¢ COmo construir posiciones
ganar/ganar en las renovaciones
de los planes de salud

de sus colaboradores?
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El dilema del vaso medio lleno... o medio vacio!!

écual es el mensaje detras?

Una empresa envio dos vendedores a realizar un estudio
de mercado para vender zapatos a una nacion africana
muy poco desarrollada. Después de analizar la situacion,
uno de ellos envio el siguiente chat:

" No hay perspectivas @e ventas ..)iaqui nadie usa
zapatos! ”

El segundo vendedor, por su parte, mando este otro chat:

L]
___,-q.__“

" Envien mercancia de inmediato. Los habitantes de este
lugar no tienen zapatos, itenemos una gran oportunidad

para colocar el producto{ —
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Entrando en contexto, una negociacion...

éproblema u oportunidad?

« <(¢Intereses siempre opuestos?

« <¢Ganarle al otro?

« ¢Para ganar alguien tiene que
perder?

* <¢las batallas son inevitables?

« ¢No se puede cambiar una
dindmica negativa?

« Todo vale con tal de lograr el

objetivo final?

« ¢Piensa mal y acertards?

MARSH COLLEGE
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Problema u oportunidad...

éintereses siempre opuestos?
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Problema u oportunidad...

éganarle al otro? éalguien tiene que perder?

Valor
E:;:-,:ei Experiencia
Servicio @
$2-%5
Producto o
75¢-$L50
“Commodity”
1g-2¢
>
Precio por Taza
= Yy CcOmo es la experiencia de nuestros VIARSH COLLEGE

colaboradores como pacientes ?

LIVE



Problema u oportunidad...

élas batallas son inevitables?

¢ Cuanto tiempo demoro en llegar desde Desde que ingresoé a la IPRESS, ;cuanto tiempo
su vivienda a la IPRESS? de;noré para que lo atendieran en Ficunsufra?
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Problema u oportunidad...

éno se puede cambiar una dinamica negativa?
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El tiempo de espera en clinicas... ineludible? LIVE »



Problema u oportunidad...
étodo vale con tal de lograr el objetivo final?

En un mundo donde todas las empresas
innovan, el dilema no es innovar, sino como
hacerlo mas rapido que los competidores.
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Problema u oportunidad...

épiensa mal y acertaras?

SATISFACCION (Experiencia - Expectativas)
DE LA MARCA de la Marca de la Marca

Los puntos de contacto de la marca
a lo largo del tiempo
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Problema u oportunidad...
iiExpectativas altas vs. Experiencias Memorables!!
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Problema u oportunidad...
iiExpectativas altas vs. Experiencias Memorables!!

LIVE



iiExpectativas altas vs. Experiencias Memorables!!

épor qué no?

Haga su tarea, preparese para una negociacion ganar/ganar!!

J

Desafie la negociacidon, expongan sus expectativas reales, CP/LP

"

Construya escenarios, épros y cons? ¢y en los zapatos del otro?

y

éNegociando con tiburones? éNegociando con “rehenes”?

Aliente las posiciones de cierre, envie sefiales claras!!

Criterios de legitimidad, construyendo confianza y consenso!!

~

Las negociaciones exitosas son de largo plazo!!

J
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iiExpectativas altas vs. Experiencias Memorables!!

épor qué no?

Meédicos Especialistas en todo el pais... presenciales y virtuales!!

J

o

Aplicativos “Tiempos de Espera” de Médicos por Especialidad

J

“Fast pass” o “Express Service” en clinicas... émillas? éconcierge?

\ y

Meédico a domicilio en 30 minutos... o “pizza” gratis!!

7~

Historia clinica virtual... clinicas y hospitales de todo el pais!!

Riesgo Moral cercano al 0%... la mejor medicina en salud!!

Inflacion médica < Inflacion general... salud al alcance de todos!!

J
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Preguntas de discusion
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Aquiyo.Aphang@marsh.com

jiGracias por su participacion!!
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