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Herbalife Alliance Team

Hat Home

-----------------

Manuel Distributeur

Démarrage Activité
-----

Bonjour et Bienvenue,
Nous sommes ravis de vous accueillir dans notre équipe. Comptez sur nous pour vous aider à démarrer et à réussir dans cette activité. 

Pour cela, n'hésitez surtout pas à nous contacter par mail ou par téléphone afin de vous aider dans votre affaire.  

Florent  +1   514 733 1819

Florent_lopez@hotmail.com
Skype : florent.lopez

Votre session de démarrage vient d’être réalisée et correspondait à l’examen du contenu de votre Kit de distributeur (IBP = International Business Pack), notamment :

· Votre contrat de distributeur et envoi des 2 exemplaires blancs à Herbalife, via enveloppe jointe à cet effet, exemplaires rose et jaune au sponsor, et l’exemplaire bleu pour vous.
· Votre demande de carte de VDI (uniquement en France),

· Les brochures, les photos, le DVD Bienvenue Herbalife,

· Explication de la réglette (l’estimateur de protéines) avec explications de l’IMC (Indice de Masse Corporelle) et les particularités de l’Obésité et le langage médical à éviter.

· Mise en place du programme nutritionnel offert, dans votre Kit, en fonction de vos objectifs (remise en forme, renforcement musculaire ou perte de poids) et explications sur la façon de  prendre les produits.

ETAPE 1 : PRISE DES PRODUITS ET SUIVI DISTRIBUTEUR
Afin de vous permettre de déterminer vos propres résultats, votre propre suivi avec les produits (notamment en termes d’énergie, réveil, meilleur sommeil), merci d’imprimer les pages suivantes :

· Tableau récapitulatif de prise des produits,

· Tableau de mensurations,

· Idées recettes de Shakes (joint par mail).
N’oubliez pas de vous prendre en photo, de noter votre poids et mensurations et de débuter votre programme nutritionnel.
Il conviendra d’appeler votre Conseiller personnel pour partager vos premiers ressentis et sensations avec les produits. C’est toute l’importance du Suivi-Client.
TABLEAU RECAPITULATIF DE PRISE DES PRODUITS

Votre Coach Bien Etre : Florent +1 514 733 18 19
Programme CANADA
Taille :





Poids :

Quantité de protéines journalière :

	COMMENT UTILISER LE PROGRAMME NUTRITIONNEL SHAPE WORKS
	CONTROLE DE POIDS A LA BAISSE


	MAINTIEN ET REMISE EN FORME


	CONTROLE DU POIDS A LA HAUSSE



	REPAS PLAISIR COMPLET

Manger ce que l’on aime en quantité

Raisonnable sans se priver de rien
	1 x par jour
	2 x par jour
	3 x par jour

	REPAS SHAPEWORKS

2 c à soupe de FORMULE 1

**1 c à soupe de FORMULE 3

(Portion de Formule 3 à adapter selon précisions données par réglette et correspondant à vos besoins personnalisés en protéines).

Mélanger les protéines F1 et F3 dans 250 ml de lait, jus de fruit, compote, yaourts,ou  fromage blanc….
	2 x par jour
	1 x par jour
	3 x par jour

	FORMULE 2

Complexe multivitaminé à base de 12 vitamines et de 11  minéraux

Reconstitue les stocks, donne forme et énergie, permet de gérer le stress, nettoie le tube digestif

	1 tablette matin midi et soir

	FLORAFIBRE
Complément alimentaire à base de fibres végétales

Favorise la digestion et aide à prévenir la constipation


	1 tablettes matin midi et soir

(davantage si constipation)



	ACCELERATEURS

(Pour vous donner un coup de pouce)

- Boisson THERMOJETICS

Boisson énergétique, élimine les toxines, brûle les graisses

- Complément alimentaire riche huiles de canala
Acides gras Omega 3 et 6

Garde élasticité de la peau, resserre les tissus musculaires

- Complexe minéral riche en  vitamines  et vitamine C

Régularise le métabolisme de l’eau

Diminue le phénomène de peau d’orange et la rétention d’eau

- total control
Stabilise l’appétit 

Redonne énergie et tonus

- Cell Activator

Favorise utilisation de l’énergie

Favorise meilleure assimilation des aliments + Vitamines du Groupe B

- Boisson aromatisée à l’aloé vera

Optimise la digestion, vertus calmes et apaisantes riche en fibres

	Dans de l’eau froide ou chaude, boire dans la journée 

2 c à café dans 1,5 l d’eau

Boisson énergisante  a éviter le soir pour les personnes au sommeil fragile
1 capsule matin midi et soir

1 tablette matin midi et soir

1 tablette matinée et dans l’après-midi

1 tablette matin midi et soir

1 bouchon dans verre d’eau matin à jeun et soir au coucher

Diluer  dans 1 litre d’eau

	EN-CAS RICHES EN PROTEINES

Barres aux protéines

Chocolat/noix de coco – vanille/amandes – chocolat/cacahuètes - citron


	A consommer le matin ou l’après-midi lors d’une collation



	NUTRITION CIBLEE

Herbalifeline

Acides gras essentiels en Oméga 3

Contribue au bon fonctionnement cardiovasculaire, améliore l’état des articulations et améliore la circulation en général

ROSE OX
Antioxydant – Renforce le système immunautaire, protège les cellules des radicaux libres

Thé du brésil 
Equilibre le métabolisme, favorise l’amincissement, donne du tonus, augmente la concentration et la mémoire.


	1 gélule matin midi et soir

1 tablette matin midi et soir

1 tablette/ jour 
A boire selon la  baisse d’énergie et selon les besoins

Toute la journée


Tableau de prise des mensurations 

Dates d’appel avec votre Conseiller

	JOUR


	DATE
	MESURES EN CENTIMETRES

	
	
	Poids
	Buste
	Taille
	Hanches
	Cuisse
	Bras
	Cumul

	1
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Pas de prise de mensurations le 3e jour 

	7
	
	
	
	
	
	
	
	

	15
	
	
	
	
	
	
	
	

	21
	
	
	
	
	
	
	
	

	28
	
	
	
	
	
	
	
	

	35
	
	
	
	
	
	
	
	

	42
	
	
	
	
	
	
	
	

	49
	
	
	
	
	
	
	
	

	56
	
	
	
	
	
	
	
	

	63
	
	
	
	
	
	
	
	

	70
	
	
	
	
	
	
	
	

	77
	
	
	
	
	
	
	
	

	84
	
	
	
	
	
	
	
	

	91
	
	
	
	
	
	
	
	

	98
	
	
	
	
	
	
	
	

	105
	
	
	
	
	
	
	
	

	112
	
	
	
	
	
	
	
	

	119
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


Il est inutile de vérifier votre poids tous les jours ou plusieurs fois 

par semaine sur votre balance.

Il faut prendre vos mensurations chaque semaine, car la perte de cm est

beaucoup plus significative et intéressante.

Idées Recettes Shakes

Voir recettes.

Etape 2 : DEMARRAGE ACTIVITE
Il convient à présent de remplir les premiers documents préalables au démarrage de votre activité, à savoir :

· «Buts et Projet personnels» à retourner par mail auprès de votre Sponsor et Tabulateur 48 heures après votre session de démarrage.
Ce document doit vous permettre de réfléchir à Votre Pourquoi. 
Pourquoi avez-vous signé un contrat de distributeur Herbalife ?

Qu’attendez-vous de cette activité à court, moyen et long terme.

Quelle somme d’argent voulez-vous gagner ? Le 1er mois, dans 3 mois, dans 6 mois, dans 1 an et plus ?

Quels sont vos rêves, vos envies ????

· Définir votre Planning Hebdomadaire de Travail, à retourner par mail auprès de votre sponsor et Tabulateur avec les Buts et Projet personnels.

Ce planning va servir à déterminer les moments, jours et heures que vous  allez consacrer à votre nouvelle activité Herbalife.

Mentionner (si vous êtes à temps choisi ou à temps complet), et distinguer les plages horaires consacrées à votre travail habituel, à votre famille, les repas, les loisirs, les horaires prévues pour votre activité de distributeur.

Ces 2 documents seront utiles lors de la mise en place de votre plan d’action.

Vous trouverez via ce mail les 2 fichiers correspondants :
· Buts et projets personnels,

· Planning hebdomadaire.

 

Etape 3 : FORMATION DE BASE
1) Bilan Forme & Bien-Etre
Votre formation de base va commencer par la réalisation de votre propre Bilan Forme & Bien-Etre.
Contactez immédiatement votre Conseiller personnel afin de fixer avec lui le rendez-vous téléphonique approprié pour effectuer ce bilan, qui vous permettra de comprendre notre principal outil de vente et déterminer vos propres besoins nutritionnels.
2) Liste de connaissance
· Commencer maintenant à établir votre liste de connaissance,

· Et à l’aide du «Script pour aborder sa liste de connaissance», contacter votre liste afin de fixer des rendez-vous téléphoniques pour les informer de votre nouvelle activité et leur proposer un bilan forme et bien être qui leur permettra de vous donner leur avis.

Rappelez-vous : votre sponsor vous aide à réaliser vos premiers bilans, en conversation à 3, jusqu’à ce que vous soyez formé(e) pour le faire seul(e).

3) Audios-Vidéos
Maintenant, ne tardez pas à débuter cette formation de base via ces audio-vidéos, à télécharger, qui vont vous permettre d’acquérir vos premières connaissances sur :

. Notre activité et la société Herbalife,

. Le contexte nutritionnel,


. Les produits de nutrition interne et externe, 


. Le client avec le programme long terme, le suivi et la fidélisation du client,


. Le Plan d’Action Total avec le bilan et le soin du visage,


. Les outils et votre plan de vente,


. La formation de base du recrutement,

Ecoutez chaque vidéo attentivement et prenez un maximum de notes. Ayez un cahier que vous allez réserver aux notes prises en formation.
A la fin de chaque vidéo, une question simple est posée. 
Il conviendra alors de donner la réponse par mail au sponsor ou Tabulateur, avant de passer à la vidéo suivante et ainsi de suite.

A chaque formation écoutée, les documents, modèles et scripts vous seront communiqués par mail ou téléchargement sur Serveur.

Pour une meilleure lisibilité des vidéos
Cliquez ici : Télécharger VLC Media Player
Les vidéos suivantes, que vous allez télécharger, vont vous apporter les premières connaissances sur les compétences de base qu'un distributeur se doit de maîtriser.

FORMATION AUDIO-VIDEOS  étape par étape   

A visionner dans l’ordre et envoyez vos réponses  a votre sponsor  

DEMARRAGE ACTIVITE

VIDEO 0 - ACTIVITE :

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFvideo1activite.wmv


COMPETENCE 1 = ETRE UN MODELE DE CONSOMMATEUR
VIDEO 1 – CONTEXTE NUTRITIONNEL

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence1video1.wmv
VIDEO 2 – NUTRITION INTERNE

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence1video2.wmv
VIDEO 3 – NUTRITION EXTERNE

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence1video3.wmv
VIDEO 4 – LE CLIENT – SUIVI CLIENT

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence1video4.wmv
COMPETENCE 2 = DEVELOPPER UNE BASE DE CLIENTS

VIDEO 1 = CONCEPT DU PLAN D’ACTION TOTAL (PAT)

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence2video1PAT.wmv
VIDEO 2 = BILAN FORME ET BIEN ETRE

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence2video2BILAN.wmv
VIDEO 3 = SOIN DU VISAGE

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence2video3SOIN.wmv
VIDEO 4 = OUTILS ET PLAN DE VENTE

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence2video4OUTIL&PLAN.wmv
COMPETENCE 3 = DEVELOPPER UN RESEAU DE DISTRIBUTEURS

VIDEO 1 = INFORMATIONS DE BASE POUR RECRUTER

http://hathome.ntic-edition.com/ftp/MJFcompetence3video1BASES.wmv
A l’issue de chaque compétence visionnée, vous recevrez par mail

l’ensemble des documents, modèles et scripts correspondants.
Etape 4 : SUPPORT ET COACHING
Chaque semaine, des modules de formation, perfectionnement et entraînement aux divers aspects de notre activité Vente et Recrutement sont à votre disposition.

Ces sessions ont lieu par téléphone, sur un numéro de téléphone fixe, avec code spécial, et  visent notamment à :

· avoir une connaissance plus approfondie de nos produits,

· connaître le concept du Plan Total et ses étapes,

· savoir conduire un bilan forme et bien être,

· réaliser un script de vente ou une enquête téléphonique,

· maîtriser le suivi client,

· réaliser le soin conseil du visage,

· connaître les bases du recrutement à mettre en place.

Enfin des Focus adaptés à votre engagement sont proposés 

Vous trouverez ci-après les modalités de ce programme de Formation à Distance ainsi que le calendrier des formations.

PLANNING DES FORMATIONS

CONFERENCES – ATELIERS ET FOCUS

PROGRAMME 2007

Voici l’ensemble des modules de formation que tout distributeur suivra en fonction de son niveau d’engagement et de ses objectifs et motivation.

Groupe 1 : FORMATION "APPRENTISSAGE"

Des conférences permettent à tout distributeur, débutant ou non, d’apprendre et/ou de se perfectionner aux techniques de vente avec le PAT (Plan d’Action Total), ou nos connaissances sur notre gamme de nutrition interne, à savoir :

Conférences

- Savoir conduire un bilan à domicile,

- Comment réaliser un soin du visage à domicile,

- Formation produits

Le Focus Groupe "Apprentissage" pour tout distributeur sera scindé en 4 appels sur 1 mois. Il vise à passer à l’objectif suivant.

Appel 1 = Puissance de la vente au détail

Consommation personnelle, importance de la commande de produits complémentaire, construire son histoire personnelle, Concept des 3 P, le Marketing multi-niveaux.

Appel 2 = Tirer le meilleur parti des outils de vente

Votre but : avoir et fidéliser 20 à 30 clients avec la méthode du Plan Total,

Les outils de vente et le Plan de Vente.

Appel 3 = Gérer les objections de vente au détail

- le suivi client et documents à remettre au client,

- Comment gérer les objections et obtenir des références.

Appel 4 = Position Superviseur : Etre ou ne pas être

- Les types de revenus cumulables,

- Les avantages du superviseur,

- Comment se qualifier superviseur.

Groupe 2 : FORMATION "PRODUCTEURS"

Des ateliers pour tout distributeur débutant ou non afin de se perfectionner sur nos techniques en s’entraînant par le biais de jeux de rôle.

Enfin, un atelier Questions/réponses sur les astuces "vente et  client" est également prévu. A vous d’en user et d’en abuser en posant vos questions via l’adresse mail prévue à cet effet : infos@well-street.com
Ateliers

- Entraînement au bilan par téléphone,

- Entraînement au script de vente et enquêtes par téléphone,

- Astuces de vente, Suivi client et Références.

Le Focus Groupe "Producteurs" sera uniquement disponible sur inscription préalable et engagement d’assiduité et de participation.

Toute information à cet effet sera communiquée à chaque participant inscrit.

Ce Focus Groupe "Producteurs" organisé sur 4 appels par mois a pour objectif principal d’aider le distributeur à construire sa base de 20 clients et de réaliser 2500 PV par mois.

Il vise également à permettre à tout distributeur d’atteindre l’étape suivante.

Au cours de ce Focus seront évoqués les thèmes suivants :

- Construire : attitude, confiance, état d’esprit,

- apprendre les bases, les concepts et les techniques liés à cette affaire,

- apprendre comment accroître son business vente et recrutement pour réussir,

- apprendre la discipline, les bonnes habitudes de travail, l’état d’esprit positif,

- apprendre à s’employer soi-même,

- construire son leadership,

- Comment tirer profit de la position de superviseur.

Appel 1 : 

- Confiance personnelle sur les produits,

- Pourquoi la vente au détail est importante,

- Pourquoi le recrutement est primordial,

- Les outils d’affaires à mettre en place.

Appel 2 : Les bases de votre affaire

- Importance capitale du suivi client / objectif de créer une relation long terme avec le client,

- Le plan d’action au quotidien pour construire sa base clients et distributeurs,

- la maison des 2500 PV,

- les méthodes de publicité,

( Invitation des participants à commenter leurs résultats vente

Appel 3 : 

- Momentum,

- Sponsoring / parrainage,

- Plan d’action,

- Coaching Equipe,

( Invitation des participants à commenter leurs résultats vente

Appel 4 :

Plan Marketing Herbalife et la manière d’utiliser l’escalier pour atteindre l’étape supérieure

( Invitation des participants à commenter leurs résultats vente

Groupe 3 : FORMATION "CONSTRUCTEURS"

Groupe destiné aux distributeurs pour apprendre comment réaliser chaque mois 2500 PV et construire un réseau de Superviseurs pour percevoir les Royalties.

Dans ce Groupe, des vidéos de recrutement sont à disposition

Ainsi que des Entraînements aux Scripts 0 et 1 ainsi que Trame 2

Le Focus Groupe "Constructeurs" sera uniquement disponible sur inscription préalable et engagement d’assiduité et de participation du distributeur.

Toute information à cet effet sera communiquée à chaque participant inscrit.

Focus Groupe "Constructeurs" = 2 appels par mois.

Plan action recrutement et statistiques

( Les statistiques Vente et Recrutement des participants seront analysées et commentées. 

Infos diverses

En période de vacances scolaires ou lors d’évènements nationaux ou Internationaux, des modifications sur le calendrier pourront intervenir : ateliers conférences supprimés ou déplacés.

IMPRIMEZ LE CALENDRIER DES FORMATIONS

FORMULAIRE D’ENREGISTREMENT

Nom : 

Prénom :

Adresse : (rue, ville, code postal, pays)

Tél : 

E-mail :                                             

N° ID Herbalife : 

Nom & Tél. du Sponsor : 

Nom & Tél. du TABULATEUR : 

Activité Herbalife à Temps Partiel  FORMCHECKBOX 
 ou Temps Complet  FORMCHECKBOX 

Sur quel appel vous- engagez-vous ? 

 FORMCHECKBOX 
 Focus Formation "Distributeurs" (Engagement 4 appels sur 1 mois)

 FORMCHECKBOX 
  Focus Groupe "Producteurs" (Engagement 4 appels sur 1 mois – Plan de 90 jours)

 FORMCHECKBOX 
  Focus Groupe "Constructeurs" (Engagement 2 appels sur 1 mois – Plan de 180 jours)

CONDITIONS ET AGREMENT

NOTE: Tous les participants doivent être Distributeurs du Groupe HAT HOME (Groupe Rivillon et Well-Street Team) 

Conditions pour participer à l’appel du Focus Groupe Apprentissage :

*Distributeur – Niveau 0 à 400 PV

Conditions pour participer à l’appel du Focus Groupe Producteurs:

*Etre Distributeur ou Superviseur engagé dans un plan sérieux de 90 jours  - Niveau 400 à 1.000 PV

Conditions pour participer à l’appel du Focus Groupe Constructeurs : 
*Etre Superviseur constructeur d’affaires actif, utilisant le système Internet et  engagé dans un plan

TRES SERIEUX de 180 jours 

En signant cet agrément:

*j’accepte et remplis les conditions ci-dessus. 

*je m’engage à être présent sur chaque appel. (2 jokers d’absence par trimestre).

*je m’engage à remplir mes statistiques chaque semaine afin de bâtir des fondations solides et les envoyer au sponsor chaque dimanche avant 18h

*je m’engage sur 4 semaines vis-à-vis de moi-même et du groupe pour donner à mon affaire la meilleure opportunité de réussir. 

DATE : 

VEUILLEZ COMPLETER CE FORMULAIRE ET L’ADRESSER PAR EMAIL A VOTRE COACH.
	CONFERENCES DE LEADERSHIP – 01 72 76 37 99

	TABLEAU GENERAL - 2007


FORMATION DE BASE (Voir Manuel de démarrage)

	AUDIOS-VIDEOS SUR LES 3 COMPETENCES REQUISES

	PRESENTATION ACTIVITE
	Rôle du Distributeur – la Société Herbalife

	COMPETENCE 1
	Contexte nutritionnel, Produits de nutrition Interne et Externe – Client Long Terme – Suivi et Fidélisation Client

	COMPETENCE 2
	Concept du PAT – Etapes – Bilan – Soin du Visage – Outils et Plan Vente

	COMPETENCE 3
	Bases du Recrutement – Plan Action


GROUPE 1 - FORMATION APPRENTISSAGE
	JOUR
	SPEAKER
	CODE
	CONFERENCE
	HORAIRE

	Lundi
	Marijo Rivillon
	0314#
	FOCUS GROUPE DISTRIBUTEURS
	20h30 – 22h00


	Mardi
	Claire Manchon
	0314#
	Etapes du PAT - Savoir conduire un bilan en RV à domicile
	20h30 – 21h30

	Mercredi
	Karine Duquesne
	0314#
	Etapes du PAT – Comment réaliser un soin du visage à domicile
	20h30 – 21h30

	Jeudi
	Jerry Bouin
	0314#
	Formation Produits de Nutrition Interne
	20h30 – 21h30


GROUPE 2 - FORMATION PRODUCTEURS
	JOUR
	SPEAKER
	CODE
	CONFERENCE
	HORAIRE

	Mardi
	Aurore Grenard
	0314#
	Entraînement – Réaliser un bilan par téléphone
	21h30 – 22h30

	Mercredi
	Aurore / Marijo
	0314#
	Entraînement – Script de Vente ou Enquêtes téléphoniques
	21h30 – 22h30

	Jeudi
	Brigitte Amar
	0314#
	Atelier – Astuces de Vente / Suivi -Fidélisation Client
	21h30 – 22h30


FOCUS GROUPE PRODUCTEURS
	FORMATION SOUMISE A INSCRIPTION ET ENGAGEMENT

	1 APPEL PAR SEMAINE ET ANIME PAR FLORENT LOPEZ, GET TEAM en direct du Canada

	Toutes les informations sur Jour et Heure de l’appel ainsi que le Code seront communiqués aux participants


FOCUS GROUPE CONSTRUCTEURS
	FORMATION SOUMISE A INSCRIPTION ET ENGAGEMENT

	2 APPELS PAR MOIS ET ANIME PAR Janluc RIVILLON, Milionnaire Team

	Toutes les informations sur Jour et Heure de l’appel ainsi que le Code seront communiqués aux participants


Etape 5 : VOTRE ACTION
1) Histoire personnelle

Il convient à présent d’écrire votre histoire personnelle concernant vos résultats avec les produits, le business et les premiers gains obtenus.

Des modèles seront mis à votre disposition.

Ceci dans le but de vous apprendre à savoir vous exprimer en termes de résultats.

4) Plan personnel d’Action et de Construction

Enfin, cette partie de coaching se terminera par la mise en place de votre plan d’action et de construction personnels, réalisé en conversation à 3 avec vos sponsor et tabulateur.

Le plan d’action vise à déterminer :

· vos objectifs, 
· le choix de 2 à 3 outils à mettre en pratique sur 90 jours, 
· la mise en place de votre planning d’action hebdomadaire et quotidien

· et d’avoir une cohérence de son plan par rapport au budget, au temps disponible et à ses objectifs.

Etape 6 : INFORMATIONS DIVERSES

Equipement informatique et téléphonique

· Vérifier votre équipement téléphone et informatique.

ADSL et Internet en illimité.

· Téléphone au moindre coût.

Notre activité comportant beaucoup de téléphone, rechercher le meilleur forfait téléphonique adapté à vos besoins. (forfait adapté ou les box….)

· Procéder aux services conforts de France Télécom 1014 (appel à 3, signal d’appel, la présentation du numéro) 

Important pour les conversations à 3 avec vos premiers clients, distributeurs…..

Disposer d'un agenda et noter les RV avec votre Conseiller, les ateliers, conférences, les formations diverses Herbalife, vos rendez-vous, les suivi-clients…….. 

· Ouverture d’un compte bancaire avec carte de paiement différé.

· Outils internet et bureautique :


. Windows Live Messenger ou skype

. Adobe Acrobat Reader,  Windows Mediaplayer, Winrar, Roboform, Skype, Word (Pack office)

. Sites herbalife : 

www.herbalife.com – www.herbalifecentral.com www.myherbalife.com 
  www.hbn.com
-
HOT LINE HERBALIFE

Pour obtenir toutes les informations : Distributeurs – Evènements en direct, inscrivez-vous sur la Hot Line d’Herbalife afin de recevoir chaque semaine la newsletter correspondante.

Pour cela, il suffit d’aller sur le site www.herbalifecentral.com , de cliquer sur Code Pin pour le créer, via le numéro ID (N° contrat Herbalife) 

Votre Code Pin vous sera communiqué par mail.

Bien vérifier ensuite informations personnelles notamment votre adresse mail pour recevoir les newsletters d’Herbalife.

La Hot Line est disponible pour tout distributeur 

dès enregistrement de votre contrat

Lien pour Inscription site de commandes en ligne
http://www.myherbalifeshop.eu/FR/web/site/home/Home.asp
-
www.vistaprint.fr : ce site vous permettra d’obtenir des cartes visite (business, produits) – Les cartes sont gratuites, vous ne payez que les frais de port.

· Importance du Conseiller personnel

Enfin, n'hésitez pas à le contacter chaque semaine pour faire le point. 

Son rôle sera de vous guider et de vous aider à construire votre affaire.

Bien entendu, la clé de la réussite passe par la formation, par l’envie d’apprendre ce nouveau métier et donc d’être, durant les 6 prochains mois, 

au contact de votre sponsor et des personnes 

qui ont du succès et engagés dans leur activité Herbalife.

