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Введение
Дорогие члены клуба «ВИВАСАН»!

Вторая книга «Как стать топ-лидером «ВИВАСАН» является продол-
жением первой книги «Программа успеха «ВИВАСАН».
Как уже неоднократно было сказано, работу в компании «ВИВАСАН» 
можно планировать и тем самым дуплицировать. Это означает, 
что любой человек, независимо от его происхождения и образо-
вания, может достичь в компании «ВИВАСАН» поставленных перед 
собой целей и реализовать свои желания. 

Программа успеха «ВИВАСАН» разъясняет, как с помощью простых 
стратегических шагов можно за девять месяцев создать структуру 
с ОС 21%. Многие представители «ВИВАСАН» пользовались этой 
программой и, благодаря ей, смогли очень скоро отпраздновать 
свой первый успех.

Книга «Как стать топ-лидером «ВИВАСАН» показывает, как сделать 
следующий шаг в карьере. Что необходимо предпринять, чтобы 
стать настоящим топ-лидером и создать стабильную международ-
ную структуру? Ответы на все эти вопросы вы найдете именно 
во второй книге. 

Мой многолетний опыт свидетельствует о том, что первый успех 
в нашем бизнесе может прийти очень быстро. Однако, чем больше 
становится структура, тем больше требований предъявляется к ее 
лидеру. Если в начале карьеры в компании «ВИВАСАН» основная 
работа направлена на рост личного оборота и регистрацию новых 
представителей, то к лидеру структуры, включающей в себя более 
1000 человек, предъявляются гораздо более высокие требования. 
Это значит, что каждый член клуба «ВИВАСАН», который действи-
тельно хочет стать топ-лидером, должен уже сейчас быть гото-
вым к выполнению более ответственных и сложных менеджерских 
задач.
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Под более сложными менеджерскими задачами подразумеваются, 
прежде всего, следующие:

• профессиональное руководство людьми 
• �профессиональная организация работы в собственной 

структуре 

У того, кто не справляется с задачами, обозначенными выше, рано 
или поздно начнутся проблемы со стабильным ростом структуры. 
Конечно, руководство людьми и профессиональная организация 
работы – это очень обширный круг задач. Эта книга должна доступ-
но и просто объяснить, что является главным, если Вы хотите созда-
вать крупные успешные структуры и руководить ими. Всю важную 
информацию я систематизировал таким образом, чтобы она была 
понятна и, прежде всего, могла быть дуплицирована.

Желаю Вам получить удовольствие от прочтения второй книги 
Программы успеха «ВИВАСАН» и надеюсь, что каждый член клуба 
ВИВАСАН, читающий эту книгу, станет топ-лидером.

Ваш Томас Гёттфрид
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1. Опыт, извлеченный  
из «Программы успеха «ВИВАСАН»
Считаю целесообразным рассказать сначала о полезном опыте, 
извлеченном представителями «ВИВАСАН» из книги «Программа 
успеха «ВИВАСАН». Потому что только так я смогу показать, что гло-
бальная концепция успеха компании «ВИВАСАН» построена на двух 
составляющих, и что она вносит существенный вклад в успех, кото-
рого добился каждый лидер.
С одной стороны, мы объясняем, как с помощью «Программы успе-
ха» построить основы бизнеса в «ВИВАСАН», а с другой – рассматри-
ваем принципы руководства и организации крупных структур; это 
те моменты, которые подробно разбираются во второй книге. 

Программа успеха «ВИВАСАН» была воспринята представителя-
ми «ВИВАСАН» с большим энтузиазмом. Многие извлекли из нее 
полезный для себя опыт и смогли с помощью данной программы 
добиться немалых успехов. 

Обычно, когда вводится новая система организации работы, боль-
шинство принимает нововведение с воодушевлением и действует 
соответствующим образом. Но есть и такие, кто критично относятся 
ко всякого рода новшествам, потому что им не хочется прилагать 
усилий, не хочется ничего менять, даже если эти изменения пойдут 
им на пользу.

Опыт показывает, что многие лидеры компании «ВИВАСАН» в состо-
янии создать за восемь месяцев несколько структур с ОС 21%. 
Здесь также необходимо отметить, что некоторые лидеры смог-
ли повысить свою квалификацию и стать менеджерами именно 
после введения Программы успеха «ВИВАСАН». Они смогли претво-
рить в жизнь свою мечту, которая в течение долгого времени была 
для них недостижима.

Программа успеха «ВИВАСАН» является для лидеров «ВИВАСАН» тем 
инструментом, который помогает им руководить своими структура-
ми эффективно и профессионально. 
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Однако основной задачей является дальнейшее развитие. Создание 
одной или нескольких структур с ОС 21% – это, конечно, превосхо-
дный результат. Но речь идет об эффективном руководстве крупны-
ми структурами. Эта задача кажется логичной, однако многие лиде-
ры этого не осознают. Я позволю себе привести простой пример. 

Предположим, один из лидеров руководит крупной международ-
ной структурой и зарабатывает в среднем 23000 евро в месяц. 
Но в следующем году его среднемесячный заработок составляет 
не 23000 евро, а всего лишь 21000 евро. Вы думаете, лидер видит 
в этом большую проблему?

Некоторые, вероятно, скажут: «Подумаешь, на 2000 евро меньше. 
При таких высоких доходах это не такая уж большая проблема». 
Другие читатели, возможно, подумают: «Хорошо бы у меня были 
такие проблемы!».

На самом деле происходит вот что: по статистике приведенная выше 
структура регистрирует в год около 12000 новых членов. Исходя 
из этого, доход лидера подобной структуры в каждом последую-
щем году должен увеличиваться. Думаю, Вы уже поняли, в чем суть 
проблемы. Если лидер при своем высоком доходе зарабатывает 
на 1000 или 2000 евро меньше, это значит, что более 12000 членов 
его структуры не работают активно. Получается, что процент неак-
тивности в структуре выше, чем процент регистраций. Структура 
начитает сжиматься. То, что у топ-лидера отражается в виде потерь 
в размере всего 2000 евро, для лидеров подчиненных структур 
является настоящей катастрофой. Лидеры подчиненных структур 
ощущают подобные колебания намного сильнее, для них речь идет 
о потере не 10% дохода, а 70% и выше. И как результат – демотива-
ция и неудовлетворенность.

Во избежание подобных проблем и для их решения топ-лидерам 
необходим несколько иной стиль и иная стратегия работы.

Как стать топ-лидером? Постепенно, шаг за шагом, Вы получите 
ответ на этот вопрос.
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2. Искусство мотивации
Мотивация и воодушевление, являющееся ее следствием, – это 
основные факторы роста и процветания структур «ВИВАСАН». 
Но кого надо мотивировать, и как мотивируют других людей? Это 
обычные вопросы, которые задают себе лидеры «ВИВАСАН».
Вопрос, кого надо мотивировать, является по существу бессмыслен-
ным. Если человека надо подстегивать, активировать при помощи 
интересной, на первый взгляд, техники мотивации, то чаще всего 
продолжительность успеха будет ограниченной.

В этой главе я бы хотел продемонстрировать, как можно увлечь 
людей каким-то делом. Если я действительно увлечен и полностью 
убежден в том, что дело, которым я занимаюсь, приносит мне поль-
зу, я автоматически мотивирован к тому, чтобы предпринять все 
шаги для достижения важных для меня результатов.

Поэтому давайте запомним: мотивация структуры начинается 
с лидера этой структуры. Если лидер не мотивирован, то и его струк-
тура будет такой же. 

• Самомотивация и воодушевление от того, что я делаю.

Личные цели являются основой для самомотивации. В программе успе-
ха «ВИВАСАН» мы подробно объяснили, как определять личные цели. 
Независимо от того, что собой представляют личные цели, основ-
ным вопросом остается, хотим ли мы действительно достичь их. 
Непременным условием для достижения цели является присутствие 
воли. Потому что только в этом случае есть готовность предпри-
нимать определенные шаги и совершать определенные действия 
для достижения поставленных перед собой целей.
Мотивация многих, кто ставит перед собой цели, поначалу еще 
очень велика.
Но через какое-то время от этой мотивации не остается и следа, ее 
заменяет неприятное чувство разочарования из-за того, что цель 
в очередной раз не достигнута.
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Самомотивация – это не выдавание желаемого за действительное, 
а активная коммуникация с собственным разумом. Такой комму-
никации можно научиться, для этого существуют определенные 
инструменты, которые понятны и просты в применении.

Цели и действия должны быть видны. Нет никакого смысла рисовать 
все это только в воображении. Мысли приходят и уходят, мысли 
постоянно изменяются. Если мы действительно хотим чего-то 
добиться, то надо действовать как бухгалтер: цели надо записать. 
Все действия, необходимые для достижения целей, также должны 
быть записаны и четко распланированы по времени. 

Давайте вспомним Программу успеха «ВИВАСАН». Поставленная 
перед нами цель – за девять месяцев вывести желающего стать 
лидером представителя «ВИВАСАН» на уровень ОС21%. Это было 
нашей глобальной целью. Перед представителем «ВИВАСАН» каж-
дый месяц ставились различные задачи, которые он должен был 
выполнять. В конце каждого месяца проводилась проверка резуль-
татов. Это были так называемые вехи. Надо всегда отмечать, когда 
и где необходима активная проверка фактов, чтобы определить, 
правильной ли дорогой мы движемся к поставленной цели.

Если Вы хотите стать топ-лидером, необходим четкий план действий 
по достижению этой цели, и в этом плане ежемесячно надо делать 
отметки. 

В Приложении № 1 Вы увидите, как может выглядеть план на опре-
деленный год. В нем указаны все области, за которые отвечает 
топ-лидер. На одной странице приведены количественные цели, 
например, обороты, регистрации и т.д., а на другой – качественные 
цели, например, воспитание новых лидеров, обучение лидеров, 
обучение по продуктам и прочее.
На плане наглядно представлено, каким образом следует углу-
бляться в детали и сосредотачиваться на достижении цели. Одной 
мечты недостаточно. Во избежании грубых ошибок при годовом 
планировании мы бы хотели рассмотреть несколько пунктов более 
подробно.

Tomas_A5.indd   7 9/26/08   12:38:27 PM



8

Для планирования бизнеса необходимо понимать, что такое обо-
рот структуры и что подразумевается под активностью. Каждый 
член клуба «ВИВАСАН» может запросить через центральный офис, 
филиал или интернет свой отчет об Объемных Скидках. В этом отче-
те содержатся не только суммы, заработанные Вами за конкретный 
месяц, но и другая информация, например: оборот структуры, вели-
чина структуры, количество регистраций и активность.
Топ-лидер должен четко понимать, что ему необходимо увеличить 
количество регистраций и повысить активность, если он хочет 
добиться более высокого оборота в своей структуре. Больший 
оборот означает, конечно, и более высокий личный доход. Наряду 
с этими количественными целями, следует не забывать и о каче-
ственных, таких как обучение и прочее. 

План на год является, безусловно, прекрасной вещью, однако одного 
его недостаточно. На основе данного годового плана теперь нужно 
составить планы на месяц, которые будут отражать наши достиже-
ния за каждый месяц. Пример такого плана на месяц Вы можете 
увидеть в Приложении № 2.
Вносите в такой план только конкретно сформулированные шаги, 
чтобы в конце месяца иметь возможность проверить, удалось ли 
Вам завершить все необходимые мероприятия успешно. Планы 
на год и на месяцы составляются заранее в конце предыдущего 
календарного года. Таким образом, перед топ-лидерами ставится 
задача планировать свои действия на год вперед. Но что делать 
с целями, которых не удалось достичь в предыдущем году? Все 
очень просто: эти цели автоматически превращаются в цели, кото-
рые обязательно должны быть достигнуты в следующем году.

• Что связывает вышесказанное с самомотивацией?

Очень многое! Можно, конечно, посещать множество семинаров, 
тренингов по самомотивации, но в конечном итоге значение имеют 
только подтвержденные результаты. Правильная, эффективная вну-
тренняя самомотивация возникает только вследствие четкого успе-
ха, которого Вы смогли достичь. Чем больше успешных результатов 
Вы можете предоставить, тем большее воодушевление Вы излучаете. 
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У Вас получается добиться большего, потому что Вы знаете, чего 
Вы хотите, – у Вас есть точный план. Эти факторы имеют большое 
значение для самомотивации.

Еще одна мысль, которую я бы хотел высказать в заключение. 
Существует древнее изречение: «Путь - это цель». Но что это зна-
чит? Это означает, что важна не только цель, но и путь, которым Вы 
к ней идете.  
Представьте, что Вы поставили перед собой цель покорить гору, 
потому что с ее вершины открывается незабываемый вид.
Подъем на вершину – сложное пешее путешествие, длящееся 7 
часов. Если Вы отправитесь в путь в 7 утра и уже через час начнете 
спрашивать себя: «Зачем я должен подвергать себя таким муче-
ниям? Намного приятнее было бы сейчас посидеть в ресторане 
и выпить холодного пива» и т.д., то только подумайте, как Вы будете 
себя чувствовать на вершине, если весь день Вы мучили себя нега-
тивными мыслями? С уверенностью можно сказать, что Вы вряд ли 
сможете насладиться тем фактом, что Вы все-таки достигли своей 
цели. Очень часто цели не достигаются, потому что их достижению 
мешают негативные мысли, и человек просто сдается и поворачи-
вает назад, что, откровенно говоря, является самым простым реше-
нием проблемы. Марафонец никогда не сможет достичь своей цели, 
если начнет мыслить негативно. Это значит, что негативные мысли 
должны превратиться в позитивные. 

Что звучит лучше? «Еще целых три часа до цели!» или «Отлично! 
До цели мне осталось всего три часа!»

Вы можете сказать себе: «Сейчас мне опять нужно заниматься 
организацией мероприятия клуба «ВИВАСАН»... Но Вы лучше ска-
жите себе: «Я по-настоящему рад провести мероприятие клуба 
«ВИВАСАН». Нет более дешевой и эффективной рекламы!»

Дорогу осилит идущий. Шаги, которые Вам надо пройти для дости-
жения своей цели, должны приносить Вам радость. Потому что толь-
ко таким образом Вы развиваете постоянную внутреннюю само-
мотивацию. Или, говоря иначе, Вы мотивированы на совершение 
любых деяний в Вашей жизни и делаете их с удовольствием.
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• �Как я мотивирую существующих и потенциальных лидеров 
моей структуры?

После того, как Вы поняли, что такое самомотивация, мотивация других 
людей перестает быть проблемой. Очень многие считают, что так назы-
ваемые массовые мероприятия служат решающим мотивационным 
толчком. Эта мысль неверна. Такие крупные мероприятия по прода-
жам или регистрациям дорого стоят и мало эффективны. Естественно, 
ежегодно «ВИВАСАН» проводит как небольшие, так и крупные семи-
нары. Но целью этих семинаров является только одно: проинформи-
ровать членов клуба «ВИВАСАН» и собрать членов клуба «ВИВАСАН» 
из разных стран и регионов вместе, чтобы они могли обменяться друг 
с другом своими мыслями и опытом в приятной атмосфере. Но такие 
семинары никогда не служат инструментом для поддержки внутрен-
ней мотивации отдельных членов клуба «ВИВАСАН», они должны 
способствовать появлению внешней мотивации.

Задачей любого топ-лидера компании «ВИВАСАН» является про-
буждение внутренней мотивации своих лидеров и ее поддержание. 
И то, что работает в Вашем случае, будет работать и для других.
Четкие положительные результаты способствуют появлению моти-
вации. Поэтому позаботьтесь о том, чтобы лидеры Ваших структур 
получали четкие положительные результаты. Этого добиться очень 
просто. Вам поможет Программа успеха «ВИВАСАН» и, в дополнение 
к ней, – точное планирование целей и действий, о котором я Вам 
рассказывал на примерах из Приложений №№ 1 и 2.

Поддерживайте Ваших лидеров или будущих лидеров в различных 
программах и делайте людей успешными. Это единственный путь, 
который позволит Вам пробудить и сохранить мотивацию внутри 
Вашей структуры.
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• Как я мотивирую клиентов моей структуры?

Умение поддерживать свою внутреннюю мотивацию на высоком 
уровне, а также укрепление высоких стандартов мотивации у лиде-
ров структур является важным талантом, которым должен уметь 
пользоваться топ-лидер. Если у лидеров внутри структуры высо-
кий уровень мотивации отсутствует, то мотивация клиентов пре-
вращается в трудную задачу. Ведь это клиенты делают оборот. И, 
в конечном итоге, именно месячный оборот является той величи-
ной, которая определяет, сколько зарабатывает каждый отдельный 
лидер. Поэтому спросим себя, как нам мотивировать наших клиен-
тов наиболее эффективным способом.
Чтобы понять, как должна выглядеть наша мотивационная стра-
тегия в отношении клиентов, я бы хотел привести Вам маленький 
пример:

Предположим, Вы купили продукт, которым очень довольны. Он 
помогает Вам даже больше, чем Вы думали. Все обещания про-
давцов исполнились. Можете ли Вы как клиент быть уверены, что, 
например, через полгода, когда продукт закончится, Вы снова 
будете покупать его в том же самом магазине или у того же самого 
продавца?

Лидеры «ВИВАСАН», безусловно, уже имеют такой опыт, что реги-
страция нового члена клуба «ВИВАСАН» еще не означает, что он ста-
нет постоянным клиентом, который будет совершать у нас покупки 
каждый месяц.
Мало толку в том, что мы зарегистрировали сотни человек, если 
в результате у нас останутся только двадцать, которые станут наши-
ми постоянными клиентами.
Мы и сами не сразу становимся постоянными покупателями какого-
то продукта, несмотря на то, что очень им довольны. Мы постоянно 
получаем информацию о новых продуктах. Этот опыт, который 
мы получаем, получают, естественно, и члены наших структур.
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Клиенты хотят, чтобы о них заботились, и мы обязаны это делать. 
Это исходная точка нашей стратегии мотивации клиентов. Магазин 
должен стремиться к тому, чтобы в него пришло максимально воз-
можное количество людей с улицы. Так, с одной стороны, вкладыва-
ется очень много средств во внутреннюю отделку магазина, чтобы 
клиент чувствовал себя комфортно. С другой стороны, владелец 
магазина должен уделять много внимания эффективной рекламе, 
такой как плакаты, реклама на телевидении и радио, чтобы название 
его магазина отложилось в головах клиентов. Это стоит очень дорого, 
причем эффективность на самом деле часто бывает крайне низкой. 

Что же является той большой разницей между классическим торговым 
бизнесом, то есть обычным магазином и прямыми продажами, кото-
рые осуществляет компания «ВИВАСАН»? Это наша клиентская база.

Каждый, кто занимается созданием структуры в компании 
«ВИВАСАН», знает о своих клиентах следующее:

• �Ежемесячный оборот
• �Активность
• �Объемные скидки и другие  

вознаграждения компании «ВИВАСАН»
• �Адрес клиента
• �Номер телефона, номер мобильного телефона
• �Адрес электронной почты
• �Предпочтения и потребности

Это очень большой объем информации, так называемая база данных 
клиентов, к которой каждый лидер или топ-лидер может обратиться 
в любой момент. И это одновременно является огромным преиму-
ществом по сравнению с классическим магазином, так как эти дан-
ные мы можем умело использовать для мотивации клиентов. 

Теперь возникает вопрос: «Как профессионально и эффективно 
мотивировать наших клиентов?» Этот вопрос мы подробно рас-
смотрим в следующей главе.
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3. Руководство по успешной 
презентации продукции «ВИВАСАН». 

Клуб «ВИВАСАН»

а) Введение

Если мы хотим заниматься распространением продукции 
«ВИВАСАН» на рынке профессионально, мы должны позаботить-
ся о том, чтобы вся необходимая информация о наших продуктах 
доходила до клиентов.

Данная задача должна быть выполнена нами организованно. Многие 
члены клуба «ВИВАСАН» мечтают о том, чтобы компания «ВИВАСАН» 
проводила классическую рекламную кампанию своей продукции 
на телевидении, радио и т.д.

Если не обращать внимания на расходы, связанные с такой реклам-
ной кампанией, а подумать только об эффективности, которую 
должно принести использование рекламы, необходимо задать 
себе следующий вопрос: «Как отразить ассортимент продукции 
«ВИВАСАН» при помощи классической рекламы?» У нас существуют 
продукты, требующие специального разъяснения. Как можно пред-
ставить такие продукты клиенту в течение рекламного времени?

Если поразмышлять над этими вопросами, очень скоро становится 
ясно, что рекламирование продуктов «ВИВАСАН» в классическом 
виде с экономической точки зрения очень сомнительно.

Хорошо организованная презентация продукции «ВИВАСАН» – это 
наиболее дешевая и эффективная форма знакомства клиентов 
с нашими продуктами.

Tomas_A5.indd   13 9/26/08   12:38:29 PM



14

Конечно, идея презентации продуктов не нова. Я стремлюсь подроб-
но объяснить Вам, как следует проводить презентацию продуктов, 
а именно: способ, при котором клиент или слушатель чувствовал бы 
себя на презентации комфортно. Ведь не секрет, что многие презен-
тации являются по сути мероприятиями по продаже, т.е. на слушате-
лей оказывается так называемый «прессинг» с целью продажи про-
дукта. Такие презентации носят негативный оттенок, и эффект от них 
продолжается недолго. Конечно, мы тоже хотим продавать нашу 
продукцию. Однако наши презентации должны быть организованы 
таким образом, чтобы слушатель сам принял решение, нужен ли ему 
этот продукт или нет, без давления на него. Каждый человек, при-
ходящий на презентацию продукции «ВИВАСАН», уже сам по себе 
является приобретением, независимо от того, покупает ли он какой-
то продукт или нет, а только потому, что он прослушал информацию 
о продуктах «ВИВАСАН» в течение хотя бы одного часа.

Как же правильно организовать презентацию продукции 
«ВИВАСАН»? Во-первых, я бы хотел изменить выражение «презен-
тация продукции «ВИВАСАН» на «клуб «ВИВАСАН». Это изменение 
очень четко отражает то, чего мы хотим добиться. 

Мы хотим всеобъемлюще и подробно информировать людей в при-
ятной атмосфере. Клиенты должны чувствовать себя комфортно, 
им должно быть интересно стать членом клуба «ВИВАСАН».
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б) Организация клуба «ВИВАСАН»:

Кто отвечает за организацию?

Ответ: каждый, кто хочет получать стабильный заработок в ком-
пании «ВИВАСАН». Все члены клуба «ВИВАСАН», имеющие ОС 19% 
или находящиеся на более высокой квалификационной ступени, 
должны заниматься организацией и обслуживанием собственного 
клуба «ВИВАСАН». 

Какова цель клуба «ВИВАСАН»?

Цель – информирование существующих клиентов компании 
«ВИВАСАН» с помощью интересных докладов. Таким образом, у Вас 
есть шанс привлечь большое количество постоянных покупателей 
продукции «ВИВАСАН». Дальнейшей целью является привлечение 
новых клиентов «ВИВАСАН», что способствует повышению степени 
известности и имиджа нашей компании.

Где должны поводиться мероприятия клуба «ВИВАСАН»?

На мероприятии (семинаре, тренинге, лекции, презентации и пр.) 
должно присутствовать не более 40-50 человек. Поэтому Вы должны 
подготовить помещение, исходя из такого количества присутствую-
щих. Нет никакого смысла арендовать зал на 100 человек, если при-
сутствовать будут только 20. Это производит плохое впечатление 
и разрушает атмосферу клуба. Для мероприятий Вы можете поль-
зоваться помещениями компании «ВИВАСАН», если Вы работаете 
в одном из филиалов компании «ВИВАСАН». У компании «ВИВАСАН» 
есть большое количество складских помещений, которыми Вы также 
можете воспользоваться. Или просто арендуйте конференц-зал 
в гостинице.
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Как должен быть подготовлен конференц-зал?

Оформление конференц-зала зависит от темы мероприятия. 
Далее Вы должны обдумать, какие вспомогательные средства Вам 
могут понадобиться. Достаточно ли будет одной доски для запи-
сей, или Вы хотите использовать компьютер и видеопроектор. 
Большинство отелей предоставят в Ваше распоряжение такие вспо-
могательные средства. В наших филиалах также существуют эти сред-
ства для презентаций. Конечно, на сцене должны быть представлены 
продукты или линии продуктов, о которых Вы будете рассказывать. 
Помещение должно быть оформлено привлекательно. Каждый лидер 
проводит в нем свои презентации, поэтому каждому лидеру следует 
самостоятельно подумать над оформлением конференц-зала.

Кто приглашается на мероприятия клуба «ВИВАСАН»?

Основой нашего успеха является наша структура или, если говорить 
точнее, клиенты нашей структуры. Поэтому необходимо задать себе 
следующий вопрос: «Какие клиенты не совершали покупки в компа-
нии «ВИВАСАН» в течение более двух месяцев?». С этими клиентами 
необходимо связаться и пригласить их на лекцию в клуб «ВИВАСАН».
Далее следует обратить особое внимание на то, чтобы каждый 
зарегистрированный клиент компании «ВИВАСАН» привел с собой 
гостя. Т.е. человека, которые еще не зарегистрирован в компании 
«ВИВАСАН». 

Кто и как приглашает клиентов и гостей?

У кого самый тесный контакт с зарегистрированным клиентом ком-
пании «ВИВАСАН»? Конечно же, у спонсора! Это ведь он пригласил 
этого клиента в компанию «ВИВАСАН», и он зарегистрировал этого 
клиента в компании. Поэтому приглашение должно быть организо-
вано «сверху вниз», в зависимости от структуры. Лидеры общаются 
с лидерами своей структуры, те делают то же самое в своей структу-
ре. Таким образом, составляется простой список, в котором указы-
вается, кто кому звонит. Если один из лидеров выпадает из цепочки, 
что может произойти по различным причинам, то выполнение его 
задания берет на себя вышестоящий лидер.

Tomas_A5.indd   16 9/26/08   12:38:30 PM



17

Как приглашать клиентов компании «ВИВАСАН», Вы можете про-
читать в Программе успеха «ВИВАСАН». Перечитайте еще раз главу 
об успешном телефонном разговоре в книге «Программа успеха 
«ВИВАСАН». Вы также можете проинформировать и пригласить чле-
нов клуба «ВИВАСАН» при помощи SMS или по электронной почте. 
При получении отказа не забудьте задать вопрос-рекомендацию.
Если клиент совершал покупки в компании «ВИВАСАН», мы можем 
исходить из того, что он доволен нашими продуктами. Об этом 
свидетельствует весь наш опыт. Поэтому пригласить таких людей 
на лекцию клуба «ВИВАСАН» будет не очень сложно. Также не будет 
большой сложностью мотивировать клиента компании «ВИВАСАН» 
на приглашение одного гостя по его выбору. Если я убежден в каче-
стве какого-либо продукта, я говорю об этом моим друзьям и зна-
комым. Если клуб «ВИВАСАН» представляет для меня интерес, 
то у меня не будет никаких проблем привести на мероприятие 
клуба «ВИВАСАН» одного из знакомых или родственников. Этот 
психологический фактор является для лидера компании «ВИВАСАН» 
невероятно важным опытом.
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Преимущества такого образа действий можно объяснить очень 
легко:

•  �Если гость приходит на презентацию продуктов «ВИВАСАН», 
то у него уже есть общее представление о том, чего ему ожи-
дать, и он воспринимает нашу компанию с положительной сторо-
ны. В противном случае он не пришел бы на мероприятие клуба 
«ВИВАСАН».

•  �При помощи профессиональной презентации гостя проще увлечь 
продукцией нашей компании. Поэтому шансы того, что он у нас 
зарегистрируется, очень высоки.

•  �Это, в свою очередь, означает, что по отношению к членам клуба 
«ВИВАСАН» и к лидерам «ВИВАСАН» будет меньшее количество 
отказов, что укрепляет внутреннюю мотивацию каждого отдель-
ного члена клуба «ВИВАСАН».

•  �Если встречи клуба «ВИВАСАН» проходят регулярно, то можно рас-
считывать на стабильность ежемесячных оборотов, а также на то, 
что структуры лидеров будут расти от месяца к месяцу.
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в) План презентации клуба «ВИВАСАН»

Приветствие

Руководитель клуба «ВИВАСАН» приветствует собравшихся. Он при-
ветствует членов клуба «ВИВАСАН» и, конечно же, гостей. Далее идет 
представление приглашенного докладчика (если таковой имеется). 
После приветствия собравшимся вкратце рассказывают, о чем будет 
идти речь на этой презентации.

Небольшой пример: предположим, что на дворе октябрь, зима 
не за горами. В такое время года мы, естественно, будем говорить 
об иммунной системе, т.е. мы организуем лекцию, в которой будет 
рассказано, как защитить себя от различных простудных заболева-
ний и укрепить иммунитет. 

“Дорогие гости, дорогие члены клуба «ВИВАСАН». Зима стучится 
в наши двери, и нам надо подумать, как мы можем защитить наших 
детей и себя от различных простудных заболеваний. К сожале-
нию, каждый год происходит одно и то же: в холодное время года 
мы принимаем меньше витаминов, вследствие чего наша иммунная 
система ослабевает. Это является одной из причин, почему именно 
в эти месяцы мы более подвержены вирусам гриппа и простудным 
заболеваниям. Как нам защитить наших детей и себя, не прибегая 
к сильным лекарствам? 
Это и будет темой нашей сегодняшней лекции. Сначала наш уважа-
емый приглашенный докладчик госпожа / господин Х расскажет Вам 
в доступной форме об иммунной системе человека и даст нам цен-
ные советы о способах защиты нашего организма от болезней.
После этого мы представим Вам наши продукты, которые поддер-
живают нашу иммунную систему. Мы расскажем Вам о принципах 
действия наших продуктов и о способах их успешного использо-
вания. Конечно, в заключение мы ответим на все возникшие у Вас 
вопросы”.
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Как Вы видите, эта короткая речь дает слушателям точную информа-
цию о том, что ожидает их на этой лекции. Конечно, вступительное 
слово должно соответствовать теме Вашей лекции. Мы еще разбе-
рем различные темы презентаций, но для каждой темы актуальны 
следующие вопросы:

• �Какова общая проблема, которая должна быть рассмотрена?
• �При помощи каких продуктов компании «ВИВАСАН» мы можем 

предотвратить эту проблему или справиться с ней?

Уже во вступительной речи необходимо сказать о проблеме, слу-
шателям надо объяснить, что компания «ВИВАСАН» сможет пред-
ложить решение этой проблемы.

Если же вступительная речь будет сказана с эмоциями и вдохнове-
нием, то Вы уже положили хорошее начало Вашей лекции.

Приглашенный докладчик

Приглашенный докладчик всегда интересен, он придает лекции 
совершенно иное качество.
Когда мы говорим о здоровье, то в качестве докладчика пригла-
шается врач. Конечно, у врачей много специальностей. Поэтому 
необходимо обдумать, когда стоит пригласить уролога, когда кар-
диолога и т.д.
Если Ваша лекция посвящена декоративной косметике и краскам 
для волос, то в качестве гостя следует пригласить парикмахера 
или специалиста-косметолога. Лекция о здоровом питании должна 
проходить при участии консультанта по питанию.
Очень важно, чтобы Вы, как руководитель клуба «ВИВАСАН», свя-
зались с соответствующим докладчиком и объяснили ему, что 
Вы ожидаете от его лекции. Поскольку среди публики специали-
стов нет, необходимо обратить внимание на то, чтобы докладчик 
не использовал профессиональные выражения, а формулировал 
свою речь понятно для остальных.
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Естественно, приглашенные докладчики должны знать нашу про-
дукцию, чтобы давать правильные рекомендации по ее использо-
ванию. Речь не идет о том, чтобы он продавал наши продукты. Это 
не его задача! Докладчик должен уделить внимание составу наших 
продуктов и рассказать о том, какое действие они оказывают.

Таким образом, речь приглашенного докладчика должна быть 
построена следующим образом:

Постановка проблемы.

• �Какие факторы личного образа жизни или окружающей среды 
вызывают проблему.

• �Влияние проблем на качество жизни людей.
• �Какой образ жизни и какие продукты могут устранить проблему.
• �Принцип действия натуральных веществ, входящих в состав про-

дукта, на наш организм.

Представление продуктов «ВИВАСАН» и их свойств:

После доклада приглашенного лектора наступает время предста-
вить продукты «ВИВАСАН». Это задача лидера «ВИВАСАН», кото-
рый в совершенстве знает наши продукты и владеет ораторским 
искусством. После доклада приглашенного лектора очень просто 
перейти к рассказу о наших продуктах. Расскажите о продуктах 
«ВИВАСАН», которые борются с проблемами, упомянутыми при-
глашенным лектором. Используйте высказывания лектора, чтобы 
подчеркнуть важность и действенность наших продуктов. Каждый 
продукт необходимо представить индивидуально, т.е. о важных 
компонентах и принципе их действия следует рассказать очень 
подробно.
Далее слушателей надо точно проинформировать о применении 
продукта. Докладчик должен излучать уверенность, он должен 
показать присутствующим, что знает, о чем говорит.
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В завершение презентации продуктов, конечно, следует рассказать 
об успехах и результатах. Если Ваш доклад посвящен декоративной 
косметике, то было бы полезно кому-нибудь из публики сделать 
макияж или окрасить волосы. Видимый результат всегда лучше тыся-
чи слов. Если Вы говорите об ароматерапии или пищевых добавках, 
поделитесь своими собственными впечатлениями и опытом, как Вам 
помог определенный продукт или как он подействовал.

Конечно, после доклада у слушателей должна быть возможность 
задать вопросы приглашенному лектору или Вам. Важно: отвечайте 
на каждый вопрос как можно лучше и подробнее.

Что делать, если Вам задают неприятные или даже негативные 
вопросы?

Всегда существуют люди, которые чего-то не понимают или чем-то 
недовольны. Важно, чтобы из-за неприятных вопросов Вы не поте-
ряли самообладание или не пришли в замешательство. Это проще 
сказать, чем сделать, но для ответа на неприятные вопросы суще-
ствует действенный инструмент. Просто задайте встречный вопрос. 
Это даст Вам время подумать, внутренне собраться и, прежде 
всего, разрядить ситуацию.

Небольшой пример:

Один из слушателей высказывается следующим образом: “Мы про-
слушали доклад. Но как мы можем быть уверены, что сказанное 
соответствует действительности? По телевидению нам посто-
янно говорят о несерьезных практиках продаж и уловках разных 
фирм сетевого маркетинга».

Итак, это высказывание и этот вопрос не очень приятны для доклад-
чика. Многие в данной ситуации начали бы приводить контраргумен-
ты. Но это не приведет к цели, потому что Вы не знаете, что именно 
Вам хочет сказать слушатель. Не забывайте, зал полон, и Вы должны 
полностью опровергнуть данное высказывание. Если Вы этого не сде-
лаете, то слушатели будут считать Ваш доклад недостоверным.
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Поэтому задайте встречный вопрос, например, такой: 

«Спасибо за Ваше замечание! В связи с этим я бы хотел Вас спро-
сить: «О какой телевизионной передаче идет речь? Какие называ-
ния фирм упоминались? Насколько несерьезна практика продаж 
сетевых фирм?»

С помощью этих вопросов Вы разрядите ситуацию, потому 
что теперь на Ваш вопрос должен будет подробно ответить тот, кто 
задал вопрос Вам. Если он этого не сможет сделать – а в 90% случа-
ев спрашивающие этого сделать не могут – это только подтвердит 
то, что он задал свой вопрос без какой-либо реальной подоплеки. 
Однако если Вам будут даны конкретные ответы, Вы сможете гово-
рить аргументировано, опровергая претензии. 

г) Заключительная часть

Заключительная часть лекции в клубе «ВИВАСАН» – это невероятно 
важное мероприятие. Теперь задачей отдельных лидеров являет-
ся забота о своих клиентах и, конечно же, о гостях. Теперь можно 
ответить на дополнительные вопросы, обменяться информацией 
о нашей фирме. Гостям можно более подробно рассказать о член-
стве в нашей компании (какие преимущества и т.д.). Цель каждо-
го лидера – зарегистрировать максимальное число гостей после 
лекции в клубе «ВИВАСАН». Также можно сделать анонс будущих 
докладов. Еще существует целый ряд информационных материалов, 
которые можно дать клиентам и гостям клуба «ВИВАСАН» с собой. 

Tomas_A5.indd   23 9/26/08   12:38:33 PM



24

д) Важные примечания и рекомендации в помощь

• �Проводите лекции клуба «ВИВАСАН» дважды в месяц.

• �При помощи клуба «ВИВАСАН» Вы распространяете информацию 
о продукте внутри Вашей структуры.

• �Обширное знание продукции гарантирует Вашей структуре полу-
чение стабильных оборотов.

• �Мотивация в Вашей структуре повышается, потому что Вы полу-
чаете меньше отказов.

• �Лидеров можно воспитать только внутри Вашей структуры. Это 
значит, что многие люди начинают свое сотрудничество с компа-
нией «ВИВАСАН» в качестве клиентов, а через некоторое время 
становятся лидерами. Они становятся ими, потому что восхищены 
нашими продуктами и потому что работа в компании «ВИВАСАН» 
им нравится.

• �Регулярность мероприятий клуба «ВИВАСАН» гарантирует Вам 
стабильное финансовое будущее.

• �Если Вы занимаетесь расширением своей структуры, то Вы находи-
тесь в постоянном поиске новых лидеров. Членов клуба «ВИВАСАН», 
которые хотят стать лидерами, необходимо обучить. Нет более 
хорошей и эффективной методики, нежели обучать будущих лиде-
ров во время регулярных мероприятий клуба «ВИВАСАН».

• �Рост Вашей структуры будет наиболее эффективен, если на меро-
приятия клуба «ВИВАСАН» Вы регулярно приглашаете гостей.
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е) Рекомендации по темам различных докладов 
в клубе «ВИВАСАН»

В нашем ассортименте около 200 различных продуктов. Каждый про-
дукт отличается высоким качеством и эффективностью. Мы также 
знаем, что сочетание различных продуктов «ВИВАСАН» может ока-
зать положительное влияние на наш организм. Поэтому Вы должны 
обращать на это внимание в отдельных докладах. Важно, чтобы кли-
енты это также поняли. Поэтому на наших лекциях мы вынуждены 
говорить понятным и простым языком. 
Ниже приведены различные темы докладов с некоторыми при-
мечаниями. Эти рекомендации должны быть для Вас отправными 
точками в вопросе организации клуба «ВИВАСАН». Важные мате-
риалы для отдельных тем клуба «ВИВАСАН» Вы можете получить 
из информационной литературы «ВИВАСАН» и на различных семи-
нарах, проводимых компанией «ВИВАСАН».
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Топ-лидеры всегда думают о дупликации:

Основная идея клуба «ВИВАСАН» может быть успешно дуплициро-
вана в структуре только в том случае, если она четко разработана 
и организована лидерами. Организация означает, что сначала при-
дется приложить силы, но эти усилия со временем обязательно себя 
оправдают. Я хотел бы объяснить, что под этим подразумевается:

1) �Необходимо иметь письменный план по организации клуба 
«ВИВАСАН». В этой книге я описал организацию в общих чертах, 
например, как оформить конференц-зал и многое другое. Но тре-
буется четкий план, как должен быть украшен конфенц-зал, каким 
образом Вы будете связываться с клиентами, как приглашать 
гостей и т.д.

2) �Темы докладов также должны быть подготовлены в письмен-
ном виде. Каждое предложение доклада должно быть напи-
сано. Для каждого доклада должен существовать своего рода 
сценарий.

3) �Если Вы уже организовали несколько клубов «ВИВАСАН» 
и удовлетворены способом проведения Ваших мероприятий, 
то Вам необходимо снять одно или несколько мероприятий 
на видеокамеру.

Эти шаги очень важны, так как Вам, и, в первую очередь, лидерам 
в Вашей структуре не надо постоянно изобретать колесо. Если 
Вы хотите начать успешную карьеру в других регионах или странах, 
новые члены клуба «ВИВАСАН» на местах должны знать свои обя-
занности. Нет ничего более эффективного, чем точное руководство 
по достижению успеха. О нем мы еще поговорим подробно в этой 
книге.

Не пугайтесь того, что вначале вам придется приложить немало уси-
лий для разработки различных тем для докладов. Эти усилия будут 
существенно способствовать дупликации в Вашей структуре.
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№ Тема Примечания

1

Уход 
за волосами 
и решение 
проблем 

с волосами 

Представление отдельных продуктов линии по уходу 
за волосами: что является исключительной особенностью 
нашей линии по уходу за волосами». Дайте рекомендации 
по решению проблем с волосами, особенно в сочетании 
с нашими ароматическими маслами.

2 Имидж
мейкер

Представление линии красок для волос и декоративной 
косметики: что является исключительной особенностью 
нашей линии красок для волос и декоративной косметики. 
Рекомендации по применению продуктов. На этой презен-
тации должен присутствовать парикмахер или косметолог.

3
Линия  

продуктов  
по уходу 
за лицом 

Представление линии «Вива Бьюти» и линии «Лохэрбер»: 
что является исключительной особенностью линии. 
Как применять продукты, каков ожидаемый эффект. Подбор 
отдельных продуктов в зависимости от типа кожи.

4
Все 

для ухода  
за ногами 

Представление продуктов для ухода за ногами. Зачем 
ухаживать за ногами. Как применять наши продукты. 
Рекомендации по устранению проблем с ногами. Как ком-
бинировать ароматические масла «ВИВАСАН» с продуктами 
по уходу за ногами «ВИВАСАН».

5

Здоровое  
питание 
и пути 

достижения  
желаемого 

веса 

Представление линии продуктов здорового питания. 
Что является отличительной особенностью продук-
тов «ВИВАСАН». Почему здоровое питание так важно. 
Не забыть рассказать о продукте «Линофит» в программе 
снижения веса. Представить рецепты приготовления блюд, 
объяснить, что здоровое питание не означает отказ от еды 
или утомительные диеты.

6
Лечебные 

кремы 
«ВИВАСАН».  

Часть 1 

Презентация лечебных кремов «ВИВАСАН», например: крем 
«Можжевельник», крем «Вива Дерм», крем «Календула», 
крем «Вива Актив» и т.д.
Что является отличительной особенностью наших кремов, 
как они применяются, при каких проблемах применяются 
какие кремы. Не забудьте включить в доклад информацию 
об аромамаслах «ВИВАСАН».

7
Лечебные 

кремы 
«ВИВАСАН».  

Часть 2

Презентация лечебных кремов «ВИВАСАН», например 
бальзам «Сан Рокко», крем «Тимьян», «PC. 28», «Жожоба» 
«Чайное дерево с манукой и канукой» и т.д. Что является 
отличительной особенностью наших кремов, как они при-
меняются, при каких проблемах применяются какие кремы. 
Не забудьте включить в доклад информацию об аромамас-
лах «ВИВАСАН».

8
Средства 
по уходу 
за телом 

«ВИВАСАН» 

Здесь должны быть представлены следующие линии: 
«Аргана», «Вива Кул», все средства для душа и лосьо-
ны «ВИВАСАН». Зачем ухаживать за телом. Что является 
отличительной особенностью линии по уходу за телом 
«ВИВАСАН». Как применять продукты. 
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9
Арома
терапия 

«ВИВАСАН»

Представление средств ароматерапии «ВИВАСАН». 
Что является отличительной особенностью ароматических 
масел «ВИВАСАН». Не забудьте о спреях линии «Эдельвейс», 
бальзаме «Перу-Стик» и лосьоне “Тонус ролл-он”. Дайте 
рекомендации по использованию.

10
Зима  
без 

болезней 

Объедините все продукты «ВИВАСАН», которые помога-
ют при борьбе с простудами или гриппом и укрепляют 
иммунную систему. Представьте пищевые добавки, лечеб-
ные кремы и ароматические масла. Разъясните принципы 
использования и дайте рекомендации по применению.

11

Пищевые 
добавки 

(БАД): 
иммунная 

система 
и легкие 

Представьте все необходимые БАД «ВИВАСАН». Что является 
отличительной особенностью БАД «ВИВАСАН». Дайте реко-
мендации по использованию. В качестве основы для данной 
презентации Вам может послужить рекомендация нашего 
врача, которую он дал на праздновании 10-летнего юбилея 
компании «ВИВАСАН» в Турции. Доклад Вы можете найти 
на DVD-диске «10 лет компании «ВИВАСАН».

12

Пищевые 
добавки 
(БАД) : 
печень 

и сердце 

Представление необходимых БАД «ВИВАСАН». Что явля-
ется отличительной особенностью БАД «ВИВАСАН». Дайте 
рекомендации по применению. В качестве основы для дан-
ной презентации Вам может послужить рекомендация 
нашего врача, которую он дал на праздновании 10-летнего 
юбилея компании «ВИВАСАН» в Турции. Доклад Вы можете 
найти на DVD-диске «10 лет компании «ВИВАСАН». 

13

Пищевые 
добавки 

(БАД): ЖКТ, 
почки 

и мочевыде-
лительная 

система 

Представление необходимых БАД «ВИВАСАН». Что явля-
ется отличительной особенностью БАД «ВИВАСАН». Дайте 
рекомендации по применению. В качестве основы для дан-
ной презентации Вам может послужить рекомендация 
нашего врача, которую он дал на праздновании 10-летнего 
юбилея компании «ВИВАСАН» в Турции. Доклад Вы можете 
найти на DVD-диске «10 лет компании «ВИВАСАН».

14

Пищевые  
добавки 
(БАД) :  

мозг, эндо-
кринная 
система 

Представление необходимых БАД «ВИВАСАН». Что явля-
ется отличительной особенностью БАД «ВИВАСАН». Дайте 
рекомендации по применению. В качестве основы для дан-
ной презентации Вам может послужить рекомендация 
нашего врача, которую он дал на праздновании 10-летнего 
юбилея компании «ВИВАСАН» в Турции. Доклад Вы можете 
найти на DVD-диске «10 лет компании «ВИВАСАН».

15

Пищевые 
добавки 

(БАД): про-
блемы жен-
ских орга-
нов, кости 
и суставы 

Представление необходимых БАД «ВИВАСАН». Что явля-
ется отличительной особенностью БАД «ВИВАСАН». Дайте 
рекомендации по применению. В качестве основы для дан-
ной презентации Вам может послужить рекомендация 
нашего врача, которую он дал на праздновании 10-летнего 
юбилея компании «ВИВАСАН» в Турции. Доклад Вы можете 
найти на DVD-диске «10 лет компании «ВИВАСАН».
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4. Как руководить лидерами  
в моей структуре? 

В теме «Мотивация» мы уже рассказывали о руководстве лидерами 
в собственной структуре. В этой главе мы бы хотели поговорить 
об этой важной теме более подробно.

Первый вопрос, который мы себе зададим: «Что мы ожидаем 
от лидера «ВИВАСАН»?

Восхищение продукцией «ВИВАСАН»��
Уверенность в себе��
Хорошее владение ораторским искусством��
Презентабельная внешность��
Понимание механизма дупликации��
�Четкие цели в сочетании с ведением бизнеса в компании ��
«ВИВАСАН»
�Гибкость и открытость перед новыми действиями ��
и стратегиями
Честность с самим собой и другими людьми��
Способность открыто и честно общаться с людьми��
Желание учиться��
Любовь к поездкам��
Радость от работы с людьми��
�Дипломатические способности и способность к разрешению ��
конфликтов
Самостоятельность��
Способность к самокритике��
Готовность принять на себя ответственность��
Способность к решению проблем��
Высокая степень мотивации��
Позитивное мышление��
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Мы ожидаем от лидеров указанных выше способностей и черт 
характера. Необходимо только задать себе вопрос, обладаем ли 
мы сами этими способностями. Руководить людьми можно только 
в том случае, если мы обладаем соответствующими способностями. 
Поэтому первым шагом должен быть следующий вопрос: «Есть ли 
у меня необходимые черты характера и способности, чтобы приве-
сти людей к успеху?» Проработайте указанный выше список и будь-
те самокритичны. Каждый человек может измениться в лучшую 
сторону, он лишь должен точно знать, что конкретно ему нужно 
изменить.

Для руководства людьми также существуют четкие концепции, 
которые очень легко понять и соответствующим образом их 
дуплицировать. 

Концепция: Как успешно и профессионально руководить 
лидерами компании «ВИВАСАН»?

Если мы точно знаем, какие особенности характера и способ-
ности необходимы для того, чтобы считаться топ-лидером ком-
пании «ВИВАСАН», можно задуматься о руководстве лидерами 
«ВИВАСАН».

Для этого существуют следующие рекомендации:

1) �Невозможно просто зарегистрировать готового лидера «ВИВАСАН» 

Все лидеры компании «ВИВАСАН» когда-то были клиентами. 
С помощью продуктов «ВИВАСАН», обучения и семинаров они 
пришли к убеждению, что хотели бы достичь большего в компа-
нии «ВИВАСАН». Из этого становится ясно, что одним из инстру-
ментов руководства является постоянное обучение лидеров 
«ВИВАСАН».
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2) Каждый человек хочет быть успешным

Каждый человек хочет добиться успеха, но только немногие готовы 
что-либо для этого предпринять. Это очень важная мысль, кото-
рую должен понять каждый топ-лидер. Многие лидеры компании 
«ВИВАСАН» стремятся воспитать лидеров из как можно больше-
го числа людей. Для этого их продвигают с большими усилиями 
и энергией, а спустя годы выясняется, что вся работа была впустую, 
потому что те просто не были приспособлены и готовы для этого. 
Следующим инструментом руководства, наряду с постоянным обу-
чением, является контроль полученных результатов. Этой темой 
мы еще займемся более подробно в нашей книге.

3) �Мотивация возрастает с количеством положительных 
результатов

Как мы уже видели в главе «Мотивация», стабильной мотивации 
можно достичь только при помощи положительных результатов. 
Чем быстрее я добьюсь позитивных результатов вместе с будущим 
лидером «ВИВАСАН», тем выше будет мотивация лидера, которым 
я руковожу. Эффективное обучение и контроль полученных резуль-
татов ведут к положительным результатам и, как следствие, к повы-
шению мотивации.

Давайте разработаем концепцию руководства «ВИВАСАН» на основе 
трех указанных выше рекомендаций. Как осуществлять эффектив-
ное руководство лидером «ВИВАСАН»?
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Концепция по воспитанию лидеров компании 
«ВИВАСАН» и руководству ими

Концепция по воспитанию и руководству лидерами компании 
«ВИВАСАН» состоит из трех частей:

1) Обучение ведению бизнеса в компании «ВИВАСАН»

а) 	 Программа успеха «ВИВАСАН»
б)	 Мероприятия клуба «ВИВАСАН»
в)	 Семинары «ВИВАСАН»
г)	 Обучение ораторскому искусству и языку тела
д)	 Мотивационный тренинг для начинающих
е)	 Кодекс поведения лидеров «ВИВАСАН»

2) Контроль результатов

а)	 Контроль ежемесячных оборотов
б)	 Контроль ежемесячных регистраций
в)	 Контроль активности
г)	� Контроль результатов после мероприятий  

клуба «ВИВАСАН» 

3) Анализ и принятие решений

Мы подробно проанализируем все части этой концепции с целью 
ее дупликации. Это означает, что мы объясним Вам четкие шаги 
и дадим точные указания, которые являются действенными. Каждый 
топ-лидер должен знать эту концепцию, потому что только с ее 
помощью существует реальный шанс год за годом воспитывать 
новых лидеров. Целью топ-лидера должно быть не только вос-
питание новых лидеров, но и создание в своей структуре новых 
топ-лидеров.
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1) Обучение ведению бизнеса в компании «ВИВАСАН»

a)	 Программа успеха «ВИВАСАН»

Книга «Программа успеха «ВИВАСАН» является основой для обу-
чения ведению бизнеса в «ВИВАСАН». Шаг за шагом в ней объяс-
няется, какие действия надо предпринимать, чтобы за 9 месяцев 
создать структуру с ОС 21%. Там даны рекомендации по решению 
всех проблем, которые могут возникнуть при создании структуры. 
Для топ-лидеров компании «ВИВАСАН» программа успеха является 
существенным руководящим инструментом, поскольку инструкции, 
изложенные в письменном виде, очень просто контролировать 
и дуплицировать.

б)	 Мероприятия клуба «ВИВАСАН»

В этой книге подробно описаны структура и организация мероприя-
тий клуба «ВИВАСАН». Смысл таких мероприятий – с одной стороны, 
мотивация наших клиентов в наших структурах. С другой стороны, 
мероприятия клуба «ВИВАСАН» являются наилучшим тренингом 
по продукции для будущих лидеров «ВИВАСАН». 
Прежде всего, быстрее и лучше усваиваются взаимосвязи и прин-
ципы действия отдельных продуктов «ВИВАСАН». На мероприятии 
клуба «ВИВАСАН» будущим лидерам показывают, как надо высту-
пать перед аудиторией. Это означает, что при помощи подобных 
мероприятий происходит оптимальное обучение искусству рито-
рики и языка тела. К обучению лидеров «ВИВАСАН» также отно-
сится то, что обучаемые шаг за шагом участвуют в организации 
мероприятия.
Поэтому очень важно, чтобы для каждой темы клубного мероприя-
тия существовал точный письменный сценарий, где по пунктам рас-
писано, что необходимо делать и говорить. Только так Вы можете 
дуплицировать клубное мероприятия, и обучаемые будут точно 
знать, что им надо делать. Не забывайте, Вы хотите воспитать новых 
лидеров и топ-лидеров «ВИВАСАН»!
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в)	 Семинары «ВИВАСАН»

Каждый год компания «ВИВАСАН» проводит различные семина-
ры. Эти семинары служат для демонстрации новых продуктов 
или для специального обучения по применению уже существу-
ющих продуктов. Информация, предоставляемая на семинарах 
«ВИВАСАН», в первую очередь, важна для мероприятий клуба 
«ВИВАСАН». Знания о продуктах, полученные на семинарах, могут 
быть оптимально дуплицированы в наших структурах на мероприя-
тиях клуба «ВИВАСАН». Наряду со знаниями о продукте, на семина-
рах говорится и о бизнесе компании «ВИВАСАН». При этом рассма-
триваются возникающие проблемы и пути их решения. 

Все наши семинары проводятся с одной целью: сообщить новые 
знания лидерам «ВИВАСАН». Семинары компании «ВИВАСАН» 
невероятно эффективны. Очень часто члены клуба «ВИВАСАН» 
сталкиваются с проблемами, которые, как им кажется, они не смо-
гут решить. Однако новых проблем среди них очень мало. Это 
означает, что проблемы, которые могут возникнуть, одни и те же 
для всех лидеров «ВИВАСАН». Если один лидер «ВИВАСАН» спра-
вился с проблемой, мы можем предположить, что и другой лидер 
сможет решить ее, если он предпримет для этого правильные шаги. 
На семинарах «ВИВАСАН» говорится о том, какие шаги надо пред-
принять для решения или, что еще важнее, для предотвращения 
проблемы. На таких семинарах обычно присутствует максимальное 
число лидеров из различных регионов. Большинство из них имеют 
многолетний опыт работы и могут поделиться им с остальными. 
Поэтому семинары также являются действенным руководящим 
инструментов для топ-лидеров. Готовьте своих будущих лидеров 
«ВИВАСАН» для семинаров. Следите, чтобы, приходя на семинар, 
они уже обладали базовыми знаниями. 
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г)	 Обучение ораторскому искусству и языку тела

Риторика и язык тела являются важными элементами в нашей 
работе.
Не имеет значения, сколько мы знаем, если мы не можем передать 
наши знания в правильной форме и с использованием соответству-
ющего языка тела. С другой стороны, мы очень удивляемся, каким 
образом люди с небольшим багажом знаний становятся достаточно 
успешными. Секрет в языке тела и ораторском искусстве. Поэтому 
нам следует уделить этой теме больше внимания – она содержит 
в себе один из секретов успеха топ-лидера «ВИВАСАН».

Поговорка гласит: «Встречают по одежке». Что же является первым 
впечатлением? Конечно, язык тела! Еще до того, как Вы скажете 
первую фразу, большинство людей подсознательно уже получили 
первое впечатление от Вас. 
Я думаю, у каждого из Вас уже есть собственный опыт. Если Вы позна-
комились с человеком, и он оставил о себе негативное впечатление, 
то это негативное впечатление чаще всего сохранялось до конца 
общения с ним. Этот человек не был злым или неприятным, но что-
то в положении его тела, в его внешнем виде вызвало негативное 
впечатление. 
Первое выступление на публике определяет, будет ли Вам это 
по жизни легче удаваться, чем другим, или нет. Правильному поведе-
нию можно научиться, надо только запомнить несколько правил.
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Искусство языка тела

• �Сначала Вы должны спросить себя, какую роль хотите исполнять

Одежда, фигура и т.п. имеют важное значение для того, как Вас будут 
воспринимать другие люди. Как должен быть одет лидер «ВИВАСАН» 
или член клуба «ВИВАСАН», который хочет создать структуру? То, 
что Вы носите, выражает то, кем Вы являетесь. Поношенный костюм 
явно не будет способствовать тому, чтобы произвести положитель-
ное впечатление. Точно такое же негативное впечатление создает 
грязная обувь или неряшливая, мятая одежда. 

Ухоженные руки, зубы и волосы – это следующие внешние факторы, 
которые воспринимаются окружающими позитивно. Если Вы хоти-
те поговорить о декоративной косметике, то у Вас самих должен 
быть соответствующих макияж. Если Вы читаете лекцию о здоро-
вом питании, у Вас самих не должно быть избыточного веса. Если 
Вы говорите об уходе за телом «ВИВАСАН», от Вас должен исходить 
приятный запах.

Мы видим, что нам необходимо обращать внимание на некоторые 
вещи, прежде чем обменяться с другим человеком парой слов. Эти 
факторы являются решающими для того, как Вас оценят другие 
люди. При первом визуальном контакте совершенно не важно, 
сколько Вы зарабатываете или знаете, – единственное, что играет 
значение, – как Вы входите в зал и какое внешнее впечатление соз-
дается о Вас у окружающих.

• �Первый визуальный контакт выдает Ваши чувства

Восприятие другого человека происходит, в первую очередь, 
при прямом визуальном контакте. Длительность и интенсивность 
взгляда передают сигнал, произойдет ли борьба за территорию 
или будет налажен контакт друг с другом, т.е. отказ от конфликта. 
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Для продолжительности взгляда в глаза другого человека существу-
ют достаточно четкие правила. В нашей культурной зоне для людей, 
не знакомых друг с другом, достаточно ритуального взгляда продол-
жительностью от двух до четырех секунд. При более доверитель-
ном общении он может длиться меньше или значительно дольше, 
в зависимости от ситуации. Если Вас представляют другому чело-
веку, то все зависит от того, кто ведет разговор. Если говорите Вы, 
то Вы смотрите Вашему собеседнику в глаза. Если говорит Ваш собе-
седник, то Ваш взгляд направлен слегка вниз, Вы смотрите на рот 
говорящего.
Не пытайтесь фиксировать Вашего собеседника взглядом, это вызы-
вает агрессию.
Если Вы слегка прищурите веки, то Вы просигнализируете Вашему 
собеседнику, что сконцентрированы на сказанном и хотите полу-
чить больше информации.
Если во время разговора визуальный контакт прерывается на про-
должительное время, то такая задержка таит в себе опасность. 
Передача информации идет в одностороннем порядке, собеседник 
начинает терять интерес.

Таким образом, несколько простых знаний о мимике глаз могут 
существенно улучшить нашу манеру поведения.

• �Ваши руки – действенный коммуникационный инструмент 

С чем у застенчивых, неуверенных в себе людей возникают наиболь-
шие проблемы? С их руками. Неуверенные люди не знают, что им 
делать со своими руками. Вследствие этого большинство из них 
либо бесконтрольно жестикулируют руками, либо их руки висят 
вдоль тела, как плети. 
Нет более действенного коммуникационного инструмента, чем 
Ваши руки. По тому, как Вы пользуетесь руками, Вас оценивают 
окружающие. Поэтому нам следует задуматься, как в процессе ком-
муникации нам использовать руки наилучшим способом.
Человек с неподвижными руками представляет собой очень скуч-
ное зрелище. Невозможно сообщать кому-либо интересную инфор-
мацию без использования рук.
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Те, кто скрещивает руки на груди, дают понять буквально следую-
щее: теперь твоя очередь. Но внимание: люди со скрещенными 
на груди руками имеют налет надменности, особенно если они 
делают это во время разговора.
Люди, демонстрирующие собеседнику тыльную сторону рук, 
выражают доминантность. В некоторых ситуациях это может быть 
полезно и даже необходимо, особенно если Вы непременно хоти-
те добиться того, что Вы считаете важным и в чем Вы убеждены. 
Бесконтрольное скрещивание рук приведет только к отрицанию 
и агрессии. Раскрытые ладони, внутренняя поверхность рук явля-
ются выражением доверия к собеседнику и готовности к мирным 
и благонамеренным действиям.

Избегайте длительной и бессистемной жестикуляции. Язык рук 
следует использовать контролируемо, и он должен совпадать с тем, 
что Вы говорите.

• �Язык тела всегда однозначен 

Язык Вашего тела – отражение Вашей души. В разговоре Вы, может 
быть, не всегда говорите правду, но язык тела такого не допустит. 
Как двигается застенчивый, не уверенный в себе человек, и как дви-
гается уверенный в себе, успешный человек?

Все вы очень хорошо знаете разницу в движениях обоих характе-
ров. Как мы можем усовершенствовать язык нашего тела?
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Существуют два шага, которые необходимо пройти для своего 
совершенствования:

Первый шаг: привести свои мысли в порядок. Как мы уже говорили, 
язык Вашего тела – это отражение Вашей души. 

Второй шаг: тренировка перед видеокамерой. Если мы занимаемся 
изучением риторики, нам расскажут, как готовить речь или беседу. 
Как приобрести уверенность, особенно если Вы никогда не высту-
пали перед большой аудиторией или делали это редко? 
Максимально часто повторяйте свой доклад перед видеокамерой. 
Вы – свой лучший судья. Вы сами сможете распознать, что правиль-
но, а что нет. Никакой другой более эффективной и быстрой мето-
дики для превращения в хорошего оратора не существует. Когда 
Вы будете просматривать запись Вашего доклада, Вы сразу же пой-
мете, как Вы пользуетесь ораторским искусством, какой у Вас голос, 
какой язык тела. Если Вы собой довольны, это хорошо. Но если нет, 
тренируйтесь до тех пор, пока Вы сами себе не понравитесь.
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Ораторское искусство

Уже в Древней Греции ораторское искусство ценилось очень высо-
ко. Слова обладают силой, слова могут мотивировать людей, слова 
могут также очень сильно ранить. Поэтому действительно успешны-
ми могут стать только те, кто понимает власть слов и может разумно 
ей пользоваться. Именно в нашем бизнесе это так важно – уметь 
хорошо говорить и уметь найти правильные слова, чтобы проявить 
индивидуальность и излучать вдохновение.

Поэтому необходимо подумать, что является важным для успешной 
риторики, и как можно улучшить и оптимизировать свое ораторское 
искусство.

• �Основные правила риторики:

Никогда не стройте слишком длинных предложений. Существует 
пословица: «Придаточные предложения всегда остаются прида-
точными». Попытайтесь сформулировать свою речь короткими 
содержательными предложениями. Потому что короткие пред-
ложения намного понятнее слушателям. Посмотрите на это с дру-
гой стороны. Когда Вы строите длинные и сложные предложения, 
у слушателей возникают проблемы с обработкой информации. 
Если слушатель чего-то не понимает и не может уследить за Вашей 
мыслью, Вы его потеряли. Таким образом, Ваш доклад оказывается 
несостоятельным.

• �Не используйте длинные и сложные слова:

Именно в нашем бизнесе так важно использовать короткие, про-
стые и содержательные слова. Члены клуба «ВИВАСАН» имеют 
разный уровень образования и происходят из разных социальных 
слоев. Все должны понимать то, что Вы хотите сказать. Чем проще, 
тем лучше. Это ключ к успешному докладу.
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• �Не будьте обезличенным:

Очень часто я слушаю доклады, в которых излагается не что иное, 
как книга, прочитанная докладчиком. Совершенно обезличенно 
и без вовлечения слушателей в процесс. Вы сможете стать хорошим 
оратором только в том случае, если Вы будете говорить с людьми 
от сердца. Если человек будет чувствовать, что Ваша речь обращена 
к нему, он будет Вас слушать. Вы ведь являетесь лидером. Проблемы, 
которые у Вас есть, опыт, который Вы накопили, – Ваши слушатели 
будут сопереживать Вам. Ваши слушатели хотят получить от Вас 
информацию и пути решения проблем. Поэтому вовлекайте их 
в процесс доклада.

• �Как продавать даже за ораторским пультом?

Каждый человек считает, что он является центром вселенной. 
К сожалению, в нашем мире существуют более 6 миллиардов таких 
центров.
Интересно не то, что Вы можете, сколько Вы зарабатываете или чем 
владеете. Единственное, что интересует остальных, – это то, что они 
могут от Вас получить. Итак, на переднем плане Вашего доклада 
должны быть Ваши слушатели. Это Ваша задача.

• �Вы говорите слишком быстро и без пауз?

Допустим, Вы не в состоянии говорить медленно и почти всегда 
говорите слишком быстро. Если вы думаете, что высокая скорость 
речи принесет Вам большее уважение, то это заблуждение. Быстрая 
речь вызывает суету и нервозность у публики. Очень часто нам 
кажется, что медленная речь утомляет аудиторию. И это неверно. 
Утомляет монотонный и сложный доклад, это совершенно точно. 
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Если Вы хотите зажечь публику, заинтересовать ее свой речью, 
то для этого существует следующий рецепт:

�Простые, короткие, содержательные предложения. Составляйте ��
предложения без междометий и ничего не значащих фраз.
�Играйте своим голосом. То, что Вы хотели бы усилить в своей речи, ��
Вы должны подчеркнуть и Вашим голосом.
�В нужный момент делайте в своей речи паузы. Прежде чем пред-��
лагать решение проблемы или сообщать важную информацию, 
сделайте небольшую паузу.
�Правильно пользуйтесь своим телом. Не стойте на сцене, ��
как самый несчастный человек в мире. Правда, это не означает, 
что Вы должны плясать. Стойте прямо и спокойно. Если Вы хотите 
сообщить слушателям нечто очень важное, используйте свои руки, 
показывая при этом тыльные стороны кистей рук. Внимание – 
пользуйтесь этим жестом в меру! Если Вы хотите, чтобы люди дове-
ряли Вам, то покажите открытые ладони. Используйте движения 
рук экономно и только в тот момент, когда это необходимо.
�Если Вы хотите подчеркнуть сказанное, то сделайте шаг навстречу ��
залу.

• �Что Вы делаете глазами?

Когда Вы делаете доклад, сконцентрируйте свой взгляд в центре 
зала. Если Вам задают вопрос, смотрите на человека, задавшего 
вопрос. Всегда поддерживайте с публикой визуальный контакт 
и никогда не поворачивайтесь к ней спиной.

• �Что я хочу сказать?

Теперь перейдем к тексту речи. Что Вы хотите сказать людям?

Как уже говорилось ранее, Вы должны произнести речь, которая 
поможет людям. Слушатели, а не Вы должны быть в центре вни-
мания. Если Вы говорите о компании «ВИВАСАН», то Ваш доклад 
должен быть построен следующим образом:
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Доклад о компании «ВИВАСАН»:

Введение��
Постановка проблемы��
Примеры��
Решения��
Новая стратегия��
Примеры��
Заключение��

Говоря о компании «ВИВАСАН», мы говорим о решении проблем 
и стратегиях решения проблем. Слушатели хотят знать, что им 
делать, какие действия следует предпринять, чтобы добиться успе-
ха. Поэтому они и приходят послушать Ваш доклад. Во введении 
после приветственного слова сообщите краткое содержание того, 
о чем Вы будете говорить. После этого переходите к постановке 
проблемы. 
Расскажите о своем опыте: какие проблемы были у вас, и какие 
действия, с Вашей стороны, привели к появлению этих проблем. 
Это очень эффективно, потому что большинство слушателей чув-
ствует, что Ваша речь обращена персонально к ним. У многих ведь 
могут быть такие же проблемы, какие были у Вас. Но поскольку 
Вы уже решили свои проблемы, Вашу речь будут слушать с инте-
ресом. Поэтому расскажите простыми словами о Вашем решении 
проблемы, Вашей стратегии и продемонстрируйте это на простых 
примерах.

Заключительная часть доклада должна мотивировать людей 
на попытку идти тем же путем, который уже проделали Вы.

Важной составляющей успеха «ВИВАСАН» является оратор-
ское искусство. Только хорошо владея словом, Вы будете излу-
чать уверенность, успешность и вдохновение. Поверьте мне, 
этот фактор с каждым годом приобретает все более важное 
значение.
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Я дал Вам только некоторые рекомендации по самосовершенство-
ванию. Обучиться ораторскому искусству, читая книги, невозможно, 
необходимы тренировки. И особенно в начале: тренироваться, 
тренироваться и еще раз тренироваться.

Наш следующий рецепт:

Обдумайте то, что Вы хотите сказать. Запишите Вашу речь. Подумайте, 
где необходимо что-то подчеркнуть, а где Вы будете говорить тише. 
В каком месте Вы ускорите темп речи, а в каком, наоборот, замед-
лите. Отметьте эти места соответствующим образом. После этого 
повторите Вашу речь перед видеокамерой. Когда Вы будете анали-
зировать эту запись, Вы сразу же поймете, довольны ли Вы языком 
Вашего тела, голосом, темпом речи и т.д. Упражняйтесь дальше 
до тех пор, пока Вы не будете удовлетворены Вашим докладом.

На начальном этапе Вам придется посвятить этому процессу неко-
торое время, но со временем Вы выработаете навыки, многое будет 
происходить автоматически, Вы даже сможете импровизировать 
на сцене. А именно это отличает прекрасного оратора.
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• Гарантированная методика для провала доклада.

– �Не улыбайтесь! Если Вы не будете улыбаться, то и Ваши слуша-
тели не будут этого делать, таким образом, Ваш доклад пройдет, 
как на похоронах.

– �Говорите длинными и сложными предложениями и будьте увере-
ны, что через 15 минут Вашего доклада большая часть слушателей 
заснет.

– �«Я забыл мой конспект» или «Извините, пожалуйста, что я не смог 
подготовиться лучше». Если Вы начнете свой доклад с таких 
или подобных слов, то Вы совершите самую серьезную ошибку, 
которую можно совершить. 

– �Множество иностранных слов или ничего не значащих предложе-
ний – гарантия провала Вашего доклада. 

– �Спрячьтесь за ораторским пультом! Вы можете также беспорядоч-
но жестикулировать и нервировать публику, которая уже была 
готова заснуть.

– �Совершенно спокойно ведите личные беседы во время своего 
доклада! Если какой-то вопрос, по Вашему мнению, Вас оскор-
бил и Вы не знаете на него ответа, потому что недостаточно 
хорошо подготовились, то каждый должен чувствовать себя 
сопричастным!

– �Говорите подробно и, насколько это возможно, долго. У людей 
неограниченное количество времени. Ведь те, кто еще не заснул 
в первые 20 минут Вашего доклада, могут в любой момент поки-
нуть зал.

Если Вы будете соблюдать эти правила поведения, то можете быть 
уверены: у Вас получится прочитать самый плохой доклад всех 
времен и народов.
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• Положительное отношение к людям

Когда мы говорили о языке тела, мы выяснили, что язык тела – это 
отражение души. Это означает, что, если я хочу усовершенствовать 
язык своего тела, то мне необходимо подумать о моем характере 
или, иначе говоря, о моем поведении с окружающими людьми. 
Только тогда окружающие видят в нас лидера, когда мы препод-
носим себя как лидера. Никто не рождается лидером, эти качества 
каждый человек развивает в себе самостоятельно. Но необходимо 
ответить на вопрос, а действительно ли Вы хотите стать лидером?

Лидеры знают, что положительное отношение к людям является 
элементарной составляющей личного успеха. Давайте пока забудем 
о финансовом аспекте. Что означает положительное отношение 
к другим людям?
Для начала я должен уметь положительно относиться к себе. Если 
я не в состоянии этого сделать, то и с другими людьми у меня это 
не получится. Если же я могу разобраться в себе, то автоматически 
повышается качество моей жизни. Положительное отношение 
к себе и к окружающим усиливает радость от жизни. Поэтому нам 
необходимо подумать, что означает положительное отношение 
к себе и другим людям:

Я стремлюсь к открытому, лишенному страха общению.

Я уважаю любого человека и себя самого.

Я признаю его индивидуальность и неповторимость, 
т.к. каждый из нас неповторим.

Я интересуюсь его желаниями 
и потребностями.

Я ободряю его и поощряю раскрытие его 
способностей, а не препятствую этому.
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д)	 Мотивационный тренинг для начинающих

В этой книге мы уже касались темы «Мотивация». Лидер или топ-
лидер мотивируют себя не так, как член клуба «ВИВАСАН», который 
только хочет стать лидером. Топ-лидеры «ВИВАСАН» уже могут 
предъявить достигнутые ими успехи, поэтому у большинства 
из них нет никаких проблем с мотивацией. Сложнее дело обстоит 
с членами клуба «ВИВАСАН», которые делают свои первые шаги 
и находятся в начале своей девятимесячной «Программы успеха 
«ВИВАСАН». Каким образом топ-лидер «ВИВАСАН» может помочь 
в сохранении мотивации у лидеров «ВИВАСАН» или у будущих лиде-
ров «ВИВАСАН»?

• Цели компании «ВИВАСАН»

Каждый член клуба «ВИВАСАН», который проходит девятимесяч-
ную Программу успеха, должен обдумать свои цели в компании 
«ВИВАСАН» и изложить их в письменном виде. Топ-лидеры или лиде-
ры, которые хотят воспитать лидера из члена клуба «ВИВАСАН», 
должны знать об этих целях. Цели являются очень важным моти-
вационным инструментом для членов клуба «ВИВАСАН», которые 
хотят стать лидерами.

• �Закрепление целей и принятие на себя обязательств по выполне-
нию  целей компании «ВИВАСАН»

Конечно, нарисовать цели, которые бы мы хотели достичь, очень 
просто. Но каждая цель, к которой мы стремимся, требует действий 
и поступков. Уже на данном этапе у многих возникают проблемы. 
Что если дела или поступки останутся безрезультатны или принесут 
не тот результат, на который мы рассчитывали. Поэтому именно 
в данной ситуации членам клуба «ВИВАСАН», которые будут повы-
шены до лидеров, требуется помощь. И для этого существуют спе-
циальные техники, которыми топ-лидеры должны воспользоваться. 
Будущий лидер не должен забывать о своих целях и о вере в свои 
цели, перед какой бы проблемой он не стоял.
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Для того, чтобы принять внутренние обязательства по выполнению 
целей, надо представить себе, как наша собственная жизнь изменит-
ся в лучшую сторону, если мы достигнем этих целей. Точно так же 
необходимо представить себе, какое негативное влияние на нашу 
жизнь окажет недостижение поставленных целей. 

В приложении № 3 Вы увидите, как изложить подобные мысли 
на бумаге.

Сначала запишите цель, которую необходимо достичь.

Моя цель: .............................

Далее в правой колонке: Какие отрицательные события прои-
зойдут, если я не смогу достичь своей цели

После этого надо подумать, какое отрицательное воздействие 
на мою жизнь будут иметь недостигнутые цели. Чем негативнее, тем 
лучше. Если это Вас огорчает, не проблема! Это должно расстраи-
вать, потому что только благодаря этому мы способны что-то сде-
лать для достижения собственной цели. Запишите все негативное, 
что Вам придет в голову. Попытайтесь связать это с максимальными 
эмоциями. Теперь подумайте, какую негативную картинку Вы бы 
могли расположить во второй колонке, чтобы и визуально Вам стало 
ясно, с чем Вам придется столкнуться, если Вы не примете на себя 
обязательства по выполнению поставленных целей.

Перейдем к левой колонке. 

Здесь напишите: Как изменится моя жизнь к лучшему, если я 
достигну своей цели 

Запишите, какие положительные события могут произойти, если 
Вы сумеете достичь своих персональных целей. Попытайтесь пред-
ставить Ваше будущее максимально эмоционально и положительно, 
если Вы достигнете поставленной цели. Составьте длинный список 
положительных моментов в будущем. Подумайте, какую положитель-
ную картинку Вы могли бы добавить во второй колонке.
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Итак, мы уже достигли очень многого. Далее нам необходимо обра-
титься к действиям, необходимым для достижения цели.

Действия, которые Вы должны будете предпринять в течение следу-
ющих девяти месяцев, чтобы приблизиться к Вашей цели. Занесите 
эти действия в левую колонку приложения № 4.

Подумайте: вызывают ли в Вас отдельные действия положительные 
или скорее отрицательные мысли? 

Если человек хочет похудеть, то какие действия ему надо предпри-
нять, чтобы достичь своей цели? Диета и спорт – это решающие 
действия, которые ему нужно будет совершить. Для многих эти слова 
имеют скорее негативную, чем позитивную окраску. Несмотря на это, 
отказаться от диеты и спорта невозможно, если наша цель – сниже-
ние веса. Поэтому спорт можно описать более позитивно, например 
«старт в новую жизнь» или «старт к новым жизненным ощущениям».

Если какой-то вид деятельности из списка в приложении № 4 вызовет 
негативные мысли или чувства, замените это слово другим, более 
положительным и заряженным позитивной энергией. Запишите 
новое обозначение с необходимыми действиями в колонке справа.

Мы знаем, что в жизни не все происходит так, как бы мы этого хотели 
или планировали. Неудачи и разочарования тоже являются частью 
нашей жизни. Поэтому будет разумным своевременно подготовить-
ся к возможным неудачам.

В приложении №5 содержатся вопросы, на которые будущие лиде-
ры «ВИВАСАН» должны ответить честно. Тем самым они принимают 
на себя обязательство, а именно: быть верными своим целям, в том 
числе, и в тяжелые времена.

Заполненные списки из приложений №№ 3, 4, 5 должны храниться 
там, где будущий лидер «ВИВАСАН» будет проводить больше вре-
мени. Таким образом, цели «ВИВАСАН» становятся неотъемлемой 
частью жизни будущего лидера «ВИВАСАН».
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•�Достигайте положительных результатов в кратчайшие сроки

От Вас, как от топ-лидера, требуется как можно быстрее достичь 
положительных результатов вместе с членом клуба «ВИВАСАН», 
которого Вы собираетесь вывести в лидеры. Можно записать 
для себя множество целей, взять на себя много обязательств, 
но основной мотивационный заряд будущий лидер «ВИВАСАН» 
получает только благодаря быстро достигнутым успехам.

Поэтому советы, опыт и поддержка топ-лидеров, особенно в пер-
вые пять месяцев прохождения «Программы успеха «ВИВАСАН», 
незаменимы.

е)	 Кодекс поведения лидеров «ВИВАСАН»

Для руководства членами структуры необходим кодекс поведения. 
Вы сможете руководить своей структурой только в том случае, если 
в структуре соблюдается кодекс поведения или царит опреде-
ленная культура. Основные правила сотрудничества для членов 
клуба «ВИВАСАН» отражены в Плане маркетинга «ВИВАСАН». Царит 
в структуре оптимистичный настрой или же, наоборот, настроение 
для самороспуска – это зависит от лидера и, соответственно, от топ-
лидера соответствующей структуры. Поэтому топ-лидеры и лидеры 
«ВИВАСАН» должны предъявлять к себе следующие требования:

• Открытое, безбоязненное общение

Если кто-то надеется руководить структурой с помощью угроз, прес-
синга и крика, то он никогда не добьется крупного успеха.
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• Отказ от интриг и сплетен

Неуверенные в себе люди в поисках успеха часто погрязают в интри-
гах. Хитро сплетенная интрига, конечно, может принести кратков-
ременный успех. Но, как правило, довольно быстро окружающие 
разгадывают эту игру, и для интригана все заканчивается плачев-
но. Тот, кто пытается умело или неумело плести интриги, должен 
быть готовым к полной утрате своего авторитета и, как следствие, 
к потере своей структуры. Так же вредны сплетни, клевета и т.п. 
Распространять сплетни, ложь, клевету, дурные слухи об отсутству-
ющих лицах особого труда не составляет. Но это наносит колоссаль-
ный вред общему делу, поскольку разрушает позитивный настрой 
в структуре. 

Если Вы хотите поговорить об отсутствующем человеке, то гово-
рите о нем только в положительных тонах. Если кто-то из чле-
нов структуры позволяет себе при Вас негативные высказывания 
в адрес отсутствующих, то сразу же вежливо прекратите беседу. 
Предложите перенести разговор на более позднее время, когда 
будут присутствовать все.

• Вежливость и готовность помочь. Сохранение дистанции.

На первый взгляд, может показаться, что быть в дружеских отноше-
ниях со всеми членами своей структуры очень приятно. Но в даль-
нейшем из-за этого у Вас будут возникать только проблемы. Топ-
лидер или лидер «ВИВАСАН» должен помогать людям, нужно быть 
готовым выслушать любого и, конечно же, поддерживать в решении 
различных вопросов. Однако, это должно выглядеть так: 

Я укажу тебе цель, я укажу тебе путь, но идти ты должен сам.
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То есть, Вы должны позаботиться о том, чтобы между Вами и лидера-
ми Вашей структуры сохранялась определенная дистанция. В оди-
ночку Вы не сможете руководить крупной структурой и проводить 
мероприятия клуба «ВИВАСАН». Вам понадобятся люди, которые 
будут Вам помогать. И если Вы не сохраните дистанцию, к вам могут 
начать относиться «по-приятельски». Ведь отказать в чем-то другу, 
приятелю, потому что появились какие-то другие дела, намного 
проще, чем тому, с кем не связывает тесная дружба. И тем более 
такому человеку, который вызывает искреннее уважение и при-
знание. Такой позиции Вы сможете достичь только тогда, когда 
Вы будете разбираться в нашей деятельности и будете в состоянии 
вести открытую беседу без каких-либо интриг и сплетен.

2) Контроль результатов

Обучающие мероприятия не принесут успеха, если по их заверше-
нию не будет проверено, понятен ли изучаемый материал и исполь-
зуется ли он на практике. Многие лидеры думают, что если они 
организуют обучающие семинары, то тем самым выполняют все 
обязательства перед своей структурой. Эта мысль неверна, что под-
тверждается следующим:

• �Кто не контролирует пройденный материал, тот никогда 
не узнает, приносят ли обучающие мероприятия желаемый 
результат

• �Без контроля все обучающие мероприятия безуспешны, 
так как у обучаемыех нет стимула пройденную теорию сразу 
применять на практике.

• �Кто не контролирует, тот не видит ошибок, это означа-
ет, что структура не получает качественного развития 
в дальнейшем.
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Не стоит скрывать, что именно контроль является тем руководя-
щим инструментом, в котором может содержаться потенциальный 
конфликт. Кто любит подвергаться проверкам? При изучении этой 
темы надо отделять зерна от плевел. С одной стороны, мы должны 
проверять результаты нашей структуры, если хотим развиваться 
дальше, с другой стороны, мы знаем, что контроль может вызвать 
конфликты. Как же нам вести себя в этой сложной ситуации?

Только лидеры, которые могут предъявить полученные результаты, 
способны руководить людьми. Подумайте сами: чей совет Вы приме-
те с радостью? Совет спонсора, который смог стать успешным лиде-
ром, или спонсора, который не может похвастаться успехами? 
Топ-лидер или лидер «ВИВАСАН» также должны обладать тонким 
чутьем. В нашей книге мы уже неоднократно упоминали о безбо-
язненном общении. Результаты можно проверять и критиковать, 
а можно давать советы о других путях решения проблем.

Под контролем результатов мы не имеем в виду, что лидер пред-
стает в своей структуре в роли строгого учителя. Проверка резуль-
татов показывает лидеру «ВИВАСАН», как ему следует обращаться 
с членами клуба «ВИВАСАН», в чем их слабые и сильные стороны. 
Сильные стороны надо поощрять, слабые – превращать с помощью 
советов лидеров «ВИВАСАН» в сильные.

Программа успеха «ВИВАСАН» объясняет, как позитивно контро-
лировать членов клуба «ВИВАСАН», которых мы хотим поднять 
до лидеров. На каждый месяц устанавливаются цели, которые, есте-
ственно, должны проверяться в конце месяца. Если какая-то цель 
не была достигнута, необходимо спросить себя: «Что надо сделать, 
чтобы эта цель была достигнута в следующем месяце?»
Ежемесячные обороты и количество ежемесячных регистраций, 
а также активность структуры – это важные факторы, которые 
необходимо контролировать. У каждого члена клуба «ВИВАСАН» 
есть доступ к этим данным. Эта информация содержится в сводках 
об Объемных скидках, которые член клуба «ВИВАСАН» может запро-
сить на фирме «ВИВАСАН» или получить через интернет.
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Если Вы хотите увеличить оборот своей структуры, то, в первую 
очередь, необходимо повысить число ежемесячных регистраций 
и активность структуры. Количество регистраций можно увеличить, 
например, при помощи внедрения в структуру Программы успеха 
«ВИВАСАН», тем самым помогая сделать успешными заинтересован-
ных в этом членов клуба «ВИВАСАН». С другой стороны, свой вклад 
в увеличение числа ежемесячных регистраций вносят регулярные 
мероприятия клуба «ВИВАСАН». Вы можете повысить активность 
Вашей структуры с помощью клубных мероприятий.

Естественно, необходимо контролировать и результаты мероприя-
тий клуба «ВИВАСАН». Как мы уже говорили, клубные мероприятия 
должны способствовать увеличению числа ежемесячных регистра-
ций и повышению активности внутри структуры.
В приложении № 6 мы предлагаем Вашему вниманию так называе-
мый Список членов клуба «ВИВАСАН». В этой книге мы уже расска-
зывали о том, как приглашать клиентов компании «ВИВАСАН» и их 
гостей. Каждый лидер и спонсор должны вносить в этот список тех 
лиц, которых они приглашали на клубные мероприятия. Здесь также 
необходимо отмечать, присутствовали ли приглашенные на самом 
деле, привели ли они с собой гостя, и зарегистрировался ли этот 
гость после по окончании мероприятия. В примечаниях можно 
указывать критические замечания и предложения клиентов и гостей 
компании «ВИВАСАН». 
После клубного мероприятия компании «ВИВАСАН» организаторы 
сравнивают и производят оценку списков членов клуба. Таким 
образом, мы получаем новые знания, и нам становится понятно, 
что необходимо улучшить при проведении следующего клубного 
мероприятия.

3) Анализ и принятие решений

Если Вы хотите руководить крупными структурами, необходимо 
пройти путь до топ-лидера. Этот путь описывается в нашей книге шаг 
за шагом. Топ-лидеры должны уметь видеть проблемы, анализировать 
их и принимать верные решения. В данном разделе мы бы хотели 
остановиться на анализе различных проблем и путях их решения. 
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5. Создание национальной 
и международной структуры 

«ВИВАСАН»

По нашему опыту, большие структуры возникают в том случае, если 
Вы создаете международную структуру. Поэтому каждый топ-лидер 
стремится расширить свою структуру на национальном и междуна-
родном уровне. После создания базовой структуры, насчитываю-
щей более 1000 членов, у Вас не возникнет проблемы с выводом 
этой основной структуры на национальный и международный 
уровень. У многих есть масса знакомых и родственников в разных 
частях света. Однако для того, чтобы стремления по расширению 
структуры на национальном и международном уровне завершились 
успешно, необходимо знать несколько основных моментов, о кото-
рых мы сейчас и поговорим.

а) Не дуплицируйте ошибки.
б) �В какой стране или в каком регионе я буду создавать новую 

структуру?
в) �Надо ли организовывать склад, или работа будет  

осуществляться путем прямых рассылок?
г) �Поиск подходящего лидера или руководителя склада 

на месте.
д) Обучение лидеров или руководителей складов.
е) Наличие продукции.
ж) Указания по работе в Европейском Союзе.

Tomas_A5.indd   59 9/26/08   12:38:49 PM



60

а) Не дуплицируйте ошибки

Прежде чем Вы займетесь организацией в других регионах или стра-
нах, убедитесь, что Ваша базовая структура работает систем-
но. Будут ли потенциальные лидеры обучаться в соответствии 
с Программой успеха «ВИВАСАН»? Будут ли проводиться регуляр-
ные мероприятия клуба «ВИВАСАН»? Существуют ли у Вас четкие 
цели в отношении роста оборотов, активности и регистраций (см. 
главу 2 этой книги). 
Только после того, как ответ на эти вопросы будет положительным, 
Вам стоит серьезно подумать о национальном и международном 
расширении Вашей структуры. Очень легко воодушевить знакомо-
го или родственника из другой страны по телефону. Но что за этим 
последует? 
Где он сможет получить продукты? Как он должен применять про-
дукты? Как он сможет начать работать в этом бизнесе? По какой 
системе он должен будет работать? Вы видите, существует целый 
ряд вопросов, на которые должны быть даны профессиональные 
ответы. Вы можете исходить из того, что, если Ваша концепция 
работает в Вашей базовой структуре, то она будет работать в любой 
точке мира. Но если Вы организуете склад слишком рано или слиш-
ком поспешно, то в будущем это может стоить Вам много денег 
и времени. 
Использовать шансы, которые нам выпадают, в максимально корот-
кие сроки – это в традициях нашего бизнеса. Если Ваша цель – соз-
дание большой национальной или международной структуры, 
то, естественно, Вы должны использовать любую представляю-
щуюся Вам возможность. Если Вы сами прошли Программу успеха 
«ВИВАСАН», то в своей структуре Вы уже организовали определен-
ную систему. Таким образом, с этого момента Вы можете расширить 
свою структуру на национальном и международном уровне.
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б) В какой стране или в каком регионе я буду создавать новую 
структуру?

В каждой стране свои законы. Это оказывает влияние на нашу рабо-
ту на местах. Это значит, что организационные вопросы, напри-
мер, как получить продукты, какой ассортимент продукции есть 
на местах, как осуществляется ежемесячный расчет и т.д., в разных 
странах могут отличаться. На эту тему мы поговорим ниже в п. 5.8.

Следующим важным моментом является знание языка соответ-
ствующей страны, в которой Вы собираетесь создавать свою струк-
туру. Существует ли литература компании «ВИВАСАН» на местном 
языке? Говорите ли Вы сами на этом языке? Если нет, есть ли у Вас 
переводчик? 
Наличие литературы «ВИВАСАН» на языке соответствующей стра-
ны – это очень важный рабочий инструмент. Поэтому я бы хотел при-
вести список языков, на которых издается литература «ВИВАСАН» 
в настоящее время.

Русский��
Английский��
Немецкий��
Корейский��
Греческий��
Польский��
Турецкий��
Румынский��

Наряду с организационными формальностями и знанием языка, 
необходимо подумать, с чего начинать создание структуры в другом 
регионе или в другой стране.
Никогда не начинайте с нуля! Например, Китай – огромная страна 
с населением 1,5 миллиарда. Но если там нет представительства 
компании «ВИВАСАН», если Вы не знаете там ни одного человека, 
то Ваши старания по созданию там дистрибьюторской структуры 
останутся, скорее всего, дорогой авантюрой.
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В связи с этим наш следующий совет:

• �Прислушивайтесь к своей структуре. Есть ли в Вашей структуре 
члены клуба «ВИВАСАН» с хорошими и крепкими связями в других 
регионах и странах? Используйте эти связи!

• �Есть ли в этих странах филиалы компании «ВИВАСАН»? Это важный 
вопрос, так как Вам понадобятся продукты и литература.

Если Вы ответите на оба эти вопроса положительно, то Вам надо 
будет задать себе следующий вопрос:

в) Надо ли организовывать склад, или работа будет  
осуществляться путем прямых рассылок?

В странах Европейского Союза, где почта работает бесперебойно, 
снабжение членов клуба «ВИВАСАН» продуктами осуществляется 
при помощи так называемых прямых рассылок. Заказы отдельных 
членов клуба «ВИВАСАН» направляются непосредственно в филиал 
компании «ВИВАСАН». В филиале идет обработка заказов, после 
чего осуществляется поставка в адрес лидеров отдельных струк-
тур или напрямую членам клуба «ВИВАСАН». О прямых рассылках 
мы еще поговорим более подробно, так как в зависимости от страны 
существуют различные принципы работы. Есть страны или регионы, 
в которых прямые рассылки либо проблематичны, либо вообще 
невозможны. В таком случае должны быть организованы так назы-
ваемые склады. Это значит, что надо будет найти руководителя 
склада, который будет готов выполнять эту работу. Как обучить 
руководителя склада и каковы его задачи, об этом мы поговорим 
ниже. Вопрос о необходимости создания склада или о закупке про-
дуктов при помощи прямых рассылок является решающим. От отве-
та на него зависит, каким образом Вы будете создавать структуру 
на месте и как Вам нужно будет обучать Ваших будущих лидеров. 
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г) Поиск подходящего лидера или руководителя склада 
на местах

Если Вы собираетесь создавать структуру в другой стране, то, 
вероятно, Вы не захотите переезжать туда на постоянное место 
жительства. Может быть, Вы запланировали провести там около 
трех месяцев, чтобы заложить основы структуры. Это означает, 
что Вы должны найти человека на месте, который будет выполнять 
Вашу работу в дальнейшем, когда Вы оттуда уедете. В связи с этим 
Ваша первая задача – найти подходящего человека, который будет 
в состоянии дуплицировать Вашу систему. Опытные лидеры уже 
умеют распознавать, кто подходит для выполнения такой задачи, 
а кто нет. Несмотря на то, что все люди разные, и что не существует 
однозначной концепции по эффективному поиску руководителя 
склада или лидера, есть определенные точки отсчета, на которые 
можно ориентироваться. 
Давайте рассмотрим необходимые качества, которыми должен 
обладать Ваш будущий партнер, чтобы Вы смогли создать успешную 
большую структуру в другом регионе или в другой стране:

Регулярно посещает организуемые Вами семинары.��
Записывает все, что Вы говорите.��
Интересуется нашими продуктами и возможностями бизнеса.��
Следует Вашим указаниям и советам.��
Действует в соответствии с Программой успеха «ВИВАСАН».��
Контактен.��
Легок в общении и воодушевлен.��
Готов помочь.��
Активно действует.��
Ищет свои ошибки, а не ошибки других.��
По характеру положительно настроенный человек.��
Готов взять на себя ответственность.��
Не жалуется по мелочам.��
Любит работать с людьми.��
Честный и откровенный.��
Готов инвестировать свое время в бизнес компании «ВИВАСАН».��
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На месте необходимо найти трех-четырех кандидатов, готовых посвя-
тить часть своего времени компании «ВИВАСАН». Эти кандидаты долж-
ны хотеть изучить Программу успеха «ВИВАСАН». Потому что только 
таким образом Вы можете проверить, кто действительно подходит 
на роль лидера и на роль руководителя склада «ВИВАСАН». Однако 
это означает, что Вам придется провести там некоторое время. Слетать 
на пару дней в другой регион, чтобы рассказать о наших продуктах 
или бизнес-возможностях, – такой подход не принесет успеха.

Используйте следующие стратегии:

Во-первых, необходимо найти максимально возможное количество 
людей, которые серьезно интересуются продукцией «ВИВАСАН». 
Позаботьтесь о заинтересованных людях на местах, предоставив 
им обзорную информацию о наших продуктах и наших бизнес-
возможностях. Обсудите принципы использования Программы 
успеха «ВИВАСАН». Обеспечьте кандидатов справочной литерату-
рой. Для таких начальных шагов Вам понадобится от трех до четы-
рех дней. Теперь в течение двух-трех недель кандидаты должны 
знакомиться с литературой компании «ВИВАСАН». 

Ваша вторая поездка служит, во-первых, для проверки знаний кан-
дидатов. Вы уже сможете понять, кто действительно стремится 
достичь чего-либо в нашем бизнесе. Во-вторых, теперь необходима 
практика. Надо установить первые контакты, зарегистрировать 
как можно больше людей. Нужно организовать мероприятия клуба 
«ВИВАСАН». Необходимо заказать продукты и, конечно, в конце 
месяца провести расчеты. Вся ответственность лежит на Ваших пле-
чах. Чем систематичнее Вы будете работать, чем систематичнее обу-
чать, тем быстрее Ваши лидеры на местах смогут добиться успеха. 

Эта фаза обучения продолжается не менее двух месяцев. То есть 
в самом оптимальном случае Вы должны будете находиться на месте 
два месяца. Если это невозможно, сделайте так, чтобы быть всегда 
на связи. Интернет-конференции, конференции при помощи про-
граммы «Скайп» и т.п. являются в данном случае очень ценными 
вспомогательными средствами.
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Независимо от того, какие технические средства есть в нашем рас-
поряжении, Ваше личное присутствие на месте является наиболее 
эффективным методом работы.

Только после того, как первый лидер «ВИВАСАН» выйдет на уровень 
структуры с ОС 21%, Вы можете быть уверены, что Ваша дупликация 
продолжается. И только после этого Вам не нужно будет находиться 
на месте каждый день. Это, естественно, не означает, что теперь 
Вы можете покинуть членов клуба «ВИВАСАН». Вы же еще должны 
воспитать из местного лидера топ-лидера компании «ВИВАСАН». 

д) Обучение лидеров и руководителей складов

В пункте г) мы обсудили, как правильно определить, кто наиболее 
подходит для позиции лидера в нашем бизнесе. Далее мы коснулись 
глобальной стратегии работы: как организовать структуру в другой 
стране или в другом регионе. Теперь нам необходимо немного пого-
ворить об обучении, потому что только эффективное, систематиче-
ское обучение даст Вам шанс создать прибыльную структуру.
Как уже подробно обсуждалось в нашей книге, мотивация возника-
ет только тогда, когда люди могут добиться результатов за короткий 
период времени. 
Поэтому обязательно работайте в соответствии с Программой 
успеха «ВИВАСАН». Список из 100 человек, вопрос-рекомендация, 
телефонный разговор и презентация – всем этим необходимо зани-
маться, это надо тренировать. В данном случае решающим факто-
ром являются Ваши менеджеры. Многие лидеры думают, что, если 
они раздают для прочтения какую-нибудь книгу, структура уже 
будет расти. Это серьезная ошибка, которая непременно приведет 
к неудаче. Если Вы не готовы проводить первые обучения на местах 
самостоятельно, то лучше сэкономьте деньги на поездку.
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Первые три месяца являются решающими для того, какой дупли-
кации Вы сможете добиться. У Вас появятся первые зарегистриро-
ванные члены клуба. Попытайтесь самостоятельно связаться с мак-
симально возможным количеством людей. Ваши друзья на местах 
помогут Вам – ведь Вы же не поехали в город, где Вы не знаете 
ни одного человека. Параллельно с обучением Вы должны органи-
зовывать клуб «ВИВАСАН». Привлекайте к каждому этапу работы 
Ваших будущих лидеров. Тот факт, что Вы документировали все 
мероприятия клуба «ВИВАСАН» в письменной форме, теперь себя 
оправдает. Вы знаете, как правильно организовать такое мероприя-
тие. Для каждого мероприятия у Вас уже есть готовый сценарий.
Будьте в контакте с ближайшим филиалом компании «ВИВАСАН» 
или с филиалом, ответственным за эту страну. Ознакомьте будущих 
лидеров с административными требованиями соответствующего 
филиала «ВИВАСАН». Вместе осуществляйте заказ продукции и еже-
месячные расчеты.

Первые три месяца должны пройти под Вашим руководством. 
Чем лучше Вы будете руководить членами клуба «ВИВАСАН», тем 
быстрее они обучатся, тем быстрее они добьются успеха. 
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е) Наличие продукции

Ассортимент продукции «ВИВАСАН» составляет более 200 различных 
наименований. Такой широкий спектр продукции является преиму-
ществом, способствующим росту и стабильности больших структур 
сбыта. Однако для начинающих такой большой ассортимент является 
скорее недостатком. Поэтому при организации новой структуры необ-
ходимо обратить внимание на то, чтобы на первом этапе изучалось 
не слишком много продуктов. По каким продуктам надо проводить 
обучение, и прежде всего, каково количество таких продуктов?
На этот вопрос в разных странах отвечают по-разному. Не в любой 
стране, где представлена компания «ВИВАСАН», мы предлагаем 
полный ассортимент продукции. Этому есть разные причины (слиш-
ком высокие таможенные ставки, отсутствие сертификатов и т.д.). 
Поэтому при изучении продуктов необходимо исходить из того, 
какие продукты «ВИВАСАН» предлагаются в той или иной стране. 
Только этим продуктам нужно посвятить обучающие семинары.
На начальном этапе надо изучить не более 15-20 различных про-
дуктов. Только после того, как эти продукты будут хорошо дуплици-
рованы, можно продолжить изучение других продуктов.
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ж) Указания по работе в Европейском Союзе

В любой стране, где представлена компания «ВИВАСАН», существу-
ют небольшие различия, касающиеся поставки товара, его оплаты 
и т.д. Причиной этого являются местное законодательство. Поэтому 
все члены клуба «ВИВАСАН», создающие международные структу-
ры, получают соответствующие инструкции от местного филиала. 
Здесь я бы хотел рассказать об организации деятельности компании 
«ВИВАСАН» в Европе. 

В Европе у нас существует центральный склад компании «ВИВАСАН», 
руководство которым осуществляет фирма «ГЕККО Импорт-Экспорт 
ГмбХ». Европейские филиалы нашей компании действуют в Польше, 
Болгарии, Эстонии, Латвии и Литве, Греции.

У руководителей складов возникают проблемы, потому что, наря-
ду с созданием структуры, им приходится заниматься хранением 
продуктов на складе. Под этим подразумевается, что руководители 
складов «ВИВАСАН» должны осуществлять заказ продукции, рас-
пределять ее между клиентами и организовывать оплату продуктов 
в адрес филиалов или центрального склада в Вене. Наряду с орга-
низационными моментами, необходимо также учредить фирму, 
принять на работу бухгалтера и т.д. Все эти задачи отвлекают от осу-
ществления основной деятельности по созданию эффективной 
структуры «ВИВАСАН».
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Представляем Вам систему для европейских стран, которая упро-
щает работу руководителя склада в Европе. Эта система выглядит 
следующим образом.

• �Руководители складов еженедельно отправляют общий заказ 
в один из филиалов в Европе или на центральный склад в Вене.

• �Члены клуба «ВИВАСАН» оплачивают заказанный ими товар путем 
перечисления денег непосредственно на счет соответствующего 
филиала или центрального склада в Вене.

• �Заказанный товар упаковывается в филиале или на центральном 
складе «ВИВАСАН» в Вене и отправляется в адрес соответствую-
щего руководителя склада.

• �Местный руководитель склада распределяет продукцию 
«ВИВАСАН» между отдельными членами клуба «ВИВАСАН», сделав-
шими заказ.

• �Взаимозачет возможных ОС и премий для членов клуба «ВИВАСАН» 
осуществляется в следующем месяце при очередном заказе 
продукции.

• �Объемные скидки, а также складские премии и бонусы, выплачи-
ваемые в денежной форме, перечисляются соответствующим 
филиалом или центральным складом в Вене непосредственно 
на счет получателя.

• �При заказах на сумму свыше 1.000, – евро соответствующие расхо-
ды за доставку принимает на себя центральный склад или филиал.  
Заказы на сумму менее 1.000, – евро принимаются, но все расходы 
за доставку оплачивает заказчик. 

• �Отгрузка товара с центрального склада или из соответствую-
щего филиала осуществляется в срок не более одной недели после 
поступления денег на счет компании.

Складские премии для местного руководителя склада приведены 
в таблице ниже. Эти процентные ставки действительны только 
для стран Европейского Союза.

Складские премии зависят от товарооборота (по цене Дистри
бьютора) за календарный месяц.
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Товарооборот за календарный месяц 
(по ценам дистрибьюторов) в евро

Премия в процентах  
от товарооборота*

2.000-5.999 2%

6.000-9.999 3%

10.000-19.999 4%

20.000 и более 5%

* Примечание: в связи с возможными изменениями в законодательстве стран Европейского 
Союза возможны изменения указанных выше процентных ставок. 

Чтобы лучше объяснить систему организации деятельности компа-
нии «ВИВАСАН» в Европе и ее преимущества, я бы хотел привести 
Вам маленький пример:

Предположим, что член клуба «ВИВАСАН» хочет создать структу-
ру в каком-либо городе Европейского Союза. Он задумывается, 
как будет построена дистрибьюторская структура, как осуществлять 
заказы и поставки, как будут выплачиваться премии отдельным 
членам клуба «ВИВАСАН» согласно Плану маркетинга.
В первую очередь, член клуба «ВИВАСАН» должен пройти обучение 
бизнесу «ВИВАСАН». В этой книге мы уже подробно разъясняли, 
как это делается.
После успешного завершения обучения он связывается со знако-
мыми и родственниками и представляет им нашу продукцию. Таким 
образом, формируются первые заказы. Эти заказы вводятся в спе-
циальную программу. Заказы комплектуются в соответствующем 
филиале или на центральном складе компании «ВИВАСАН». Клиенты 
компании «ВИВАСАН» перечисляют стоимость своих заказов на счет 
филиала или на счет центрального склада. После проверки плате-
жей товар отправляется в адрес лидера. Лидер распределяет това-
ры между клиентами, сделавшими заказ.
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За заказ товара, а также за его распределение местный лидер полу-
чает так называемую складскую премию, размер которой зависит 
от месячного товарооборота. В таблице выше указаны соответствую-
щие процентные ставки. Благодаря обороту члены клуба «ВИВАСАН» 
выходят на уровень ОС и премий в соответствии с Планом марке-
тинга «ВИВАСАН». Эти вознаграждения учитываются при заказах 
в следующем месяце и записываются «в актив».
Складские премии, бонусы и ОС, выплачиваемые в денежной форме, 
перечисляются со счета центрального склада или соответствующего 
филиала на счет уполномоченного получателя. 
Преимущества подобной системы очевидны. Лидерам компании 
«ВИВАСАН» не требуется отдельный офис или склад. Не нужно созда-
вать собственную фирму. Денежные потоки от клиентов «ВИВАСАН» 
идут напрямую в соответствующий филиал или на центральный 
склад. Значит, не нужно брать на работу бухгалтера. Нет никаких 
дополнительных работ по организации склада, кроме осуществле-
ния заказов и распределения поставок. Нельзя также забывать, 
что нет необходимости в создании большого склада продукции 
на месте, который также требует серьезных дополнительных инве-
стиций. Таким образом, лидер компании «ВИВАСАН» может скон-
центрироваться на создании своей дистрибьюторской структуры 
и не обременен административными вопросами компании и высо-
кими инвестиционными расходами.
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Приложения
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Приложение № 1

Мой годовой план на 2009 год

Название Цель Примечание

Оборот структуры 800000 евро Общий оборот в этом году

Размер структуры 4000
Размер структуры,  

которого надо достичь к концу года

Регистрации 1000 Должны быть зарегистрированы в этом году

Активность 30% Средняя месячная активность

Новые города, в которых 
я собираюсь создавать 
структуры

Астана
У меня есть там несколько заинтересованных знако-
мых. Проблема – найти нового руководителя склада.

-Оборот
– Регистрации

60000 Евро
800 

Общий оборот в этом году 
Размер структуры, которого надо достичь  

к концу года 
Новые страны, в которых 
я собираюсь создавать 
структуры
-Оборот
– Регистрации
Члены клуба ВИВАСАН, 
которые проходят 
Программу успеха ВИВАСАН

5 Трое уже запланированы, нужно найти еще двоих

Стимулирование лидеров 
с ОС 19% или 21% к росту 
до ВИВАСАН-менеджеров

2
Два лидера ВИВАСАН на ступени 21% должны в этом 

году продвинуться до Менеджера

Забота о клиентах 
посредством 
организации клуба 
ВИВАСАН и эффективной 
информационной работы

Ежемесячно мини-
мум 2 мероприятия 

клуба ВИВАСАН
Разработка 24-х мероприятий клуба ВИВАСАН

Эффективное обучение 
по продукции

Для всех начиная 
от 14% OC и выше

Каждый месяц минимум 2 семинара. Важно: за год 
нужно изучить весь ассортимент продукции

Эффективное обучение 
бизнесу ВИВАСАН

Спецобучение 
дважды в месяц

Для всех, кто проходит Программу успеха ВИВАСАН 
и находится на ступени 14% ОС и выше

Обучение оптимальному 
развитию структур

Изучение Плана 
маркетинга один 

раз в месяц

Для всех заинтересованных,  
кто хочет заработать деньги в ВИВАСАН
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Приложение № 2

Мой месячный план на январь 2009 

Название Цель Примечание

Оборот структуры 55000 Евро Оборот структуры в январе

Размер структуры 3000
Размер структуры, которого надо достичь 

в январе 

Регистрации 100 Должны быть зарегистрированы в этом году

Активность 25% Средняя активность в январе

Новые города, в которых  
я собираюсь создавать структуры

Астана Находить и обучать руководителей складов

-Оборот 
– Регистрации

0
0

Оборот в январе 
Размер структуры, которого надо достичь 

в январе

Новые страны, в которых  
я собираюсь создавать структуры

-Оборот 
– Регистрации

Члены клуба ВИВАСАН,  
которые проходят  
Программу успеха ВИВАСАН

5
Найти 2-х заинтересованных представителей 

ВИВАСАН, которые хотели бы пройти  
Программу успеха ВИВАСАН

Стимулирование лидеров  
с ОС 19% или 21% к росту  
до ВИВАСАН-менеджеров

2
Два лидера ВИВАСАН на ступени 21% 
ОС должны в этом году продвинуться 

до Менеджера
Забота о клиентах посредством 
организации клуба ВИВАСАН 
и эффективной  
информационной работы

Ежемесячно минимум 
2 мероприятия клуба 

ВИВАСАН

Дата…….. Тема…….
Дата…….. Тема

Эффективное обучение 
по продукции

Для всех, начиная 
от 14% OC и выше

Дата…….. Тема…….
Дата…….. Тема

Эффективное обучение  
бизнесу ВИВАСАН

Спецобучение  
дважды в месяц

Дата…….. Тема…….
Дата…….. Тема

Обучение оптимальному  
развитию структур

Изучение Плана  
маркетинга  

один раз в месяц
Дата…….. Тема…….
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Приложение № 3

Моя цель...............................................................

Что изменится в моей жизни 
в лучшую сторону, если 

я достигну моей цели 

Что изменится в моей жизни 
в худшую сторону, если 
я не достигну моей цели 

Позитивная картинка Негативная картинка

 
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Приложение № 4

Положительный список необходимых действий  
для достижения личной цели

Список необходимых  
действий  

для достижения цели

Список необходимых  
действий для достижения 
цели , сформулированных 

Вами в положительных 
выражениях
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Приложение № 5

Подготовка к преодолению препятствий,  
возникающих в жизни 

Что Вы будете делать, если 
не сможете достичь успешных 
результатов в течение первых 

двух месяцев?

Что Вы будете делать, если 
после упорной работы 

в течение всего года Вы все еще 
не приблизитесь к своей цели?

Что Вы будете делать, если 
Ваша работа не приведет к тому 

результату, который Вы себе 
представляли?

Что Вы будете делать, если 
Ваши друзья и знакомые будут 

негативно высказываться 
в Ваш адрес, считая Ваши цели 
несерьезными и пустой тратой 

времени?

Что Вы будете делать, если 
у Вас появиться чувство, 

что у Вас ничего не получается, 
и Вы хотите прекратить работу?
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Для заметок
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Для заметок
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