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Herbalife Alliance Team

Groupe Well-Street
-----------------

Manuel Du Distributeur

Suivi Activité
-----

Bonjour,

Vous avez démarré votre nouvelle activité de Distributeur Indépendant.

Vous allez apprendre, au cours des prochaines semaines, comment devenir un Coach Personnel en Bien-Etre.

Voyons ensemble ce que vous avez déjà réalisé :

Récapitulatif des 1ères étapes

· Vous avez signé votre contrat et l’avez envoyé à Herbalife et votre Sponsor,

· Vous avez commencé à prendre les produits et vous notez vos résultats à l’aide des tableaux de Suivi Produits du Manuel de Démarrage,

· Vous avez rempli vos buts et objectifs, planning de la semaine et renvoyé le tout à votre sponsor, par mail.
Si ce n’est pas encore fait, merci de les remplir et les renvoyer à votre sponsor, cela nous sera utile pour mettre en place votre plan d’action personnel,

· Toutes les modalités pour Accès au Site Portail NeoBizCenter ont été accomplies,

· Votre propre bilan Forme & Bien-Etre a été réalisé avec votre sponsor.

Si ce n’est pas encore le cas : contactez-le pour fixer un rendez-vous.

Concernant votre formation

· Vous êtes en train de regarder les vidéos de formation de base,

· Vous avez reçu le calendrier des Formations de la semaine,

· Vous êtes en train de suivre les diverses conférences et Focus qui vous sont proposés chaque semaine.

Il convient à présent de préparer et suivre votre action au quotidien, étape par étape.
Aidez-vous de la Fiche Suivi Distributeur, reçue par mail,  

Et cochez au fur et à mesure chaque étape accomplie.

Sinon, pour toute question, merci de vous rapprocher de votre sponsor.
SOMMAIRE DES DOCUMENTS 

· Fiche Suivi Distributeur/Superviseur,
· Modèles de commande complémentaire,
· Modèle d’Histoire Personnelle,
· Formation à distance 
(contenant la liste des documents, modèles et scripts à personnaliser,
· Modalités du Plan d’Action à mettre en place,

· Tableau Analyses outils de prospection

· Tableau Statistiques Vente avec le PAT,
MODELE COMMANDE MINIMUM POUR DEMARRER

BILANS + COCKTAIL INAUGURATION

Nutrition Interne (pour Cocktail Inauguration)
(Parfum protéine au choix)

	REFERENCES
	PRODUITS
	POINT VOLUME

	0141
	Formule 1 Vanille
	23,95

	0143
	Formule 1 Fraise
	23,95

	0142
	Formule 1 Chocolat
	23,95

	0258
	Barres protéinées Vanille
	7,70

	0259
	Barres protéinées Chocolat
	7,70

	0048
	Graines de soja
	10,95

	0106
	Thé 100 gr
	34,95

	TOTAL
	
	132,45 PV soit 184 €


Littérature
	REFERENCES
	PRODUITS
	PRIX

	6240 (10 ex) x 1
	Catalogue produits
	4,65 €

	6767 (10 ex) x 1
	Bilans forme & bien être
	10,30 €

	6671 (10 ex) x 1
	Livrets Personnel d’Evaluation
	15,01 €

	TOTAL
	
	29,96 €


	TOTAL COMMANDE
	PV = 132,45 PV
	PRIX = 220 € environ


MODELE COMMANDE MINIMUM 400 PV A 30 % DE REMISE

SOIN DU VISAGE + COCKTAIL INAUGURATION

Nutrition Externe (pour soin du visage)

	REFERENCES
	PRODUITS
	POINT VOLUME

	2516
	Crème de Nuit
	34 PV

	2518
	Gel Contour Yeux
	22 PV


	3519
	Masque Purifiant
	20 PV

	0901

ou 0902
	Programme Peau sèche/grasse

Lait/Tonique/Crème de jour
	46 PV

	0307
	Crème Skin Activator
	40 PV

	2890
	Gel Crème Radiant C
	22,50 PV

	0493
	Savon liquide
	12,95 PV

	TOTAL
	
	197,45 PV


Nutrition Interne (pour Cocktail Inauguration)
	REFERENCES
	PRODUITS
	POINT VOLUME

	0141
	Formule 1 Vanille
	23,95

	0143
	Formule 1 Fraise
	23,95

	0142
	Formule 1 Chocolat
	23,95

	0258
	Barres protéinées Vanille
	7,70

	0259
	Barres protéinées Chocolat
	7,70

	0048
	Graines de soja
	10,95

	0106
	Thé 100 gr
	34,95

	TOTAL
	
	132,45 PV


Littérature
	REFERENCES
	PRODUITS
	PRIX

	6240 (10 ex) x 1
	Catalogue produits
	4,65 €

	6767 (10 ex) x 1
	Bilans forme & bien être
	10,30 €

	6671 (10 ex) x 1
	Livrets Personnel d’Evaluation
	15,01 €

	6663 x 1
	Sets de présentation
	1,61 €


	6661 (20 ex) x 1
	Fiches beauté + Parrainage
	4,96 €

	6665 (20 ex) x 1
	Dépliants 1 2 3
	1,92 €

	TOTAL
	
	38,45 €


	COMMANDE PERS0NNELLE

72 PV AU CHOIX
	PRODUITS
	POINTS VOLUME

	0025
	Boisson Aloe Vera
	17,50

	0027
	Acides Gras
	3,70

	0050
	Thermo Complete
	30,95

	0065
	Herbalifeline
	25,75

	0104
	Cell Activator
	20,50

	0124
	Guarana
	14,15

	0125
	Cell U Loss
	15,75

	0205
	Vegetace
	18,00

	0257
	Thé parfum Pêche
	19,95

	TOTAL
	
	


MODELE HISTOIRE PERSONNELLE

(Produits et Business)

Pour établir son histoire, c’est simple, il suffit de préciser :

· Ce que vous faites ou ce que vous faisiez avant (activité professionnelle)

· Votre pourquoi – c'est-à-dire : ce que vous cherchiez à ce moment là

· ce que vous avez trouvé

· les résultats produits pour les avoir essayés

· Votre décision de faire connaître les produits,

· Ce que vous gagnez.

3 sortes d’histoire :

- celle que l’on raconte lorsqu’on assiste à des séminaires ou des JDF Herbalife,

- celle que l’on raconte à l’extérieur suite badge ou pour les personnes intéressées par les produits,

- celle que l’on raconte à l’extérieur suite badge ou pour les personnes intéressées par le business,

Voici modèles d’Histoires de Distributeurs

Histoire Herbalife

Je m’appelle ……………….., j’ai 30 ans, 2 enfants en bas âge.

Au chômage depuis Mai 2005, je cherchais à travailler de chez moi pour pouvoir être plus présente pour ma famille. 

En décembre et sur Internet,  j’ai découvert l’activité Herbalife.

J’ai commencé par prendre les produits et très rapidement, j’ai retrouvé plus d’énergie, un meilleur sommeil et au passage, j’ai perdu 2 kilos.

En janvier, j’ai commencé à développer une base de clients, et après avoir réalisé 8 bilans, j’ai eu mes 7 premiers clients et 1000 € de chiffre d’affaires.

(Suite Histoire personnelle)
Histoire suite contact divers

Je m’appelle……………….., j’ai 51  ans, marié, 3 enfants et j’habite …………..

Je suis Fonctionnaire et je recherchais une activité depuis mon domicile pour avoir des revenus complémentaires. 

En décembre dernier et sur Internet, j’ai découvert une activité de marketing direct dans le Bien Etre et les produits naturels.

J’ai commencé par prendre leurs produits de remise en forme et très rapidement, j’ai retrouvé beaucoup d’énergie et en 2 mois, j’ai déjà perdu 6 kilos et 20 cm sur tout le corps.

Si intérêt pour les produits : Je suis un Coach personnel en Bien Etre et j’offre à toute personne un bilan nutritionnel gratuit et sans aucun engagement.
Cela vous intéresse ? (Si intérêt prendre ses coordonnées pour la rappeler)

Si intérêt pour business : Je suis un Coach personnel en Bien Etre et je développe ma base de clients en offrant à toute personne un bilan nutritionnel gratuit.

Et de cette façon, par ex. avec 2 heures de travail et de chez moi, j’ai réalisé ………..€ de chiffre d’affaires, soit ………€ de l’heure.

Si cela l’intéresse : lui demander de visiter site Internet (voir sponsor) et remplir un questionnaire

Et prendre coordonnées et adresse mail pour envoyer le lien.
Formation à Distance
Liste des Documents et Vidéos 

disponibles sur le Site Portail NeoBizCenter
1- Démarrage activité

2- Compétence 1 : Les produits et le client

3- Compétence 2 : Développer une base clients

4- Compétence 3 : Développer un réseau de distributeurs

5- Le plan d’action et de construction

6- Informations nutrition et divers

Etape 1 : DEMARRAGE ACTIVITE
1) Vidéo Activité (Lien Manuel de démarrage)
· Rappel des 3 compétences à maîtriser,

· Mission d’Herbalife,

· Rôle du Distributeur,

· Evènements et formations

2) Manuel de démarrage
· Informations de base,

· Buts et projet personnel (Rivillon ou Well-street Team)

· Planning hebdomadaire,

· Liste de connaissance

· Script pour aborder liste de connaissance

· Informations diverses

Etape 2 : COMPETENCE 1 : LES PRODUITS ET LE CLIENT
1) Vidéos Formation
· Le contexte nutritionnel,

· Les produits de nutrition interne,

· Les produits de nutrition externe,

· Le client (programme long terme, suivi client, fidélisation et rétention du client)

2) Documents
a) Dossier Distributeur : Suivi client/
· Tableau de prise des produits

· Tableau de prise des mensurations

· Idées recettes

· Audio suivi client (Bibi Vasselle)

· Informations suivi client =

- Diaporama Client Long Terme

- Manuel du Client Long Terme

- Dossier Suivi Client

b) Programmes nutritionnels et Tarifs

· Les programmes nutritionnels + programmes minceur,
· Lien Fiches Produits,

· Table de poids,
· Tarif nutrition interne,

· Tarif nutrition externe,

· Facture client

Etape 3 : COMPETENCE 2 : BASE DE CLIENTS
1) Vidéos Plan d’Action Total (liens sur Manuel Démarrage ou par mail)
· Concept du Plan d’Action Total,

· Vidéo Réaliser un bilan à domicile ou par téléphone,
· Vidéo Livret Personnel d’Evaluation (RV avec Marjorie CHAPOUTOT)
· Vidéo Déroulement d’un soin du visage,
· Vidéo RV Soin du visage (RV avec Cathy MULLER)
· Vidéo Présentation du Book Plan Total (A venir)
· Vidéo Outils PAT et Plan de Vente
2) Documents PAT ET VENTE
a) Dossier de base PAT

· Book du Plan Total (Livre de présentation qui se trouve dans le Kit de distributeur)

· Les Etapes du Plan d’Action Total
· Les Outils du Plan Total
· Comment remplir un bilan réalisé à domicile
· Comment remplir un LPE (Livret Personnel d’Evaluation)
· Comment réaliser un Soin du visage
· Modèles de Bilan et LPE numérisés
b) Prospection PAT

· Modèle urne Bilan

· Modèle urne Soin
· Modèle coupon urne Bilan
· Modèle coupon urne Soin
· Modèle coupon urne Découverte
· Modèle coupon élastique Bilan
· Modèle coupon élastique Soin
c) Prospection Vente
· Modèle Affichette à languettes,
· Modèle Tract Petit déjeuner
d) Scripts et Outils de vente

· Manuel de la Vente =
· Script pour aborder sa liste de connaissance,

· Script pour déposer urne chez le commerçant,

· Scripts pour prendre RV suite urne, contact direct, Internet…,
· Fiches récapitulatives pour réaliser Bilan (à domicile, par téléphone)
· Programmes perte de poids ou remise en forme,
· Enquêtes Bien-Etre & Nutrition Rue et Annuaire + Réponses aux Objections
3) Club Clients
· Déroulement club clients ou soirée bien-être,

· Modèle invitation élastique Bilan,

· Modèle invitation élastique Soin,

· Explications modalités Invitation Elastique

· PowerPoint de présentation Soirée Bien-Etre

Etape 4 : COMPETENCE 3 : RESEAU DE DISTRIBUTEURS
1) Vidéos
· Recrutement - Bases,

· Recrutement – Générateur de Prospects/Neobizcenter
· Recrutement – Plan de recrutement
· Script 0

· Script 1

2) Documents

· Manuel du Recrutement =
· Script 0,

· Script 1,

· Trame 2 (Conversation d’affaires)

· Session de démarrage du nouveau distributeur

3) Outils de recrutement
· Enquête Tel pige journaux,

· Enquête Tel  et Rue recrutement,

· Affichette à languettes Recrutement,

· Tract Business,

· Tract de poche Vente et Recrutement
Etape 5 : PLAN D’ACTION ET DE CONSTRUCTION
1) Vidéos (A venir)
· Pourquoi et comment mettre en place un plan d’action

· Précisions sur notions du travail, rôle du sponsor, l’engagement, l’inspiration, la constance…

· Gestion Comptabilité

2) Documents

· Mail Trame RV Banque après IBP

· Analyse Outils Prospection
· Tableau de Statistiques PAT VENTE

· Coaching Superviseur

· Tableau de Statistiques Recrutement

Etape 6 : INFORMATIONS DIVERSES
· Infos diverses,

· Newsletters AMAC,
· Infos produits,
· Infos diverses recrutement et marketing de réseau,
· Infos Diverses,

· Livres de développement personnel conseillés,

· Dossier David Beckham,

· Règlement publicité Herbalife

ACTIVITE DE DISTRIBUTEUR
COMMENT S’ORGANISER SUR PAPIER ET ORDINATEUR ?

Organisation Ordinateur

Créer un dossier HERBALIFE sur votre disque dur 

Enregistrer les dossiers par exemple en suivant le plan de formation

Et y insérer tous les documents correspondants.

Exemple

· Manuel de Démarrage,
· Manuel de Suivi Activité (Coaching Distributeur - Plan d’Action
· Compétence 1 (Infos produits et Dossier Suivi Client),

· Compétence 2 (Manuel de la Vente + PAT et Outils de Vente)
· Compétence 3 (Manuel du Recrutement et Documents processus Neo)
· Informations diverses

Concernant Organisation Papier

· Ne pas oublier de mettre le Book Plan Total (Livret de Présentation qui était dans votre kit de distributeur) dans un porte-vues qui vous servira lors de tout rendez-vous en dans le cadre du Plan Total (bilan – soin – présentation activité)

Il convient également d’imprimer les documents principaux et les classer dans des portes-vues :

· Manuel de Démarrage + Manuel de Suivi Activité

· Manuel de la Vente,

· Manuel du recrutement

Et y insérer tous les scripts de la vente et du recrutement, le cas échéant 
(Gain de temps pour réaliser vos rendez-vous par téléphone).
PLAN D’ACTION ET DE CONSTRUCTION

Vous êtes en train ou avez suivi le processus de formation via les vidéos et les Ateliers/Conférences et Focus mis à votre disposition.

Il est temps à présent de mettre en place votre propre plan d’action et de construction.

Contactez votre sponsor pour fixer ce prochain rendez-vous, réalisé soit avec votre sponsor habilité ou en conversation à 3 avec le Tabulateur.

Pourquoi et Comment mettre en place un plan d’Action ?
Un plan d’action est mis en place pour déterminer et respecter nos objectifs, nous donner de bonnes habitudes de travail, avoir une certaine discipline dans notre activité indépendante, déterminer notre engagement, la viabilité de notre entreprise ……..
Mise en  place du Plan d’Action

· Déterminer ses objectifs,

· Choix des outils,

· Suivre notre action hebdomadaire et quotidienne,

· Priorité à la vente et à l’équilibre dans le recrutement,

· Plan de Vente / Recrutement : 80/20 – 50/50 – 20/80

· Cohérence du plan : budget, temps, objectifs….

Dans le cadre de votre activité au quotidien, une carte bancaire à paiement différé est recommandée, car elle vous permet de commander des produits, vous donner toute latitude de vendre, et récupérer votre investissement avant même que le prélèvement de votre carte bancaire soit effectué.
Pour cela, un RV avec votre banquier est souvent nécessaire, ne serait-ce que pour lui présenter votre affaire.
Vous trouverez en pièce jointe : la trame RV AVEC LE BANQUIER
Ensuite, une fois le plan d’action mis en place, il faut vous mettre en action et analyser votre activité au quotidien.

Pour cela, vous avez des tableaux ci-après évoqués à votre disposition.
ANALYSE ACTION AU QUOTIDIEN

Pour vous aider à analyser et booster votre action au quotidien, vous trouverez ci-joint divers tableaux d’analyses de vos outils.
Tableau Analyse Outils Prospection qui vise à mettre en avant :
 

- votre maîtrise des compétences de base requises dans notre activité via la répétition de vos actions et la régularité dans le programme de formation,
- le choix des outils que vous avez choisis pour mettre en place votre campagne de prospection,

- et analyser votre action au quotidien.

 

Ce tableau analyse une semaine de travail.

Vous avez au bas de ce tableau 4 onglets : 1 par semaine.

Et le dernier onglet : concerne un récapitulatif de votre action au cours d'un même mois.

 

L'analyse de votre action se fera également à l'aide du Tableau Statisques Plan Total - que vous trouverez en pièce jointe.
Qui lui va mettre en avant votre action vente :

· Nombre de présentations effectuées (bilan, soin),

· Nombre de références obtenues,

· Nombre de nouveaux clients,

· Chiffre d’affaires réalisé,

· Nombre de renouvellement clients et chiffre d’affaires.

Ce tableau excel analyse votre action tout au long de l’année.

Il y a un onglet pour chaque mois.
Remplissez ces 2 tableaux et envoyez les chaque semaine à votre sponsor (ou Tabulateur) pour mettre en avant vos points forts et vos points faibles, afin que celui-ci puisse vous aider à augmenter votre potentiel et atteindre vos objectifs.
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