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СС  ВВеерроойй  вв  ТТввоойй    УУссппеехх,,      ттввоойй    ЛЛииддеерр        ЛЛееооннттььеевваа  ООллььггаа  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



ККллуубб      ННооввииччккоовв   
(действует постоянно) 

                                         ДДооббрроо  ппоожжааллооввааттьь  вв  ссввоойй  ббииззннеесс  ««ММееррии  ККээйй»»::   
                                             
                                Ты стала Консультантом-новичком. С чего начать свой бизнес?  
  ккооннккууррсс  ддлляя  ННооввииччккоовв::  ППррооггррааммммаа    ««ТТввоойй  ммииннии  ссккллаадд»»   
 См. условия  конкурсной брошюре. 

Подарок: продукция по специальной цене, 

Калькулятор в стиле МК + значок  

Консультанта 

    

ккооннккууррсс  ддлляя  ННооввииччккоовв  ««ССууппеерр  --  ннооввииччоокк»»::    
Конкурсный период: первые три  месяца работы в Компании.  

Условия: разместить один или несколько заказов в Компанию на сумму 20 б.е. 
Подарок от Лидера: Золотая подвеска в стиле  «Мери Кей» 

№ ФИО 1 месяц 2 месяц 3 месяц осталось 

1. Бондаренко О. 6 б.е 2 б.е. - 12 б.е. 

2. Дубровская С. 2 б.е. 0 - 18 б.е. 

3. Смолякова И. 2 б.е. 0 - 18 б.е. 

4. Ковальчук Е. 6 б.е. - - 14 б.е. 

 

                                                  ККллуубб    ГГллааввнныыхх  ООррггааннииззааттоорроовв   

ККооннккууррсс::  ««ППррииввллееччееннииее»»::   
    УУссллооввииее::  ППррииввееддии  вв  ККооммппааннииюю  ннооввыыхх  ббииззннеесс  ппааррттннеерроовв   
  (старший консультант и его новичок должны быть активными не менее 2 б. е. у каждого)  

  

  

  

  

    

      

  

  

  

  

  

  

  

  

                          

  

                    Подарок  октября: Поздравляем 

За каждого  новичка   Мириленко Ирину!!! 

Минеральные тени подарок 

На выбор Сухие духи «Беллара» 



    ККооннккууррсс::  ««ККооррооллеевваа  ППррооддаажж»»::  
 Условие: самый большой объем продаж  по  итогам месяца 
 Подарок: брошь  «Корона» + подарок с полочки  Лидера  

  
11  ––  яя  ффррееййллииннаа  

ККооррооллеевваа    
ППррооддаажж  

  
22  ––  яя  
ффррееййллииннаа      

  
  

  

  ГГааррммаашш  ООккссааннаа    ЖЖееллууддккоовваа    ЮЮллиияя  ТТууиинноовваа  
ССввееттллааннаа  

                  

  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
озитивными фразами: «Вот это да!», «Здорово!», «Ух ты!», «Ну надо же!» 
 
Однако, стоит упомянуть и о том, что фразу «ничего себе» употреблять можно. 
 Если Вы узнали не очень приятную новость или очень неприятную новость, то  
можно смело восклицать «Ничего себе!». Как раз фразы «Надо же!» и  
«Вот это  да!» в таких ситуациях будут действовать прямо противоположно.  
Учитесь употреблять выражения правильно! 
 
Очень похоже работает и произнесение фразу «Не за что!", в ответ на  
благодарность: «Спасибо! (Спаси Бог!). А ведь многие часто отвечают на это 
 «Не за что!», т.е. не за что нас спасать? Понаблюдайте за собой и  
обязательно отвечайте на благодарность: «Пожалуйста!» или  

«И вам всего хорошего!» 
 

Помните: мы живем так, как мыслим и говорим!  
  

- 

 

ПРИТЧА  
 

СС  ДДннеемм  ВВааррееннььяя  
ВВиишшнняяккоовваа    ААннннаа  2233//0066  
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Как сделать клиента фанатом компании.   
Правило Парето в продажах работает не менее эффективно, нежели в других облас-

тях. Уже давно доказано, что 20% наиболее преданных и лояльных клиентов дают 

80% прибыли компании, и остальные 80% клиентов – лишь только 20% прибыли. Од-

нако большинство собственников бизнеса, руководителей отделов продаж и специа-

листов по продажам упорно работают над увеличением вторых 80% клиентов, в то 

время как стоит сосредоточить свои усилия на первых 20%. В этой статье речь пой-

дет о том, как работать с клиентами, чтобы они становились вашими преданными 

фанатами и постепенно увеличивали численность первых 20%, а, следовательно, и 

объем 80% прибыли. 

Без повторных продаж никуда 

Компании повсеместно терпят неудачу в бизнесе потому, что у них нет достаточного количества клиентов, которые по-

купают на регулярной основе. Их усилия в большей степени сосредоточены на привлечении клиентов, но они совер-

шенно не заботятся о том, что делать дальше. Таким образом, они постоянно крутятся как белка в колесе: привлекают 

клиентов, а они, совершив покупку, не принося практически никакой прибыли, уходят к конкурентам. Достоверно извест-

но, что продать уже существующему клиенту в 4-6 раз дешевле, чем привлекать нового. 

Создайте продукт или услугу должного качества и решающий проблемы клиента 

Обратите внимание, продукт или услуга «должного качества», т.е. качество должно быть таким, каким его ожидают уви-

деть клиенты. Оно должно в их умах соответствовать цене. С хорошим маркетингом можно продать практически все, 

даже откровенно некачественный товар. Но когда ваш покупатель развернет упаковку и под красивым фантиком обна-

ружит не то, что он ожидал, он будет разочарован. 

Получайте обратную связь от клиентов и поощряйте открытый обмен мнениями 

Постоянно находитесь в контакте с клиентами и тогда вы сможете лучше помогать им в решении их проблем. Проведите 

предварительный опрос и выявите потребности. 

Для этого отлично подойдет любая из программ, которые есть в бесплатном доступе в интернете. Например, если вы 

ведете блог, опрос можно провести прямо на нем. Также можно воспользоваться и телефоном или взаимодействовать с 

вашими клиентами при личной встрече. 

Позвоните или напишите клиенту после того, как продажа уже совершена, чтобы уточнить, все ли его устроило, какие 

еще потребности у него остались нереализованными. Это очень редко кто делает, поэтому ваш звонок добавит вам и 

вашей компании сразу несколько очков в копилку лояльности. 

Для обмена мнениями подойдет форум или страница  в социальных сетях, где клиенты смогут публиковать свои отзы-

вы, вопросы. 

Помогайте клиенту использовать ваш продукт или услугу 

Консультируйте клиентов по телефону, делайте к ним визиты, если это уместно. 

Оперативно решайте вопросы клиентов, поступившие по электронной почте или по телефону. 

Мы живем в век больших скоростей, и оперативность в решении вопросов очень высоко ценится. 

Проявляйте заботу о клиенте 

Подход создания ценности и желания обслужить клиента самым лучшим образом всегда окупаются в долгосрочной 

перспективе. Люди обычно не забывают, когда с ними хорошо обошлись и уж тем более, когда превосходят их ожида-

ния. Если учесть, что на данный момент сервис находится на достаточно низком уровне, то проявление простой челове-

ческой заботы (которая ничего не стоит) уже будет расцениваться как «выше среднего». Клиент, почувствовав вашу ис-

креннюю заботу, готов будет заплатить вам любые деньги. 

Как внедрить: После того, как клиент сделал у вас заказ, добавьте к заказу то, что поможет его лучше использовать: 

примеры, как используют этот товар другие клиенты или инструкцию для быстрого старта.. 

Станьте другом своему клиенту 



Джей Абрахам, один из выдающихся маркетологов современности, говорил о том, как важно стать добрым другом для 

ваших клиентов. Казалось бы, простой совет, но с очень глубоким смыслом! Важно выстроить очень теплые отношения 

с вашим клиентом, и тогда он никогда не уйдет к вашему конкуренту. 

Любому клиенту приятно осознавать, что он один-единственный и к нему относятся особым образом. Чтобы этого до-

биться, необходимо владеть максимально полной информацией о клиенте. Для этого организуйте базу данных, в кото-

рой бы хранилась наиболее полная информация о каждом клиенте. Эта база данных должна заполняться. 

В таком случае вы и с Днем рождения вовремя поздравите, и напомните о том, что пора закупать товар, когда он подхо-

дит к концу. 

Лояльность растет тогда, когда клиент осознает и понимает, что его в любой момент будут рады видеть, слышать и ра-

ды ему помочь, либо, как минимум, внимательно выслушают. 

Удивляйте и давайте больше, чем ваши клиенты ожидали 

Если вы будете своим клиентам давать больше, чем они от вас ждут, то они от вас не уйдут по двум причинам: они бу-

дут ценить, что получают больше, и вы будете удовлетворять их любопытство («А что же на этот раз он для меня приго-

товил?»). Чем больше вы будете приятно удивлять ваших клиентов, тем больше они будут привязаны к вам, тем больше 

дохода принесут вашему бизнесу. Когда вы удивляете клиентов, вы создаете дополнительный повод рассказать о вас 

своим друзьям и привлечь к вам новых покупателей. 

Как внедрить: Предлагайте необъявленный бонус. Когда клиент совершает у вас покупку, добавьте к ней, например, 

небольшой сувенир. В одном из моих проектов мы в каждую посылку с заказом добавляем небольшой подарок. Клиент 

не только радуется, что получил неожиданный подарок, но и несколько раз в течение дня смотрит на него. 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



8 шагов к достижению ошеломляющего успеха 

1. «ГОЛОД» - первый ингредиент успеха. Будь ГО-

ЛОДНЫМ!  

a. Быть голодным означает, что внутри тебя есть что-то, 

что тебя не устраивает. Что-то, что говорит тебе, что ты 

можешь и достоин намного большего, чем достиг сейчас. 

Даже если окружающие уже считают тебя очень успеш-

ным человеком.  

b. Имей четкое видение того, ЧТО ты хочешь достичь, и 

ПОЧЕМУ ты хочешь этого достичь. Это прибавит тебе 

ДРАЙВА И ЭНЕРГИИ! 

2. МИРОВОЗЗРЕНИЕ очень важно  

a. Правильное мировоззрение является критическим фак-

тором достижения серьезного успеха. Причем это даже 

намного более важно, чем технические аспекты «КАК это 

сделать».  

b. Успешные люди имеют философию «служения». Ее 

секрет не в том «как я могу ПОЛУЧИТЬ больше», а в поис-

ке ответов на вопрос – «как я могу ДАТЬ больше окружающим меня людям».  

c. Всегда стремись принести БОЛЬШЕ ЦЕННОСТИ вместо того, чтобы конкурировать в традиционном понимании.  

d. Не стремись заполучить что-то обманом. То, что ты отдаешь в мир, к тебе же и возвращается.  

e. Никогда не прекращай учиться. Ты должен быть самым лучшим учеником, ежедневно тренируя свой мозг и загружая его полезной 

качественной информацией. 

3. Твое ОКРУЖЕНИЕ формирует тебя  

a. Ты точно такой же как твое окружение. Если тебя окружают орлы – ты летаешь вместе с ними. Если черепахи – ты тоже будешь пол-

зать… пока не окружишь себя орлами… тогда ТЫ МОЖЕШЬ ВЗЛЕТЕТЬ.  

b. Находи успешных людей вокруг себя – в своем городе, регионе, стране… где угодно… и находи способ быть рядом с ними.  

c. Работай на них. Даже бесплатно. Даже если тебе самому придется за это приплачивать. Обучайся у них любым способом. Посещай 

их семинары, случай выступления, предлагай свою помощь.  

d. Не надейся, что тебя заметят сразу. Будь готов повторять попытки столько сколько потребуется. Успешный человек падал ничуть не 

меньше неудачника… просто он каждый раз вставал и шел дальше. 

4. МОДЕЛИРУЙ  

a. Найди того, кто добился большого успеха в той области, где хочешь преуспеть ты. И делай то же самое.  

b. Не пытайся изобрести велосипед. Это займет кучу времени. А время – это один из немногих невосполнимых ресурсов. 

5. ЧИТАЙ. Все успешные люди очень много читают  

a. Чтение поможет тебе сформировать нужную философию и психологию.  

b. Загружай себя информацией по теме, в которой ты хочешь стать Мастером. Это будет постепенно менять твою жизнь.  

c. Развивай свой самый ценный инструмент – твой интеллект. Ты можешь лишиться всех материальных благ, но то, что у тебя между 

двух ушей никто и никогда у тебя не отнимет. 

6. Не надо пробовать, надо ДЕЛАТЬ  

a. Перестань быть тем, кто постоянно хочет что-то попробовать. Решился – так к черту все, берись и делай!  

b. Встраивай в себя мировоззрение «я буду это делать… пока не стану Мастером»  

c. Те кто «пробует» не достигает успеха  

d. Мастера работают… работают… да-да, и еще раз работают, пока не станут Мастерами 

7. 80% успеха в ПСИХОЛОГИИ  

a. Каковы твои убеждения? По каким правилам ты играешь? Что ты считаешь возможным и невозможным? Я тот кто пробует, или я 

стану мастером?  

b. Эти убеждения, правила и принципы определяют достигнешь ты успеха или нет  

c. Технические вопросы «как» что-то сделать – намного более просты  

d. Самое сложное – всегда держаться своего пути, не «предавать» правильную психологию 

8. Будь открыт всему НОВОМУ  

a. Новые люди, места, действия, знания – все это рождает в твоей голове новые идеи и мысли, которые приближают тебя к успеху  

b. Это единственная возможность для постоянного роста 

 



 

СС Крем SPF 15, 29 мл (цена 250.00 грн.)  
В продаже с 16 июля! Регулярная линия!  

Инновации не стоят на месте, а косметические средства с двойными бук-
вами в названиях – одни из ярких представителей высокотехнологичных 
средств. Сначала косметические компании выпускали средства "АА", затем 
настала эпоха "ВВ - кремов". Этот год ознаменовался выпуском нового по-
коления косметических средств – "СС - кремов". Попробуем разобраться в 
этих аббревиатурах: что они означают и есть ли что-то действительно не-

обычное в таких средствах? ➖ АА (Anti-Age) АА - крем – это ставший 

нам привычный антивозрастной крем. Таких продуктов существует мно-
жество – как предлагающих заметные результаты, так и не столь актив-
ных. Существует мнение, что одно из самых эффективных средств этой группы, препятствующее 
старению кожи, – солнцезащитный крем, потому что он защищает от солнечного излучения – од-

ного из главных виновников проявления признаков старения. ➖ ВВ (Blemish Balm, Beauty Balm 

или Blemish Base) ВВ - крем – это средство, маскирующее несовершенства кожи. Аббревиатура 
"BB" переводится как "бальзам от несовершенств" или "бальзам красоты". BB - крем был впервые 
изобретен в Германии в клинике пластической хирургии, где пациентам было предложено исполь-
зовать его для маскировки следов после пластических операций, глубоких пилингов, после проце-
дур заживления и восстановления тканей. На косметическую сцену ВВ - крем вывели в Азии. Ко-
рейские специалисты доработали формулу средства, включив антивозрастные, выравнивающие 
тон и маскирующие пигментацию компоненты. Визажисты стали использовать крем как корректор, 

флюид, основу под макияж, увлажняющий и матирующий крем. ➖ СС (Complete Correction, 

Color Control, Complete Coverage) СС - крем – это новое поколение многофункциональных кос-
метических средств. Аббревиатуру "СС" можно расшифровать как "крем для полной коррек-
ции/исправления цвета" (Complete Correction cream), "крем для контроля цвета" (Color Control 
cream) или "полное покрытие" (Complete Coverage). СС - крем станет новым открытием в мире 
косметики и обещает достойно заменить своего предшественника - ВВ - крем. Именно поэтому са-
мые дальновидные производители перешагнули через "BB" и решили сразу производить СС - крем, 
этот более продвинутый продукт. Компания "Мэри Кэй" представляет революционный продукт - CC 
- крем с SPF 15. СС - крем изначально позиционируется как продукт, обладающий широким спек-
тром возможностей и достоинств. Это не только декоративная косметика, но и качественный про-
дукт по уходу за кожей: выравнивает тон, борется с недостатками кожи, содержит комплекс по-
лезных веществ, ухаживающих за кожей. Кроме того, СС - крем имеет более легкую и воздушную 
текстуру за счет того, что сделан на водной основе, создает невесомое покрытие, отлично "слива-
ется" с кожей, быстро впитывается, содержит полезные ингредиенты и солнцезащитные фильтры. 

Цветовая гамма СС - кремов достаточно скромна – 
2–3 оттенка (в МК светлый, умеренно-светлый и 
умеренно-темный). Это связано со способностью 
продукта подстраиваться под тон кожи.  
Каковы основные отличия от BB-крема? - Естествен-
но, чуть ли не первый вопрос потребителей – в чем 
будет заключаться основное отличие СС-крема от 
ВВ-крема? Многие жаловались, что ВВ-кремы оказа-
лись слишком плотными, их текстура совершенно не 
подходит обладательницам жирной и комбиниро-
ванной кожи. У СС-кремов текстура будет более 
легкой, а покрытие – матовым. СС-кремы будут ме-
нее заметны на коже благодаря инновационной сис-
теме подстройки под индивидуальный оттенок кожи.  
- И ВВ и СС - крем имеют водно-силиконовую осно-
ву, вот только у ВВ - крема силиконовая 
щая больше, чем у СС крема. Чем это чревато? ВВ — 
крем плотнее, чем СС-крем. - ВВ-крем больше бле-
стит на коже, а если кожа склонна к активному 



делению сала, то классический бибик через несколько часов после нанесения откровенно блестит 
как целофан. - ВВ-крем по ощущениям и виду на коже больше напоминает питательный крем, а 
СС-крем дает ощущение и вид тончайшей пудры.  
-ВВ - крем нельзя наносить на область вокруг глаз, СС — крем можно использовать как корректор 
и наносить на кожу вокруг глаз.  
-ВВ-крем дает сероватый тон на коже после подстройки, СС-крем в большинстве случаев такого 
эффекта не дает.  
-СС-крем может обладать отбеливающими свойствами. У ВВ-кремов такой эффект встречается 
редко.  
Есть мнение, что ВВ и СС-крем можно наносить прямо на очищенную кожу, вместо увлажняющего 
крема. Если у вас нормальная кожа, то да, наверное можно, однако если у вас жирная или сухая 
кожа, то следует перед нанесением ВВ или СС-крема воспользоваться своими привычными мати-
рующими или увлажняющими средствами, а уже потом наносить ВВ или СС-крем.  
Чем ВВ и СС кремы отличаются от привычных тональных кремов?  
- составом  
- и ВВ и СС кремы можно наносить точечно сколько угодно раз (для маскировки сосудистой сеточ-
ки, шрамов от акне или покраснений), крем все равно подстроится под тон кожи. С тональным 
кремом такой фокус не пройдет, место повторного нанесения тонального крема обязательно за-
темнится.  
СС крем хорош для теплого времени года, ВВ для холодов. Если надо быстро собраться и нанести 
легкий, дневной макияж, выбирайте СС-крем, он быстрее распределяется, а если нужен макияж 
основательный, то ВВ, однако профессиональные визажисты, по старинке, предпочитают крем то-
нальный.  
Преимущества СС-крема:  
- Благодаря легкой текстуре крем прекрасно маскирует все неровности, оставаясь незаметным на 
лице  
- 3 оттенка, которые подходят людям с разным тоном кожи (светлый, умеренно-светлый, умерен-
но-темный)  
- Подходит для всех типов кожи, в том числе для чувствительной и проблемной.  
- Имеет с/з фактор SPF-15  
- Содержит никотинамид (витамин РР), который позволяет  
уменьшить выраженность пигментации  
- Скрывает покраснения (у кого близько расположена сосудистая  
сеточка на щечках)  
- Содержит мощные антиоксиданты, среди которых витамин Е и  
экстракт силимарина (витяжка из расторопши), потому подходит  
для проблемной кожи, склонной к высыпаниям  
- Содержит МОЛОЧКО ЧЕРТОПОЛОХА (Silybum marianum fruit  
extract) – обладает антибактериальными свойствами.  
- ЭКСТРАКТ КОРЫ ИВЫ ЧЕРНОЙ (Salix nigra bark extract) –  
оказывает бактерицидное действие, способствует заживлению ран, снятию воспаления и обновле-
нию клеток кожи. Обеспечивает 
противовоспалительный и тони-
зирующий эффект.  
- Содержит эмоленты*, которые 
смягчают и питают кожу, не  
создавая жирной пленки на ее 
поверхности, потому подойдет  
для любого типа кожи, для лю-
бого сезона.  
 
* Эмоленты – это жиры, воски, 
масла, благодаря которым крем 
легко наносится и создает од-
нородный тон на лице (не впи-
тываются в кожу). 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


