Quito, Octubre 15 def 2019

SESAT

Eil aiio 2,008 fue un afie dificil para la empresa per la situacion econdmica del pais v ha llevado
a tomar declsiones para controlar con el gasto como ha sido cerrar la sucursal de Guayaguil ¥
recarte de personal en Quito,

El Ministerio de Trabajo actualtzado su sistema del SUT para que los clientes puedan
subir toda la informacién de Segurldad vy Salud Ocupaclonal en sy plataforma, de
manera que sea una herramienta de control para qulenes ne han cumplide an |as
fechas realizar una visita y veriflcar in situ la adminlstracién del slstama dea S50.

El [ESS este afio realiza promocion de examenes ocupaclonales en sus Instalaclones
par lo que se convierte en un competidor mas.

Las empresas comg Ecuamerican, Biodilab, Veris, contlntan con el serviclo de
exdmenes ocupacionales in situ sin costo adicional por lo que tenamas un
incanvenfente en colocar nuestro producto a empresas de menos de 100 empleados.

Estrateglas aplicadas ARP / VS

Se disefio paguetes de examenes con exceleintes costos para les clientes gue no
tienen presupuesto para reallzaria vigllancia de |a salud, Adicionaimente el cali center
nos ayudd a incrementar visltas y cotlzaciones con sus telecperadores,

£l siguiente plan de ventas se enmarca en la estrategia actual planteada y aprobada por |a
Gerencla General y Presidencia Ejecutiva; que se basa en comerclallzar paguetes para empresas
desde mas de 10 empleades hasta 50 ya que en este nicho de mercado somos imas competitivos.

Estrategia Comercial
1. Plan Comercial Referidor Técnicos - Nédlcos

Rezlizar un plan comisional para los técnlcos y meédicos que trabajaron en nuestra
organizacion y que actualmente puedan referirnos examenes de vigilancia de fa salud y
esperamaos visitar a 171 empresas

2. Plan Comercial Referidor Rolande Canstante

Ef coach de ventas Rolando Canstante tiene mds de 150 empresas a las que brinda asesorias y
charlas para incrementar las ventas, puede referirnos las empresas va con citas asertivas con
quienes toman la decisldn.

3. Plan Comercial Referidor Ing. Jorge Flares Ludefia

Este tacnico, actuafimente es quien nos reallza las mediciones ergonémicas. El maneja alrededor
de 75 empresas mensuales brinddndoies asesoria dnicamente en el drea téenica, puede
referirnos sus empresas para ef drea médica y vigilancia,

4, Plan Brokers



Se realizo prasentaciones con los brokers con la siguilente propuesta:

1. Ellos promiocionen (05 productos de seguridad y salud ocupacional de la competencia,
ofertando sin costo 3 charlas a los clientes prospectos como manera de apertura y que
puedan probar el serviclo

2, Ofrecer a cada bréker un paguete de exdmenes bdsicos sin costo con una produceidn
mifnirma que defina |3 Alta Gerencia.

5.- PLAN INFORMATICO CON INTELIGENCIA DE DATOS

Se ha vendido trabafando para poder manejar inteligencia de datos en as empresas gie
contratan SESATy tenemos los repories de los clientes, su morbilidad y exdmenes realizados
v esto se trabajo con [a empresa Handytec

Acciones para incrementar ¥ mejorar |a rentabilidad de |z compaiila:

1. Cambiar {os equlpos comodato de Roche: se entregd a Andrea Pallares el contacto y la
informacldn de la empresa Gammamedical ¥ Vibag,

2. Mejorar el precio de R¥ ya gue no somos competitivos conp el valoer actual.

3. Mejorar los mecios de prestadores = onivel nacioms! A gue o oMo compeiitivos
actualmente

4. Andrés Arteaga en Guayaguil puede realizd una sectorlzacion del mercado cercang a
nuestro punta médico y vender con un presupuesto definido, tiene perfil comercial, 1o
puede reallzar,

5. Setrabajo con la La Camara de Comercio de Quito, otorga a SESAT [empresa sfiliada} v se
4 charlas gratuitas al afio v utilizamos sy servicio v su base de afiliados para comercializar
nuestro producto,
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