho que no se queja simplemente no regresa, y tampoco te

refiere La encuesta te da la oportunidad de corregir antes de perderlo para siempre

El recordatorio depende de que alguien se

acuerde de mandarlo

✕

Se manda el mismo día o no se manda✕

No hay forma fácil de reagendar, así que el

paciente simplemente no llega

✕

Los slots cancelados a último momento

quedan vacíos

✕

El sistema manda el recordatorio sin que

nadie tenga que acordarse

✓

Llega en los momentos de mayor impacto:

72h, 24h y 2h antes

✓

El paciente puede confirmar o reagendar

con un clic

✓

Los huecos se detectan a tiempo y se

pueden llenar con lista de espera

✓



refiere. La encuesta te da la oportunidad de corregir antes de perderlo para siempre.

2 Abre la puerta a una segunda cita de forma natural.

Preguntar "¿cómo te sentiste?" 48 horas después no se siente como venta. Se siente

como cuidado — y es exactamente el momento donde puedes ofrecer el siguiente

paso de su tratamiento.

3 Genera el testimonio que necesitas para tus redes.

Si la respuesta es positiva, ese es el momento exacto para pedir una reseña o un

testimonio — cuando la experiencia está más fresca y la emoción más alta.

Un paciente que recibe una encuesta de satisfacción tiene 3 veces más

probabilidad de regresar que uno al que nunca se le preguntó nada.

Las 3 preguntas que debe tener tu encuesta

PREGUNTA QUÉ REVELA

¿Cómo calificarías tu experiencia del 1 al 10? Identifica rápido si hay un problema que requiere
atención inmediata

¿Hay algo que pudiéramos haber hecho

mejor?

Da información específica y accionable para
mejorar el proceso

¿Te gustaría agendar tu próxima cita o

conocer otros servicios?

Abre la conversación de forma natural hacia la
recurrencia

La importancia de tener registros de tus prospectos

Cada mensaje, cada llamada, cada persona que preguntó por un precio y no agendó es

información valiosa que la mayoría de las clínicas simplemente deja perderse en el chat de

WhatsApp o en la memoria de quien contestó ese día.

Sin un registro estructurado, esto es lo que pasa: el prospecto que preguntó hace tres meses

y no agendó, nunca vuelve a saber de ti — aunque hoy esté listo para decidir. El paciente que

canceló su cita "para después" nunca recibe el mensaje de reactivación. El dato de qué

tratamiento preguntó más la gente este mes simplemente no existe.



La regla simple: Si no está escrito en algún lugar — aunque sea una hoja de cálculo — no

existe. Y si no existe, no se le puede dar seguimiento.

Qué debe incluir un registro de prospectos básico

CAMPO POR QUÉ IMPORTA

Nombre y teléfono Lo mínimo para poder dar seguimiento

Fecha de primer

contacto

Permite saber cuánto tiempo lleva sin convertir

Servicio de interés Define qué información o promoción enviarle

Estado actual Nuevo, contactado, interesado, agendado, atendido, sin respuesta

Próxima acción y fecha Convierte el registro en un sistema de seguimiento activo, no solo una
lista

No se necesita un software costoso para empezar. Una hoja de Google bien organizada,

actualizada con disciplina, ya es infinitamente mejor que la memoria de alguien o un chat sin

estructura.

La importancia de tener un buen closer

Toda la automatización del mundo no sirve de nada si, al final del proceso, la persona que

atiende al prospecto no sabe convertir esa conversación en una cita confirmada. El closer —

quien cierra la conversación en una decisión — es uno de los roles más subestimados y más

determinantes de cualquier clínica.

Lo que distingue a un buen closer de alguien que solo contesta mensajes

1 Escucha antes de cotizar.

No da el precio en el primer mensaje. Primero entiende qué busca el prospecto y qué

le preocupa.



2 Responde rápido, sin excepción.

Sabe que cada minuto sin respuesta es una persona que puede estar escribiéndole a

otra clínica al mismo tiempo.

3 Propone, no pregunta.

En lugar de "¿cuándo te gustaría agendar?", ofrece dos horarios concretos para elegir.

Reduce la fricción de decidir.

4 Da seguimiento sin ser invasivo.

Sabe exactamente cuándo volver a escribir a quien no respondió, sin sonar

desesperado ni presionar.

5 Registra cada conversación.

No depende de su memoria. Anota el estado de cada prospecto para que el

seguimiento sea sistemático, no improvisado.

Un closer capacitado puede duplicar la tasa de conversión de los mismos

leads que ya estás generando, sin gastar un peso más en publicidad.

El sistema completo: cómo se conecta todo

Estos cuatro elementos —recordatorios automatizados, encuesta de satisfacción, registro de

prospectos y un buen closer— no funcionan de forma aislada. Funcionan como un ciclo

donde cada parte alimenta a la siguiente:

1 El closer

convierte el primer contacto en una cita agendada, registrando todo en el sistema de

prospectos.

2 Los recordatorios automatizados

aseguran que esa cita se convierta en una visita real, no en un slot vacío.

3 La encuesta post-cita

detecta satisfacción, recupera insatisfacción a tiempo y abre la puerta a la siguiente

cita
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cita.

4 El registro de prospectos

asegura que nadie se pierda en el camino — ni el que no agendó la primera vez, ni el

que ya es paciente y es momento de su siguiente visita.

Una clínica que tiene estos cuatro elementos funcionando juntos no solo reduce su

inasistencia: construye una base de pacientes que regresan, que refieren y que sostienen el

negocio incluso en los meses donde la publicidad rinde menos.

¿QUIERES IMPLEMENTARLO EN TU CLÍNICA?

Hablemos de tu sistema de retención.

Te ayudamos a automatizar tus recordatorios, estructurar tu registro de

prospectos y entrenar a tu equipo para cerrar más citas. Escríbenos directo

por WhatsApp.

Escribir por WhatsApp

https://wa.me/5215546455384?text=Hola%2C%20vengo%20de%20la%20gu%C3%ADa%20sobre%20inasistencia%20a%20citas%20y%20quiero%20saber%20m%C3%A1s

