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1. Ingresa en tu cuenta de

2. Busca la cuenta de 

3. Muy importante dale click a seguir

4. Ingresa al link en la BIO 

5. Busca Presentación GESDEN G5

6. Dale click y la podrás seguir



La herramienta indispensable para optimizar su Clínica

EL SOFTWARE DE GESTIÓN DE CLÍNICA DENTAL LÍDER



LOS 10 INDICADORES ESTRATÉGICOS
PARA LA GESTIÓN DE LA CLÍNICA DENTAL



• Si no se mide, no se puede controlar

• Si no se puede controlar, no se puede dirigir 

• Si no se puede dirigir, no se puede mejorar

• Si no se puede mejorar, se degrada.





Económicos: 

• Minimizar citas falladas.

• Crecimiento nuevos pacientes

• Maximizar aceptación de presupuestos.

Cualitativos:

• NPS (Network Promote Score ) 

¿Como valoran mis paciente mi clínica? 

¿Me recomendarían? ¿Porqué?

• Calidad del servicio.

• Tiempos de espera. 

• Calidad en la comunicación con el pacientes.

• Imagen de modernidad y alta tecnología. 

Define tus objetivos: 



Indicador 

01
Número de primeras visitas y su origen

(otros pacientes, web, otros profesionales, redes sociales…)



MES

REFERIDOR ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMB OCTUBRE NOVIEMB DICIEMBRE

ANUNCIO TV 20 21 25 10 4 0 0 20 20 19 10 9

DOCTORES 5 4 7 2 5 5 5 2 5 5 6 2

OTRO PACIENTES 20 18 25 12 10 12 15 12 16 10 20 8

WEB CLINICA 15 10 12 15 12 18 20 25 28 40 41 34



• La mayoría de usuarios se conectan a la página web por la noche y fin de semana porque es cuando tienen tiempo o se acuerdan de

llamar al dentista

Un 44% de las llamadas no se contesta

6% No contesta
···

18% Comunica
···

20% Buzón de voz

• Enlace entre Cita On line mediante un link en las comunicaciones vía email y sms para facilitar la ocupación de agenda y

descongestionar la recepción



Indicador

02
Porcentaje de citas fallidas/no presentadas





Un aumento del 10% de los ingresos...
...suele tener un impacto de alrededor del 30%

al 50% en los beneficios

Pero los ingresos entre clínicas "similares“
varían hasta en un 100%

Un hueco en la agenda significa:

¿Una agradecida pausa? o ¿Que los ingresos caen?

Sólo hay dos causas: Paciente no asiste o No hay cita

Recordatorio de cita: de 8% a 3% de fallos

Sistema de Recall automático: de 30% a 80% de efectividad



50% Beneficios10% Ingresos 5,5% Costes

Antes Después

Ingresos: $ 375.000.000 $ 412.000.000

Costes: $ 337.500.000 $ 356.250.000

Beneficios:   $ 37.500.000 $ 56.250.000



Indicador

03
Porcentaje de aceptación de presupuestos por área clínica

(implantes, ortodoncia…)







Indicador

04
Cobro versus producción







Indicador

05
Mantenimiento de la actividad de los pacientes

una vez finalizado el tratamiento



Mediante la automatización de recalls se consigue un 

aumento del 30% en la facturación de la Clínica

Recall al 100% de pacientes          30% facturación         triplicar beneficios



1ª opción… el personal no lo hace. “ Qué complicado, no tengo tiempo… “

2ª opción… contratar personal nuevo para esta función

3ª opción… lo hace mi personal 

caso a: personal lo hace en detrimento de atención paciente  
caso b: dice que lo hace y no lo hace

4ª opción: Automatizar procesos de comunicación con el paciente



Aumento de fidelización de pacientes
Email 1 mes después de colocación de implantes (atornillado o cementado) para controlar movilidad y reapretar por el uso y ajustar la oclusión por el contacto.

Email 1 año después de colocación de implantes para el control anual y revisión de la boca.

Email 3 veces al año a pacientes con problemas periodontales para controlar las encías. Si pierdes encías, no las recuperas.

Email semestral a todos los niños menores de 12 años para revisar si el cambio dental es el correcto para el desarrollo. Es la época con más índice de caries.

Email semestral a todos los pacientes con enfermedades tipo diabetes, cardiovasculares o cáncer puesto que el riesgo de infección es mayor y se puede descontrolar.

Email anual a todos los pacientes con prótesis para revisar ganchos rotos y ajustar.

Email anual a todos los pacientes entre 25 y 40 años ofreciendo tratamientos de estética dental (blanqueamiento, carillas…)

Email anual al resto de pacientes para revisar patología nueva y realizar higiene anual para control de la acumulación del sarro y cálculo y así evitar infección de encías.





Indicador

06
Reactivación de pacientes inactivos



Tenemos un pul de pacientes que hace más de 18 meses que no han venido a la clínica, y
hemos de conseguir que vuelvan y se incorporen al ciclo de fidelización, para ello, de nuevo
hemos de dedicar recursos, o automatizar un protocolo de comunicación con el paciente.

En medicina habitualmente ponemos el foco en la captación de nuevos pacientes, pero, no
cuidamos nuestra cartera de pacientes, solventamos en presente y futuro con la
fidelización este problema, pero ¿qué ocurre con los pacientes antiguos?



Indicador

07
Valoración de los servicios por parte de los pacientes,

calidad en la atención, el trato recibido, etc…







Indicador

08
Control de tiempos de espera del paciente y del plazo

en dar cita a los pacientes







Indicador

09
Nº de tratamientos realizados 

(implantes, higienes, obturaciones, raspados, coronas…)





Indicador

10
La Agenda al 100%







Nuestro Compromiso
Convertir buenas clínicas en clínicas excelentes



hola@axionnet.com

+507 63815236

www.axionnet.com


