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Quienes somos, que hacemos

Daniel Stratico
Gerente Comercial

Andrea Arce
Recup de bajas y morosidad

Telemarketing, adm. gral

Control,fact (mano der)

Generacion ABM, at pub

Lucia Sánchez
SC IOMA,facturacion,control,

Carga liquida, atenc reclamos

(mano izquierda) 

Generacion ABM, at pub

Fabio Tarricone

Promotor

(motor out board)

Marcelo Rando

Promotor

Acrlos Cutura

Promotor

Nestor Reynoso

Promotor

Silvana Azzi

Promotora
Vacante

Jorge Ringa

Promotor
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Resultados de Ventas y Facturación 7/06 – 6/07

MES
JULIO

06
AGOSTO 

06
SETIEMBRE 

06
OCTUBRE 

06
NOVIEMBRE 

06 
DICIEMBRE 

06 TOTAL

CAPITAS 434 333 402 401 381 342 2293

FACTURACION $26299 $21358 $25411.50 $25411 $25913 $20267.50 $147660

MES
ENERO 

07
FEBRERO 

07
MARZO 

07
ABRIL 
07

MAYO 
07

JUNIO 
07 TOTAL

CAPITAS 342 364 408 341 324 387 2166

FACTURACIÓN $20267 $22520 $23816.50 $19307.50 $19323.50 $24027 $129261.5

4459 Capitas ingresadas 

$276921.50 en cobro 1º cuota
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Venta no consolidada:Venta no consolidada:

MESES
JULIO

06
AGOSTO 

06
SETIEMB

R 06
OCTUBRE 

06
NOVIEMB

R 06 
DICIEMB

R 06 TOTAL

PLANES 10 8 3 10 9 3 43

COMPOSIC.
J7 C2 
B1 J7 E1 J3 J8 JF1 C1 J5 JF1 C3 J1 C1 B1

MES
ENERO 

07
FEBRERO 

07
MARZO 

07
ABRIL 
07

MAYO 
07

JUNIO 
07 TOTAL

PLANES 9 10 15 6 7 3 50   

COMPOSIC.
J4 JF3 

C2 J8 C1 E1 J14 E1 J3 C1 E2 J3 JF4 J3

Durante el periodo 7/06 – 6/07, y en el 1º trim de afiliado solo se produjo la baja de 

93 grupos, sobre 2412 grupos ingresados. Descontándose las comisiones percibidas. 

La mayoría corresponden al plan Joven. El resto son ventas consolidadas.

Resultado neto 2319 grupos.



Departamento Comercial

Publicidad y Comunicación: Valor agregado

Acciones 2006/2007



Departamento Comercial

Publicidad y Comunicación: Valor agregado

Acciones 2006/2007



Departamento Comercial

Publicidad y Comunicación: Valor agregado

Proyectos 2007



Departamento Comercial

Publicidad y Comunicación: Valor agregado

Proyectos 2007



Departamento Comercial

Publicidad y Comunicación: Valor agregado

Proyectos 2007



Departamento Comercial

Publicidad Comunicación:

Inversión por Medio - 2007A

Via Pública
16%

Eventos
1%

TV
45%

Radio
38%

TV

Radio

Via Pública

Eventos



Enero 2007:CrisisEnero 2007:Crisis
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Contexto:Contexto: El gobierno interviene en el Sector Salud limitando los aumentos 
de cuota desfinanciando al sector, dejando en una delicada situación a SAMI 
y obligando a retraer el aumento del 20% anunciado en Octubre del 2006.Se 
modifican arbitrariamente las reglas del juego, y se enfrenta a la prepaga 
con sus afiliados. Sami debe aumentar drásticamente los copagos para 
mantener las cuentas en orden y financiar prestaciones. SAMI afronta 
reclamos ante organismos oficiales. Además quedan en medio del conflicto 
los prestadores con los que había un compromiso de recomposición, la cual 
se vuelve difícil de cumplir sin el aumento de cuota. 

La Gerencia Comercial asume la crisis y plantea las sig. acciones:



Acciones frente a la crisis:Top Secret!
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1)Campaña de Up Grade al plan B

2)Fuerte accion motivacional a la Fuerza de Ventas (soporte Gcia.Gral)

3)Rápido cambio de la argumentación de venta de beneficios en línea 
con la idea de transformar las debilidades en atributos atractivos.

4)Centrar la gestión mas sobre los planes E y E Ultra, por sus atributos 
inalterados y condiciones competitivas.

5)Análisis de mercado, generando un informe de competencia, 
descripción de acciones y planes, y posición que tomaron las otras 
empresas. 

6)Basado en el punto anterior,se presenta una descripción de fortalezas 
de la competencia y de debilidades de SAMI. Esto genera una serie de 
requerimientos a otras áreas para que en Equipo se enfrente la crisis.

7)Se inicia la tarea de diseño de nuevos productos basado en el punto 
6. Actualmente en proceso conjunto con los demás sectores de SAMI.

8)Plan de neutralización de reclamos en Defensa del           
Consumidor.(Gcia. Operativa)
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Campañas Especificas: Up grade plan B
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Campañas Especificas:

Traspaso Afiliados OSJERA a OSMEDICA

En 2006 >>>>>>>>>>>> 154 grupos >>>>>>>>>>>>  335 capitas

En 2007 >>>>>>>>>>>> 13 grupos >>>>>>>>>>>> 36 capitas

92% de traspasos efectivos
Responsable: Andrea Arce con asistencia de la Gerencia Comercial

Metodología: Telemarketing

Seguimiento de cuentas en Equipo con Dto. Corporativo

Seguimiento de plazos administrativos p/ Traspaso

Asesoramiento afiliados sobre aportes y facturación

Resultados: Se regularizaron los pagos de los aportes

Monto aprox de aportes no recibidos x mes: $7000
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Recupero de bajas y morosidadRecupero de bajas y morosidadRecupero de bajas y morosidad

Responsable:Responsable: Andrea Arce (Asistente) y Gerente Comercial

MetodologMetodologíía:a: Telemarketing. Control consumos de prestaciones. 

Entrevistas personalizadas. Refinanciación.

Resultados periodo 6/06 Resultados periodo 6/06 –– 7/07:7/07:

Recuperos de planes:Recuperos de planes: 101

Recupero de capitas:Recupero de capitas: 185

Recupero cuotas refinanciadas:Recupero cuotas refinanciadas: $56941.11
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Informe comparativo
(planes, empresas)

Este análisis comparativo entre empresas y planes nos

permite diseñar los nuevos productos con una margen de

certeza sobre la competitividad que necesitamos  para 

tomar franjas de mercado y crecer sostenidamente.
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Aumento de cuotas y modificaciones 6/06 – 7/07

(Como fue la película)
6/06 Aumento general de cuota

><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><

8/06 Envío carta de aumento para Enero 2007 (60 dias)

1/07 Aumento del 20% en la cuota de los planes

1/07 Nota retracción del aumento. Nota de crédito para cuota 
Febrero. Aumento del 2% en cuotas de planes, menos planes 
E y E Ultra.

1/07 Aumento de los copagos de todos los planes menos 
planes E y E Ultra. Se aplican los copagos sugeridos por las 
Autoridades

4/07 Envío carta aumento planes E y E Ultra (60 dias)

6/07 Aumento del 17% en la cuota de los planes E y E Ultra

6/07 Envío carta de aumento para Agosto 2007 todos los 
planes prepagos menos planes C, B, SCIOMA y Reactivos 
15%.
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• Proyecto para la creación del puesto “Ejecutivo de Cuenta”:
• Objetivos y descripción de tareas:
• 1) Contar con datos estadísticos que permitan medir el grado de satisfacción del 

afiliado.

• 2) En los casos de insatisfacción, determinar las causas, tratando de contener al 
cliente evitando la baja y el daño a la marca. 

• 3) Esta información permitirá tomar las medidas correctivas para mejorar la 
performance general.

• 4) Se impulsará el sistema de referidos. El Ejecutivo de Cuenta utilizará
argumentos comerciales y promocionales para generarlos con el cliente, o utilizará
estrategias de comunicación y negociación.

•
• 5) Los referidos se categorizaran por la  potencialidad para generar mas datos.Paso

seguido se distribuirán entre los promotores para cerrar las entrevistas.

• 6)Para los Planes E y E Ultra tendrá la responsabilidad de crear el nexo en las 
empresas con los funcionarios de las mismas y se asignará el promotor mas apropiado 
buscando concordancia entre el perfil del cliente y el del vendedor a fin de facilitar el cierre 
de la operación.
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Para terminar, solo…

Gracias por su atención!!!

El Equipo de Ventas.
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