
«Продавать так же достойно, как и покупать».           
                            ЛЛииддеерр    ЛЛееооннттььеевваа  ООллььггаа                                                                                                                                                

             Всегда рада вашему звонку!                                                                                     

   (067) 96-48-371.                                                                                         

  e-mail:  olga.leontevva@gmail.com 

@ Мой блог: www.yspeshnie.blogspot.com 

@ Мой сайт: www.marykay27.jimdo.com 

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

 (096) 28-68-586  Неля 

  (098) 24-65-271 Юля                                   

 

 

  

Выпуск № 62 

ННооввооссттии    ББГГ   

                   август  2014 года 

 

Эта газета издается в знак   

Благодарности и уважения к Вам! 

                   

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


ДДооррооггааяя,,        ллююббииммааяя  

                            ККооррооллеевваа!!                    
  
«В «Мэри Кэй» новый год начинается с августа.  

Начался новый Семинарский год, и ты поставила себе новые цели.  

Твоя новая цель может быть очень большой и важной.  

Для ее достижения нужно, чтобы все  достигли своих личных целей.  

Мотивация для многих странное, многозначное слово. Мотив – то, что побуждает человека дейст-

вовать, это его внутренние желания, побуждения, увлечения. Фактически мы хотим изменить 

внутренний мир. «Я смогу», — говорим мы себе, поставив 

новую цель и решив стать успешной. Мы работаем в Компа-

нии уникальных возможностей, мы сами – уникальны! Ставь 

большие цели, составь четкий план действий и вырабатывай 

хорошие деловые привычки. 

 Мечта —Цель — Четкий план действий — Хорошие де-

ловые привычки.  

И ты сделаешь свою жизнь непрерывным потоком развития 

и достижений. Это приведет тебя к тому, что ты создашь 

свою индивидуальную систему работы. Строй бизнес, исхо-

дя из своих сильных сторон. Соревнуйся сама с собой. На 

каждом этапе своей карьеры стремись получать максималь-

ный доход и огромное удовольствие.  

Твой  УСПЕХ — это твой выбор!!!  

Я желаю тебе, чтобы новый Семинарский год стал  очень 

значимым  в твоей жизни! Пусть 

он будет наполнен яркими событиями, незабываемыми впе-

чатлениями, большими достижениями, высокими наградами 

и признанием и, конечно, множеством открытий!   

Думай о настоящем «Бриллиантовом шмеле по привлече-

нию», расписывай его на бумаге, говори о нѐм со всеми, 

вдохновляй  других  на его получение, каждый день что-то 

делай для  него, и тогда  в этом Семинарском году, в твоей 

жизни может многое измениться к лучшему! 

 

АВГУСТ — НАЧАЛО НОВОГО СЕМИНАРСКОГО ГОДА!  

Мысленно представь этот год, полный достижений и исполнения твоих желаний. Четко расплани-

руй все, разделяя на ежемесячные, недельные и ежедневные цели. Позитивно сфокусируйся на 

своем плане и ожидай его исполнения. Работая в направлении цели, ты увидишь, шаг за шагом, как 

достигаешь прогресса. Запомни, что любое грандиозное достижение соткано из множества малень-

ких. Достигая своих ежедневных целей, ты достигаешь той, которую поставила на год. 

Как часто многие из нас говорят себе: 

 начну с января, с понедельника, завтра. 

Я предлагаю не обещать, а начать с 1 августа. 

Новый Семинарский год, новые конкурсы, новые возможности,  

новые подарки! 

 
 

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 «Наши недостатки» 

— Я так несчастен… Наверное, я – плохой человек, — жаловался ученик учителю. 

— Ты – не плохой человек, но тебе нужно измениться. 

— Как же так? Если я – не плохой, то зачем мне меняться? 

— Давай-ка лучше я тебе покажу, – посоветовал учитель. 

Он дал ученику свирель с просьбой сыграть любую мелодию. Ученик играть на свире-

ли не умел, но поднѐс инструмент к губам, стал в него дуть и попеременно закрывать 

отверстия. Ничего, кроме свистящих и хрипящих звуков, из свирели не выходило. 

— Видишь, что, получается, — сказал Учитель. — А если ты выучишься на ней играть, 

музыка станет совсем иной. Что же изменится? Играть будешь тот же ты, и свирель 

будет той же, и руки, и воздух, но…  Это будет совершенно другая музыка, которая 

будет успокаивать, лечить и возносить душу. 

В тебе есть всѐ, что необходимо. Оно может казаться плохим, но лишь потому, что ты 

ещѐ не умеешь извлекать из него гармонию. Когда ты научишься гармонично управ-

лять мыслями и волей, тогда в руках твоей души эти инструменты станут послушны-

ми. Тогда ты поймѐшь, что недостатки — не что иное, как твои самые яркие доброде-

тели, которыми ты пока не научился пользоваться. 

19 жестких «надо», которые ведут вас к успеху  

1. Вам надо сделать звонок, который боитесь сделать. 

2. Вам надо вставать раньше, чем хотите. 

3. Вам надо отдавать больше, чем получаете взамен. 

4. Вам надо заботиться о других больше, чем они заботятся о вас. 

5. Вам надо бороться, даже когда истекаете кровью и усыпаны ранами. 

6. Вам надо рисковать, когда кажется, что лучше поостеречься. 

7. Вам надо возглавлять, когда за вами еще никто не следует. 

8. Вам надо вкладываться в себя, даже если никто другой этого не делает. 

9. Вам надо выглядеть глупцом, когда ищите ответы на свои вопросы. 

10. Вам надо оттачивать детали, когда проще отмахнуться от них. 

11. Вам надо добиваться результата, когда есть возможность найти отговорки. 

12. Вам надо находить собственные объяснения, даже когда соглашаетесь с доводами других. 

13. Вам надо допускать ошибки и выглядеть по-идиотски. 

14. Вам надо пробовать, ошибаться и пробовать снова. 

15. Вам надо бежать быстрее, даже если дышать уже сложно. 

16. Вам надо быть добрым даже к тому, кто был жесток по отношению к вам. 

17. Вам надо укладываться в сроки, которые кажутся безрассудными, и добиваться результа-

тов, которых никто ранее не добивался. 

18. Вам надо нести ответственность за свои действия, даже когда дела идут плохо. 

19. Вам надо продолжать двигаться в выбранном направлении, не обращая внимания на пре-

грады впереди. 

Вам надо справляться с трудными делами. Это дела, которых другие избегают. Дела, что пугают вас. Дела, 

от которых поневоле задумаешься, надолго ли хватит сил, чтобы их продолжать. 

Это то, что определяет, кем вы являетесь. То, что отличает жизнь посредственности от жизни крайне ус-

пешного человека. 

Жестких дел избегать проще всего. Отговорки, почему это не подходит для вас, находятся сами собой. 

Как обычные люди добиваются удивительных успехов? Простое объяснение ― они берутся за трудные 

дела, на которые у более умных, богатых и квалифицированных людей не хватает мужества или безрас-

судства.     Хватайтесь за сложные поступки. Вы удивитесь, насколько вы изумительный человек. 

СС  ДДннеемм  ВВааррееннььяя  
ТТееммннааяя  ТТооммаа  0055//0088  
ДДоолляя  ККррииссттииннаа  1122//0088  
ППооллттоорраанн  ЕЕллееннаа  2200//0088  

ЧЧууммаакк  ВВииттаа  2211//0088  
ММиищщееннккоо  ННааттааллььяя  2211//0088  
ННааггооррнныыхх  ИИррииннаа  2222//0088  
ББыыккоовваа  ССввееттллааннаа  2244//0088  

  

  
  
  

  

 

 
 

 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Для получения  

дополнительной  

информации для  

развития бизнеса  

Мери Кэй сообщи 

свой электронный 

адрес  Лидеру 



77  ссееккррееттоовв  ууссппеешшнныыхх  ппррооддаажж 

 
Секрет №1  
Вы должны продать только одну вещь – свой статус. Первое и самое главное, 
из того, что вам необходимо, – иметь статус эксперта, специалиста в своей об-
ласти. И сразу НО. Ваша область есть не то поле, в котором находятся ваши про-
дукты и услуги. Другая, более важная часть – бизнес вашего клиента. С экспертом 
как-то неудобно затевать спор о цене. Если большинство ваших встреч начинается 
и заканчивается разговором о цене, это значит, что, быть может, вы хороший ком-
мерсант и хороший человек, но вы не продали статус эксперта. 
 
Секрет №2  
Вы должны донести до клиента правду – вам очень выгодно работать честно. По стати-
стике, довольный клиент готов рассказать о своих хороших впечатлениях трем персонам. 
А недовольный готов поделиться своим возмущением с 10–20 персонами. Разве выгодно 
работать нечестно? Изюминка: честная работа – это удар ниже пояса для конкурентов и 
ошеломляющая новость для клиентов. Существует стереотип, будто бы от «коммерсанта» 
можно ожидать чего угодно, только не честной работы. Не обязательно разубеждать клиента в 
несправедливости такого мнения вообще, достаточно рассказать ему, что вы эксперт (см. сек-
рет №1), да еще и честный. 
 
Секрет №3  
Вы должны продавать тогда, когда надо, а не все время. Сегодняшние продавцы ничем не на-
поминают коммивояжеров. Другие правила игры, средняя стоимость сделки, цикл заключения 
сделки – все другое. Если раньше подготовка занимала 10% времени, а работа с клиентом – 
90%, то теперь в среднем на 90% времени, уходящего на подготовку, приходится 10% времени 
работы с клиентом. Не существует продавцов, которые хорошо «заключают контракты», сущест-
вуют продавцы, которые умело работают на всех этапах: первичного поиска, квалификации, оп-
ределения потребностей, презентации, предъявления доказательства и заключения сделки.  
 
Секрет №4  
 
Вы должны сделать так, чтобы клиент не мог сравнивать вас с другими. Найдите способ выгодно отличаться. Не допускайте 
ситуации «все это одно и то же». Не допускайте сравнений. Если первая фраза клиента – об «одном и том же», значит, вторая 
будет о скидке. Наше позиционирование происходит в голове клиента. Он должен чувствовать и воспринимать отличия. Если 
он не видит отличий, считайте, что их нет. Если клиент должен стать экспертом по вашим продуктам и уделить вам год жизни, 
чтобы понять разницу между вами и конкурентами, поищите более узнаваемые и ощутимые отличия. Отличия могут касаться 
продукта, услуги, компании, но главное – отличием должен стать сам менеджер по продажам. Если на продукт и компанию мы 
можем влиять лишь частично, то самих себя мы можем улучшать бесконечно. 
 
Секрет №5  
Вы должны понимать, чего клиент боится. Партнеры уважают друг друга, слушают друг друга и подписывают только взаимовы-
годные сделки. Когда, обещая подумать, от вас уходит клиент, поймите: если все сделано как надо, то он должен купить тут 
же; если все не так, то о чем ему думать? Ваше ноу-хау состоит в том, чтобы выяснить, чего он боится. Если это цена, то у вас 
будет один план действий, если качество – другой, если нехватка опыта, неуверенность в возможностях вашей компании – вы 
знаете, что предпринять. 
 
Секрет №6 
Вы должны управлять ожиданиями клиента. Панический страх потерять клиента приводит к тому, что мы иногда щедро обеща-
ем ему больше, чем можем предложить, или вяло ограничиваем его невыполнимые пожелания и ожидания. Мы снова работаем 
с клиентом, руководствуясь тем, что срочно, а не тем, что важно. Для продавца-профессионала завышенные ожидания клиента 
– не беда, а возможность. Возможность задать десяток 
вопросов о прежнем опыте, опасениях, бюджете клиен-
та и проанализировать систему принятия решения. По-
том эксперт упорядочит ожидания, скажет, что бывает и 
чего не бывает, в какие сроки, за какие деньги и на 
каких условиях. И клиент это поймет. А если ваш клиент 
не поймет? Это не его, а ваша вина. 
 
Секрет №7  
Вы должны освоить азы управления проектами. Секрет 
в том, что мы не можем больше работать успешно, ос-
таваясь в прежних рамках. Англичане уже давно играют 
словами product (продукт) и service (услуга), придумы-
вая такие комбинации, как provice и serduct, которые 
говорят о том, что не бывает только продуктов без услуг 
и не бывает только услуг без продуктов. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ККааккоойй  ввыы  ббииззннеессммеенн::    
ккаакк  ввыы  ооттввееттииттее  ннаа  77  ввооппррооссоовв  
ууппррааввллеенниияя  ппееррссооннааллоомм  
Я часто слышу от знакомых и друзей мужа, вот все здорово, но только 
попахивает "Мэри Кэй", или как вы такие умные, а застряли на "Мэри 
Кэй". 
Лично меня такие комментарии уже сейчас только веселят, было время, 
когда я не понимала таких вопросов и пыталась объяснить всю суть 
бизнеса с "Мэри Кэй". Потом прошло время, я росла личностно с ком-
панией "Мэри Кэй". За эти годы я пришла к тому, что если человек при-
нял решение (или сформировал свое мнение), то какие бы вы не дали аргументы или факты 
человеку, он только подгонит их под свое решение. 
Поэтому я не спорю, не объясняю, а просто приглашаю строить бизнес совместно. Мне не раз 
приходилось, приходится сейчас и еще придется консультировать бизнес разных людей, они 
смотрят на мой послужной список и принимают мой опыт для поднятия своего бизнеса. Но ко-
гда в откровенной беседе, они уже с интересом просят объяснить, что для меня бизнес с ком-
панией "Мэри Кэй". Я рассказываю то, что я имею, чему учусь у нетрадиционной схемы веде-
ния бизнеса, то они только восхищаются и говорят о том, что до этого у них было очень по-
верхностное и далеко не такое представление о бизнесе. И это понятно, ведь, чтобы сказать, 
что я успешна в "Мэри Кэй" надо пройти хорошую школу бизнеса, взаимоотношений и жизни. 
Вопросы, которые я задаю бизнесменам: 
1. А вы попробуйте управлять людьми, не платя им зарплату? 
2. А вы попробуйте установить планы продаж на месяц для своих партнеров и при этом не 
иметь возможности управлять их временем работы, не приказывать и не давать указания, не 
штрафовать и т.д.? 
3. А вы скажите об имидже девушке так, чтобы ее не обидеть и она при этом была вам благо-
дарна и захотела его улучшить?  
4. У ваших бизнес -партнеров нет обязательств и они могут прислушаться к вашей стратегии, 
но вовсе не станут ее выполнять. Так как у каждого есть свое видение.  
Даже у новичка, который еще только пришел и ничего не знает. 
5. А вы попробуйте новичку сказать, что ты теря-
ешь клиентов и не достигаешь великолепных ре-
зультатов продаж, так как не соблюдаешь техно-
логию продаж.  
Убийственный ответ: "Я так чувствую!" 
6. А ты можешь успешно управлять бизнесом, ко-
гда ты не можешь потребовать отчетов за день 
или месяц? 
7. А вы обучите людей бесплатно своим премуд-
ростям и фишкам? 
 
Все, что тебе надо - это прокачаться в бизнесе 
так, чтобы влиять на бизнес не имея администра-
тивных инструментов. 
Я люблю дарить состоявшимся бизнесменам кни-
гу Мэри Кэй Эш "Об умении работать с людьми", 
там каждый совет - это этап твоего роста. 
 
Важно только помнить, что бизнес с компанией 
"Мэри Кэй" начинается со статуса  
ЛИДЕРА БИЗНЕС-ГРУППЫ до этого момента - 
это так: подработка, признание, хобби,  
но НЕ БИЗНЕС. 


