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      РРааззрреешшииттее  ппооззддррааввииттьь  вваасс  сс          
            ннаашшиимм  ооббщщиимм      ЮЮббииллеееемм::    
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      ккооттооррооее  ммыы  ббууддеемм  ооттммееччааттьь    
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аа  ккооммуу--ттоо  ссддееллааттьь  ккрраассииввууюю                                                      

      жжееннссккууюю  ккааррььеерруу!!                              
                                                                                                  ББллааггооддааррюю  ввссеехх  ззаа  ссооттррууддннииччеессттввоо!!  

 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

  

Выпуск № 52 

ННооввооссттии    ББГГ  №№  001155335511 

              октябрь 2013 года 

(итоги сентября) 

Эта газета издается в знак   

Благодарности и уважения к Вам! 
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ДДооррооггииее,,  ККооррооллееввыы!!  
        Хочу поделится как можно работать по системе: «Продаем Активно» 
Пользуемся каждой свободной минутой 
     Как вы знакомитесь с новыми клиентами —  в очереди в магазине, на остановке, в бан-

ке? Почему бы не предложить симпатичной женщине рядом с вами узнать что-то новое, 

оценить великолепную продукцию и возможности бизнеса с «Мэри Кэй»? Предложите ли 

вы ей последний выпуск «Образа», информацию о Компании или просто вашу визитную 

карточку — самое главное заинтересовать ее, побудить узнать больше о той Компании, 

которую вы представляете, и о ее продукции. Разумеется, прежде всего нужно поинтере-

соваться — может быть, у потенциальной клиентки уже есть Консультант «Мэри Кэй». Если ответ отрицательный — 

представьтесь и уточните ее имя и номер телефона, чтобы поддерживать связь в дальнейшем. Возможно, вам доста-

точно сложно, поставив перед собой цель познакомиться с пятью новыми клиентами, выйти на улицу и выполнить 

намеченное. Намного проще осуществлять эту цель, когда вы живете в своем обычном ритме. Заговорить с незнаком-

цем нам обычно мешает чувство страха. Но если вы сконцентрируетесь на том, что чувствует ваш собеседник и чего 

он хочет, у вас просто не будет времени думать о своих эмоциях. Вы можете находить новых клиентов в своем обыч-

ном кругу общения: среди соседей, коллег, родителей одноклассников ваших детей или сослуживцев мужа. Именно с 

теми людьми, которых вы уже знаете, гораздо проще наладить новые связи, основанные на интересе к «Мэри Кэй».  

Знакомство 
      Визитные карточки — это первое, что видят ваши клиенты при знакомстве с вами. А значит, они должны произво-

дить хорошее впечатление. В них надо указать ваше имя, статус, телефон, если есть —  

 адрес электронной почты, а также другую информацию, которую вы сочтете нужным сообщить о себе. Очень кстати 

будет отметить на карточке время, когда вам удобнее звонить — в этом случае клиентка, заинтересованная во встрече, 

сможет свободно дозвониться до вас и ей не придется тратить время на ожидание вашего ответного звонка. Разумеет-

ся, излишне говорить, что ваши визитные карточки должны быть в полном порядке, то есть не мятыми, не рваными — 

удобнее всего завести для них специальную визитницу. Один из способов знакомства, которым вы можете воспользо-

ваться, — это знакомство с помощью визитной карточки. Подойдите к женщине и предложите ей свою визитную кар-

точку. Она может воскликнуть: «Мэри Кэй»? Я знаю эту Компанию!» И тогда у вас будет отличный повод завязать беседу.  

Поддерживаем постоянных клиентов 
      Активный способ продаж — отличная возможность не только найти новых клиентов, но и укрепить отношения с 

постоянными. Часто ли вы звоните клиентам из своей базы данных, чтобы рассказать им о квартальных новинках или 

сообщить о специальном предложении, которое может их заинтересовать? Сделайте подобные звонки еще одной воз-

можностью позаботиться о своих клиентах — предложите им 15-минутную встречу, во время которой они смогут по-

пробовать новую продукцию или узнать больше о заинтересовавшем их средстве. Если вы отмечаете важные для кли-

ентов даты в своей базе, за несколько дней до них вы можете связаться со своей клиенткой и рассказать ей о потря-

сающей возможности создать новый праздничный облик специально к торжеству. Это займет не так много времени, 

как класс по декоративной косметике, но заставит вашу собеседницу почувствовать свою значимость и вашу заботу о 

ней. Возьмите с собой на встречу несколько образцов  за текущий квартал, а также необходимые для макияжа косме-

тические средства и позвольте клиентке выбрать самый подходящий для торжественного случая имидж.  

Обрабатываем сведения 
    Обязательно поддерживайте полученные в процессе знакомства связи. Например, вы можете послать женщине, с 

которой познакомились сегодня, приветственное письмо с благодарностью за то, что уделила вам время, и направить 

ей Брошюру «Образ»  со средствами, способными ее заинтересовать. Внесите информацию о потенциальной клиентке 

в свою базу данных: ее имя, телефон, полученные в процессе разговора сведения. Вы также можете отметить что-либо, 

что позволит вам отличить ее от остальных ваших клиенток. Перезвоните потенциальной клиентке спустя какое-то 

время после знакомства и предложите ей встретиться, чтобы вы могли более подробно рассказать ей о продукции и о 

бизнесе с Компанией. Вы можете сообщить ей о том, как стать Хозяйкой класса — если у нее нет средств на покупку 

какой-либо продукции прямо сейчас, она наверняка заинтересуется возможностью получить ее бесплатно.  

Попробуйте и полюбите 
Пробники продукции позволяют вам построить свой бизнес на серьезной основе. Недавние исследования Ассоциации 

маркетинга и продвижения продукции показали, что 81% опрошенных женщин с большей охотой купят средство по-

сле получения бесплатного пробника. Вы можете предложить потенциальной клиентке образцы некоторых средств — 

все люди любят подарки! Пробник Системы по уходу за кожей лица «Таймвайз»  — это отличный способ познакомить 

ее с великолепными средствами из линии «Таймвайз». Подберите соответствующий типу кожи клиентки пробник и 

позвольте ей насладиться роскошной возможностью ухода за собой в домашней обстановке. Позвоните ей, чтобы по-

интересоваться, подошли ли ей средства, и предложите принять участие в полноценном классе по красоте, на котором 

вы расскажете о «Волшебном-наборе» и дополнительных средствах «Мэри Кэй». Своим самым молодым клиенткам 

подарите или направьте по почте пробник Системы «Ботаникал», которая предназначена для ухода за молодой кожей, 

увлажнения и питания. Позаботьтесь также о коже рук ваших клиенток, предложив им пробник Крема для рук — это 

станет для вас поводом рассказать о роскошном Наборе «Бархатные ручки» или провести целый класс по уходу за телом.                                                                                               

                                                                          СС  ВВеерроойй  вв  ТТввоойй    УУссппеехх,,      ттввоойй    ЛЛииддеерр        ЛЛееооннттььеевваа  ООллььггаа  



ККллуубб      ННооввииччккоовв   
(действует постоянно) 

                       ДДооббрроо  ппоожжааллооввааттьь  вв  ссввоойй  ббииззннеесс  ««ММееррии  ККээйй»»::  

                                            Чумак Викторию (г.о. Леонтьева О.)  
                 

                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  



Очень рекомендую  
установить эту  

программу! 
 

 
Whatsapp  что это такое или как 

экономить на SMS-сообщениях? 

Это небольшое приложение было 
скачано более 100 миллионов раз. 

Только вдумайтесь в это число – сто 
миллионов раз! Честно говоря, я еще 
не видела более популярного прило-

жения. А самое главное – я экономлю 
деньги на связи при его использова-

нии. Этот факт невероятно радует 
меня, и я решила поделиться с Вами 

этой чудесной находкой. 

Whatsapp — что это такое? 

Это небольшая программка, которая 
устанавливается на коммуникатор, 
и позволяет делать следующие про-

стые операции:  

- отправлять текстовые сообщения 
другим абонентам, у которых она 

тоже установлена. То есть, у тебя 
стоит Ватсапп и у меня установлен. 

Мы общаемся почти бесплатно. 
(Платим только за интернет-трафик)  

- можем пересылать друг-другу фо-
тографии, аудио записи. (Забудьте про 

ковыряние с непонятным Bluetooth) 

- пересылать контакты. То есть не 
нужно мучительно диктовать по 

телефону номер телефона и нашеп-
тывать е-майл 

Как установить ВатсАпп?  
Установка очень простая и не вызы-

вает никаких затруднений. 
Нужно лишь верно указать свой но-
мер телефона при установке и на-

звать свое имя. Все работает.  
 

Пользоваться им очень просто. Про-
ще, чем е-майл или даже обычными 

SMS-сообщениями.  
Как добавить контакт?  

Тут дело такое – для того, чтобы 
общаться при помощи этой про-

граммы, нужно чтобы и у вас и ваше-
го друга было установлено это при-

ложение. 

Обязательно попробуйте, я 
уверена, что вам понравится 

эта программка! 

      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      

    
  

  ББууррллааккаа  ННеелляя    ЖЖееллууддккоовваа    ЮЮллиияя  ТТууиинноовваа  ССввееттллааннаа  

                  

  

ЧТО НЕСУТ НАМ ФРАЗЫ: «Ничего себе!» и «Не за что!» 

 

Очень часто мы употребляем фразы, совсем не 
задумываясь о той роли, которую они играют в на-
шей жизни. А вот теперь подумайте, какой смысл 
вы посылаете Вселенной, говоря эти фразы? Со-
всем недаром есть выражение: «Подумай, прежде 
чем подумать, и говори то, о чем хорошо подумал». 
 

Вселенная понимает эту фразу буквально – себе 
ничего. И самое неприятное здесь то, что употреб-
ляется эта фраза с большой эмоцией, ведь произ-
носим мы ее с восклицанием, вкладывая в эту фра-
зу эмоции радости, восторга, удивления. Но, как известно, эмоциональные  
фразы воспринимаются Вселенной гораздо быстрее и с большей  
эффективностью. Поэтому команда «Ничего себе!» уходит во Вселенную с  
четким обозначением, что Вам ничего не надо. 
 
Если Вы употребляете такую фразу, то не удивляйтесь и не жалуйтесь, что  
живете Вы, мягко говоря, не очень хорошо, а начинайте избавляться от  
неправильного употребления фразы «ничего себе». Заменяйте эту фразу  
позитивными 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!  



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   
- Здравствуйте. Вы счастье продаете? 
— Да. 
— Хм. А скажите, вот сколько стоит, например, 5 минут сча-
стья? 
— Полжизни. 
— Почему так дорого! А сколько ж тогда 3 дня могут стоить? — 
Полжизни. 
— А три мешка? 
— Да без разницы. Полжизни стоит счастье. 
— То есть я могу взять сколько захочу на свои полжизни? 
— Да, сколько сможете. 
— Хм. А в чем прикол? 
— Да ни в чем. Берите сколько влезет. Вон в углу мешки стоят. Сколько 
возьмете — все ваше. 
— Черт! А что ж оно у вас такое тяжелое-то?! 
— Не тяжелое, а трудное. Попробуйте, вон тот слева, там полегче. 
— ЫЫЫЫЫЫ... Нет. Не подыму пожалуй... 
— Вы не надрывайтесь. Возьмите сколько сможете. 
— Хм. А как понять сколько смогу? 
— А вы понемножку начните. Возьмите сначала 5 минут. Выдержите, потом 
10. И так далее. Не торопитесь. Многие сразу не могут взять сколько хочется. 

— А вы потом еще дадите? 
— Конечно. За ваши полжизни вы можете взять сколько угодно счастья. 
Сколько вам будет по силам. Можете попозже еще зайти. 
— И вы еще дадите? 
— Господи, да конечно. Всѐ ж уже оплачено. Что нам, счастья жалко что ли? 
Вы возьмите сейчас немножечко. Походите привыкните, зайдѐте еще. Сразу-
то оно непривычно конечно. У вас вон какая душевная мускулатура дряблая, 
куда вам сразу много-то? А так подкачаете постепенно и с каждым разом 
сможете все больше. 
— Спасибо. Ну я пойду? 
— До свиданья. 
— Можно еще глупый вопрос напоследок? 
— Можно подумать остальные были умные. Валяйте. 
— А почему такая странная цена: полжизни? 
— Это не цена. Это себестоимость. 
                                                          *** 

О сетевом бизнесе  
(из интервью Ирины Хакамады) 

– Про сетевой маркетинг часто говорят, что этопремиальный сервис, пере-
продажа, но никак не бизнес... 
Это бизнес! Ничем не отличается от любого ритейла. Просто привычный ри-
тейл – это когда есть начальник, менеджеры, продавцы. Несмотря на отсут-
ствие такой должностной иерархии и здания в стиле «Газпрома», сеть – это 
настоящий бизнес, от человека к человеку, где каждый – топ-менеджер. 
 
– А разве может каждый быть топ-менеджером? 
Может, конечно. И если этого понимания нет, то в вашем деле человек не 
сможет быть успешным. Это горизонтальное демократическое управление, 
которое пришло к нам из Америки. И именно такая система отвечает требо-
ваниям бизнеса в рискованных условиях. Сейчас у нас в стране турбулент-
ность, непредсказуемость, и сетевой бизнес наиболее гибко реагирует на 
внешнюю среду. 
 
– Почему же тогда к сетевому бизнесу в нашей стране относятся так негативно? 
Потому что все началось с одной немало известной компании, которая пере-
няла американскую модель, но наполнила ее плохим – некачественным – 
продуктом. Многие оказались обманутыми. И теперь этот стереотип преодо-
левать очень сложно. Все думают: сетевой маркетинг – значит, опять мне 
будут впихивать туфту. Тяжело, но это тоже вызов, с которым надо справ-
ляться. Иметь в виду, что есть барьер, и вести переговоры так, чтобы этот 
барьер преодолевать. 

СС  ДДннеемм  ВВааррееннььяя  
ППааннччееннккоо  ООккссааннаа  1144//1100  
ССееддррааккяянн  ЛЛиилляя  1155//1100  

ЖЖееллууддккоовваа  ЮЮллиияя  1177//1100  
ККооррззуунн  ННааттааллььяя  2244//1100  
ЧЧииггааззоовваа  ООллььггаа  2266//1100  

ДДееммииддоовваа  ААллььббииннаа  2299//1100  

  
  

ВВннииммааннииее!!  
  ««ШШккооллаа  ККрраассооттыы»»  
Приглашаем Консультантов всех 

статусов и гостей посетить нашу 

Школу Красоты. 

Предварительная  запись. 
Курирует проект Желудкова Юлия 

т.  (098) 24-65-271  
 

  



полезных привычек красивой женщины 

1. Сон. Режим - великая сила. Никогда не жертвуйте сном в пользу 
ночных развлечений и просмотра телевизора. Научитесь планировать свое вре-

мя так, чтобы ложиться и вставать в одно и то же время. Тогда ваши биологиче-
ские часы будут работать без сбоя. 
Совет: Если вам сложно уснуть - откажитесь от снотворных. Выпейте на ночь 

мятный чай с чайной ложкой меда. А забравшись под одеяло, сделайте несколь-
ко глубоких вдохов и выдохов, затем представьте, что, выдыхая, вы избавляе-
тесь от всего негатива, который накопился за день, а вдыхая, набираетесь спо-

койствия и умиротворенности. Представьте темное облачко, которое с каждым 
выдохом покидает вас, без следа растворяясь в пространстве. Это простая и 
удивительно действенная медитация, после которой вы легко уснете сном пра-

ведника.  
2. Питание. Не экономьте на качестве еды. Лучше съесть в три раза меньше, 

но лучшее из того, что вы можете себе позволить. Следите за тем, что вы едите, 
и питайтесь, исходя из потребностей вашего возраста. Не переедайте. Никогда 
не употребляйте в пищу трансгенные жиры (маргарины, спреды и т.д.) и выпеч-

ку на их основе. 
Совет: каждую неделю постепенно меняйте одну вредную пищевую привычку 
на полезную. Например, в первую неделю перейдите на низкокалорийный ужин, 

во вторую попробуйте заменить его стаканом кефира с пшеничными отрубями. А 
для того, чтобы утром почувствовать прилив бодрости, выпейте натощак стакан 
теплой воды с долькой лимона и чайной ложкой меда. 

3. Работа кишечника. В идеале кишечник работает, как хорошо отлаженный 
часовой механизм. То есть эвакуация его содержимого должна проходить регу-
лярно. Запоры мгновенно отражаются на состоянии нашей кожи, поскольку ор-

ганизм отравляется продуктами распада. 
Совет: проснувшись, сделайте легкий круговой массаж зоны слева от пупка. 
Легко массируйте в течение одной минуты по часовой стрелке. 

4. Зарядка. Физические нагрузки обязательны, и это не обсуждается. Человек - 
биологическая машина, которая нуждается в движении и разрушается от про-

стоя. Если вам не удается выкроить утром пятнадцать-двадцать минут для рас-
тяжки, то выполняйте упражнения между делом. 
Совет: тренировать мышцы можно в транспорте, за рабочим столом и даже во 

время приготовления завтрака для семьи. Делайте простые движения: приседа-
ния, наклоны, отжимания от стенки, поднятие ног в положении сидя - главное, 
распробовать то удовольствие, которое приносит движение. И в дальнейшем вы 

уже не сможете без этого обойтись. 
5. Визиты к врачу. Плановые осмотры у специалистов должны стать обяза-
тельными. Не надо жить по принципу «живем, пока не отвалилось». Раз в пол-

года обязательно посещайте гинеколога и маммолога. 
Совет: после тридцати лет необходимо ежегодно сдавать кровь на определение 
уровня сахара, холестерина и протромбина. Таким образом вы не упустите мо-

мент, когда болезнь, если она подкралась, можно победить. 
6. Осанка и походка. Ничто так не старит женщину, как понурые плечи и 
опущенная голова. Есть одна маленькая хитрость: какой бы комплекции вы не 

были, силуэт будет восприниматься подтянутым, если за линией груди вам не 
виден собственный живот. 
Совет: при ходьбе следите за тем, чтобы живот всегда оставался втянутым, а 

плечи расправленными. В этом случае, даже если ваш вес значительно выше 
нормы, окружающие будут воспринимать вас подтянутой и спортивной. 

7. Подбородок и овал лица. Когда мы начинаем превращаться из девушек в 
теток? Когда у нас начинает оплывать овал лица и появляется второй (третий, 
пятый) подбородок. С этим можно и нужно бороться. Подбородок, а точнее - 

челюстно-подъязычную мышцу - называют «вторым прессом» - и так же, как и 
пресс, эту мышцу нужно тренировать, чтобы она не обвисала. 
Совет: обязательно делайте упражнения для мышц лица. Наиболее эффектив-

ные упражнения описаны в книге Кэрол Мадджио «Аэробика для кожи и мышц 
лица». Для устранения второго подбородка поможет следующее упражнение: 
вытянув шею, энергично произносить звуки «О», «У», «И» в указанной последо-

вательности, 20 раз подряд. Другой вариант - также энергично проговаривать 

 

ЭВЕЛИНИЗМЫ: 

* Плоская подошва в обуви 
– признак домохозяек и 
олигархов. Если вы себя 
не относите ни к тому, 
ни к другому, одевайте 
высокий каблук! 

 

* "Макияж -это одежда 
для лица. Не грешите: не 
выходите голой на ули-
цу". 

 

* Даже если тебя любят 
такой, какая ты есть, 
никогда не упускай воз-
можность стать лучше. 

 

* «ЕСЛИ ВЫ ХОТИТЕ ИД-
ТИ ВВЕРХ ПО КАРЬЕРНОЙ 
ЛЕСТНИЦЕ, ОДЕВАЙТЕСЬ 
ТАК, КАК БУДТО ВЫ УЖЕ 
ТАМ» 

 



слог «МА» - 20 раз. 
8. Мимика. Следите за своей мимикой. Блистательная Софи 
Лорен в книге «Женщина и красота» рассказывала о том, как 

часами стояла перед зеркалом, оттачивая выражение той или 
иной эмоции - до тех пор, пока мышцы не «запоминали» нуж-

ное состояние. «Может сложиться впечатление, что мое лицо 
выглядело, как маска, с этими заученными эмоциями. Однако 
это не так - я просто знала, какое выражение лица мне идет, а 

какое - не украсит». 
Мы привыкли чрезмерно гримасничать, и это в первую оче-
редь относится к суровой складке на переносице или горизон-

тальным морщинам на лбу. Кроме того, не видя себя со сторо-
ны и неосознанно копируя мимику той или иной «звезды», мы 
рискуем выглядеть попросту смешно. 

Совет: самое лучшее выражение лица - то, которое отражает 
внутреннее спокойствие. Последите за собой в течение дня. 
Вы убедитесь, что 90% времени у вас напряженно-

озабоченный вид: нахмуренные брови, сжатые губы. Научи-
тесь контролировать эти состояния и избавляться от них. 
Возможно, кто-то и скажет: «Ничего нового!» Однако истина 

не тускнеет от повторения. Грех, если женщина выглядит ме-
нее красивой, чем она могла бы быть. Важно понять, что каж-
дый день можно становиться лучше - но для этого нужно де-

лать хоть что-то. Каждой женщине нужно знать маленькие 
хитрости, чтобы всегда оставаться интересной и желанной для 

своего мужчины. 
Итак, что же должна знать каждая мудрая женщина?  
* Выйдя замуж или начав жить с мужчиной, женщина ни в ко-

ем случае не должна зацикливаться и растворяться в муже, 
забывать о своих друзьях, интересах и т.д. Иначе она будет не 
интересна самой себе, и, как следствие, не будет вызывать 

интерес у своего партнера. 
* Женщина всегда должна хорошо выглядеть и следить за со-
бой, не только до замужества, но и после. Некоторые женщи-

ны, выйдя замуж, распускают себя, перестают следить за со-
бой, думая, что раз они добились своей цели, значит, можно 
успокоиться, и совсем не обязательно заботиться о том, как ты 

выглядишь. Очень важно помнить, что женившись, мужчина не 
перестал смотреть на других женщин, и он вольно или не-
вольно будет сравнивать вас с ними. И если каждый день, 

приходя домой, он будет видеть неухоженную, неряшливо 
одетую женщину, рано или поздно он найдет себе другую. И в 

этом будет полностью ваша вина, т.к. известная поговорка 
гласит: «женщина любит ушами, а мужчина глазами». 
* Женщина должна быть для мужчины не только любовницей, 

кухаркой, но и интересным собеседником. 
* Женщина должна уметь слушать и, если нужно, дать дель-
ный совет, чтобы ваш партнер всегда стремился поговорить 

именно с вами в первую очередь. 
Все эти качества должна совмещать в себе мудрая женщина, 
чтобы привлечь и удержать рядом с собой любимого мужчину. 

 

 

Выявление потребностей клиентов. Как правильно 
узнать, чего же хочет клиент? 
 

Клиент пошел на контакт, и усилия продавца не про-
пали даром. Теперь наша задача – выяснить, что ему 
нужно. То есть определиться с его потребностями. 

 
Дело в том, что клиент покупает не товар или услугу, 
а решение своих проблем, удовлетворение своих по-
требностей. 

 
Один и тот же товар может удовлетворять различные 
потребности. Например, часы. Один человек покупа-

ет их, чтобы просто узнавать время. Для другого – 
это элемент имиджа и показатель принадлежности к 
определенной социальной группе. То есть один 

предмет может работать на реализацию нескольких 
потребностей. 
 

Если клиент что-то приобретает, значит, у него есть 
актуализированная потребность. Не стоит думать, что 
при покупке будет закрываться только одна потреб-

ность. Просто какая-то из них будет преобладать. 
 
Исходя из данных потребностей, можно сформулиро-

вать уникальное торговое предложение для клиента. 
А для выяснения потребностей есть самый простой 
путь – задавайте клиенту вопросы. 

 
В начале встречи сразу накидываться на клиента как 
на проходящий поезд со своим товаром либо услугой 
неэффективно и непрофессионально. Предлагать 

выгоды «вслепую» — все равно, что стрелять в воз-
дух. Для целенаправленной продажи необходимо 
знать интересы и потребности клиента, чтобы пред-

лагать именно те выгоды товара, которые ему нужны. 
Интересы (мотивы покупки) – это причины, опреде-
ляющие, почему клиент хочет приобрести тот или 

иной товар, либо услугу. 
 
Прежде, чем предлагать что-то и убеждать в этом (то 

есть, сходу читать лекцию о товаре), «прозондируй-
те» клиента на предмет его желания и возможности 
сделать покупку. 

 
Запомните: только 20% покупателей знают, что им 
нужно (какой товар, за какую цену, с какой целью и 

так далее), остальные 80% находятся в менее опре-
деленных состояниях, чего-то хочется, но не знаю 
точно что, какая-нибудь вещь хорошая, товар, надо 
подумать, выгодно ли вкладывать в него деньги. 

То, о чем я всегда говорю своим коллегам:  
создавайте такие условия для клиентов, 
чтобы они просто не могли не рассказать 
друзьям об этом. Только так можно      
достигнуть успеха в сфере обслуживания. 

 



 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 



 

Правило 20 минут: 
 

Кто читает полезную книгу хотя бы 20 минут в день, не стоит переживать о том, как стать экспертом. 

Кто уделяет 20 минут в день уборке своего дома, тому не стоит переживать о беспорядке. 

Кто выделяет 20 минут в день на слушание себя и ведения личных записей, тому не стоит беспокоиться о недостатке идей. 

Кто занимается спортом 20 минут в день, тому не стоит беспокоиться о своем здоровье. 

Кто выделяет 20 минут в день на улучшение концентрации, тому не стоит беспокоиться о творческом кризисе. 

Кто находит 20 минут в день, чтобы выслушать о делах своего мужа или жены, не стоит беспокоиться о проблемах в отно-

шениях. 

Кто 20 минут в день работает над созданием источников дохода, тому не нужно переживать о собственном финансовом бла-

гополучии. 

Кто выделяет 20 минут на отдых, не следует опасаться переутомления и усталости. 


