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PLANEACIÓN COMERCIAL

Cada año se repite la misma escena en consultorios y clínicas privadas: llega octubre y el

empresario espera que las ventas despeguen solas. No pasa. Las ventas de fin de año no se

elevan por arte de magia ni de manera espontánea — se construyen con semanas de

anticipación.

Muchos empresarios cometen el mismo error: quieren ejecutar y empujar la

venta directamente en el momento premium — el último trimestre —

esperando resultados inmediatos sin haber hecho ningún trabajo previo.

Ese error tiene un nombre poco elegante pero preciso: el empresario "cabezón". El que llega a

octubre con presupuesto y urgencia, pero sin nada construido detrás. El problema no es la

urgencia — es que octubre no es el momento de empezar. Es el momento de cosechar.

El trimestre dorado no llega solo
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Octubre, noviembre y diciembre concentran el gasto más alto del año en salud, estética y

bienestar. Es el momento donde más pacientes están dispuestos a decidir — y también

donde más clínicas están compitiendo por su atención. Llegar a esos tres meses sin

preparación es competir con las manos vacías contra quienes sí se anticiparon.

VARIABLE EMPRESARIO "CABEZÓN" ESTRATEGIA PREPARADA

Cuándo empieza a promocionar En octubre, cuando ya

necesita vender

En agosto, dos meses antes

Algoritmo de redes sociales Arranca de cero, sin datos de

audiencia

Ya aprendió quién es su

paciente ideal

Landing page / sitio web Sin revisar, puede fallar bajo

tráfico

Optimizado y probado con

anticipación

Resultado en diciembre Compite por lo que sobra de

la temporada

Llega con la agenda ya

construida

Agosto y septiembre: los meses que deciden el trimestre

Agosto y septiembre no son meses de descanso comercial. Son los meses fundamentales y

obligatorios para construir el posicionamiento de tu marca, tu producto o tu servicio antes de

que empiece la temporada alta.

La competencia no espera

Si no inicias un posicionamiento agresivo en este periodo de preparación, vas a perder la

batalla comercial contra la competencia que sí se anticipó para los meses dorados. Para

cuando llegue octubre, ellos ya tendrán la ventaja de marca, de datos y de confianza

construida — y esa ventaja no se recupera en un mes.

Por qué importa el calentamiento previo: este periodo de preparación es lo que

permite que los algoritmos de las redes sociales y plataformas digitales se adecuen a

tu cuenta — que aprendan quién es tu audiencia real y empiecen a redirigir tráfico



calificado hacia tu oferta justo cuando arranca la temporada alta. Sin ese aprendizaje

previo, llegas a octubre compitiendo con un algoritmo que todavía no te conoce.

Tu ecosistema digital también necesita estar listo

La estrategia de agosto y septiembre no se limita a subir videos. Exige optimizar y preparar

con anticipación cada punto de contacto digital que va a recibir ese tráfico calificado.

1 Landing page

Revisada, con mensaje claro y lista para convertir visitas en citas — no solo en tráfico.

2 Sitio web

Velocidad de carga, información actualizada y formulario de contacto funcionando sin

fricciones.

3 Aplicación (si aplica)

Probada y sin errores, lista para el volumen que llega entre octubre y diciembre.

4 Perfiles y plataformas digitales

Instagram, Facebook, Google My Business y cualquier canal donde el paciente pueda

buscarte — actualizados y consistentes entre sí.

Qué publicar en agosto y septiembre

Para diversificar tu contenido de posicionamiento durante estos dos meses, hay tres líneas

temáticas que funcionan especialmente bien para construir confianza antes de la temporada

alta:

◆ Turismo médico e incremento de consultas. Si tu sector es la salud, contenido que

eduque sobre tus procedimientos, genere confianza e inspire a pacientes de otras

regiones a viajar y agendar contigo.

◆ Organización de marca personal. Contenido que demuestre tu autoridad y

profesionalismo a través de Instagram, YouTube y tu sitio web.



◆ Educación sobre el seguimiento de leads. Mensajes claros sobre cómo tu clínica o

negocio cuida la atención al paciente desde el primer contacto, con procesos de

seguimiento confiables.

El trimestre dorado no premia a quien más grita en diciembre. Premia a quien

empezó a construir en agosto.

Agosto y septiembre ya empezaron. La pregunta no es si vas a hacer marketing para fin de

año — es si vas a empezar ahora, cuando todavía puedes construir la ventaja, o en octubre,

cuando ya solo te quede competir por lo que sobra.
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◆ ¿TU MARCA E S T Á  LISTA PARA EL TRIMESTRE D ORADO?

Empieza tu posicionamiento
antes de que sea octubre.

Agenda una sesión estratégica gratuita de 30 minutos. Revisamos tu situación

actual, tu ecosistema digital y te mostramos exactamente qué preparar antes

de que arranque la temporada alta.

Quiero mi sesión estratégica

Sin compromiso · 30 minutos · 100% enfocado en tu caso
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