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Introduccion y resumen de la implementacion de la solucion

Programa Internacional para Profesionales Sanitarios de Market Espaiia

Bienvenido a Market Espafa. Queremos felicitarle por su eleccién de sumarse a nuestra comunidad de miles de
profesionales de la salud que ofrecen opciones de bienestar a sus pacientes. Nos complace apoyar sus objetivos para el
bienestar de los pacientes que acuden a su consulta, y le manifestamos nuestro compromiso con el éxito de la
implementacion de este programa en su consulta. Entendemos que la capacitacion del personal es clave para ofrecer a
sus pacientes un programa de bienestar de calidad. El objetivo de esta guia es proporcionarle las herramientas, los
conceptos y los pasos necesarios para garantizar el éxito de su programa.

Si bien cada consulta es Unica en cuanto a ubicacidn, distribucidn, especializacion, personal y procesos, existen
determinados denominadores comunes que son constantes en todos los tipos de practica. Aunque cada implementacién
se personaliza por completo segln las particularidades de cada consulta, los componentes fundamentales explicados en
esta guia se pueden adaptar a cualquier practica.

Informacién general de la empresa

Ofrecemos una amplia variedad de soluciones de bienestar personalizadas para apoyar a los profesionales sanitarios

de todo tipo y especializacién en la implementacidn de estas opciones para sus pacientes. Al personalizar cada
implementacidn segun las necesidades Unicas de cada profesional sanitario, consulta, grupo u hospital, podemos
satisfacer correctamente las necesidades de los pacientes de cada consulta. Ponemos a su disposicidn, sin coste alguno,
Propietarios de UnFranchise que le ayudaran a desarrollar un plan de implementacion individualizado y a fomentar

el éxito continuo de cada programa.

Informacién general del contenido

Esta guia comienza ofreciendo una base de conceptos fundamentales para la capacitacion del personal y la
comunicacion con el paciente y continta con asistencia en la capacitacion en diversas tareas a lo largo del proceso de
implementacion. También encontrara formularios opcionales que le ayudaran a crear distintos procedimientos de
implementacion. Tenga presente la hoja de ejercicios de implementacidn, que estd disefiada para ayudarle a organizar
los objetivos de su consulta en fases para que la implementacidn sea mas sencilla.

Inicio

Esta guia esta disefiada para ayudarle a activar su cuenta y a construir una base sélida para que su programa de
bienestar tenga éxito. Aunque cada implementacién es Unica, hay ciertos denominadores comunes para el éxito que
estdn presentes en todas las especializaciones. En esta guia se presentan los denominadores comunes que le ayudardn a
solidificar la base del éxito y a hacer que su programa de bienestar se mantenga eficaz, rentable y, sobre todo, que
produzca los resultados deseados para sus pacientes. Todo el contenido tiene como fin fomentar el éxito. Solo tiene que
aprovechar las herramientas y las opciones que mejor se adapten a su consulta y a sus objetivos. Estamos
comprometidos con su éxito y evolucionamos constantemente para ofrecer la ciencia mas avanzada, las mejores
herramientas y la mejor asistencia en bienestar y nutricién. Dirijase al final de este documento para obtener mas
informacidn acerca de los recursos educativos disponibles.



Lista de comprobacion de la activacion inicial de la cuenta

X | Tarea Notas Fecha

Activacion inicial de la La activacion inicial debera realizarla su contacto principal.

cuenta

Activacion de la Cuando inicie sesidn por primera vez, se abrird una ventana para activar la

renovacién anual renovacion anual. Le recomendamos que la active de inmediato. Si no lo hace,
tendra que enviar los formularios impresos al finalizar cada periodo de 12 meses.
Puede acceder a esta opcién cuando lo desee siguiendo las instrucciones de
activacion.

Activacion del portal web | Su cuenta incluye |a utilizacion de un portal web de comercio electrénico que sirve
de apoyo a sus pacientes, incluyendo guias de instruccién para el uso de todos los
productos, acceso a recursos y mucho mas.

Asignacion de colocacion | El Volumen de Negocio (BV, por sus siglas en inglés) esta relacionado con los

automatica de Volumen cheques por comisiones a recibir junto con sus ganancias por ventas al por menor

de Negocio/ Volumen de segun el Plan de Compensacion. Aprender a administrar el BV de manera estratégica

Negocio de Internet le ayudard a aumentar sus ingresos.

(BV/IBV)

Activacion de pedido por | Siusted es un Propietario de UnFranchise HP pleno, acceda a su formulario de Envio

envio automatico Automatico UnFranchise en linea y afiada productos que utilice equivalentes a 50

UnFranchise por 50 BV. BV. Cuando haya recibido su primer cheque por comisiones, el requisito aumentara

Solo aplica para los a 100 BV. Cuando haya recibido sus primeros 1.050€ de comisidn, el requisito

. S aumentara a 150 BV. No hay mds requisitos. Para que resulte mas facil, puede
Profesionales Sanitarios; . . . ) N
. activar su Envio Automatico UnFranchise por 150 BV desde el principio.

no es necesario para

HP1.
Para ver las instrucciones que completan estos pasos de activacién, dirijase a Activacién de cuenta.
Lista de comprobacion de instruccion y comercializacion
X | Tarea Notas Fecha

Pedido de tarjetas de
identificacidn del sitio
web

Esta simple identificacién permite a los pacientes acceder a su sitio web para realizar
pedidos y recibir asistencia formativa. Consulte la guia para ver ejemplos de los
disefios que puede utilizar.

Pedido de pdster sobre el
bienestar

Sirve como ayuda para la conversacion con el paciente sobre sus objetivos de
bienestar.

Material de asistencia
para la educacion del
paciente

Se recomienda dejar manuales y folletos informativos para el paciente en su
consulta, de este modo ellos podran informarse mientras esperan. Este material
también contribuye a dar respuesta rapida a las preguntas que surjan sobre los
productos.

Descarga de protocolos
y otros recursos

Usted puede descargar los recursos necesarios para informar al paciente, a su
personal y a los profesionales sanitarios en su oficina virtual UnFranchise

Averigue sobre las
opciones de capacitacion

Por favor, péngase en contacto con los lideres locales para obtener mas informacion
sobre futuras capacitaciones.




Instrucciones para activar su cuenta
En el correo electrénico que reciba habra un nimero de 7 digitos que sera su n2 de representante de ventas,

y una contrasefa temporal. Para entrar y activar su cuenta, siga las siguientes instrucciones:

1.

2.

Ingrese a su oficina virtual
a. Abra su navegador y dirijase a su oficina virtual UnFranchise en www.unfranchise.com.
b. Ingrese su n? de representante de ventas y la contrasena temporal.

Activacion de la renovacidn anual: Su cuenta se renueva una vez al afio por un importe de 75,50€, precio
que cubre la utilizacion del portal web de comercio electrénico para ver noticias, informacidn sobre ciencia,
instruccién y suministros para pacientes a la vez que automatiza la renovaciéon de pedidos y procesos para
su personal. Al entrar por primera vez, le aparecera un aviso en la pantalla de inicio con la opcidn
"Inscribirse". Le rogamos que se inscriba y se asegure de ingresar correctamente la informacion sobre su
tarjeta de crédito. Si no activa la renovacion automaticamente, tendra que enviar formularios impresos al
finalizar el periodo de 12 meses o su cuenta no se renovara. Para acceder a esta informacién en otro
momento, siga las siguientes instrucciones:

a. Ingrese a su oficina virtual en www.unfranchise.com.

b. Haga clic en Mi centro de Distribucién > Mi cuenta > Opciones de renovacidon automatica.
c. Siga las instrucciones que aparecen en pantalla.

Ganancias y crédito en cuenta: Cuando la compra de los productos se realiza desde su portal web, los
pedidos son procesados y enviados automaticamente y las ganancias se depositan en su “crédito en
cuenta”. Puede utilizar estas ganancias para el pago de cualquier pedido o puede solicitar en cualquier
momento que se le gire un cheque por ese valor. Para acceder a su crédito en cuenta, siga las siguientes
instrucciones:

a. Ingrese a su oficina virtual unfranchise.com.

b. Haga clic en Mi centro de Distribucién > Mi cuenta > Crédito en cuenta.

c. Puede utilizar sus ganancias para hacer pedidos de reposicidn de inventario o bien escribir

a spainsupport@marketamerica.com y pedir que le envien el cheque por correo.

RECOMENDACION: Al abrir una cuenta bancaria para administrar la solucién de bienestar, puede hacer uso
de las ganancias depositadas para reponer su inventario. Cuando determine un inventario "estandar" para
su consulta, podrd realizar deducciones de sus ganancias para el pago de sus pedidos segun lo estime
necesario.

Configure la ubicacion del Volumen de Negocio para las comisiones: Si esta disponible nuestra opcion
automatica de comercio electrénico que viene con la activacion inicial de la cuenta, los pedidos se
encontrardn en su portal web y se procesaran automaticamente. Las ganancias se depositan en su crédito
en cuenta, y el Volumen de Negocio se asigna automaticamente segln su seleccidn. Para configurar la
colocacién automatica de BV, siga las siguientes instrucciones:

a. Ingrese a su oficina virtual en unfranchise.com.

b. Haga clic en Mi Centro de Distribucién > Colocacion BV/IBV > Colocacion automaética de BV.

c. De forma predeterminada, el n? de colocacién es su n2 de propietario de UnFranchise de 9 digitos,
el mismo que recibié en el registro de cuenta y en la activacién inicial. Si no esta seguro del nimero,
ingrese a Mi Centro de Distribucién > Mi cuenta > Perfil del propietario de UnFranchise. Si no esta
seguro sobre qué datos debe ingresar en la extension, escriba 002 y 003, respectivamente. Puede
cambiar la colocacién automatica en otro momento y administrarla para aumentar sus cheques por
comision. Lea la seccidn final de este documento para saber cémo administrar sus cheques por
comisidn. Puede solicitar mas informacién a su contacto principal.


http://www.unfranchise.com/
mailto:%20spainsupport@marketamerica.com

NOTA: Cuando active su cuenta, necesitard un minimo de 200 BV en su Centro de Desarrollo de Negocio
001. Esto deberia haberse configurado en la activacién inicial de cuenta. Si no hizo un pedido de producto
durante la activacién, pdngase en contacto con un Propietario de Unfranchise para que le ayude a asegurar
gue este paso se haya llevado a cabo correctamente. Una vez que haya terminado, el resto de BV estara en
los Centros de Desarrollo de Negocios (BDC, por sus siglas en inglés) 002 y 003 para acumular cheques por
comisiones. Consulte con su contacto principal para colocar los BV ya que su asignacion a un centro u otro
podria variar en funcién de otros factores en el desarrollo del negocio. Por favor, revise la seccidn final de
este documento para aprender a administrar sus comisiones.

Activacion de Envio Automatico UnFranchise (Propietarios de UnFranchise HP tinicamente): El Envio
Automatico UnFranchise es un pedido permanente opcional de envio automatico que le permite recibir con
regularidad productos que necesita. Al asignar la compra automatica, acumulara un volumen de negocio
(BV) semanalmente por un maximo de 365 dias y también podrd recibir el BV compartido por su
patrocinador personal para estimular el crecimiento de sus comisiones. Para configurar el Envio Automatico
UnFranchise, siga las siguientes instrucciones:

a. Ingrese a su oficina virtual en unfranchise.com.

b. Haga clic en Pedido > Compra por transferencia > BV/IBV principal.

c. Laprimera seccion indica cuando se enviara el pedido. Para simplificar, elija la opcidn
"Automdaticamente". Esto asegura que su cuenta cumpla con las necesidades actuales y futuras en el
desarrollo del negocio. Para consultar otras opciones, hable con su contacto principal.

En la opcidn "Agregar productos", ingrese el codigo y la cantidad que desee.

e. Unavez que haya ingresado los cédigos, elija "Agregar productos".

RECOMENDACION: Para sacarle partido al Envio Automatico UnFranchise simplemente coloque el importe
requerido de BV (o lo mas aproximado posible, excediendo el minimo) equivalente a los productos que
intenta utilizar o vender mensualmente. El pedido se enviard automaticamente todos los meses a la misma
hora. Usted puede cambiar esta configuracion en cualquier momento. Para obtenga mas informacion sobre
el Envio Automatico UnFranchise con su contacto principal.

Active su portal ES.SHOP.COM: Su suscripcidn también incluye un portal privado es.shop.com/____. Con
este sitio, usted tendra acceso a distintos articulos de oficina, personales y de negocio, a la vez que podra
aprovechar las ventajas de realizar compras comparativas de los servicios de reembolso en efectivo
(CashBack, si se encuentra disponible en su pais) y podra obtener cédigos para descuentos para
practicamente cualquier cosa que esté buscando. Para configurar su portal es.shop.com, siga las siguientes
instrucciones:

a. Ingrese a UnFranchise.com con su n? de representante de ventas y su contrasefia.

b. Haga clic en Mi centro de distribucidn > Mis servicios > Administrador SHOP.COM.

c. Elija un nombre para su portal y continte con el asistente para finalizar la configuracion.



6. Credenciales de identificacion del paciente: Las credenciales de identificacion del paciente, como se describe y
muestra mas adelante, son una parte esencial de la implementacidn. Estas credenciales ofrecen a los pacientes la
comodidad de recibir asistencia y recursos formativos en linea, ademads de la posibilidad de hacer pedidos de
productos nuevamente, segin la recomendacién del profesional sanitario a cargo. Al proporcionar un n2 y una
credencial de identificacidn a sus pacientes, ellos pueden hacer sus pedidos nuevamente y tener acceso a la
informacidn educacional destinada al paciente. Asimismo, se asegura de que los pedidos se realizan a través de
su pagina. Esto le permite controlar directamente los productos que ellos estén tomando y velar por su bienestar.
Usted puede afiadir la informacién de acceso en las tarjetas de presentacién ya existentes. Le recomendamos que
haga su pedido de tarjetas con informacion congruente con las necesidades de su consulta y con selecciones de
productos como se muestra en el ejemplo, o bien modificar las tarjetas de presentacidon de la consulta actuales
para que incluyan mas opciones, tal y como se muestra.

7. Acceso a recursos formativos para pacientes, miembros del personal y profesionales sanitarios: Hay una
gran cantidad de recursos disponibles para fomentar el éxito y la capacitacidén continua de pacientes,
personal y profesionales sanitarios. Para ver los recursos disponibles, siga las siguientes instrucciones:

a. Descargas UnFranchise

i. Ingrese a su oficina virtual UnFranchise.com con su n2 de representante de ventas y su
contrasefa.
ii. Ingrese aqui las instrucciones de acceso.
iii. Descargue el contenido que necesite y revise con frecuencia para estar al tanto de las
actualizaciones.
b. RECOMENDACION: Descargue y examine los manuales y folletos de productos que contribuyen a
educar al paciente.
c. UnFranchiseTraining.com

i. Dirijase a www.UnFranchiseTraining.com.

ii. Haga clic en el logo de su pais para tener acceso a recursos adicionales.
iii. Descargue todo el material que necesite

Conceptos basicos: Simplificar la implementacion

El objetivo de esta guia de implementacion es simplificar su plan para ofrecer con éxito bienestar a sus pacientes.
Tanto si en su consulta atiende a pacientes familiarizados con los programas de bienestar como a pacientes nuevos en
este campo, las sugerencias y las tareas incluidas en esta guia le ayudaran a fomentar el compromiso del paciente y el
éxito del programa en general. Los conceptos fundamentales que se incluyen a continuacidn ofrecen una base sdlida
para ayudar a la simplificacidn, la eficacia y el éxito del programa de bienestar.

Iniciar con su Mision y su Vision

La confianza del paciente, el personal de apoyo y el compromiso del profesional sanitario son tres factores clave
gue asientan sélidas bases para el éxito de los programas de bienestar en la consulta del profesional sanitario. Al
formular las declaraciones sobre la misidn y la visidn, entendera por qué su consulta ofrece nuevas opciones de
bienestar. Esto le ayudara a fomentar credibilidad en los miembros del personal, los pacientes

y los profesionales sanitarios que trabajan con usted. De este modo, todos tendran como meta ayudar a los
pacientes a luchar para lograr sus objetivos. Una exitosa declaracidn de la mision puede incluir conceptos como
el esfuerzo por ayudar a los pacientes a lograr sus objetivos, la capacidad de ofrecer opciones que se ajusten

a las preferencias del cuidado de la salud del paciente, la capacidad para contribuir con la pérdida de peso y con
una salud éptima en los pacientes, o la oferta de asistencia nutricional personalizada.

Existen muchas formas de fomentar el uso de la declaracion de la misidén para que los planes tengan éxito:


http://www.unfranchisetraining.com/

B Atencidn telefénica: Con frecuencia, pueden llamar posibles pacientes y pedir informacidn acerca de su

consulta, con el fin de determinar qué caracteristicas Unicas ofrecen o qué caracteristicas se ajustan a lo que
quieren para poder elegir un profesional sanitario nuevo. Al integrar la declaracion de la misién en la
respuesta, aquellos que atiendan el teléfono ayudardn a atraer pacientes que estén en busca de servicios de
bienestar. Ademas, sin duda esto marcara la diferencia con respecto a otras consultas. Motivar a su personal
puede ser una cuestién tan simple como fijar su declaraciéon de metas en un marco en la pared para que sea
visible.

B Exhibir la declaracién de la mision en la sala de espera y en las salas de reconocimiento: mientras esperan,

los pacientes pueden leer su declaracién de la misidén y comprender que la consulta ofrece opciones
de bienestar. Esto puede animar a los pacientes a preguntar acerca de esas opciones de bienestar.

B Busqueda de contactos: cuando los profesionales sanitarios o los miembros del personal estan
estableciendo contactos o conocen gente de manera casual, el concepto de los propdsitos es un punto de
conversacién clave para, nuevamente, atraer a posibles pacientes. Ademas, hace que su consulta marque la

diferencia con respecto a otras que no ofrecen servicios similares.
B Asistencia del personal: al comprender que la consulta se rige por una “misién” especifica enfocada al

bienestar de los pacientes y a alcanzar metas de crecimiento, los miembros del personal pasan a formar
parte de esa misidn y comprenden que las pequefias tareas que desempefian ayudan a forjar un enfoque
acertado y a lograr mejores objetivos. Ayudar al personal a comprender "por qué" ofrecen nuevos servicios
les ayudara a posicionarse en favor de sus metas y sus nuevos objetivos.

Regla del 80%

El objetivo de este concepto es centrarse en los productos prioritarios para los pacientes con los que se trabaja.

Por ejemplo, puede empezar con la siguiente pregunta: "éCudl es la afeccion mas comun que observa en su consulta?".
Tanto si los pacientes necesitan ayuda para controlar sus niveles de glucosa en la sangre, asistencia en bienestar en
general, asistencia cardiovascular, atencidn dental, directrices para perder peso, asistencia digestiva u otras
necesidades, una buena manera de comenzar el programa es centrarse en lo que el paciente necesita con mas
frecuencia. Este punto de enfoque lleva a una seleccién logica de productos o servicios para la primera fase. Si aplica la
regla del 80 % y comienza con pocos productos que satisfacen las necesidades de la mayoria de los pacientes, podrd
crear una base sélida con una estructura simple para mds adelante fomentar el crecimiento de la consulta y, finalmente,
lograr sus objetivos generales.

Soluciones en paquetes pequeio, mediano y grande
Entendemos que los pacientes tienen distintos niveles de capacitacion, compromiso con su bienestar y de poder

adquisitivo. Teniendo esto como base, se pueden diseiiar distintas opciones para estar en el mismo lugar que ellos a la
vez que se mantiene un enfoque en las prioridades Unicas y se les ayuda a avanzar hacia su propio bienestar. Al aplicar la
regla del 80% e identificar las necesidades mds comunes entre los pacientes, el siguiente paso es diseiar soluciones en
paquetes con formato "pequeio, mediano y grande" que ofrezcan opciones que se adapten a los objetivos y al
presupuesto de cada paciente, dentro de su capacidad para mantener un programa de bienestar. Ofrecer soluciones a
precios variados nos permite asegurarnos de que las necesidades principales de los pacientes estan atendidas y
alineadas con el compromiso individual de los clientes con su propio bienestar, asi como con la capacitacidny las
posibilidades econdmicas. La hoja de ejercicios de implementacidn contiene ejemplos que muestran cdmo organizar las
fases de implementacion de uso del producto:

B Pequeio: Complejo multivitaminico (Frasco de 30 dosis) o complejo B activado (Frasco de 30 dosis)
B Mediano: Kit de bienestar éptimo
B Grande: Kit esencial diario



Fases de implementacion

Como medida para simplificar la implementacidn del programa en las consultas de los profesionales sanitarios, puede
sugerir dividir la implementacidn en fases. El resumen que se muestra a continuacion le ayudara a comprender como las
fases simplifican la implementacion a la vez que construyen una base para promover el crecimiento continuo, el éxito
del programa de bienestar y las "metas”.

Fase 1: El sistema

El primer objetivo de la Fase 1 de implementacidn es ayudar a establecer tareas y componentes fundamentales en conjunto
con una capacitacion basica del personal. En segundo lugar, se le ayudara a disefiar un flujo de proceso personalizado y eficaz
para la asistencia del bienestar y para transmitir los conocimientos acerca de los productos implementados en la Fase 1. Entre
los productos seleccionados para la implementacién de la Fase 1, se incluirdn aquellos que cubran la necesidad de todos los
pacientes, o sea la "regla del 80%". La Fase 1 también incluira capacitacion para los miembros clave del personal, que se
encargaran de la administracién del programa y fomentaran la capacitacion del paciente con respecto a los productos de la
Fase 1. Esta fase también se centrara en ayudar a los profesionales sanitarios en los primeros pasos en cuanto a la
capacitacion para el bienestar y al uso que los pacientes les dardn a los productos.

Fase 2: Establecimiento de las metas de la consulta

El objetivo de la Fase 2 de la implementacidon es afadir productos que estimulen el siguiente nivel de prioridades de cara
a su consulta y al cuidado del paciente. Una vez que el personal comprende el sistema y el flujo de procesos
personalizados para su consulta, sumar mas productos a través de la asistencia educativa para personal y pacientes es
algo muy simple. Un ejemplo seria, si la seleccion de productos de la Fase 1 estuviera destinada a la asistencia de salud
en general, un régimen de la Fase 2 podria incluir asistencia cardiovascular, ayuda para controlar los niveles de glucosa
en la sangre o directrices para perder peso. La Fase 2 incluye capacitacién para los miembros del personal y
profesionales sanitarios en el nivel siguiente de productos afadidos, asi como la incorporacidn de nuevos folletos de
estos productos afnadidos al inventario. A lo largo de la Fase 2, puede seguir afiadiendo productos individuales o
regimenes simples para alcanzar sus objetivos o satisfacer las necesidades de los pacientes.

Fase 3: Personalizar su éxito

El objetivo de la fase 3 es la implementacion de soluciones avanzadas de cara a los objetivos especificos de cada
consulta. Se recomienda siempre ofrecer asistencia educativa al personal y a los pacientes con cada producto afiadido.
Tras establecer las bases, la consulta estara ya esta lista para incluir mas productos, servicios o soluciones que se podran
incorporar poco a poco hasta cumplir con las metas y el enfoque deseados para su consulta. Las soluciones mas
avanzadas requieren mas conocimiento para que la implementacion sea eficaz. Una vez establecida una base sélida, la
incorporacién de estos servicios avanzados se convierte en una tarea sencilla.

Comprender los objetivos de bienestar del paciente

Aunque cada consulta es Unica en lo que respecta a servicios ofrecidos, las afecciones primarias tratadas y el perfil de los
pacientes en cualquier especialidad, los pacientes tienen distintos niveles de educacién, compromiso con su salud,
motivacion y presupuesto. Nuestro objetivo es ayudarle a disefiar soluciones simplificadas que sirvan de apoyo a las
necesidades bdsicas de sus pacientes que se ajusten a su presupuesto y que a su vez le proporcionen al paciente
diversas opciones para lograr el compromiso con su salud. Mediante la formulacién de preguntas sencillas que le ayuden
a determinar cdmo se sienten los pacientes en cuanto a su salud y a establecer cual es el estado de salud que desean
tener, los profesionales sanitarios pueden entender los objetivos de los pacientes y ofrecerles planes de accion de
bienestar que les ayuden a conseguirlos.

El formulario admisién y cuidado de bienestar es un formulario de ejemplo que se puede adaptar a las necesidades
particulares de su consulta. Recoge informacién bdsica sobre el consumo alimenticio e incluye una linea numérica de
facil uso que permite a los pacientes responder primero cémo se sienten con respecto a su salud en ese momento y
como les gustaria que fuera su estado de salud. Una vez determinado el objetivo y cdmo se siente cada paciente en
cuanto a su salud y a sus objetivos, puede establecer una comunicacién bdsica sobre sus objetivos para el bienestary
sobre como usted puede ayudarles a conseguirlos desde su posicion como profesional sanitario.

Lo que se pretende con el siguiente cuadro es ofrecer un recurso que ayude a los profesionales sanitarios a iniciar
y fomentar una comunicacidn continua con sus pacientes sobre su bienestar. Como ya sabe, el cuerpo humano necesita
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nutrirse todos los dias. Ayudar a los pacientes a entender sus necesidades y emprender un programa de mantenimiento
del bienestar son elementos claves para el cuidado de la salud a largo plazo. Algunos profesionales sanitarios recogen
esta informacién en una sola visita; otros evaluan los objetivos durante cada visita para ver cuanto ha progresado el
paciente en visitas posteriores. Véase el siguiente ejemplo:

1. Elija un ndmero para indicar cdmo se siente hoy con respecto a su salud:

2. Elija un ndmero para indicar cdmo le gustaria sentirse:

3. En visitas futuras, preguntele al paciente "écémo se siente hoy?". Esto le permite hacer un seguimiento
sobre las recomendaciones que ha ofrecido al paciente, ademas de medir el progreso hacia sus objetivos.

Identificar sus objetivos de bienestar

-5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 43 +4 +5

Tengo serias Estoy Constantemente | Tengo Tengo Misaludes | Me Me Me siento Me siento Mi salud
preocupaciones | preocupado | tengo algunas algunas normal. siento siento sanoycon | activo, con es
acerca de mi por mi inquietudes en dolencias | dolencias bien la bien energia. energiayen | excelente
estado de salud. relacion conmi | que me de menor mayor todos buen estado | y hago lo
salud. salud. afectanen | importancia. parte del | los fisico. necesario
mi vida tiempo. | dias. para
cotidiana. cuidarla.

NOTA: Esta tabla ayuda a los profesionales sanitarios durante la conversacion con los pacientes sobre el plan de
bienestar.

Uso del formulario admisién y cuidado de bienestar y objetivos

El formulario admisién y cuidado de bienestar ayuda a recopilar informacién acerca de los habitos alimenticios de cada
paciente, asi como de sus objetivos. Este formulario ofrece a los profesionales sanitarios una vision sobre las elecciones
de diferentes estilos de vida que pueden afectar diferentes retos de salud. Asimismo, les permite entender el nivel de
motivacién del paciente hacia su bienestar. Algunos profesionales sanitarios pueden elegir recolectar toda esta
informacién en la primera visita, mientras que otros pueden preguntar al paciente en qué punto de la linea se
encuentran en visitas futuras, y asi medir el progreso y ajustar la asistencia continua para cada paciente. Ademas de
medir la motivacién de cada paciente o el compromiso con su salud, el contenido del otro formulario proporciona
informacidn acerca del estilo de vida, que puede contribuir a generar cambios positivos en la salud de cada paciente.
Esto permite que haya comunicacién acerca de los cambios en el estilo de vida y ofrece opciones para alcanzar sus
objetivos.




IMPLEMENTACION: Capacitacién para el éxito

En las siguientes secciones, los elementos de capacitacion estan divididos con el fin de explicar tareas muy
sencillas que se pueden agregar a cada rol a lo largo del flujo de proceso del paciente. Cada consulta tiene

un personal especifico y un flujo de proceso particular respecto al movimiento del paciente en ella. Puede
asignar las siguientes tareas a los miembros del personal que colaboran en las etapas comunes de admisidn,
evaluaciodn, asistencia y proceso de pago del paciente. Los pasos bdsicos hacia el éxito no cambian,
independientemente de si el personal de su consulta estd compuesto por uno o cien miembros. Estos simples
pasos estan disefiados para fomentar el bienestar de los pacientes y de la consulta. Para consultar sobre otras
necesidades, por favor pregunte.

Resumen del proceso: Perspectiva del paciente
Aunque cada consulta cuenta con un proceso para sus pacientes y unos servicios de asistencia exclusivos, hay

ciertos aspectos fundamentales que estan siempre presentes. Nuestro objetivo es llevar a cabo tareas clave

necesarias para fomentar el programa eficaz de bienestar y dividirlo en tareas sencillas que desempenaran

distintos roles en la consulta. Los factores incluyen las siguientes etapas:

Proceso estandar

Tareas simples que realiza el personal

El paciente llega.

Asegurese de que haya informacion basica disponible sobre
bienestar en la sala de espera.

El paciente rellena los formularios.

Haga que llenen un formulario admision y cuidado de bienestar
para tener sus registros actualizados. Use la informacién para
crear una credencial de identificacion de paciente que permita su
acceso a la asistencia de bienestar en linea.

El paciente es acompafiado a la consulta del
profesional sanitario.

Exhiba la mision y los objetivos de la consulta del profesional
sanitario.

El profesional sanitario hace las recomendaciones
necesarias.

Proporcione mas recomendaciones sobre bienestar, segun
corresponda.

El paciente pasa a ser atendido por un asistente
encargado de hacer el seguimiento.

Facilite folletos educativos e instrucciones de uso al paciente.

El paciente paga, programa una nueva visita si
corresponde y abandona las instalaciones.

Proporcione al paciente una credencial de identificacion e
informacién adicional sobre futuras sesiones educativas. Y
capacitacion

Kl
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Formulario
de
bienestar

Formacion

Credencial de
identificacion
del paciente
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Ejemplos de protocolos de bienestar del paciente
Estos protocolos de ejemplo describen tareas simples que sustentan el éxito del programa de bienestar. Estos conceptos

y tareas simples se llevan a cabo a través de la fase relacionada con el movimiento de los pacientes en la consulta. Tanto
si su consulta estd formada por una persona, un hospital o grupo o un punto intermedio, estas tareas simples siguen
siendo las mismas, lo que cambia es a quién se le asignan.

LLEGADA DEL PACIENTE: Recepcion

La primera impresion de la consulta la suele dar la recepcion, ya sea atendiendo el teléfono o recibiendo

al paciente, esta es la primera oportunidad para causar una buena impresion en el paciente. Para incorporar la
visién de bienestar en la consulta, es esencial que todos los miembros del personal interioricen los objetivos y
ayuden a incorporarlos junto a la misién y la visidn de la consulta.

Etapas de la admisidn del paciente

Las siguientes etapas son simples pasos que se deben seguir para facilitar el proceso de admisién del paciente.

1.

Formulario de admisién y cuidado de bienestar: Cuando llegue el paciente, entréguele el formulario
para que pueda actualizar sus registros. No es necesario que le explique nada, ya que los pacientes
estdn acostumbrados a rellenar formularios. El objetivo es obtener un formulario por paciente,
nuevo o antiguo, para identificar las preferencias de atencidn y los objetivos de cada uno de ellos.
Como cada consulta es distinta, seria muy util encontrar una manera para identificar si un paciente
ha rellenado el formulario o no.

Asignele al paciente un n2 identificacion para que ingrese a su portal web: Una vez recibido el
formulario, puede usar la informacidn que se encuentra en la parte superior para asignarle un
numero de identificacion de paciente que permita el acceso al portal web del profesional sanitario.
Al registrarse como usuario, el paciente puede acceder a todos los recursos en linea, asistencia
educativa y a los productos y servicios que ofrezca el portal. Ademads, cada vez que los pacientes
realicen un nuevo pedido de productos en linea, tendran la certeza de que serd tramitado desde el
portal de su consulta ya que el n2 ID de usuario que se le haya asignado esta vinculado a su portal.
Solo tiene que ingresar a su oficina virtual en www.unFranchise.com y registrarlos como clientes.
Los pacientes también pueden ingresar con su direccion de correo electrdnico, pero en el caso de
que la direccion de correo electronico cambie, pueden utilizar solamente el n? de 7 digitos asignado.
Entrega de la credencial de identificacidn del paciente y n2 de ID: Puede proporcionar el nimero
de 7 digitos a cada paciente, como prefiera. La primera opcidn estd incluida en este documento
junto a una carta de "Bienvenida al bienestar". Usted puede personalizar la carta con el mensaje que
desee enviar. Hay un ejemplo de credencial ID del paciente en la pagina. Solo tiene que ingresar el
nombre del paciente y el numero de ID e imprimir la carta para que le sea entregada en el momento
del pago de la consulta. Otra opcién es incluir la informacién de acceso al portal web en las tarjetas
de presentacion, o tener tarjetas con la direccién del portal impresa y un espacio destinado para
escribir el No. de ID del paciente en ellas. Puede ver los ejemplos mas adelante, en este documento.
Atencidn telefénica: Con frecuencia, pueden llamar posibles pacientes y pedir informacion acerca
de su consulta, con el fin de determinar qué caracteristicas Unicas ofrecen o qué caracteristicas

se ajustan a lo que quieren para poder elegir un profesional sanitario nuevo. Al incorporar las
opciones de bienestar en la respuesta, podra atraer nuevos pacientes que estén buscando el tipo

de cuidado que desea ofrecer y a su vez, diferenciarse de otras consultas que ofrezcan servicios
similares. Si la declaracion de los objetivos esta en un lugar a la vista de los miembros del personal
gue atienden el teléfono, se puede incorporar a la explicacién de las practicas de la consulta.
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PROCESO DE ADMISION DEL PACIENTE: Asistente médico (MA) o personal de

funcion similar

Algunas consultas cuentan con un asistente que acompania a los pacientes a que se retnan con el profesional
sanitario. En algunos casos, el asistente lleva a cabo una evaluacidn previa. A veces, llevan al paciente a una sala
y en otras ocasiones, es el profesional sanitario acompana a los pacientes a la consulta. El objetivo es continuar
con un cuidado estandar del paciente mientras se incorporan sus objetivos de bienestar. Las opciones incluidas a
continuacién son ejemplos de como cada consulta puede incorporar esta etapa.

Opcidn 1: El miembro del personal acompaiia al paciente a la consulta.

Entablar una relacién y ayudar al paciente a que se sienta bien recibido y cdmodo es parte del desarrollo
natural. Una conversacion agradable es una buena oportunidad para informar al paciente de que la consulta
ofrece distintas opciones de bienestar, para instruir al profesional sanitario o para alentar a pacientes a que
soliciten informacion al profesional sobre las opciones que ellos prefieran.

Opcioén 2: El miembro del personal lleva a cabo una evaluacién previa.

Cuando un miembro del personal habla con el paciente y obtiene informacién antes de que sea atendido por

el profesional sanitario, esta puede ser una buena oportunidad para preguntar acerca de la informacidn que dio
el paciente en el formulario de admisién y cuidado de bienestar. También es de gran ayuda preguntar qué
productos estan consumiendo los pacientes para que el profesional sanitario ya cuente con esa informacion y
pueda ayudar al paciente en el cuidado de su salud.

Opcidn 3: El profesional sanitario acompaiia al paciente a la consulta.

La visita comienza una vez que el profesional sanitario acompaiia al paciente a la consulta. Si es una primera
visita, muchas veces se realiza una consulta inicial con los pacientes. Estas primeras visitas son una oportunidad
perfecta para integrar una consulta sobre bienestar para hablar sobre las preferencias y los objetivos de salud
del paciente, asi como para establecer un plan de bienestar. También es de gran ayuda revisar todos los
productos que estan consumiendo los pacientes para poder asegurar calidad y precisidon, y mantenerlos en
equilibrio con otros que hayan sido recomendados. La visita inicial también es un momento ideal para discutir
los objetivos de bienestar del paciente. Como usted sabe, la nutricién es algo que necesitamos a diario. Usted
podra poner en marcha un plan de acciéon que ayude al paciente a conseguir un programa de mantenimiento de
bienestar que se adapte a sus objetivos.

Conversacion de ejemplo sobre objetivos de bienestar

El siguiente cuadro se encuentra en el formulario admisién y cuidado de bienestar. Los pacientes deben
completarlo cuando rellenen el formulario. Si ya han rellenado el formulario, puede revisar la informacion y
comenzar a hablar sobre sus objetivos. Si el paciente ya ha ido anteriormente, o si cree que por sus preguntas
debe guiarle hacia mejores opciones alimenticias y de estilo de vida, puede usar este cuadro como base para
una charla sobre bienestar. Por ejemplo: "En nuestro compromiso para estimular la atencién recibida como
paciente, buscamos entender SUS objetivos exclusivos de salud y poner en marcha un plan para ayudarle a
alcanzarlos. Viendo esta guia, écomo diria que se siente con respecto a su salud hoy?" _ Después, puede
decirle: "Bueno, como busca sentirse finalmente con respecto a su salud?". Una vez que haya comenzado la
conversacién sobre bienestar, serd mas sencillo entender los objetivos de salud del paciente e integrarlos en las
opciones de cuidado estandar para obtener los mejores resultados.

-5
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Tengo serias Estoy Constantemente | Tengo Tengo Misaludes | Me Me Me siento Me siento Mi salud

preocupaciones | preocupado | tengo algunas algunas normal. siento siento sanoycon | activo, con es

acerca de mi por mi inquietudes en dolencias dolencias bien la bien energia. energiayen | excelente

estado de salud. relacion conmi | que me de menor mayor todos buen estado | y hagolo

salud. salud. afectanen | importancia. parte del | los fisico. necesario
mi vida tiempo. | dias. para
cotidiana. cuidarla.
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EL PACIENTE CON EL MEDICO

Como cada consulta y cada profesional sanitario se ocupan de una Unica especialidad, la atencién que cada
profesional sanitario ofrece sera especifica respecto al cuidado de salud. El cuidado de bienestar es un
denominador comun en todas las especialidades, y todas tienen como meta mejorar el bienestar de cada
paciente.

Depende de cada profesional sanitario aprender la ciencia y la asistencia necesarias para ayudar a los pacientes.
En nuestro compromiso con su éxito, contamos con varias fuentes de asistencia educativa continua para el
personal y los profesionales sanitarios. Estas opciones estdn incluidas mas adelante v, al estar relacionadas con
el proceso a seguir con los pacientes, las siguientes recomendaciones pueden ayudar a estimular la integracién
de bienestar en el plan primario de cuidados.

Queja principal: Es necesario centrarse siempre en la razén principal por la que un paciente se acerca a su
consulta. Consideraciones que se deben tener en cuenta como opciones de bienestar:
o ¢El paciente tiene alguna preferencia con respecto al tipo de cuidado tal como se indicé en el
formulario admision y cuidado de bienestar?
o ¢Elegir un estilo de vida mas saludable beneficiaria al paciente en el plan alimenticio de estilo
de vida?
¢Esta el paciente usando alternativas naturales de salud?
¢Cudles son los objetivos del paciente, segin el formulario admisién y cuidado de bienestar?

CONSEJOS PARA EL EXITO:

B Tras completar la primera visita, puede hacer preguntas simples a los pacientes, por ejemplo: "Si pudiera
mejorar una sola cosa de su salud, écual seria?". Al ayudar a mantener la prioridad principal del paciente,
tiene la oportunidad de entablar una relacidn, fomentar la credibilidad vy la lealtad y dar los primeros pasos
hacia el bienestar.

B Como parte de la conversacion sobre los objetivos, algunos profesionales sanitarios pueden preguntar al
paciente cuanto han progresado en la linea numérica con cada visita, y asi medir el progreso y guiarlos
hacia la proxima etapa en el plan de objetivos de bienestar.

B En visitas posteriores, resulta de gran ayuda preguntar qué piensan los pacientes en cuanto a los productos
recomendados previamente. Esto ayuda a que el paciente siga sus recomendaciones y a obtener
informacidén para ayudarles a hacer ajustes, ademas de ofrecer una valiosa informacién sobre cémo los
pacientes estdn progresando con sus resultados.

Normalmente, la funcidn del profesional sanitario es hacer recomendaciones, siempre y cuando estén
relacionadas con su principal especialidad. Con frecuencia, los miembros del personal que dirigen al paciente a
al area de facturacidn y pago juegan un papel importante con respecto al seguimiento y recomendaciones que
se les da a los pacientes.

Seguimiento al paciente

Algunas consultas cuentan con personal que acompafia al profesional sanitario y proporciona folletos
educativos, explicaciones u otro tipo de asistencia con el fin de guiar al paciente a que siga las instrucciones

del profesional sanitario. Para las consultas que tienen este proceso establecido, los miembros del personal que
lo llevan a cabo también pueden ofrecer folletos informativos sobre productos, explicaciones de cdmo tomar los
productos y responder a preguntas del paciente sobre las instrucciones dadas por el personal sanitario.
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CONSEJOS PARA EL EXITO:

B Asegurese de que haya folletos educativos impresos sobre los productos en la sala de exploracion
o en el drea donde se lleva al paciente como parte del proceso de atencién de la consulta.

B Tenga a mano el folleto de "Instrucciones de uso" para ayudar a los pacientes a aprender a usar los
productos.

B Pregunte al paciente si tiene alguna duda, y defina la seleccién del producto y el coste antes de
seguir con el pedido.

Hoja de ejemplo de ejercicios de implementacion

Como cada consulta es Unica en cuanto a procesos, ubicacién y especialidades, los productos y servicios también seran Unicos.
La hoja contiene indicaciones de ejemplo para organizar las fases de implementacién. Al mantenerla funcional desde el
comienzo y centrarse en implementar procesos eficaces en la fase 1, es mas facil afadir posteriormente otros regimenes,
seglin sea necesario. Consulte la siguiente hoja para organizar la puesta en funcionamiento.

Objetivos del paciente y opciones personalizadas para ofrecer

-5 -4 -3 -2 -1 0O +1 +2 +3 +4 45
Tengo serias Estoy Constantemente | Tengo Tengo Mi salud Me Me Me siento Me siento Mi salud
preocupaciones | preocupado | tengo algunas algunas esnormal. | siento siento sanoycon | activo,con | es
acerca de mi por mi inquietudes en dolencias dolencias bien la bien energia. energia y excelente
estado de salud. relacion conmi | que me de menor mayor todos en buen y hago lo
salud. salud. afectan en importancia. parte los estado necesario

mi vida del dias. fisico. para
cotidiana. tiempo. cuidarla.

Regla del 80% seguida de las opciones de paquetes en formatos pequeio, mediano y grande
NOTA: Este es un ejemplo sencillo de los productos que se pueden seleccionar para poner en marcha cada fase de la
implementacion. Por favor, trabaje con su contacto principal para seleccionar y personalizar los productos que se

adapten a las necesidades de sus pacientes y de su consulta.
Formacion del Pequeiio Mediano Grande ‘ Adicional ‘

paciente

Enfoque de fase 1: Salud Folletos para el Isotonix® Multivitaminico | Isotonix® Multivitaminico Heart Elija un kit
general paciente Health™ Esencial Omega Il Aceite
de Pescado con Vitamina E
Enfoque de fase 2: Ayuda Folletos para el OPC-3 OPC-3y Prime Formula de Elija un kit
para huesos y paciente Isotonix® para la salud de las
articulaciones articulaciones
Enfoque de fase 3: Salud Folletos para el Isotonix® Multivitaminico | Isotonix Multivitaminico y Omega 3 | Kit para el Bienestar Optimo
cardiaca paciente
Notas adicionales:

Trabaje con su socio principal para identificar los regimenes que se adapten a sus necesidades. Se incluye un ejemplo
para "salud general" y para "pérdida de peso", para darle una idea de cdmo se puede confeccionar un programa.

CONSEJOS PARA EL EXITO:

e Pacientes que quieren avanzar hasta la casilla +3 O MAS: Cuando un paciente se compromete a mejorar su salud,
algunos profesionales sanitarios pueden sugerirle que reserve una cita enfocada en el bienestar. Durante esta cita, el
profesional sanitario puede hablar sobre los objetivos de bienestar del paciente y personalizar su plan de accién para
alcanzar sus objetivos y respaldar sus necesidades. Un paciente con objetivos mas altos estard mas comprometido y
serd mas constante con respecto al plan de accién de bienestar. Al comprender los objetivos del paciente, cuenta con
una base sélida para entablar una conversacién que le ayude a "estar en el mismo plano que ellos" y a guiarlos en su
plan de bienestar.
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EJEMPLO DE PROCEDIMIENTOS DE PEDIDOS

Hay varias formas de realizar un pedido, en funcién de las necesidades y del proceso de cada consulta.
Dependiendo del tamafio de la consulta y del personal, el proceso de pedido puede llevarse a cabo de una de las
siguientes maneras:

Opcidn 1: Un profesional sanitario completara la transaccion como parte del proceso normal de facturacién de
la consulta pero incluird la compra de productos.

Opcién 2: Un miembro del personal asiste al profesional sanitario para facilitar las recomendaciones, responder
cualquier pregunta que el paciente tenga acerca de los pedidos y completar los formularios de registro o de
pedido del paciente.

Opcién 3: Un miembro del personal podria trabajar en un drea de facturacion y pago separada para ayudar al
profesional sanitario a responder a las preguntas que pueda tener un paciente con respecto a los pedidos o para
completar los formularios de registro o de pedidos.

Independientemente de qué opciones se adapten mejor a las necesidades de la consulta, el proceso de pedidos
deberia incluir:

e Facilitar al paciente unas credenciales y folletos sobre los productos que estan comprando.

e Darle instrucciones breves sobre cdmo tomar y almacenar los productos.

e Entregar los productos al paciente, aceptar el pago y darle un recibo.

Esta guia le ofrecerad herramientas, recursos e instrucciones para cada una de las tareas asignadas. Para ver

opciones adicionales, consulte a su contacto principal para analizar cdmo las herramientas incluidas
a continuacion pueden ayudar al personal durante el proceso del pedido.
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Seccion 2: Maneras utiles de fomentar la implementacion

Resumen de los formularios de admisidn del paciente

Formulario | Administrado en Protocolo de uso Proceso siguiente

Identificar su Recepcion durante el | Si el paciente aln no tiene este 1. Cree unas credenciales de identificacion del
formulario de | ingreso. formulario en su archivo, pidale que paciente en la oficina virtual de UnFranchise.
admisién y lo llene. a. Entréguele el formulario al

cuidado de Se actualiza segln personal de admisién.

bienestar sea necesario por el 2. Entréguele al paciente una carta de

MA o el personal de
admision.

bienvenida al bienestar con el nimero
de usuario de portal incluido.
a. Entréguele la factura al paciente
para que pueda reclamar su
pedido.

Encuesta de

Debe hacerse

Esta oficina brinda cursos gratis para

Guarde el registro en una carpeta. Revise estos

capacitacion preferentemente ayudar a nuestros pacientes con la registros una vez a la semana para ver doénde se
del paciente durante el proceso de | informacion educativa, los cuales son encuentran las necesidades del paciente. Cuando
facturacion y pedido disefiados para ayudarles a alcanzar haya suficientes asistentes inscritos en una clase
de productos, pero sus objetivos de bienestar. Complete la | particular, programe la clase y notifique a los pacientes
también puede encuesta y elija los cursos de los cuales | correspondientes. Como nota aparte, puede invitar sin
realizarse durante su | le gustaria recibir notificaciones o use ninglin problema al doble de pacientes, ya que la sala
admision, o puede otra encuesta para decirmnos en qué se ira llenando poco a poco conforme vayan surgiendo
usar los valores necesita asistencia. cosas. Es preferible tener reservas de mas que solo
ingresados en el llenar la sala a la mitad. No dude en pedir asistencia
formulario de admisién durante los eventos segun sea necesario.
y cuidado de bienestar
del paciente.
Consejo: Esto fomenta
el éxito si se lleva
a cabo durante algun
evento.
Carta de Recepcion Si el paciente no cuenta con una Entréguesela al personal de facturacién y pedidos para
bienvenida credencial de identificacion o no ha que se la proporcionen al paciente a la salida.
recibido una carta de bienvenida,
redactela usando el formulario anterior.
Se encuentra disponible una plantilla
de Microsoft Word.
Opciones Profesional Sanitario Esta hoja tiene varios usos: Completar segun sea necesario. Si el paciente
de asistencia 1. Guardar el registro del necesita una copia, informe al personal durante el
para el paciente para su supervision | pedido. El personal a cargo hara una copia para el
bienestar y mantener el progreso de archivo del paciente. Lleve a cabo un seguimiento
los productos que estén segun lo requiera cada paciente.
tomando.
2. Recomendar una solucion
de bienestar por orden de
prioridad y resumir las
recomendaciones al paciente.
3. Indicar articulos y recomendar
la continuacion de la
capacitacion en el portal web.
Seguridad e Pedido o sala de Entregue las instrucciones en la sala Puede utilizarse para explicar cdmo tomar las bebidas
instrucciones | exploracién de exploracion o durante el pedido; isoténicas, ademas de indicar la importancia de que
de uso del asi los pacientes podran obtener los profesionales sanitarios estén al tanto de lo que
producto informacion sobre la seguridad y la consumen los pacientes.
asistencia del producto.
Conceptos Personal Ginicamente Esta seccion explica como entrar en Este es un breve resumen sobre la informacion
basicos de la la oficina virtual, brinda informacién disponible del uso de la cuenta de su oficina virtual.
oficina virtual general del uso del personal y explica Esto proporciona una referencia rapida. Consulte a su

conceptos basicos sobre las
comisiones.

contacto primario para obtener mas informacion segun
sea necesario.
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USO INTERNO: Numero de cliente preferencial: Objetivo de salud:

Identificacion del plan de cuidado de bienestar

Nombre: Fecha: Edad:
Domicilio: Ciudad: Provincia: Cédigo postal:
Direccion de correo electrénico: Teléfono: Fecha de nacimiento: / /

RESUMEN DE CONSUMO ALIMENTICIO:

¢Cudntas piezas de fruta consume al dia?

¢Cuantas raciones de verdura consume al dia?

¢Cudntas proteinas consume al dia?

¢Cuantas raciones de pan/galletas/pasta consume al dia?

¢Consume algun tipo de edulcorante artificial? __Si _ No Si marcd "Si", équé marcas?
¢Consume comida rdpida? __Si __ No Si marcé "Si", équé comidas?
éSuele desayunar? __Si__ No Si marcé "No", éa qué hora toma la primera comida del dia?
¢Consume bebidas alcohdlicas? __ Si__ No Si marcd "Si", écuantas por semana?
¢Toma café? __ No __ SiSimarcé "Si", éicuantas tazas al dia?
¢Consume suplementos dietéticos? __No __Si Si marcd "Si", mencidnelos a continuacién. Ademas, traigalos para revisar
si hay ingredientes no saludables o que puedan tener contraindicaciones con ciertos medicamentos.

Indique las dreas de salud que le gustaria mejorar:

Perder peso Tener mas energia Dormir mejor
Mejorar la digestidn Mejorar los resultados de los analisis de sangre Prevenir problemas
Asistencia antienvejecimiento Mejorar la salud general

Si pudiera mejorar UN aspecto de su salud, ¢cudl seria?

IDENTIFICACION DE LOS OBJETIVOS DE SALUD:
Para que nuestra consulta pueda entender sus objetivos de bienestar y ofrecerle el tipo de cuidado que busca, use este
cuadro para responder las siguientes preguntas:

-5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5

Tengo serias Estoy Constantemente | Tengo Tengo Misaludes | Me Me Me siento Me siento Mi salud
preocupaciones | Preocupado | tengo algunas algunas normal. siento siento sanoycon | activo, con es
acerca de mi por mi inquietudes en dolencias | dolencias bien la bien energia. energia excelente
estado de salud. relacion conmi | que me de menor mayor todos y en buen y hago lo
salud. afectanen | importancia. parte los estado necesario
salud. mi vida del dias. fisico. para
cotidiana. tiempo. cuidarla.

1. ¢Qué numero describe con mayor precisién como se siente hoy con respecto a su salud?
¢Qué meta de salud desea alcanzar?
En una escala del 1 al 10, ¢qué nivel de compromiso tiene en cuanto a alcanzar dicha meta
(10 = muy comprometido/a)?

NOTA: En nuestro compromiso con su salud, nuestra consulta ofrece a los pacientes acceso a un recurso gratuito en linea

para obtener asistencia formativa de ciencia y bienestar. Se le otorgara una identificacion de usuario y tendra acceso a la

informacion. Por favor, indique sobre qué cursos gratuitos de bienestar le gustaria estar informado:
___Evaluacién de salud real __ éPor qué las dietas no funcionan? __ Otros:
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Carta de bienvenida al bienestar

Bienvenido al centro de recursos para pacientes.

NOMBRE DE LA CLINICA se compromete a ayudarle a alcanzar sus objetivos de salud. En nuestro compromiso,
ofrecemos un centro de recursos donde puede encontrar seguridad médica, productos e informacién basados en
estudios cientificos, ademas de informacidn que le ayudara a lograr cambios positivos en su nutricién y a crear un plan
para el beneficio de la salud. En el portal web encontrara:

e Formacidn, ciencia y noticias sobre salud e Enlaces a productos médicos y ofertas
e Alternativas naturales para la salud y detalles e Informacién sobre nuestras instalaciones
sobre ingredientes
e Alternativas naturales para la salud aprobadas
médicamente
El centro de recursos es un servicio gratuito que ayuda a asegurar que los pacientes tengan acceso a informacién

precisa, productos seguros y servicios varios. También les ofrecerd la comodidad de entablar una conversacién en linea,
renovar un pedido y recibir asistencia.

Nos comprometemos a ofrecer a nuestros pacientes el mejor cuidado de bienestar. Y, como respuesta a las solicitudes
recibidas, ofrecemos tratamientos con prescripciones ademds de alternativas naturales. Por favor, pregunte al
profesional sanitario a cargo sobre las opciones que le interesan para su salud.

Guarde sus credenciales de acceso y Uselas para ingresar al portal. Tenga en cuenta que el portal web cuenta con
servicios gratuitos que le ayudan a ahorrar en sus gastos médicos y en el cuidado de su salud. Este sitio web también
proporciona férmulas naturales de salud cuya calidad y seguridad han sido probadas. Es importante que el profesional
sanitario sepa qué productos estd tomando para garantizar su seguridad y evitar contraindicaciones con otros
medicamentos. Si esta tomando productos de alguna marca que el profesional sanitario no le haya recomendado,
Ilévelos a la consulta para que los revise y pueda garantizarle su seguridad.

Nos comprometemos a ayudarle a alcanzar sus objetivos de salud. Guarde sus credenciales de identificacién para usos
futuros.

No escriba debajo de esta linea

N° ID DEL PACIENTE INGRESE EL N°

NOMBRE: Ingrese el nombre del paciente
ESPECIALISTA: Tipo de especialidad o especialista
DOMICILIO: Calle Cuidado Médico 123

Ciudad, Provincia, Cddigo postal:
TELEFONO: 813-333-3333
SITIO WEB: http://global.shop.com/suportal
CORREO ELECTRONICO: principal@email.com
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Espaiia: Productos de asistencia para el bienestar

Visite el sitio web incluido a continuacién para analizar otras alternativas recomendadas por el profesional sanitario. La

capacitacién es un elemento clave para entender su propia salud.

BIENESTAR GENERAL

BIENESTAR CARDIOVASCULAR

BIENESTAR DIGESTIVO

Isotonix OPC-3

Isotonix Multivitaminas
Isotonix Vitamina C

Isotonix Complejo B Activado
Isotonix Calcio Plus

a
a
a
a
a
O Heart Health Omega lll

O Heart Health Omega lll

O Isotonix Complejo B Activado
U Isotonix OPC-3

0 Coenzima Q10

O Ultimate Aloe (Natural, Fresa
y Kiwi)
O Isotonix Enzimas Digestivas

BIENESTAR FEMENINO

BIENESTAR MASCULINO

NIVELES DE AZUCAR EN LA SANGRE

O Isotonix OPC-3

O Isotonix OPC-3

Q Isotonix OPC-3

HUESOS Y ARTICULACIONES

NUTRICION DEPORTIVA

APOYO PARA EL MANEJO DEL ESTRES
Y LA FUNCION COGNITIVA

O Isotonix Calcio Plus
O Isotonix Vitamina D3 con K2
O Isotonix OPC-3

O Isotonix OPC-3

O Isotonix B Complejo Activado
O  Heart Health Omega lll
O Isotonix Agai

HUESOS Y ARTICULACIONES

ENERGIA Y RESISTENCIA

INSOMNIO

O Isotonix Calcio Plus
O Isotonix OPC-3

O Isotonix Complejo B Activado
O Heart Health Omega lll
O Isotonix Agai

 Isotonix Calcio Plus

ANTIOXIDANTES

CUIDADO DE LA PIEL

Isotonix OPC-3

Isotonix Maximum ORAC
Isotonix Vitamina C
Isotonix Agai

O0oD0O

d Isotonix OPC-3

Nombre del paciente:

Direccidn web:

Identificacion de cliente preferencial:
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(Nota: Este formulario de pedido es solo para uso interno).

ARTICULO OPCIONES/ CANTIDAD PRECIO | TOTAL INVENTARIO/
INSTRUCCIONES ARTICULOS POR
PEDR
Asistencia de bienestar general
Cuidado de huesos y articulaciones
Antioxidantes
Otra categoria
OTROS:
Coste total

Fecha:

Marque las que
correspondan:

__Credencial de identificacion entregada __ Pedido completado __Pedido pendiente
__Programacion de consulta de bienestar __Seguimiento de educacion

Inventario de productos cargados Productos por pedir
Método de [ ] Tarjeta de crédito Método de | [ ] Tarjeta de crédito
pago [ ] Cheque [ ] Efectivo pago [ ] Cheque [ ] Efectivo
Coste Opciones
total ____El paciente hara el pedido en linea usando las credenciales de acceso
___Pedido de inventario en la proxima visita
Profesional Estado
sanitario (notas)
Responsable
de pedidos

Notas:
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.POR QUE SON NECESARIOS LOS SUPLEMENTOS?

El hecho de que la sociedad de hoy en dia no consuma suficientes frutas y verduras no es una novedad. Ademas, los alimentos en la actualidad, a
diferencia de los de hace un siglo, no tienen el volumen de nutrientes esenciales. Nuestros pacientes son conscientes de que existe la posibilidad
de que puede que los alimentos no proporcionen la nutricion apropiada y por esta razon, piden con frecuencia recomendaciones nutricionales. En
un esfuerzo por responder a dichas solicitudes y para garantizar la mejor calidad y medidas de seguridad, se ha revisado el uso de productos de
alta calidad y de marcas aprobadas por el profesional sanitario para conseguir los objetivos de salud de nuestros pacientes. La marca elegida ha
sido disefiada integramente para obtener resultados simples pero efectivos con la calidad deseada para lograr los objetivos de salud de los
pacientes. De cualquier manera, los pacientes todavia cuentan con la opcién de elegir marcas compradas en tiendas. No obstante, le rogamos que
traiga los productos a la consulta para revisarlos con el fin de asegurarnos de que esta tomando un suplemento de calidad que le proporcionara los
resultados deseados.

QUE SE DEBE TENER EN CUENTA EN EL MOMENTO DE ELEGIR SUPLEMENTOS:

SEGURIDAD

Es importante que el profesional sanitario sepa qué suplementos y medicamentos esta tomando usted. La medicina natural, los suplementos y otros
productos pueden tener contraindicaciones con medicamentos o tratamientos recomendados por el profesional sanitario. Los suplementos
comprados en tiendas pueden contener grasas hidrogenadas, bifenilos policlorados, mercurio, aspartamo, talco, pigmentos artificiales, glutamato
monosdédico, gluten y otros componentes que pueden repercutir en su salud. En caso de que esté tomando suplementos nutritivos comprados fuera
de esta consulta, asegurese de informar al profesional sanitario.

GARANTIA DE CALIDAD
Se ha seleccionado una linea de productos con los estandares de control de calidad mas altos. Cada producto se fabrica siguiendo unas estrictas
pautas de calidad y con una supervision continua.

»  Hay especificaciones disponibles para materias primas y producto final.

» Las materias primas se entregan con certificados de andlisis.

»  Los productos se fabrican siguiendo procedimientos estandar en fabricas que son auditadas regularmente para asegurar el cumplimiento
de las buenas practicas de fabricacion.

»  Los productos son inspeccionados en cuanto se reciben para asegurar que no haya dafios, que las etiquetas sean las correctas y que
tengan buena apariencia, sabor y olor antes de ser puestos a la venta.

»  Laboratorios independientes prueban los productos para analizar la capacidad isotdnica, potencia y micro contaminacion.

NOTA ACERCA DE LAS BUENAS PRACTICAS DE FABRICACION

Las buenas practicas de fabricacion son aquellas normas establecidas por el departamento de Agricultura de Estados Unidos (United
States Department of Agriculture, USDA). Las buenas préacticas de fabricacién requieren que los productores, procesadores

y embaladores de farmacos, aparatos de uso médico, alimentos y sangre sigan unos pasos proactivos para asegurar que 0s
productos sean seguros, puros y efectivos. Las normativas de las buenas practicas de fabricacion requieren una metodologia de
calidad que permite a las empresas minimizar o eliminar casos de contaminacion y errores.

BIODISPONIBILIDAD

La linea de productos elegida para su consulta ofrece una amplia variedad de suplementos isotonicos. Las soluciones isotonicas ofrecen la
absorcion mas répida y eficaz de todos los suplementos de via oral. Los nutrientes presentes en las soluciones se absorben de manera répida y
efectiva en el torrente sanguineo y no causan malestar gastrointestinal, ya que no permanecen en el estdmago. Los productos isoténicos no son
encapsulados, por lo que no es necesario que contengan aditivos, aglutinantes, lubricantes, desintegradores o colorantes artificiales, componentes
que pueden encontrarse en los suplementos nutritivos tradicionales. Es importante tener en cuenta que no todos los suplementos estan disponibles
en forma isotonica. Algunos productos presentados en capsulas de gel ofrecen una maxima absorcion.
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INSTRUCCIONES DE USO

¢COMO SE TOMAN LOS SUPLEMENTOS ISOTONICOS?

Siguiendo las instrucciones para la administracién de cada
envase de Isotonix, vierta dos onzas de agua por cada tapén de
polvo. Siga las instrucciones de la etiqueta de cada producto o
las recomendaciones del profesional sanitario.

Plus 20z Water
(Measured in cup

to the line)

Equals One

Dose

Isotonic

One Cap Of
otonix Powder

{COMO SE CONSERVAN LOS SUPLEMENTOS?

A continuacidn se detallan algunas sugerencias sobre cdmo conservar los productos Isotonix®:

N

Mantenga Isotonix® en un lugar fresco y seco.

Mantenga Isotonix® fuera del alcance de los nifios.

Si guarda Isotonix® en la cocina, manténgalo lejos del fuego, del fregadero, de cualquier electrodoméstico
gue genere calor (cafeteras, lavavajillas, debajo de luces) y lejos de la ventana.

Si vive en una zona muy humeda, puede conservar los productos Isotonix® en el frigorifico, pero no junto

a las frutas y verduras. Esta zona tiene niveles mas altos de humedad. Tenga siempre en cuenta que la
humedad del aire se condensa rdpidamente en los objetos sacados del frigorifico. El polvo Isotonix®
absorbera esta humedad, lo que hara que se solidifique. Para evitar que esto suceda, guarde de nuevo los
productos Isotonix® en el frigorifico inmediatamente después de su uso. Otra opcidn es guardar los
productos Isotonix® en un lugar mas seco.

Cuando use Isotonix®, limpie y seque con cuidado la tapa de rosca antes de cerrar el frasco. De lo contrario,
la pequefia cantidad de humedad que quede en la tapa sera absorbida por los azlcares de Isotonix® y se
solidificara.

Cierre siempre la tapa del frasco con fuerza y trate de evitar dejarla abierta mas de unos minutos. También
puede hacer un agujero en el sello de aluminio de la tapa para evitar que entre humedad. Ademis, ila tapa
ayuda a controlar la medida de polvo!

El endurecimiento del polvo, lo que se conoce como "solidificacion", sucede cuando se expone el polvo a
grandes diferencias de temperatura en poco tiempo. Por ejemplo: guardar Isotonix® en el maletero del
coche en un dia caluroso y luego llevar el producto a una casa con aire acondicionado haria que este se
solidificara.

Si ve que el producto se vuelve pastoso, agite el frasco repetidas veces mientras se enfria. Esto ayudara

a impedir que el polvo se solidifique y forme una masa.

Para algunas personas es Util usar una cuchara o una taza de medicién limpia en vez de usar la tapa del
frasco. Las cucharas y tazas medidoras se pueden conseguir en cualquier tienda de articulos de cocina

o farmacia. Si usa una taza medidora pequefia, mida la tapa entera del frasco y marque los niveles en la taza
con un marcador.

Recuerde que el endurecimiento del polvo no afecta a la eficacia del producto. Sin embargo, hace que sea mas

dificil de usar. El endurecimiento se puede evitar si se adoptan los métodos de conservacién y uso de productos

Isotonix® mencionados anteriormente.
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Formacion para el bienestar

En nuestro compromiso con la salud de su familia, ofrecemos cursos de capacitacién para el bienestar gratuitos que

estan disponibles para los familiares y amigos de nuestros pacientes. Indique a qué cursos le gustaria asistir. Le

informaremos sobre la programacion de los cursos. Marque los cursos a los que quiera inscribirse:

Nombre

Correo electronico

Teléfono:

Cursos

___Evaluacion de la salud real
__Otros:

___Evaluacion de la salud real
__Otros:

___Evaluacion de la salud real
__Otros

___Evaluacion de la salud real
__Otros:

___Evaluacion de la salud real
__ Otros:

___Evaluacion de la salud real
__ Otros:

__ Evaluacion de la salud real
Otros:

__ Evaluacion de la salud real
__Otros:

__Evaluacion de la salud real
__Otros:

__ Evaluacion de la salud real
__Otros:

__ Evaluacion de la salud real
__Otros:

23



Lista de comprobacion de inventario diario

LA SEMANA FINALIZA EL:

Articulo Inventario | N.2 N.2 N.2 N.2 N.2 N.2 Inventario | Cantidad
inicial del | vendido | vendido | vendido | vendido | vendido | vendido | final del de
dia lun mar miér jue vie sab dia renovacion
de pedido
ADMINISTRACION DE INVENTARIO
Total de unidades vendidas Renovacion de pedido aprobado por: Fecha:

Pedido realizado por:

Fecha estimada de envio:

Pedidos especiales/Notas:

Fecha de recepcion del paquete:
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Procesos de la oficina virtual

Realizacion de pedidos

Los pacientes pueden hacer pedidos ellos mismos desde el portal web. Si cuentan con un n2 ID de paciente y se
les entrega una credencial de identificacion tal y como se muestra en este documento, podrdn acceder siempre
al portal web y realizar o modificar los pedidos desde su cuenta. Aquellos pacientes que escojan la opcién de
podido por Envio Automatico pueden recibir un descuento del 5% o 10%, si usted lo desea, usted podra asignar
ese descuentos desde su oficina virtual.

El acceso administrativo solo esta disponible mediante la oficina virtual UnFranchise. Aquellos que pueden
acceder a la cuenta de la oficina virtual pueden solicitar productos, administrar comisiones y acceder a funciones
administrativas para toda la cuenta. Para hacer pedidos siga las siguientes instrucciones:

1.

Ingrese a su oficina virtual UnFranchise en www.unfranchise.com con su n2 de Representante de Ventas y
contrasefia.
Haga clic en Pedido de servicios y a continuacion, en Pedido de productos.
a. Elija las opciones de envio.
i. Elija COSTE (su coste o si es para su inventario).
ii. Elija Sin precio el pedido se va a enviar al paciente.
b. Usted puede afiadir productos usando el codigo correspondiente o pinchando en la opcidon de
navegaciéon que le ofrece el sistema. Anada productos al carro hasta que haya terminado su pedido.
El boton Ver/Pedido en la esquina superior derecha le llevara a una pantalla donde podra verificar y
modificar su pedido. Haga los cambios necesarios y continde cuando esté listo.
c. Elijalas opciones de envio y los métodos y opciones de pago entre los que estén disponibles.
d. Colocacién de BV: El Volumen de Negocio (BV, por sus siglas en inglés) equivale a los puntos
acumulados para conseguir cheques por comisiones adicionales. Revise la colocacidn de BV con su
patrocinador Propietario de UnFranchise, ya que la colocacidn de los BV de su consulta sera Unica.

Informes y comisiones

Hay diversos informes disponibles para ayudarle a revisar los pedidos del paciente en su portal web, ver sus propios
pedidos, recibos e ingresos en su cuenta y sus comisiones. En resumen, hay dos maneras de generar ingresos. La
primera viene junto con las ganancias de ventas al por menor asociadas al movimiento de productos. Estos ingresos
son ilimitados y aumentaran cada afio, ya que cada vez se suman mas pacientes al protocolo de mantenimiento de
bienestar. La segunda forma de generar ingresos proviene de los cheques por comisiones. Cada producto tiene una
equivalencia en BV. Estos BV se van acumulando en su oficina virtual. Cuando haya acumulado las cantidades que
mostramos mas abajo, automaticamente recibird un cheque por comisiones. Esto sucede sin requisito alguno si su
estatus es "HP1". Si su cuenta ascendid al estatus de Propietario de UnFranchise calificado, aplicaran los requisitos
basicos. Consulte con su patrocinador para obtener mas informacion al respecto. Una vez que sus comisiones alcancen
de 37.755€ a 58.898€ anuales, recomendamos cambiar el estatus de la cuenta al de Propietario de Unfranchise
calificado. El siguiente cuadro resume las cantidades de acumulacién de BV y las comisiones devengadas cuando se
alcanzan esas cantidades.

Cuenta izquierda Centro de negocios 001 Cuenta derecha Comisiones recibidas
5000 (El estado HP1 puede ganar 5000 420€
hasta 58.898€ al aiio por su
3600 Volumen de Negocio (BV) 3600 210€
2400 acumulado. Consulte a su 2400 210€
1200 patrocinador sobre el estado 1200 210€

de su cuenta.

Total: 1.050€

(Una vez cerrado el ciclo el
acumulado de BV vuelven a ceroy
comienza la cuenta a acumular
nuevamente)
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Cuando se acumula la mayor cantidad posible de BV, se empieza de nuevo partiendo de cero. Nota: Si su tipo de cuenta
es Propietario de UnFranchise HP, también recibira el 100% de Volumen de Negocio (BV, por sus siglas en inglés) por
cada cuenta que patrocine. Consulte a su contacto principal para obtener mas detalles.

Lista de comprobacion del proceso de capacitacion por fases

Al dividir la implementacidn en fases, se puede ampliar la capacitacién y organizarla por etapas para que el personal
pueda aprender a integrar de manera eficaz nuevos servicios a su consulta. Esta lista de comprobacién proporciona
pautas de capacitacién personalizadas.

Proceso de implementacion y programa de capacitacion: Fase 1
Persona que recibe la
Tarea 1: Admisién del paciente Fecha capacitacion Notas
¢ Por qué creamos una cuenta de acceso?
Informacién inicial sobre bienestar
Andlisis del portal y acceso del personal
Registro del paciente
ID de acceso del paciente a la solucion
Recuperar identificacion del paciente
Tarea 2: Acompanar al paciente
Comprension de los objetivos de bienestar
Informacién para tener en cuenta
Formacion de los profesionales sanitarios
Tarea 3: Asistencia del profesional sanitario al paciente
Explicacién de los objetivos de bienestar
Preguntas para los pacientes
Opciones de recomendacion
Tarea 4: Recomendacion de constancia y seguimiento
Folletos de productos para el paciente
"Cémo tomar" Isotonix®
Preguntas més frecuentes del paciente
Tarea 5: Pedidos

Transaccion
Proveer identificacion de acceso
Registro de cambios en inventario
0 pedidos necesarios

Tarea 6: Seguimiento del paciente
Llamarlo y preguntarle "; cémo se siente?"
y "si esta usando correctamente los
productos”

Proceso de renovacion de pedido
Tarea 7: Gestion administrativa

Realizacién de pedidos y determinacion
de BV

Andlisis de rastreo de pedidos

Analisis del portal y detalles de productos
en linea

Generar recibos

Andlisis del informe de volumen de ventas

Andlisis del informe de ventas detallado

Andlisis de informes de pedidos realizados
por el paciente

Crédito en cuenta

Recursos de UnFranchiseTraining.com
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Asistencia continua y recursos disponibles
B MeetON.com: Ofrecemos sesiones regulares grabadas en www.unfranchise.meeton.com-categorias,

Market Espafia. Puede encontrar facilmente estas sesiones buscando profesionales sanitarios
internacionales, NutraMetrix o los nombres de nuestros oradores corporativos. Todas las sesiones se graban
y archivan para su posterior uso como videos de capacitacién bajo demanda. Para acceder a los eventos
retransmitidos en directo por internet o las emisiones grabadas, dirijase a www.unfranchise.meeton.com,

cree una cuenta gratuita y iempiece la busqueda! Por favor, tenga presente que cada propietario de
UnFranchise debe respetar las afirmaciones de los beneficios de productos aprobadas y especificas para
cada pais.

Herramientas y recursos diddcticos
Contamos con varias fuentes adicionales de asistencia para estimular el éxito de su cuenta de negocios y
bienestar. Tenga en cuenta los siguientes recursos o pida ayuda a un Propietario de UnFranchise.

B Descargas de la oficina virtual: Ingrese a su cuenta UnFranchise, en www.unfranchise.com. A continuacion,

en la barra de navegacién de la izquierda, haga clic en "Descargas" y luego seleccione las opciones deseadas
en la barra desplegable de la parte superior de la pagina. Desde aqui podra guardar en su ordenador el
material informativo disponible.

UnFranchiseTraining.com: Usted encontrara recursos de capacitacién adicionales en nuestro sitio web
www.UnFranchiseTraining.com y en la parte superior de la pagina seleccione "Haga clic aqui" para obtener

informacién adicional. Haga clic en el logo correspondiente a su pais para obtener informacién de asistencia.
El nombre de usuario es “Distributor” y la contraseia es “gonow.”
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Informacion acerca de la consulta y hoja de ruta

Nombre de la consulta

N.° de Propietario de
UnFranchise

NUmero de
Representante
de Ventas

Domicilio

N.° de cliente

Contrasefia

Teléfono

Fax

Asignacién estandar
de BV

Direccion web

Direccion del portal

Direccion de correo
electrénico principal

Direccién de inicio de
sesion en la oficina
virtual

Contacto principal

Contacto principal

Teléfono

Teléfono

Correo electrénico

Correo electrénico

Responsable de la toma de
decisiones

Teléfono

Contacto secundario

Correo electrénico

Teléfono

Correo electrénico

Proceso de implementac

ion y programa de capacitacion:

Lista de comprobacion del
proceso

Fecha

Asistentes

Notas

Cita inicial de 15 minutos

Reunion de propuesta

Reunion de implementacién

Configuracién de cuenta

Orientacion para el personal:

Programacion de capacitacion
de contactos claves

Programacion de analisis
trimestrales

Plan de capacitacion continua

Curso

Fecha

Asistentes

Notas
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