COMO DETENER LA CAIDA
DEL PADRON DE
AFILIADOS*“PROPIOS’

Bateria de posibles medidas
Tormenta deideas



ENFOQUE SISTEMICO DEL
PROBLEMA

Todotiene que ver con todo desde &
detalle mas minimo a los mas altos

niveles de conduccion.



EL PRODUCTO

Es € vinculo entre la insatisfaccion y la
llusidn del potencial cliente, es €l paguete
total de beneficios que obtiene un
consumidor cuando realiza la compra.

EL PRODUCTO ES
SINONIMO DE SERVICIO




¢QUE PRODUCTO TENEMOS
NOSOTROS?

¢,S0mMos concientes que cada prepago es boca de expendio de un
producto destinado a resolverle los problemas de salud /
enfermedad a las personas, con un respaldo de 500.000
afiliados?
Ademas de:
e EXperiencia otorgada por 12 anos de trayectoria.
o Cobertura geograficaentodo €l territorio argentino.
 Fondo Solidario de Altas Complgidad y Alto Costo.
e Masde 70.000 profesionales en consultorios particul ares.
e 1.200 clinicas.
* 3.500 bioquimicos en todo €l pais.

Central de atencion las 24 horas de cobro revertido 0800, en
1.100 Centros Sanatoriales para la atencion de afiliados en
transto.




¢SOMOSCOMPETITIVOSEN
PRECIO/SERVICIO CON

RESPECTO A LA COMPETENCIA?

¢Hacemos descuentos especiales a

 Médicos

 Para medicos (técnicos radidlogos, kinesidlogos,
fonoaudiologos, etc.)

» Grupos colegiados de profesionales (ingenieros,
contadores, arquitectos, etc.)?



¢ESTAMOS CONVENCIDOS
REALMENTE DEL PRODUCTO

QUE PRETENDEMOS VENDER?

/LN




A LOSMEDICOS

 ¢(Supimos comunicar leslas bondades del
producto?

 ¢Llegamos atodos o solamente a algunos?
e ¢Son nuestros aliados estratégi cos?




¢QUE BENEFICIOSLE DAMOS
A LOSMEDICOS?

¢Buenos honor ar ios pagados en tiempo y forma?
¢Valor de cuota del prepago preferencial ?

¢lL.e damos €l Plan_de Alta Compleidad que
tiene @ Fondo Solidario?

¢Hemos logrado pertenencia por parte de ellos?

¢Cuidan nuestro prepago?



EN LOSCONSULTORIOS

» ¢/Hacemos promocion con los medicosy
Sus secretarias?

o :Dejamos folleteria?
e Esta metodologia, si es que la practican,

clesdaresultado?



EN LASFARMACIAS

¢Nos permiten hacer promocion con folleteriay
stikers?

¢Es conveniente solicitar descuentos por cantidad

y pronto pago?
¢cUsan todas las farmacias o solo algunas?

¢Usamos FARMAL INK?




CON LASINSTITUCIONES
SANATORIALES

cComo eslardacion?
¢Tenemos lugar es pr efer enciales de internacion?

¢Le ofrecemos dinero para mejor as edilicias o de

SErvicios a devolver con prestaciones?

¢Visitamos a nuestros i nternados?

a) Con Auditorias de terreno y autorizaciones de practica
en lainstitucion, para no molestar afamiliares.

b) ¢Hacemos visita social, por medio de nuestro personal,
para chequear como estan atendidos, acercar unarevista o
un presente a un recién nacido?



¢ TENEMOS EQUIPO DE VENTA?

¢Qué for macion tienen sus integrantes?
¢Que importancia le damos a este equipo?
¢Creemos conveniente e importante que exista?

¢Nos ocupamos que dia a dia perfeccionen su
traba o con capacitacion per manente?

/.0 consideramos un costo mas 0 unainver sion?
¢EXigimos resultados inmediatos?
¢M onitor eamos periodicamente su eficiencia?

¢De gue manera eligen sus potenciales clientes,
en formadirigida o puerta a puerta?




EN LA ETAPA POST VENTA

¢ Tenemos seguimiento del cliente?

¢Escuchamos sus inquietudes?

¢Hacemos reuniones periodicas con grupos de ellos?
¢Les comentamos nuestros logros?

DESPUES DE UNA VENTA LLEGA LA
OPORTUNIDAD DE TENER UN CLIENTE, Y

UN CLIENTE SATISFECHO SE TRANSFORMA
EN OTRO VENDEDOR DE LA EMPRESA.



LA RA.S¢NOSSIRVE?

¢Como es €l trato entre los distintos integrantes, se
puede mejorar en algunos aspectos?

¢Percibimos que cuando tienen un socio nuestro |o
atienden como propio?

¢Cuando hacemos una consulta, es satisfecha en
tiempo y forma?

¢No dariala sensacion que tenemos que meorar
algun aspecto de la comunicacion?




EL FONDO SOLIDARIO

EnlaR. A. S. hay mas de 500.000 beneficiarios y
el Fondo solo tiene 120.000.

¢Donde cubren la Alta Complgjidad los 380.000
afiliados restantes?

¢Por qué no consideran €l Fondo Solidario como
una opcion?

¢ES caro?

¢Es ineficiente?



CENTRO DE ATENCION

o ;Tenemos edificio identificado o estamos
dentro de la estructura de la Entidad
Primaria?

o (Ofrecemos nuestras Iinstalaciones para
expresiones  culturales de  nuestra
comunidad?



ESCENARIO ECONOMICO

e ¢En que medida afecta nuestra gestion la
Incertidumbre economica?

e ;COmo influye el P.M.O.cada vez con mas
Incorporaciones ?

e ¢/Contamos con un marco regulatorio claro
y Justo?



COMO DETENER LA CAIDA DEL
PADRON DE AFILIADOS

o (Sereaizaun seguimiento de las desafiliaciones?

* ¢Seconocen |os motivos?

» ¢Qué medidas se toman ante una baja?

e ¢Se comunican telefonicamente o personalmente

con € cliente?



EVOLUCION DE ALTAS

Afiliados Voluntariosy Desregulados
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EVOLUCION DE ALTAS
Totales
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ALTASY BAJAS, ¢(CRECEMOS?
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