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Cómo leer este informe. Todos los datos salen directamente del CRM de DentiPro. Se han analizado 367 oportunidades del pipeline de ventas, 210 conversaciones de WhatsApp,
Instagram y Facebook, y 715 mensajes escritos por los propios pacientes potenciales, clasificados uno a uno para detectar objeciones e intenciones reales.

1.  Resumen ejecutivo
Los cuatro números que más importan ahora mismo — y los problemas que esconden.

RESPUESTA HUMANA — MEDIANA

1 h 56 min
La mitad de los leads espera casi 2 h. Un
42 % espera más de 8 h.

LEADS SIN ATENDER

40
Escribieron y nadie del equipo les
contestó: 1 de cada 4 de los que dieron el
paso.

TASA DE AUSENCIA EN CONSULTA

47,8 %
32 de los 67 citados no se presentaron.
Casi media agenda se evapora.

LEADS PARADOS EN LA 1ª ETAPA

249
El 73 % del pipeline nunca salió de
«Incoming leads».

Las cuatro fugas del embudo, por orden de impacto

CRÍTICO Lead → contacto humano: se pierde 1 de cada 4

40 pacientes potenciales escribieron y nunca recibieron respuesta de una persona real, solo el mensaje automático. Es el agujero más grande del embudo y el más

barato de tapar. La lista con nombre y teléfono está en el apartado 2.

CRÍTICO Citó → vino: 47,8 % de ausencias

32 de 67 personas que reservaron cita no aparecieron. No hay una secuencia de confirmación ni de recordatorio funcionando entre la reserva y el día de la visita.

ALTO Vino → empezó tratamiento: no cierra el 88 %

34 personas entraron en la clínica y solo 4 iniciaron tratamiento. Aquí el problema ya no es marketing: es la conversación de cierre y la oferta de financiación en el

gabinete.

ALTO Lead → cualificado: el 73 % se queda parado

249 leads nunca salieron de «Incoming leads». Buena parte es falta de seguimiento, no falta de interés — varias conversaciones acaban con el lead preguntando algo que

nadie responde.

2.  Los 40 pacientes sin atender — lista verificada para recuperar
Estos 40 pacientes potenciales escribieron y solo recibieron el mensaje automático. Nadie del
equipo les contestó. Cada uno lleva verificado por qué canal se le puede escribir de verdad
y con qué número, porque el teléfono que muestra el CRM no siempre sirve.

PACIENTES A RECUPERAR

40
Todos escribieron pidiendo información y
ninguno recibió respuesta de una
persona.

CON WHATSAPP CORRECTO

27
Se les puede escribir hoy mismo al
número que figura en el CRM.

CON PROBLEMA DE NÚMERO

8
El teléfono del CRM no sirve o no
coincide con el que dejó el paciente.

ILOCALIZABLES POR TELÉFONO

5
Solo se les puede responder dentro de su
propia conversación o por Instagram.

Estado de contactabilidad de los 40

WhatsApp correcto 27

Dos números distintos 5

Número recuperado del formulario 2

Instagram (sin teléfono) 1

Sin número real 5

40 leads pendientes — con canal y número verificados

# NOMBRE REAL NÚMERO A USAR CANAL ESTADO 1ER MENSAJE INTERÉS CIUDAD AVISO

1 169767893790862 —
Responder en el
hilo del CRM

Sin número real 20/07 13:45 — —

Número falso (+1 800 555)
y no dejó formulario. Solo
se le puede escribir
respondiendo dentro de la
conversación en GHL.

2 113047934906414 —
Responder en el
hilo del CRM

Sin número real 24/07 08:19 — —

Número falso (+1 800 555)
y no dejó formulario. Solo
se le puede escribir
respondiendo dentro de la
conversación en GHL.

3 110741587783719 —
Responder en el
hilo del CRM

Sin número real 27/07 13:14 — —

Número falso (+1 800 555)
y no dejó formulario. Solo
se le puede escribir
respondiendo dentro de la
conversación en GHL.

4 120589914259475 —
Responder en el
hilo del CRM

Sin número real 29/07 22:22 — —

Número falso (+1 800 555)
y no dejó formulario. Solo
se le puede escribir
respondiendo dentro de la
conversación en GHL.

5 2770388185166 —
Responder en el
hilo del CRM

Sin número real 30/07 11:36 — —

Número falso (+1 800 555)
y no dejó formulario. Solo
se le puede escribir
respondiendo dentro de la
conversación en GHL.

6
Judith Txunlin Punkin
perfil WhatsApp:
118421442293957

+34699210808 WhatsApp
Número recuperado
del formulario

15/07 12:06
Otros servicios
dentales

Vilafranca del
Penedès

El CRM tenía un número
falso (+1 800 555). Este es
el WhatsApp que dejó en el
formulario.

7
Teresa Badenas lorente
perfil WhatsApp:
118128830840917

+34673001727 WhatsApp
Número recuperado
del formulario

22/07 12:11
Otros servicios
dentales

hospitalet

El CRM tenía un número
falso (+1 800 555). Este es
el WhatsApp que dejó en el
formulario.

8 Antonio Chavez — Instagram DM Instagram (sin
teléfono)

16/07 21:29 — —
Sin teléfono. Solo se puede
responder por DM de
Instagram.

9
julio
perfil WhatsApp: Julio
Comanchef

+34634751409
form: +34643759961

WhatsApp Dos números
distintos

11/07 01:01
1 Implante +
Corona

barcelona

Escribió desde
+34634751409 pero en el
formulario puso
+34643759961. Probar
primero el del CRM.

10
Dilcia Perez
perfil WhatsApp: 🤩🤩🤩
Jesús Es Mi V

+41766064355
form: +34663369893

WhatsApp
Dos números
distintos

12/07 13:35
6 Implantes y
Prótesis Híbrida

kollbrunn

Escribió desde
+41766064355 pero en el
formulario puso
+34663369893. Probar
primero el del CRM.

11

Paul Zumaran
Villanueva
perfil WhatsApp: Paul
Zumaran

+34677049245
form: +34600488528

WhatsApp Dos números
distintos

12/07 19:04
1 Implante +
Corona

Barcelona

Escribió desde
+34677049245 pero en el
formulario puso
+34600488528. Probar
primero el del CRM.

12 Miquel Angel Grau
+34634394267
form: +34672525286

WhatsApp
Dos números
distintos

18/07 10:17
6 implantes + 12
Coronas de Po

Sant Feliu de
Llobregat

Escribió desde
+34634394267 pero en el
formulario puso
+34672525286. Probar
primero el del CRM.

13
Mario Emanuel Bellorini
perfil WhatsApp: 🖕🏻🖕🏻🖕🏻🖕🏻
🖕🏻

+34627146299
form: +34671208946

WhatsApp Dos números
distintos

21/07 21:33
1 Implante +
Corona

Donostia-San
Sebastián

Escribió desde
+34627146299 pero en el
formulario puso
+34671208946. Probar
primero el del CRM.

14 Elizabeth Chávez Ortiz +34644631192 WhatsApp WhatsApp correcto 10/07 07:55 — —

15
Marilin Gonzales de
Ayala

+34669805685 WhatsApp WhatsApp correcto 10/07 17:27
6 implantes + 12
Coronas de Po

Barcelona

16 Ibrahima Cisse +34693954837 WhatsApp WhatsApp correcto 10/07 19:03 1 Implante +
Corona

Cerdanyola del
Vallès

17 Rubén Galvez Arenas +34602016485 WhatsApp WhatsApp correcto 13/07 20:46
6 implantes + 12
Coronas de Po

Barcelona

18 Gabriel vidal choni +34688226629 WhatsApp WhatsApp correcto 14/07 18:58
1 Implante +
Corona

Barcelona

19 Elizabeth Perez +34603271719 WhatsApp WhatsApp correcto 14/07 22:53 — —

20 Rafael Minguet +34611885099 WhatsApp WhatsApp correcto 15/07 09:25
6 Implantes y
Prótesis Híbrida

Barcelona

21 Maik Rodrigued +34631552513 WhatsApp WhatsApp correcto 15/07 11:55
Otros servicios
dentales

Barcelona

22 Judith Linares anguera +34674139427 WhatsApp WhatsApp correcto 16/07 10:32 Otros servicios
dentales

Barcelona

23
Jose Antonio Zavala
Castillo

+34622540508 WhatsApp WhatsApp correcto 16/07 18:11 Otros servicios
dentales

Barcelona

24 Dono Arango +34634255064 WhatsApp WhatsApp correcto 16/07 20:42 — —

25 amparo luna vivas +34603180659 WhatsApp WhatsApp correcto 17/07 04:24 6 Implantes y
Prótesis Híbrida

Barcelona

26 Youssef Knidil +34631257657 WhatsApp WhatsApp correcto 17/07 19:35
Otros servicios
dentales

sant Adriá

27 David Manso +34625080863 WhatsApp WhatsApp correcto 18/07 07:37
1 Implante +
Corona

Barcelona

28 Gladymer Payade +34603295887 WhatsApp WhatsApp correcto 18/07 19:38
6 implantes + 12
Coronas de Po

avinyo barcelina

29 Luisa Elena +34632506488 WhatsApp WhatsApp correcto 20/07 09:27
6 Implantes y
Prótesis Híbrida

Barcelona

30 Vaca JCarlito +34711705898 WhatsApp WhatsApp correcto 20/07 18:42
6 Implantes y
Prótesis Híbrida

Barcelona

31 kler rodigo +34698275923 WhatsApp WhatsApp correcto 20/07 18:48
Otros servicios
dentales

barcelona

32 Mari pilar herrero perez +34623485825 WhatsApp WhatsApp correcto 21/07 09:59
6 Implantes y
Prótesis Híbrida

Badalona

33 Naima Bouriga Charafi +34617563994 WhatsApp WhatsApp correcto 21/07 16:59
Otros servicios
dentales

Barcelona

34 Ysabel +34647330286 WhatsApp WhatsApp correcto 22/07 07:42 — —

35 Alex Thea +34617780559 WhatsApp WhatsApp correcto 26/07 16:47 — —

36 Edgar Becerra +34615555611 WhatsApp WhatsApp correcto 27/07 10:10 — —

37 Chus Soler +34636256476 WhatsApp WhatsApp correcto 27/07 12:40 — Esparraguera

38 María José +34679039966 WhatsApp WhatsApp correcto 29/07 12:20 — —

39 Jose Maria Pugliese +34689908156 WhatsApp WhatsApp correcto 29/07 16:47 — —

40 Pedro Castilla Cintas +34631436591 WhatsApp WhatsApp correcto 30/07 12:53 — —

Lo que hay que saber antes de llamar. Los números +1 800 555 XXXX que verás en el CRM no existen: GHL los inventa cuando un contacto entra por Meta y no llega el teléfono real —
fíjate en que los últimos 4 dígitos coinciden con el final del ID del contacto. En dos de esos casos pudimos rescatar el móvil de verdad del formulario que rellenaron (Judith Txunlin y
Teresa Badenas); los otros cinco no dejaron número, así que la única vía es responder dentro de la conversación en GHL, que sale por el mismo canal por el que entraron. Aparte, 5 leads
escribieron desde un móvil y pusieron otro distinto en el formulario — empieza siempre por el del CRM, que es desde el que escribieron y por tanto tiene WhatsApp activo seguro. Ojo
también con los nombres: varios usan apodos o emojis en su perfil de WhatsApp, así que en la tabla figura el nombre real del formulario — «Mario Emanuel Bellorini» y «Dilcia Perez» son
dos de ellos.

Lo que no he podido comprobar: no tengo acceso a WhatsApp, así que he validado el formato y el origen de cada número, pero no si la línea está dada de alta en WhatsApp. Eso hay que
verlo al escribir.

3.  Embudo de ventas completo
De cada 100 leads que entran, cuántos llegan al tratamiento. Base: 340 leads de marketing
(excluye pacientes antiguos y contactos sueltos).

Leads captados 340
100,0 % del total

Cualificados (MQL+) 79
23,2 % del total

↓ 23,2 %

Reservó cita 67
19,7 % del total

↓ 84,8 %

Vino a la clínica 34
10,0 % del total

↓ 50,7 %

Inició tratamiento 4
1,2 % del total

↓ 11,8 %

Distribución actual del pipeline

Incoming leads (sin trabajar) 249

No asistió a consulta 32

Asistió a consulta 30

Descalificado / no responde 12

Lead cualificado (MQL) 12

Inicia tratamiento 4

Agendado 1

4.  Tiempos de atención
El intervalo entre el primer mensaje del lead y la primera respuesta humana real, descontando
los mensajes automáticos de bienvenida.

RESPUESTA AUTOMÁTICA

3 seg
La automatización dispara al instante.
Esto funciona bien.

1ª RESPUESTA HUMANA (MEDIANA)

1 h 56 min
La mitad de los leads espera más que
esto.

1ª RESPUESTA HUMANA (P90)

26 h
1 de cada 10 leads espera más de un día
entero.

CONTESTADOS EN MENOS DE 5 MIN

17 %
Solo 19 de 109. El estándar del sector es
responder en menos de 5 minutos.

Cuánto espera el lead a que le conteste una persona

Respuesta en menos de 2 h (aceptable) Respuesta por encima de 2 h (el lead se enfría)

menos de 5 min 19

5–30 min 17

30 min – 2 h 19

2–8 h 8

8–24 h 33

más de 24 h 13

50,5 %
contestados en menos de 2 h

49,5 %
esperaron más de 2 h

42,2 %
esperaron más de 8 h

Base: las 109 conversaciones en las que el paciente escribió y recibió respuesta de una persona. Los 40 pacientes que escribieron y nunca recibieron respuesta humana no entran en esta
media — el cuadro real es peor que el gráfico.

Cuándo escriben los pacientes (hora de Barcelona)
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Horario comercial (9–20 h) Fuera de horario

Pico a las 18–19 h y una cola relevante de 20 h a medianoche. El 32 % de los primeros
mensajes llega fuera del horario comercial (después de las 20 h o antes de las 9 h).

Distribución por día de la semana

Lunes 31

Martes 24

Miércoles 34

Jueves 25

Viernes 28

Sábado 8

Domingo 11

El fin de semana concentra solo el 12 % de los primeros mensajes, pero es justo cuando no
contesta nadie — sábados y domingos tiran la media de respuesta hacia arriba.

5.  De dónde vienen los leads
Atribución de primer contacto registrada en el CRM, con la conversión de cada fuente hasta la
visita presencial.

Meta Ads (importados de Kommo) 134

Meta Ads (con seguimiento) 124

Importación CSV (base antigua) 63

Otras fuentes (en arranque) 19

Rendimiento por fuente

FUENTE LEADS MQL+ RESERVÓ VINO INICIÓ TRAT. % RESERVÓ % VINO PARADOS

Meta Ads (importados de Kommo) 134 34 32 14 1 23,9 % 10,4 % 97

Meta Ads (con seguimiento) 124 30 22 12 3 17,7 % 9,7 % 88

Importación CSV (base antigua) 63 10 10 7 0 15,9 % 11,1 % 52

Otras fuentes (en arranque) 19 5 3 1 0 15,8 % 5,3 % 12

Total 340 79 67 34 4 19,7 % 10,0 % 249

Lectura. Meta es hoy la fuente principal con diferencia: 258 de 340 pacientes potenciales (76 %). Los 134 «importados de Kommo» entraron en bloque el 9 de julio durante la migración del

CRM y no traen campaña ni creatividad de origen, por eso aparecen separados. Entre los leads nuevos y con seguimiento completo (124 de Meta), la tasa de visita presencial es del 9,7 %.
El resto de fuentes está en fase de arranque y todavía no acumula suficiente volumen como para sacar conclusiones.

6.  Campañas y creatividades
Qué anuncios traen volumen y cuáles traen gente que de verdad pisa la clínica. No son los
mismos.

Creatividades — volumen frente a calidad

CREATIVIDAD LEADS MQL+ RESERVÓ VINO TRATAMIENTO % VINO PARADOS

IMG 5 - ANIMADA Versión 2 29 5 5 4 0 13,8 % 24

G.3 Si te faltan todos los dientes 23 7 6 5 2 21,7 % 14

G1 Pérdida ósea e implantologia 19 6 3 2 1 10,5 % 13

G8 Te falta uno o más dientes? 16 4 4 1 0 6,3 % 11

AD 2 Precio 6900€ 6 implantes 7 3 1 0 0 0,0 % 3

IMG1 - Animada 1 - Implante Unitario 6 1 0 0 0 0,0 % 5

IMG2 - Animada 2 - Arcada completa 5 1 1 0 0 0,0 % 4

[video DP3] G.5. PRECIO - Estás buscando prec… 5 0 0 0 0 0,0 % 5

[video DP1] G.1. PRECIO - Cuanto cuesta de ver… 4 1 0 0 0 0,0 % 2

ANUNCIOPRECIO 4 1 1 0 0 0,0 % 2

AD 1 Precio 6900€ 6 implantes 2 1 1 0 0 0,0 % 1

[video DP2] G.3. PRECIO - Cuanto cuesta un imp… 2 0 0 0 0 0,0 % 2

[video DP2] G.3. V.2 PRECIO - Cuanto cuesta un… 1 0 0 0 0 0,0 % 1

ANUNCIO 2 PRECIO 1 0 0 0 0 0,0 % 1

«MQL+» = lead que ha avanzado de «Incoming leads». «Agendó» incluye a quien agendó y luego no vino. «Parados» = nunca salieron de la primera etapa.

Campañas

CAMPAÑA LEADS RESERVÓ VINO TRATAMIENTO % VINO PARADOS

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video G3] 23 6 5 2 21,7 % 14

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video G1] 19 3 2 1 10,5 % 13

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video G8] 16 4 1 0 6,3 % 11

[N1 - M - PF] [50 Km Clinica] [Meta Lead][IMG Animad… 14 1 1 0 7,1 % 13

[N1 - M - PF] [50 Km Clinica] [Meta Lead][IMG Animad… 14 3 2 0 14,3 % 11

[N1 - M - S.D.] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [IMG Ani… 11 1 0 0 0,0 % 9

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Site Form] [V. Precio… 10 2 0 0 0,0 % 5

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video DP3… 5 0 0 0 0,0 % 5

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video DP1… 4 0 0 0 0,0 % 2

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Form] [V. Precio… 3 1 0 0 0,0 % 1

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video DP2… 2 0 0 0 0,0 % 2

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead][IMG Animad… 1 1 1 0 100,0 % 0

[N1 - M - PF] [70 Km Clinica] [Meta Lead] [video DP2… 1 0 0 0 0,0 % 1

[N3 - RM][50% Remarketing sin seguidores] [Site Form… 1 0 0 0 0,0 % 1

Tabla de campañas de Meta, que es la fuente con volumen suficiente en el periodo. Las que llevan la etiqueta [Site Form] también son de Meta: el tráfico sale del anuncio y aterriza en el formulario
de la web.

7.  Objeciones — por qué los leads no se convierten en pacientes
Clasificación de los 715 mensajes escritos por los leads. 56 leads plantearon al menos una
objeción explícita; abajo, cuántos leads distintos levantaron cada una.

Agenda / falta de horario 23

Distancia hasta la clínica 19

«Me lo pienso» / aplazamiento 9

Estado de salud / viabilidad 8

Comparando con otras clínicas 7

Precio alto 7

Desconfianza / garantía 5

Perdió el interés 4

Necesita financiación 3

Mutua / seguro dental 1

Agenda / falta de horario — 23 leads

«Ahora estamos saturado de trabajo por ak...veré cuándo voy x barna»

«Yo el 7 me voy de vacaciones»

«El viernes salgo de vacaciones y me voy el 8»

«sie tienen hora luego de salir del trabajo si salga a las 14:00»

Distancia hasta la clínica — 19 leads

«Buen día si estoy fuera»

«Ahora estamos saturado de trabajo por ak...veré cuándo voy x barna»

«Como lo podemos hacer. Soy de Tarragona»

«Alomejor si lo hacemos en pocas secciones como lo hacen en el extranjero»

«Me lo pienso» / aplazamiento — 9 leads

«estoy indecisa si volver q colocarmelo o no porque no he tenido suerte con las
ortodoncia y quería precios»

«Ya l4s dire el dia»

«De todo modo tengo el contacto y os contactaré cuando seré cerca»

«me lo pensé bien yo creo que lo boya hacer después de finde año»

Estado de salud / viabilidad — 8 leads

«En caso que yo tenga problemas con la tensión alta igual me hacen los
procedimientos?»

«No estoy medicada aún llevó un control en farmacia porque está desrregulada»

«Y esto es lo que tomo para el azúcar»

«Lo que tomó para la tensión»

Comparando con otras clínicas — 7 leads

«quería saber si sería posible que me enviaran una copia de la radiografía»

«Gracias , pero tengo otros presupuestos mejores, el de carga inmediata me sale
por los 13000 que me has dado de el de prótesis quitar y poner»

«Tengo poco hueso.»

«Me han dado presupuesto»

Precio alto — 7 leads

«le pasaron a Antonia el doctor presupuesto de 3.000€ pero en ese dinero entraba
un lifting de cejas»

«me fanta dientes ariba y abajo yo no puedo hacérmelo todo»

«Sabe que el dinero hace falta para viaje»

«Si no me dice un precio aproximado no ire Necesito saber si puedo pagarlo y es
acorde.»

Desconfianza / garantía — 5 leads

«Y si es verdad q sales el mismo dia con dientes»

«Soy afectada de oral studio..pague todo tratamiento en efectivo y me quitaron
todos los dientes»

«buenas . le habeis cambiado el nombre a la empresa.?»

«bueno al caso saber que sois los mismos»

Perdió el interés — 4 leads

«mejor espero SITA y hora en otro lugar.gracias»

«Lo siento la cancelo gracias»

«Si no es así no hace falta que contestéis.»

«Ok so please cancel my appointment and sorry for that»

8.  Qué quieren los leads

Tratamiento mencionado en las conversaciones

Implantes 81

Prótesis 33

Otros 29

Ortodoncia / alineadores 9

Limpieza 6

Dolor / urgencia 4

Estética 3

Intención declarada

Quiere reservar cita 89

Pide información 85

Pregunta precio 35

89 mensajes pidiendo cita frente a 35 preguntando precio: la demanda de cita es 2,5 veces
mayor que la sensibilidad al precio. El cuello de botella no es el precio del anuncio, es la
atención.

9.  Problemas operativos detectados
Fallos concretos encontrados al leer las conversaciones, con evidencia textual.

CRÍTICO Una plantilla automática firma como «Prodentis» en lugar de DentiPro

44 mensajes automáticos salieron diciendo «Te escribimos de la clínica dental Prodentis». Dos pacientes lo notaron y preguntaron por ello antes de seguir: «buenas,

¿le habéis cambiado el nombre a la empresa?». Es una plantilla antigua que quedó publicada — buscar «Prodentis» en los workflows y en las plantillas de WhatsApp y

sustituirlo por DentiPro resuelve el problema en cinco minutos.

CRÍTICO 13 mensajes fallaron al enviarse

13 mensajes salieron con estado failed y nunca llegaron al lead. No hay alerta ni reenvío automático cuando esto ocurre.

ALTO La secuencia de recuperación de ausencias llega a muy poca gente

Solo 10 conversaciones recibieron el mensaje de recuperación («Hemos notado que no pudiste asistir») frente a 32 personas que faltaron. Menos de 1 de cada 3 ausentes

se recupera.

ALTO Los leads piden precio y no reciben una respuesta concreta

35 mensajes preguntan precio. Un lead fue directo: «Si no me dice un precio aproximado no iré. Necesito saber si puedo pagarlo y es acorde.» La política de dar precio

solo en la clínica está costando citas.

ALTO Pasivo de reputación de la marca anterior

Una lead escribió: «Soy afectada de oral studio... pagué todo el tratamiento en efectivo y me quitaron todos los dientes». Hay público en la zona con mala experiencia

previa que necesita un tratamiento específico de confianza.

MEDIO 15 contactos duplicados en el pipeline

15 contactos tienen dos oportunidades abiertas a la vez (Felipe Neri, Pedro Anderson, Isa Bermúdez, entre otros). Eso infla el recuento de leads y hace que dos

comerciales puedan estar trabajando al mismo paciente.

MEDIO Campos duplicados en el CRM

Hay 5 versiones del campo «¿En qué tratamiento estás interesado?» y 4 de «¿En qué fase estás?» repartidas entre formularios distintos. Eso fragmenta los datos e

impide segmentar con fiabilidad.

10.  Recomendaciones — plan de acción
Ordenadas por impacto sobre la facturación, teniendo en cuenta el esfuerzo de implantación.

HACER YA Recuperar esta semana los 40 pacientes del apartado 2

Es la acción de retorno más inmediato de todo el informe: son pacientes ya pagados que levantaron la mano y nadie contestó. Reparto por comercial, mensaje

personalizado en las próximas 48 h y registro del resultado en el CRM. Ya están etiquetados y agrupados en la columna «Pendiente de atención» del pipeline.

HACER YA Poner un comercial de guardia de 9 a 22 h — o un agente de IA que cualifique

La mediana de 1 h 56 min y los 40 pacientes sin atender son el mayor retorno estructural. El 32 % de los primeros mensajes llega fuera del horario comercial, cuando

no hay nadie. Con respuesta humana consistente en menos de 5 minutos, una tasa de reserva del 18 % puede subir al 30–35 % sin gastar un euro más en

publicidad. Ganancia estimada: entre 20 y 25 citas más al mes con la misma inversión.

HACER YA Secuencia de confirmación de cita en 3 toques

Con un 47,8 % de ausencias, cada cita reservada vale la mitad de lo que debería. Implantar: (1) confirmación inmediata con ubicación y enlace de Maps, (2)

recordatorio 24 h antes pidiendo un «SÍ» explícito, (3) recordatorio 2 h antes. Quien no confirme en 24 h pasa a lista de espera y la plaza se reofrece. Objetivo: bajar

del 47,8 % a menos del 25 %.

HACER YA Revisar las plantillas automáticas de bienvenida

Hay una plantilla antigua publicada que firma como «Prodentis» y que ya ha generado dudas en dos pacientes. Corrección de cinco minutos con impacto directo en

la confianza del primer mensaje: buscar «Prodentis» en todos los workflows publicados y en las plantillas de WhatsApp y sustituirlo por DentiPro.

ESTE MES Dar una horquilla de precio en la conversación, no solo en la clínica

El precio no es la objeción más frecuente (7 leads), pero negarse a darlo hace que el lead desaparezca antes de reservar. Guion sugerido: dar una horquilla

(«implante unitario desde X €, arcada completa entre Y y Z €»), explicar que el importe exacto depende del estudio radiológico gratuito y enlazar directamente con la

invitación a reservar.

ESTE MES Atacar las dos objeciones principales desde la propia segmentación

Agenda (23 leads) y distancia (19 leads) pesan más que el precio. Dos medidas: reducir el radio de las campañas de 70 km a 35–40 km — Tarragona y Girona

aparecen varias veces y no convierten — y abrir horario de tarde-noche o sábados, porque muchos leads piden cita «al salir del trabajo».

ESTE MES Reforzar la creatividad G3 y recortar las de precio

«G.3 Si te faltan todos los dientes» es la mejor creatividad: 23 leads, 5 visitas y 2 tratamientos iniciados — ella sola explica la mitad de los tratamientos con

seguimiento. En cambio, las creatividades de precio ([video DP1], [DP2], [DP3], ANUNCIOPRECIO, AD 1 y AD 2) suman 26 leads y ninguna visita. Reasignar

presupuesto de precio hacia dolor y problema.

ESTE MES Trabajar los 249 leads parados con una campaña de reactivación

Son leads ya pagados que nunca pasaron de la primera etapa. Una secuencia de 3 mensajes en 10 días con un ángulo nuevo (estudio radiológico gratuito, caso de

éxito, disponibilidad limitada) sobre una base de ese tamaño suele devolver entre 15 y 25 conversaciones activas.

SIGUIENTE CICLO Limpiar duplicados y unificar los campos del CRM

Fusionar los 15 contactos con oportunidad duplicada y consolidar los 5 campos de «tratamiento de interés» en uno solo de selección. Sin esto no hay forma

fiable de medir qué tratamiento convierte mejor ni de segmentar el remarketing por interés.

11.  Objetivos propuestos para los próximos 30 días

INDICADOR HOY OBJETIVO 30 DÍAS CÓMO LLEGAR

Tiempo hasta la 1ª respuesta humana (mediana) 1 h 56 min menos de 5 min Comercial o IA de guardia de 9 a 22 h

Pacientes sin ninguna respuesta humana 40 0 Cola de atención con SLA y alerta

Tasa de reserva (pacientes de Meta con seguimiento) 17,7 % 30 % Respuesta rápida + horquilla de precio

Tasa de ausencia en consulta 47,8 % menos del 25 % Secuencia de confirmación en 3 toques

Vino a la clínica → inició tratamiento 11,8 % 30 % Guion de cierre + financiación

Leads parados en «Incoming leads» 249 (73 %) menos del 40 % Campaña de reactivación + higiene de pipeline

Tratamientos iniciados al mes 4 12–15 Efecto combinado de las acciones anteriores

Informe elaborado por Vórtice · Oliver Estratega para Clínica Dental DentiPro. 30 de julio de 2026.
Base de datos: 367 oportunidades · 210 conversaciones · 1.805 mensajes · 715 mensajes de pacientes potenciales clasificados uno a uno.
Limitaciones: el CRM no registra la inversión publicitaria, así que no se pueden calcular CPL, CAC ni ROAS con esta base. Los 134 leads importados de Kommo el 9 de julio no traen campaña ni creatividad de
origen. Los números de teléfono se han validado por formato y origen, no por comprobación en WhatsApp.


