
«Продавать так же достойно, как и покупать».           
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             Всегда рада вашему звонку!                                                                                     

   (067) 96-48-371.                                                                                         

  e-mail:  olga.leontevva@gmail.com 
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@ Мой сайт: www.marykay27.jimdo.com 

Офис №  415    пр-т. Б. Хмельницкого, 70                                                              

 (096) 28-68-586  Неля 

  (098) 24-65-271 Юля                                   

 

      РРааззрреешшииттее  ппооззддррааввииттьь  вваасс  сс          
            ннаашшиимм  ооббщщиимм      ЮЮббииллеееемм::    
5500--ллееттииеемм  ккооммппааннииии  ««ММээррии  ККээйй»»,,                                                      

      ккооттооррооее  ммыы  ббууддеемм  ооттммееччааттьь    
1133  ссееннттяяббрряя!!                            

ККооммппааннииии,,  ккооттооррааяя  ддааллаа  ннаамм  
ввооззммоожжннооссттьь                                                                                                                          

ппооллььззооввааттььссяя  ззааммееччааттееллььнноойй  
ккооссммееттииккоойй;;                                                          

ккооммуу--ттоо  ––  ииммееттьь  
ддооппооллннииттееллььнныыйй  ддооххоодд;;    

аа  ккооммуу--ттоо  ссддееллааттьь  ккрраассииввууюю                                                      
      жжееннссккууюю  ккааррььеерруу!!                              

                                                                                                  ББллааггооддааррюю  ввссеехх  ззаа  ссооттррууддннииччеессттввоо!!  
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 
 

  

Выпуск № 52 

ННооввооссттии    ББГГ  №№  001155335511 

сентябрь 2013 года 

(итоги августа) 

Эта газета издается в знак   

Благодарности и уважения к Вам! 

                   

http://www.yspeshnie.blogspot.com/


ДДооррооггииее,,  ККооррооллееввыы!!  
Начинаем новый семинарский год! У кого какие планы?  

Чтобы понять, что возможно сделать в будущем, надо обяза-

тельно оглянуться в прошлое и проанализировать. Попробуйте 

открыть прошедший год и просто посмотреть на цифры.  

Вас устраивает ваш доход? А что можно сделать, чтобы он 

был больше? Ведь каждая из нас абсолютно точно знает, 

что можно сделать для увеличения дохода. Просчитайте каждый месяц с 

увеличением на 10 процентов, а потом на 20, а потом на 30.  

И........... Думайте, думайте, думайте!  

Конечно все хотят прирасти на 30 процентов! А что вы готовы сделать? А что вы 

готовы изменить в себе? Не в людях, а в себе!  

Чтобы увеличится, я просто призываю вас поддержать конкурсы компании! 

1 сентября - это не только первый день календарной осени, но и точка отсчѐта, пере-

водящая всех без исключения на новый этап. Лето осталось позади, а впереди на-

пряжѐнная работа, подразумевающая неустанный самоконтроль.  

Пусть этот год будет самым лучшим в вашей карьере! 

                                                                                                      

                                                                                СС  ВВеерроойй  вв  ТТввоойй    УУссппеехх,,      ттввоойй    ЛЛииддеерр        ЛЛееооннттььеевваа  ООллььггаа  
  

  



ККллуубб      ННооввииччккоовв   
(действует постоянно) 

                      ДДооббрроо  ппоожжааллооввааттьь  вв  ссввоойй  ббииззннеесс  ««ММееррии  ККээйй»»::  
1. Ковальчук Е..- 4 б.е. (г.о. Мириленко И.)  
                 

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   ддлляя   ННооввииччккоовв  
««ККооррооллеевваа    

первого заказа»: 
Условия: Объем продаж в  

1-й месяц 

работы 6 б.е. и более 
 

Подарок: футляр  

Органайзер  

ККооннккууррсс  ««ККллууббннааяя  жжииззнньь»»  
Войди впервые в клуб: 
4% - подарок ободок из «Далласа»+книга ГО 

8 % - подарок ободок из «Далласа»+блокнот 

12 %-подарок ободок из «Далласа»+стильная ручка для 

успешной Леди 

  

 ККооннккууррсс::    

««ТТввоойй    ССТТААТТУУСС»»  
Условия: поднимись по Лестнице 

Карьеры на ступеньку  выше 

Подарок: Участие в розыгрыше 

лотереи 



  



ППаарраадд  ККооррооллеевв  

    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      

      
  ССииллааеевваа  ААннннаа    ЖЖееллууддккоовваа    ЮЮллиияя  ККооввааллььччуукк  ККааттяя  

                 

    

  
    

      

ЖЖееллууддккоовваа  ЮЮллиияя  ББууррллааккаа  ННеелляя  ЛЛееооннттььеевваа  ООллььггаа  

                                            
рр  

Жемчуг всегда прав  
(Коко Шанель)  

Жемчуг нельзя покупать самому, он непременно должен быть подарен или перейти по на-
следству. «Подарить жемчужину – значит признаться в любви», – говорят японцы. В Стране 

восходящего солнца, как, впрочем, и во всем мире, жемчуг считается символом счастья, люб-
ви и тепла. В Римской империи жемчуг считали символом власти и мудрости, а для женщин 
это камень счастья и сладостных сновидений. На Востоке жемчуг считают камнем любви и 

дарят его только любимым женщинам. Однако, несмотря на большую популярность, жемчуг — 
камень весьма опасный. Он, что называется, снимает «розовые очки» — человек видит окру-
жающую действительность без прикрас. Жемчуг живет жизнью своего владельца, он блестит, 

когда хозяин здоров, и тускнеет, когда тот умирает. Вот почему жемчуг называют иногда «слезами тоски». Вообще, 
жемчуг очень коварная драгоценность: в нем заключается негативная сила Луны. Поэтому относиться к нему надо бе-

режно, иначе он начнет приносить несчастье. Но если человек в ладу со своей совестью, то и жемчуг поможет ему стать 
непобедимым…По совету своего учителя Аристотеля, перед походом в Индию Александр Македонский захватил архипе-

лаг Сокотра, славящийся красивым черным жемчугом.  
Согласно легенде, царица Египта Клеопатра, поспорив с Марком Антонием о том, что сможет приготовить самое дорогое 
блюдо в стране пирамид, растворила в кубке с вином крупную жемчужину, стоившую целое состояние, и выпила драго-

ценный напиток. Белый жемчуг обладает наиболее мощной магической силой. 
Жемчуг уже несколько веков остается классикой хорошего тона. Жемчужное украшение называют одним из самых эле-
гантных аксессуаров, который можно носить в любое время суток и в любом возрасте. Почти все известные женщины 
мира имеют или имели в своем арсенале ювелирное изделие из жемчуга. Жемчуг - символ женственности и нежности. 



ККввааррттааллььнныыйй  ббооннуусс  ППооссттоояяннссттвваа  

Серебряный круг 
Общий объем продаж   

7 б.е.  
за три месяца подряд  Не менее   2 б.е.в месяц 

(июль, август, сентябрь): 

              Золотой  круг 
Общий объем продаж   

17 б.е.  
за три месяца подряд  Не менее   2 б.е.в месяц  

(июль, август, сентябрь): 

Платиновый  круг 
Общий объем продаж   

24 б.е.  
за три месяца подряд  Не менее   2 б.е.в месяц  

(июль, август, сентябрь):  

 
Ручку с логотипом Mary Kay®,  

украшенную кристаллами в  

стиле Swarovski;  
       Зонт со змеиным принтом.  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 



 

 

 

 

 

 



         ПРИТЧА   «Лучший день в неделе» 

Однажды ученик спросил Учителя: 
- Учитель, скажи, существует ли день, наиболее благоприятный для того, 
чтобы обращаться с предложением к покупателю? 
- День? - удивился Учитель. 
- Ну, может быть, день недели или число месяца… 
- А-а-а, день недели… - кивнул Учитель. - Да, конечно. Этот день - среда, - и 
хитро посмотрел на учеников. Те схватили свои тетради и стали записывать 
сказанное Учителем. 
- А ты почему не записываешь? - строго спросил он ученика, который сидел 
прямо и улыбался, глядя на Учителя. 
- Потому что я знаю, что ты скажешь дальше, Учитель. 
- И что же? - Учитель, нахмурившись, поднял руку, и все ученики замерли. 
Тогда ученик, который не записывал, сказал: 
- Это также вторник, пятница, суббота, понедельник, четверг и воскресенье. 
- Ты прав, - сказал Учитель. - Только я хотел назвать сначала пятницу, а по-
том вторник. 
Ученики зашумели, радуясь тому, что их товарищ сказал почти всѐ правиль-
но. А потом один из них спросил: 
- Учитель, именно такая последовательность? 
Учитель внимательно посмотрел на ученика, который дал почти правильный 
ответ и сделал ему знак рукой: 
- Ответь! 
- Только один день, - сказал тот. - Этот день - сегодня. 
Успехов в работе, радости в жизни! 

 

Кодекс Леди:  
Правило 1. Леди не носит слишком короткие юбки и чересчур глубокие де-
кольте. 
Правило 2. Леди ходит грациозно, у нее изысканные манеры. 
Правило 3. Леди не жует жвачку и не произносит бранных слов. 
Правило 4. Леди не красится на публике. 
Правило 5. Леди всегда организованна и поэтому никогда не спешит. 
Правило 6. Леди всегда сдержанна — не позволяет себе «выйти из себя». 
Правило 7. Леди не сплетничает и не хвастается, а также не говорит о сексе 
в обществе. 
Правило 8. Леди вежлива со всеми, независимо от положения человека в 
обществе. 
Правило 9. Леди не курит и употребляет алкогольные напитки лишь в осо-
бых случаях. 
Правило 10. Леди не приемлет отношения «на одну ночь». 
Правило 11. Леди не меняет мужчин «как перчатки». 
Правило 12. Леди не интересуется на первом свидании зарплатой мужчины. 
Правило 13. Леди не сближается слишком быстро с мужчиной в плане фи-
зического контакта. 
Правило 14. Леди не разговаривает слишком много, она умеет слушать. 
Правило 15. Леди не запрещает своему избраннику общаться с друзьями. 
Правило 16. Леди не ведет себя с мужчиной, как «ревнивая жена». 
Правило 17. Леди ведет себя гордо, но не чересчур. 
Правило 18. Леди не навязывается, не делает «первый шаг», она ждет когда 
«первый шаг» сделает мужчина. 
Правило 19. Леди никогда не говорит своему избраннику о его недостатках. 
Правило 20. Леди умеет признавать свои ошибки. 

СС  ДДннеемм  ВВааррееннььяя  
ЮЮррччееннккоо  ННааттааллььяя  0011//0099  

ББааббаакк  ООллььггаа  0022//0099  
ДДееррееввяяннккоо  ЛЛиилляя  0077//0099  
ССооллооггуубб  ИИррииннаа  1133//0099  

ББооррииссоовваа  ИИррииннаа  1199//0099  
ММииррииллееннккоо  ИИррииннаа  2288//0099  
ЛЛееооннттььеевваа  ООллььггаа  2288//0099  
ННааййддююкк  ННааттааллььяя  2299//0099  
ББааллааббииннаа  ООллььггаа  3300//0099  

  
  

ВВннииммааннииее!!  
  ««ШШккооллаа  ККрраассооттыы»»  

  
 

Приглашаем Консультантов всех 

статусов и гостей посетить нашу 

Школу Красоты. 

Предварительная  запись. 
Курирует проект Желудкова Юлия 

т.  (098) 24-65-271  

  



       глупых ошибок, которые удерживают продажи 
на уровне плинтуса.  

 

1. Вы не понимаете своих клиентов.  

 
Многие  делают определенные предположения насчет того, чего хотят их клиенты. Несмотря на то, что для вашего продукта 
или услуги может существовать специфический рынок, запросы каждого потребителя будут различаться. Вместо конкретики 

многие предпочитают говорить о том, как хорош их продукт и о его 10 уникальных преимуществах. Конечно, консультант дол-
жен быть увлечен своей идеей, но не в ущерб пониманию запросов клиентов и вопросов, которые их мучают. 

 

2. Вы не продаете. 
 

Большинство  отлично расскажут о всех преимуществах сво-
его продукта, но так и не смогут продать ключевое решение 
проблемы своих потребителей. Чтобы это случилось, вы долж-
ны опрашивать клиентов, чтобы понять — что же им нужно на 
самом деле? Потенциальный клиент заинтересован в 2-3 преиму-
ществах вашего продукта, которые важны для него, а не в той сот-

не, которые вы планируете реализовать в будущем. 
 

3. Не общаетесь лично. 
 

Большинство  не «выходят в поле», чтобы пообщаться с реальными людьми 
и состоявшимися клиентами. В результате они упускают две ключевые воз-
можности. Во-первых,  не выстраивают доверительных и долгосрочных отно-

шений с их первыми покупателями. Во-вторых, они теряют обратную связь, кото-
рая часто предоставляет наилучшие рекомендации. 

 

4. Вы слишком деликатны. 
 

В основном,  делают один заход к клиенту, и не пытаются связаться с ним повторно. Воз-
можно, они предпринимают вторую или третью попытку, но на этом заканчивают. Совесть  не позволяет им продолжать, они 
слишком беспокоятся о том, что человек на другой стороне теряет свое драгоценное время, или просто боятся быть слишком 
назойливыми и потерять возможную сделку. На самом деле, если вы теряете клиента якобы по причине, что слишком досаж-

даете ему, то будьте уверены, сделка бы никогда не состоялась и без этого. 
 

Я не призываю названивать кому-либо каждую минуту, пока он не вырвет телефонный провод из стены, но пускать все на са-
мотек — точно не способ получить нового покупателя. Поддерживайте контакт, пока на той стороне не примут конкретного 

решения «да» или «нет». Все остальное не играет роли. 
 

5. Не налажен процесс продаж. 
У некоторых даже нет процесса, который можно совершенствовать.  Имеют доступ к огромным массивам данных, но зачастую 

не могут отслеживать простейшие метрики, имеющие отношение к продажам, звонкам, закрытым сделкам и так далее. 
 

6. Неверное ценообразование или скидки. 
Часто думают, что чем дешевле их сервис — тем лучше. Хотя низкие цены на самом деле снижают порог входа для ваших поку-

пателей, они в то же время могут снизить воспринимаемую ценность вашего продукта. 
 

7. Вы не ставите точку. 
Иногда простое предложение купить направляет весь процесс в том направлении, на которое вы и рассчитывали. После всех 
этих телефонных звонков, демонстраций и разговоров, некоторые  все еще опасаются задать этот вопрос из страха потерять 
сделку. Если вы потратили столько времени, выстраивая отношения с клиентом, разве это так сложно — закрыть сделку с ва-

шим новым другом? 
 

8. Продукт не предполагает продажи (автор Tristan Irwin) 

 Начинайте с намерением сделать что-то, что люди хотят… купить! 
 

9. Недостаточная любовь к продукту (автор Jeff Coe) 
 

Страсть и уверенность — ключевые вещи в процессе продаж. Однако многие, особенно хорошо подкованные, не могут заявить 
себя в качестве действительно уверенных и увлеченных своим продуктом или сервисом (даже если они в самом деле любят 

его). К счастью, тренируясь в искусстве презентаций, вы сможете добиться чувства уверенности во время переговоров. С любо-
вью сложнее — ей нельзя научиться или натренировать — это основание всего. 

 

10. Вы не учитесь в процессе продаж (автор Neha Komma) 

Каждый звонок, презентация, продажа или ее потеря — это возможность научиться и улучшить ваши техники продаж и про-
дукт. Очень важно уделять время тому, чтобы понимать, что происходит в процессе привлечения клиентов, и почему. Этот ана-
лиз поможет совершенствовать ваши способности к продажам продукта. И вы, и ваш проект будете гораздо более подготовле-

ны к следующему бою. 



  заповедей макияжа для  
Настоящей Женщины  

 

1. Настоящая Женщина не экономит на своём лице. Это относит-
ся и к средствам ухода, и к средствам декоративной косметики. И 
речь не столько о деньгах, сколько о тщательности подхода. По-

этому, выбирая средства по уходу за собой, Настоящая Женщина 
руководствуется принципом: у меня должно быть всѐ, что мне не-
обходимо на каждый день и на экстренный случай. Если…у неѐ 
будет выбор между дешевизной и проверенным качеством, она всегда выберет проверенно 

качество. Она любит свое лицо и ухаживает за ним с удовольствием.  
2. У Настоящей Женщины всегда есть время на своё лицо, будь то визит к косметологу или 

утренняя/ вечерняя маска. Как бы она ни устала под вечер, она всегда найдѐт несколько ми-
нут, чтобы очистить лицо от косметики, нанести тоник и крем.  

3. Настоящая Женщина ценит и уважает себя и никогда не будет оправдывать свой внешний 
вид отсутствием времени. Она организует свою жизнь так, чтобы в результате быть всегда до-

вольной своим внешним видом.  
4. Ежедневный макияж – это норма современной жизни. Настоящая Женщина знает, что еже-

дневный макияж сегодня – это не блажь для тех, у кого много времени, а правило хорошего 
тона, элемент, подчеркивающий еѐ социальный статус, показатель еѐ уважения к окружающим 
людям. Макияж – непременная составляющая имиджа деловой женщины, и не только деловой. 

(Точно так же, как маникюр, эпиляция, чистые ухоженные волосы, дезодорант…)  
5. Макияж для Настоящей Женщины – это и наслаждение, и терапия. Настоящая Женщина 

получает удовольствие, нанося макияж, даже повседневный. Для неѐ это маленькое интимное 
таинство, магический ритуал. Она хорошо знает, что время, отведѐнное с утра макияжу, – это 
инвестиция в своѐ настроение, деловую активность. Поэтому каждый раз перед выходом из 

дома она делает себе макияж, хотя бы минимальный. Она делает это прочувствованно и орга-
низует свою жизнь так, чтобы у неѐ всегда было на это 15–20 минут. Делая утренний макияж,  

6. Женщина не только наводит красоту, но и повышает свой иммунитет к возможным стрессам. 
Это время любви к себе, когда уходят неприятные мысли и утренняя нервозность. Макияж – 

это медитация, требующая одиночества, тишины и света.  
7. На лице Настоящей Женщины днём всегда есть капелька хорошего тонального крема. 

Она знает, что в условиях современной экологии нежная и уязвимая кожа лица, открытая 
солнцу, пыли, ветрам, выхлопным газам, нуждается в деликатной защите, которая будет пре-
дохранять еѐ от непосредственного контакта с агрессивной средой и в то же время давать ей 
дышать, не закупоривая поры. Хорошо подобранный тональный крем выполняет эту задачу. 
Настоящая Женщина оставила в прошлом распространенный миф о том, что ежедневное на-

несение пудры и тонального крема портит кожу.  
8. Макияж Настоящей Женщины – это «одежда» для лица. Он создаѐт ощущение защищенно-

сти, подчѐркивает достоинства, маскирует недостатки, создаѐт настроение и дополняет еѐ об-
раз в целом. Она знает, что макияж не должен смотреться отдельно от других деталей еѐ об-
раза, а главное – от неѐ самой, от еѐ настроения и выражения лица. Идеальный макияж – это 
макияж, растворѐнный в еѐ образе. Она знает, что гораздо лучше получить комплимент своей 
внешности в целом («Как ты потрясающе выглядишь!»), чем комплимент своему макияжу («Ка-

кая красивая помада!»). Комплимент, адресованный образу в целом, говорит о том, что и еѐ 
макияж безупречен.  

9. Настоящая Женщина – экспериментатор по своей природе. Ей всегда доставляет удоволь-
ствие попробовать что-нибудь новое, подсмотреть интересные тенденции в моде. Она не бо-
ится экспериментировать, в ней всегда жива девочка, которая с интересом и любопытством 

вертится перед зеркалом и заглядывает в мамину косметичку. При этом Настоящая Женщина 
никогда не выглядит как раскрашенный клоун, и о еѐ экспериментах могут не догадываться ок-

ружающие. Они могут сказать ей: «Ты всегда такая разная», не понимая, в чѐм же дело.  
10. Настоящая Женщина знает разницу между дневным и вечерним макияжем. Она никогда 

не путает одно с другим. Лучший дневной макияж – это естественный и «как бы» незаметный, 
и она не будет наносить вечерний макияж с утра. 

 


