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CATHYETRENÉMULLER
,

DistributeursIndépendantsHerbalife : 20ansd

'

expérience
Quelestvotreparcourset comment
enêtes-vousarrivésà embrasser
cettecarrière ?

René : AprèsunBacdecomptabilité ,

j'

ai

travaillédansla banque ,

comme
commercial .

J' aimaisêtreaucontactdesclients
,

développerunerelationdeconfianceavec
eux

,

enprivilégiantle service et l

' intérêtdu
client

, pourmoile meilleurmoyende
le

fidéliser. Augrédesmutations
et demon

avancement
,

montravaildevenaitdeplus
enplusadministratif

et pesant .
C' est là que

j'

ai rencontrémonsponsor ,

venudes
Etats-Unis . Aprèsavoirassistéà une
présentation

,

j'

ai suiviunprogrammequim'
a

aidé
à perdreles6 Kgquej'

avaisprissuite
à

l

' arrêtdusportdehautniveau . L

'

efficacitésurmaformea généréun
enthousiasmecommunicatif : trèsvite

je

mesuis
constituéuneclientèledansmon
entourage .

J' ai simultanémentcommencé à bâtir
uneéquipededistributeurs

,

avecl

'

objectif
dequittermonemploi le plusvitepossible ,

cequeje

réalisaiunanplustard.
Cathy : Aprèsquatreannées
universitaires

,

sansdiplôme ,

je

n' avaispasde
grandesperspectives .

J' ai toujoursvouluêtreà

moncomptemaislesbanquesnesuivent
pasunejeunefemmesansexpérience et

sansgaranties . Lorsqu' unamim' a parlé
desproduitset del

' affaireHerbalife
,

j'

ai

HERBALIFE.
Nutritionfora botterlife :

4110

Cathyet RenéMuller
,

toutdesuiteétéintéressée . J' étaisune
adeptedetoutessortesderégimes ,

sans
grandsuccès . Mesrésultatsavecmon
programmeainsiqueceuxdemes
premiersclients

,

m'ontconvaincuequej'

avais
trouvémavoie

et

je

mesuislancéeavec
enthousiasme.

Quellessontlesclésdevotresuccès ?

René : Pourréussirdansla Vente
Directe

,

il fautaimerlesproduitsqu' on

propose et êtrepersuadédeleur
efficacité . AvecHerbalife

,

nousavonsla

chance d

' avoirrencontréuneentreprise
quimisesurla qualitéet l

' innovationen
travaillantavecdesscientifiquesde
renom.
Cathy :

C' estunmétieroùil fautaimerle

contact .
J' adorela complicitéquisecrée

avecdesgensquisouventétaientde
parfaitsinconnus : certainesclientesfont
maintenantpartiedemoncercle

d

' amis.

Commentvoyez-vousvotreavenir ?

Herbalifevientdeclôtureruneannée2010
record : uneprogressiondesventesde
17%%et unchiffred

' affairesmondialde4

,3

milliardsdeDollarsdeventesaudétail.
Desnouveauxproduitssontprogrammés
pourlesprochainsmois

,

enparticulier
dansle domainedela NutritionSportive :

notrenouvellegammedeproduitsvafaire
denousunacteurmajeurdansce
domaine . Notreconfiancedansle futur

d

' Herbalifeestplusgrandequejamais . Les
besoinsdeproduitsdeBien-êtrecomme
lesnôtressontdeplusenplusimportants
dansunesociété

, génératricedestress
,

où
toutvadeplusenplusvite.

UneNutritionpourmieuxvivre.
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