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Introduccion

Los primeros dias y meses después de una inscripcion exitosa en Medicare
Advantage son fundamentales para ayudar a sus nuevos miembros en su
recorrido de salud. Esto debe incluir asegurarse de que sus nuevos miembros
programen visitas con sus proveedores de atencion primaria, reciban

atencion preventiva y tengan acceso a beneficios adicionales. Estos beneficios
adicionales pueden incluir cobertura dental, de la vista y de la audicion, tarjetas
de débito para articulos médicos de venta libre, servicios de apoyo en el hogar,
servicios de transporte que no sean de emergencia y membresias de gimnasio.

Importancia de los beneficios adicionales

Alo largo de los anos, ha habido una tendencia en el mercado de que los
planes Medicare Advantage ofrezcan beneficios adicionales para diferenciar
sus disenos de plan. Sin embargo, es posible que no se haya reconocido
plenamente el impacto que estos beneficios pueden tener en la retencidn de
los miembros. Fuentes de la industria sugieren que la capacidad de un miembro
para acceder a estos beneficios adicionales reduce considerablemente la
probabilidad de que se dé de baja de su plan; el acceso a estos beneficios
favorece la retencion. Por lo tanto, aumentar el conocimiento sobre estos
beneficios debe ser una parte clave de su estrategia para mejorar las tasas

de retencion.

Estrategias para retener a sus miembros
de Medicare Advantage

Un enfoque personalizado y proactivo en las comunicaciones con los miembros
es fundamental para lograr que sus miembros de Medicare Advantage
permanezcan con usted durante su proximo periodo de eleccion.

1. Sea proactivo: Comuniquese peridédicamente con los miembros
para abordar los problemas antes de que surjan y anticiparse a
posibles inquietudes.

Programe llamadas trimestrales de bienestar para hablar
sobre cualquier cambio o inquietud relacionada con la salud y ofrecer
ayuda con su plan de Medicare. Asegurese de que estas llamadas
cumplan con las pautas de CMS sobre los métodos y el contenido de
comunicacion permitidos.

2. Manténgase informado: Manténgase al dia con los cambios de Medicare
para proporcionar a sus miembros informacion oportuna y relevante.

Envie un boletin mensual que destaque cualquier cambio
reciente en las politicas de Medicare y como podria afectar a sus
miembros. Aseglrese de que la informacién sea precisa y cumpla
con las regulaciones de CMS sobre marketing y comunicaciones.
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3. Demuestre su aprecio: Establezca una buena relacidn y vinculos duraderos
mediante pequenos gestos, como notas de agradecimiento y tarjetas de
cumpleafos o aniversario.

Envie tarjetas de cumpleanos personalizadas con un pequefo
obsequio, como un cupodn para una farmacia local o un producto
relacionado con la salud. AsegUrese de que cualquier obsequio cumpla
con los limites de valor nominal establecidos por CMS.

4. Aproveche la tecnologia: Utilice plataformas de inscripcion de la industria
y herramientas de CRM para realizar un seguimiento eficiente de las
interacciones y fechas importantes.

Implemente un sistema de CRM que le recuerde los
cumpleanos, aniversarios y proximas renovaciones de plan de los
miembros, garantizando una comunicacion oportuna y personalizada.
Asegurese de que todo el manejo de datos cumpla con las regulaciones
de privacidad de HIPAA y CMS.

5. Organice/participe en eventos: Involucre a sus miembros mediante
la organizacidon de eventos que proporcionen actualizaciones sobre
Medicare y ofrezcan consejos de salud.

Organice seminarios virtuales trimestrales o seminarios
presenciales sobre temas como el envejecimiento saludable, los nuevos
beneficios de Medicare y consejos de atencion preventiva. Aseglrese
de que estos eventos cumplan con las pautas de CMS sobre eventos
educativos y no incluyan actividades de ventas.

Beneficios de personalizar sus comunicaciones

Personalizar sus comunicaciones puede aumentar significativamente
la familiaridad y la confianza de sus miembros.

1. Fortalece las relaciones: Los mensajes personalizados demuestran que
Se preocupa por sus miembros como personas, No solo como clientes.
Esto ayuda a crear una conexion mas sélida y personal.

2. Aumenta la participacion: Cuando las comunicaciones se adaptan a las
preferencias e intereses individuales, es mdas probable que los miembros

interactlen con el contenido y respondan positivamente. El acceso
3. Mejora la satisfaccién de los miembros: Las interacciones personalizadas favorece la
pueden hacer que los miembros se sientan valorados y comprendidos, retencion

lo que genera mayores niveles de satisfaccion.

4. Mejora las tasas de retencién: Los miembros que sienten una conexion
personal con su proveedor tienen menos probabilidades de cambiar de
plan, lo que mejora las tasas de retencion.

w
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5. Fomenta la confianza: Las comunicaciones personalizadas demuestran

que presta atencion a las necesidades y preferencias de los miembros,
lo que puede generar confianza con el tiempo.

6. Fomenta la lealtad: Los miembros que sienten una conexion personal tienen

mas probabilidades de permanecer leales y recomendar sus servicios
a otras personas.

7. Facilita una mejor comunicaciéon: Conocer los métodos y horarios de contacto

preferidos por los miembros garantiza que sus comunicaciones sean mads
eficaces y bien recibidas.

8. Proporciona informacién valiosa: Personalizar las comunicaciones le

permite recopilar informacion importante sobre sus miembros, que puede
utilizarse para adaptar aun mds sus servicios y mejorar la experiencia
general de los miembros.

Temas clave para los perfiles de miembros en su CRM

Para personalizar eficazmente sus comunicaciones, considere incluir
los siguientes temas en el perfil de cada miembro en su CRM:

1. Hora del dia y método de contacto preferidos: Comprender sus preferencias

de comunicacion garantiza que sus mensajes sean bien recibidos y
convenientes para ellos.

2. Nombre del conyuge: Reconocer a los familiares puede hacer que las

interacciones sean mas personales.

3. Cumpleaiios y aniversarios: Celebrar estos momentos importantes

demuestra que le importan las fechas importantes en la vida de
sus miembros.

4. Deportes/clubes en los que participan sus nietos: Esto puede ser una excelente

forma de iniciar una conversacion y demuestra interés por su familia.

5. Préximas vacaciones y acontecimientos importantes: Conocer sus planes

puede ayudarle a programar sus comunicaciones de manera adecuada.

6. Equipos deportivos favoritos: Esto puede utilizarse para personalizar los

mensajes y establecer una buena relacion.

Al centrarse en estos beneficios e incorporar estos temas en los perfiles
de miembros de su CRM, puede crear relaciones mds positivas y duraderas
con sus miembros de Medicare Advantage.
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Su campania de conexion

y retencion de 3-10-30-60-90 dias

Dia 3: Primer contacto

@ Objetivo: Confirmar que se realizé la llamada de bienvenida del plan.

Accion: Comuniquese con el miembro para asegurarse de que recibio la
llomada de bienvenida y abordar cualquier pregunta o inquietud inmediata
que pueda tener. Esto ayuda a establecer una primera impresion positiva

y demuestra que estd atento a sus necesidades.

Dia 10: Confirmacion del Paquete de Bienvenida

@ Objetivo: Confirmar que el nuevo miembro haya recibido su paquete
de bienvenida y su tarjeta de identificacion.

Accion: Comuniquese con el miembro para confirmar que haya recibido

el paquete de bienvenida y la tarjeta de identificacion. Ofrezca explicar
cualquier material incluido y responder preguntas sobre su nuevo plan.

Este paso ayuda a que los miembros se sientan acompanados e informados
sobre sus beneficios.

Dia 30: Verificacion de Medicamentos Recetados

@ Objetivo: Asegurarse de que el miembro haya podido surtir o renovar
sus medicamentos recetados.

Accion: Comuniquese con el miembro para confirmar que haya podido
surtir o renovar sus medicamentos recetados en su farmacia. Atienda
cualquier inconveniente que haya podido experimentar. Esto ayuda a
garantizar que los miembros puedan acceder a los medicamentos

que necesitan sin dificultades.
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Dia 60: Programacion de la Visita de Bienestar

Objetivo: Confirmar que el miembro haya programado su visita anual
de bienestar con su médico de atencion primaria (PCP).

Accion: Comuniquese con el miembro para asegurarse de que haya
programado su visita anual de bienestar. Animelo a aprovechar este
beneficio de atencidn preventiva, que es importante para mantener su
salud y detectar posibles problemas de manera temprana.

Dia 90: Recordatorio sobre Beneficios Adicionales
y el Beneficio de Reembolso

Objetivo: Resolver cualquier pregunta relacionada con los beneficios
adicionales del plan y recordar a los miembros el beneficio de reduccion
de la prima de la Parte B, conocido como “Giveback”.

Accion: Comuniquese con el miembro para saber si tiene preguntas
sobre como acceder a beneficios adicionales, como servicios dentales
o de transporte.

Si el miembro tiene un plan con un beneficio de reduccion de la prima de la
Parte B, conocido como “Giveback”, recuérdele lo siguiente:

No recibira cheques directamente: Los miembros no recibirén cheques
directamente de la compafia aseguradora de su plan Medicare Advantage.

Crédito en el pago del Seguro Social: Si pagan la prima de la Parte Ba
través del Seguro Social, el beneficio “Giveback” de la Parte B se acreditard
mensualmente en su pago del Seguro Social.

Pago mensual reducido: Si no pagan la prima de la Parte B a través
del Seguro Social, pagardn un monto mensual reducido directamente
a Medicare.

Al seguir este cronograma estructurado, puede asegurarse de que sus
miembros se sientan acompanados y valorados durante sus primeros

meses con su nuevo plan. Este enfoque proactivo puede contribuir a aumentar
la satisfaccion y las tasas de retencion, ya que es mds probable que los
miembros permanezcan con un proveedor que demuestra de manera
constante apoyo y atencion.
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Conclusion

En general, los primeros dias y meses después de una inscripcion exitosa en un
plan Medicare Advantage son fundamentales para garantizar la satisfaccion

y retencion de los miembros. Al enfocarse en una comunicacion personalizada,
aprovechar los beneficios adicionales e implementar una campana
estructurada de seguimiento, puede mejorar significativamente la participacion
y la fidelidad de los miembros.

Campana de seguimiento estructurada:

Una campafna de seguimiento bien planificada de 3, 10,
30, 60 y 90 dias ayuda a que los miembros se sientan
acompanados y valorados, 1o que puede contribuir

a una mayor satisfaccion y retencion.

/ Conocimiento de los beneficios adicionales:

- Destacar la disponibilidad y las ventajas de beneficios
adicionales, como la cobertura dental, de la vista y auditiva,
puede ayudar a reducir significativamente las tasas de
cancelacion de la inscripcion.

0O Comunicacién personalizada:

[l I] Adaptar las interacciones a las preferencias individuales
de cada miembro permite establecer relaciones mds
sélidas, aumentar la participacion y fortalecer la confianza.

Al integrar estas estrategias en su enfoque de atencidn, puede generar un
impacto positivo y duradero en la experiencia de los miembros de Medicare
Advantage, contribuyendo en Gltima instancia a mejores resultados de salud
y fomentando una relacion de confianza y fidelidad a largo plazo.



