


12-я городская клиническая стоматологическая поликлиника  
с душой позаботится о вашей потрясающей улыбке!

12 — особое число! 

12-я городская клиническая стоматологическая поликлиника — это:

•	 полный спектр стоматологических услуг;

•	 новейшие технологии, осуществляемые с применением са-
мого передового оборудования;

•	 отличный сервис, который удивит даже самых взыскательных 
клиентов;

•	 платные услуги белорусским и иностранным гражданам по са-
мым адекватным ценам.

И, разумеется, вас будут обслуживать профессионалы своего дела. 
Коллектив 12-й стоматологической поликлиники получил престиж-
ную награду на международном форуме в Женеве — приз International 
Star Award For Quality ISAQ в категории «золото» за качество, лидер-
ство, технологии и инновации. 

Наши направления:

терапевтическая стоматология (от профессиональной 
чистки зубов до эстетических реставраций);

хирургическая стоматология (от удаления зубов до им-
плантации и синус-лифтинга);

ортопедическая стоматология (широкий выбор услуг по 
зубопротезированию — от простых традиционных до слож-
ных современных конструкций);

ортодонтическая помощь (лечение брекетами, трейнера-
ми, LМ-активаторами, миобрэйсами, пластинками, каппами, 
установка ретейнеров);

рентгенологические услуги с применением передового 
оборудования (прицельные снимки; ортопантомография; ко-
нусно-лучевая компьютерная томография).

Находимся в центре Минска — по адресу: ул. Кедышко, 28.
Регистратура отделения платных стоматологических услуг: 
+375 (17) 268-84-73;
+375 (44) 718-17-68.
Регистратура стоматологического ортопедического отделения:
+375 (17) 268-84-74;
+375 (29) 179-68-00.



От редакции
Дорогие наши читатели!

Спасибо вам, что весь этот год не те-
ряли того энтузиазма, который поз­
воляет белорусской красивой инду-
стрии стремительно двигаться впе-
ред, несмотря на все «колдобины», а то 
и «минные поля», уготованные тем, кто 
отказывается лежать на диване. Спа-
сибо за то, что по-прежнему доверяе-
те нам и делитесь своими надеждами 
и страхами, позволяя «Индустрии кра-
соты» искать ответы на действительно 
важные и актуальные вопросы. 

С нетерпением ждем встречи в насту-
пающем 2016 году — на страницах 
журнала, где вновь будем рады видеть 
вас в числе читателей и экспертов, на 
конференции и других наших меропри-
ятиях, где сможем снова напрямую вы-
слушать ваши истории и помочь в ва-
шем непростом, но таком важном для 
всех деле.

А пока предлагаем вашему вниманию 
финальный номер года уходящего — 
с самыми горячими новостями, ком-
ментариями, прогнозами и совета-
ми. Надеемся, что останемся для вас 
столь же полезным источником клю-
чевой для бизнеса информации, кото-
рым и стараемся быть с самого перво-
го номера.

С любовью и уважением,
редакция журнала
«Индустрия красоты».

P. S. Подписаться на журнал можно в ре-
дакции — в любое время, с любого но-
мера, как юридическим, так и физиче-
ским лицам. Вся информация о подпи-
ске размещена на сайте ik1.by в разделе 
«Подписка».

P. P. S. Задать наболевшие вопросы, по-
делиться проблемами и просто пооб-
щаться можно по телефону +375 (29) 
197-40-80, по почте mail@ik1.by или на 
форуме журнала ik1.by/forum.
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Ежегодная всебелорусская деловая конференция «Индустрия красоты-2016: тенденции, перспекти-
вы, возможности» объединяет ключевых игроков отрасли: руководителей салонов красоты, парик-
махерских, косметологических и спа-центров. Участие в конференции призвано помочь решить ак-
туальные проблемы, затрагивающие вопросы организации и функционирования салонного бизнеса, 
взаимодействия с госорганами и многое другое. Организатором конференции является белорусский 
деловой журнал «Индустрия красоты» (ik1.by).

№ Тема выступления Докладчик

1 Состояние отрасли, наиболее частые нарушения, планируемые 
изменения законодательства в 2016 году

Докладчик уточняется

2 Отмена обязательной и введение добровольной сертификации. 
Ответы на вопросы из зала

Светлана Селицкая, Белорусский государственный институт 
стандартизации и сертификации (БелГИСС)

3 Спа, массаж и косметология: изменения в законодательстве, над 
которыми ведется работа. Проблемы индустрии красоты, связан-
ные с изменениями в лицензировании медицинской деятельности

Тамара Королева, директор Ассоциации прикладной эстети-
ки и спа (aasa.by)

4 Как салону красоты за 2 месяца увеличить выручку на 50 %: лич-
ный опыт антикризисных мер

Сергей Шевцов, основатель проектов «СалонСэнс» и «Маэ-
стро Салон» (maestrosalon.biz), владелец и директор салона 
красоты «Маэстро» (maestrostudio.by), 18 лет работы в инду-
стрии красоты

5 Сервис в салоне красоты: личный опыт разработки и внедрения 
стандартов обслуживания клиентов

Евгения Сысун, владелица и директор сети салонов красоты 
«Мастера ножниц» (hairguys.by)

6 Юридическое оформление стандартов сервиса (стандартов об-
служивания клиентов), требований к ответам на телефонные об-
ращения клиента. Правовые аспекты аудиозаписи телефонных 
разговоров и видеонаблюдения

Андрей Тукин, адвокат Минской городской коллегии адвока-
тов (tukin.by)

7 Продажа средств домашнего ухода как способ увеличения при-
были и повышения лояльности клиентов салона: что и как нужно 
делать, чтобы наладить бизнес-процесс

Алексей Добрусев, основатель «Гильдии индустрии красоты», 
бизнес-консультант в сфере красоты, владелец и руководи-
тель «Заботливой парикмахерской»

8 Инициативы бизнеса: централизованная сдача единого экзаме-
на выпускниками всех курсов (на рассмотрении в РИПО), рей-
тинг мастеров парикмахерского искусства (внедрен) — чем все 
это будет полезно салонам красоты

Вероника Квятковская, креативный директор Ассоциации 
парикмахеров и косметологов (apik.by)

9 Ключевые ошибки руководителя в управлении салоном красоты Татьяна Пирогова, бизнес-тренер и бизнес-консультант, глав-
ный редактор журнала «Индустрия красоты»

10 Расписка клиента как инструмент профилактики проблемных си-
туаций: юридические нюансы 

Елена Гритченок, адвокат Минской городской коллегии ад-
вокатов

11 Чек-лист проверки маркетинга вашего салона Наталья Пискунова, эксперт по малобюджетному маркетин-
гу, бизнес-консультант (find-your-way-today.com/shop/)

12 Воронка продаж в салонном бизнесе: где и как мы теряем кли-
ентов

Виталий Дубовик, бизнес-тренер и управляющий партнер 
бизнес-школы Active Sales (activesales.by)

13 Обсуждение вопросов внедрения новой классификации салонов 
и специалистов красивого бизнеса, соглашения о добросовест-
ной конкуренции

Алексей Добрусев, основатель «Гильдии индустрии красоты», 
бизнес-консультант в сфере красоты, владелец и руководи-
тель «Заботливой парикмахерской»

18 февраля 2016 года в Минске —
2-я ежегодная всебелорусская деловая конференция

«Индустрия красоты-2016: тенденции, перспективы, возможности»

В программе конференции возможны дополнения и изменения

Организатор — Частное унитарное предприятие по оказанию услуг «Риард», учредитель и издатель журнала «Индустрия красоты».

•	 Место проведения: конференц-зал гостиницы «Юбилейная», Минск, пр. Победителей, д. 19.
•	 Дата и время проведения: 18 февраля 2016 года (четверг), 10:00–19:00.
•	 Стоимость участия: 1 120 000 руб. Действует система скидок.

Для участия в конференции необходимо:
1) зарегистрироваться по телефонам: +375 (17) 509-60-68; +375 (29) 197-40-80; (29) 578-63-49;
2) получить счет на оплату (по электронной почте или факсу);
2) произвести оплату.

Будем рады видеть Вас на конференции!

УН
П

 1
91

47
27

55

Антонович Н. 24
Афанасьева Н. 44
Баглага А. 60
Барбо Ф. 14
Гринюк Е. 60
Добрусев А. 5
Дьячкова А. 18
Еровенков Р. 13
Зеленкова Т. 19
Итейра И. 12
Калацкая Л. 37
Капустинская Е. 38
Квятковская В. 20
Климченко И. 12
Кнехт Ж.-Э. 52

Навигатор
Ковельская И. 10
Королева Т. 15
Королева Ю. 41
Космачева А. 4
Кузьменко В. 36
Михайлова А. 40
Ольшевская Ю. 69
Продухо С. 17
Соколовский А. 22
Тарлецкая К. 43
Трезкова О. 35
Черданцева Е. 13
Шевцов С. 67
Щуревич С. 48
Юхнович Т. 44



Что нас ждет в 2016 году
Юргис Думбляускас, обозреватель

18 февраля — вторая ежегодная всебелорусская конференция 
«Индустрия красоты-2016: тенденции, перспективы, возможности»

Ежегодная всебелорусская деловая конференция «Инду-
стрия красоты: тенденции, перспективы, возможности» 
будет проходить в Минске 18 февраля 2016 года.

Регистрация на один из наиболее представительных по 
спикерам и поднимаемым проблемам форум уже старто-
вала. Приглашаем ключевых игроков отрасли: руководи-
телей и специалистов салонов красоты, парикмахерских, 
косметологических и спа-центров к активному участию. 
В ходе конференции вы сможете задать наиболее волну-
ющие вас вопросы представителям власти и ассоциаций 
индустрии красоты, бизнес-консультантам, адвокатам, 
маркетологам.

Второй госстандарт в сфере спа вступит в силу в 2016 году
С 1 сентября 2015 года в Беларуси был 
введен в действие государственный 
стандарт СТБ 2412-2015 «Услуги бы-
товые. Спа-услуги. Термины и опреде-
ления». Сообщалось, что до конца года 
в силу может вступить и второй стан-
дарт «Услуги бытовые. Спа-услуги. Об-
щие требования». Однако, как стало 
известно журналу «Индустрия красо-
ты», это произойдет только в течение 
следующего года.

«Мы получили заключение от соот-
ветствующих институтов и привели 
стандарт в  соответствие с  замеча-
ниями. После этого он снова был на-

правлен в БелГИСС на утверждение. 
Мы, конечно, заинтересованы в том, 
чтобы он был введен как можно бы-
стрее», — сообщила обозревателю 
журнала консультант управления бы-
тового обслуживания населения Ми-
нистерства торговли Республики Бе-
ларусь Антонина Космачева.

Возможно, утвердить документ успе-
ют еще в этом году, но необходимо 
учитывать, что введен в действие он 
будет не сразу — постановлением бу-
дет определен срок, который, как по-
казывает практика, может достигать 
шести месяцев.  ИК

С 1 января отменяется обязательная сертификация для ряда 
бытовых услуг

В соответствии с Законом Республики Беларусь «Об оцен-
ке соответствия требованиям технических нормативных 
правовых актов в области технического нормирования 
и стандартизации» со следующего года теряет силу требо-
вание об обязательной сертификации ряда услуг, в част-
ности услуг массажа и парикмахерских.

Статья 36 документа, принятого еще в 2003 году, гласит: 
«С 1 января 2016 года обязательному подтверждению со-

ответствия подлежат только объекты оценки соответ-
ствия, в отношении которых установлены требования 
технических регламентов».

«Происходит унификация нашего законодательства с Та-
моженным союзом. А в России и Казахстане эти услуги 
сертифицируются добровольно», — сообщила консуль-
тант управления бытового обслуживания населения Ми-
нистерства торговли Антонина Космачева.  ИК

Подробно о спикерах, темах их выступлений и условиях участия читайте на с. 3 или на сайте ik1.by. Также всю инфор-
мацию вы можете получить по телефонам: +375 (29) 197-40-80, (29) 578-63-49; +375 (17) 385-94-32.  ИК

С 1 июня медики без высшей и первой категории не смогут 
работать в негосударственных медцентрах и салонах красоты

С 1 июня 2016 года Указ Президента Республики Беларусь 
«О лицензировании отдельных видов деятельности» бу-
дет работать в новой редакции. Глава 32 «Медицинская 
деятельность», ранее дававшая возможность частным 
компаниям держать в штате медперсонал с категорией 
ниже первой, претерпела кардинальные изменения.

Так, в пункте 322.2.2 с лета будущего года для организа-
ций частной формы собственности предписана необходи-

мость наличия у всех медицинских работников — и с выс-
шим, и со средним медобразованием — первой или выс-
шей квалификационной категории.

Таким образом, Указ Президента Республики Беларусь от 
26.11.2015 года № 475, отменяя лицензирование для го-
сучреждений, в штате которых работает медицинский 
персонал, ужесточает условия работы частного сегмен-
та рынка.  ИК

С 2016 года будут применяться электронные счета-фактуры по НДС
С 1 июля 2016 года вступит в действие новая редакция 
Налогового кодекса Республики Беларусь (далее — НК). 
В ней, в частности, появится ст. 106-1, которая вводит 
понятие электронного счета-фактуры. Электронный 
счет-фактура — обязательный электронный документ 
для всех плательщиков налога на добавленную стои-
мость. 

Полный текст статьи, форма электронного счета-факту-
ры, а также порядок работы уже доступны для изучения 
на сайте Министерства по налогам и сборам Республики 
Беларусь.

Показатели электронного счета-фактуры должны запол-
няться в белорусских рублях. В соответствии с этим скор-
ректированы нормы ст. 107 НК, определяющие порядок 
принятия к вычету сумм налога при приобретении объ-
ектов, стоимость которых выражена в иностранной валю-
те либо в белорусских рублях эквивалентно сумме в ино-
странной валюте.

Электронный счет-фактура, за исключением некоторых 
особенностей, должен быть составлен при осуществлении 
каждого оборота по реализации товаров (работ, услуг), 
имущественных прав.  ИК

В Беларуси будет создана новая профессиональная ассоциация
Один из наших экспертов, владелец и руководитель парикмахерской и учебного 
центра Алексей Добрусев, выступил с идеей создания бизнес-ассоциации с ра-
бочим названием «Гильдия индустрии красоты». Идея объединения управлен-
цев зародилась у него достаточно давно — в разгар кризиса 2011 года. Именно 
тогда жизнь показала, что тесное общение с коллегами во многом упрощает 
ведение бизнеса. Однако до создания полноценной ассоциации руки дошли толь-
ко сейчас. В предновогодней беседе Алексей поделился с «Индустрией красоты» 
мыслями о деятельности будущей ассоциации.

— Алексей, в индустрии красоты 
Беларуси уже действуют три ассо-
циации, зачем нужна четвертая? 
Чем она будет отличаться от уже 
действующих?
— Существующие ассоциации нише-
вые. Они делают большое дело, но 
в своей области. Это декларируется 
даже в их названиях. Например, Ассо-
циация парикмахеров и косметологов 
или Ассоциация прикладной эстети-
ки и спа. Думаю, что по многим пере-
секающимся вопросам мы будем с ни-
ми очень тесно и продуктивно рабо-
тать. Но проблемами нашего бизнеса 
в целом никто не занимается. Основ-
ная же цель нашей ассоциации — за-
щита интересов, увеличение прибы-
ли и упрощение работы предприятий 

и индивидуальных предпринимате-
лей, функционирующих в индустрии 
красоты. На текущий момент у нас 
есть следующий список вопросов, 
требующих решения и находящихся 
в разной степени проработки:

•• невведение единого налога на 
вмененный доход (ЕНВД);

•• борьба с нелегальной деятель-
ностью и уводом клиентов на 
дом;

•• разработка новых актуальных 
стандартов ранжирования объ-
ектов;

•• внесение изменений в санитар-
ные нормы, их актуализация;

•• внесение изменений в програм-
мы подготовки и обучения ма-
стеров;

•• внесение изменений в тарифно-
квалификационные характери-
стики;

•• совместное обучение работни-
ков;

•• разработка соглашения о добро-
совестной конкуренции (в кото-
ром были бы оговорены перема-
нивание работников, ценовой 
демпинг, завышенные процен-
ты мастерам и т. д.);
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Волшебные превращения с «Блоссом Клиник»
Медицинский центр «Блоссом Клиник» приглашает на уникальную программу 
фотофракционного омоложения. Это новый термин в косметологии, обозначающий 
одновременное сочетанное применение методик IPL и ResurFX для полного обнов-
ления кожи. Действие процедуры направлено на все основные признаки старения 
кожи. Технология IPL борется с пигментацией и повреждениями от солнца, морщи-
нами, покраснением кожи в результате розацеа или повреждения сосудов. ResurFX — 
неаблятивный лазер, который стимулирует выработку коллагена и способствует вы-
равниванию текстуры.
Фоотофракционное омоложение — короткая и комфортная процедура с современной 
технологией охлаждения кожи, не требующая длительной реабилитации. 
Будем рады увидеть вас в медцентре «Блоссом Клиник». Минск, ул. Кирова, 18.

Тел.: +375 (17) 229-33-10;
+375 (29) 676-05-06.СО
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Доктор Маттео Третти Клементони: «Лазерные технологии 
в косметологии все больше обходят пластическую хирургию»

В начале зимы по приглашению компании «АСВ Трейд Сервис» Минск посетил из-
вестный пластический хирург и специалист международного уровня в области ла-
зерных технологий доктор Маттео Третти Клементони.
Он привез в Минск новую комбинированную методику фотофракционного омоло-
жения, главное в которой — видимый результат сразу, после первой процедуры. 
Комбинация двух технологий IPL и ResurFX позволяет одновременно воздейство-
вать как на пигментацию кожи, так и на мелкие морщины. Также он рассказал о том, 
что мир красоты движется к двум моментам. Первое — комбинированная терапия, 
когда мы сочетаем разные методы в одной процедуре. Вторая тенденция — это не-
агрессивные процедуры, то есть минимальное инвазивное вмешательство в струк-
туру кожи пациента. Разумеется, здесь речь идет о противостоянии традиционных 
пластических операций и лазерных методик в косметологии.
Более подробную информацию можно получить на сайте vip-laser.by.

COOO «АСВ Трейд Сервис».
Тел. +375 (29) 980-33-09.УН
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Уникальная линия пилингов на основе экстракта 
«икры» лайма с ретинолом
Линия новых пилингов включает в себя рети-
ноловый пилинг, эксфолиативные пилинги, все
сезонные мягкого воздействия.
Хорошая контролируемость процесса пилинга, 
безопасность, ценовая доступность, высокая ре-
зультативность — те критерии, которые стали ос-
новой создания новой линии CLA от ONmacabim. 
Пилинги ONmacabim предназначены для реше-
ния различных эстетических проблем кожи; без-
опасны в применении; очень результативны; эко-
номичны.
Подробную информацию можно получить в офисе 
компании: Минск, ул. П. Мстиславца, 20.

Тел.: +375 (17) 301-52-60;
+375 (44) 573-12-71 (Ольга);
+375 (29) 393-00-23 (Виктория).
ООО «ОНмакабим Бел».УН
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•• обмен информацией о недобро-
совестных работниках, контр
агентах.

— В чем вы видите угрозу для инду-
стрии при введении налога на вме-
ненный доход?
— Во-первых, налог на вмененный 
доход может сильно повысить расхо-
ды бизнеса. Причем наиболее значи-
тельно он отразится на малых пред-
приятиях, в которых предусмотрено 
до трех рабочих мест. Для них сумма 
платежей может вырасти в несколько 
раз и, по предварительным расчетам, 
будет составлять примерно 500 000–
600 000 на каждого работника в ме-
сяц, вне зависимости от того, какая 
в этом месяце была выручка.

Во-вторых, ЕНВД отменяет возмож-
ность применения упрощенной си-
стемы налогообложения (УСН). Таким 
образом, если предприятие занима-
ется еще каким-либо видом деятель-
ности, то ему придется применять 
общую систему налогообложения. 

А это совсем другие затраты, как ми-
нимум — на бухучет. Например, про-
давать косметику (я говорю о легаль-
ной торговле) уже будет совершенно 
нецелесообразно, так как заработок 
не покроет дополнительные затраты 
на бухучет.

—  Какими планируется сделать 
вступительные и ежегодные взно-
сы? Делали ли уже расчеты?
—  Консультируясь с  людьми, уже 
имевшими опыт создания бизнес-ас-
социаций, мы пришли к выводу, что 
надо искать возможность функцио-
нирования организации без вступи-
тельных и членских взносов. Факти-
чески за четыре года мы существова-
ли и развивались без членских взно-
сов. Да, официально зарегистриро-
ванная ассоциация — это иной уро-
вень, с дополнительными расходами. 
И финансироваться они будут из трех 
основных источников: мероприятия, 
организуемые гильдией (конферен-
ции, семинары и т. д.); консалтинго-
вая деятельность; взносы от органи-

заций-партнеров — поставщиков то-
варов и услуг для красивого бизнеса.

— Одной из целей будущей ассо-
циации вы объявили борьбу с не-
легалами. Как вы представляете се-
бе эту работу?
— Если честно, то это самый сложный 
из вопросов, которые нам предстоит 
решить. Для начала будет активизи-
ровано взаимодействие с контроли-
рующими органами, чтобы они, на-
конец, взялись за нелегалов. Если им 
регулярно и методично «напоминать» 
об этом, то процесс должен сдвинуть-
ся с мертвой точки. Второе направле-
ние — работа с поставщиками профес-
сиональной косметики. Она не должна 
продаваться в розницу. Сейчас дистри-
бьюторы заявляют, что им это невы-
годно. Но если салоны дружно скажут: 
«Или убираете косметику из розницы 
и не продаете ее частным лицам, или 
мы с вами не работаем», то все может 
измениться. Пора начинать диктовать 
свои условия работы тем, кто на нас 
зарабатывает.  ИК

Количество объектов красивого бизнеса: с чем входим в 2016-й
 Чтобы подвести итоги уходящего года, редакция журна-
ла «Индустрия красоты» обратилась в Министерство тор-
говли Республики Беларусь с просьбой предоставить ак-
туальную информацию о количестве объектов, в которых 
оказываются парикмахерские, косметические и прочие 
услуги, имеющие отношение к индустрии красоты (кро-
ме медицинских).

Министерство торговли Республики Беларусь в ответ на 
запрос сообщило, что по состоянию на 15 декабря 2015 го-
да в Реестре бытовых услуг зарегистрировано 9 195 объ-
ектов, в которых оказываются услуги парикмахерские, 
услуги косметические, маникюр и педикюр, а также про-
чие услуги салонов красоты.

Обобщенная информация изложена в таблице.

Область 
(город)

Количество объектов, 
в которых оказываются услуги

парикма-
херские

косметические, 
маникюр 

и педикюр

салонов 
красоты 
прочие

Брестская
(Брест)

811
(196)

366
(134)

88
(63)

Витебская
(Витебск)

690
(161)

288
(122)

160
(51)

Гомельская
(Гомель)

848
(257)

376
(190)

96
(43)

Гродненская
(Гродно)

724
(151)

281
(122)

85
(30)

Минск 777 691 298

Минская 967 469 134

Могилевская
(Могилев)

626
(153)

327
(138)

93
(45)

Всего 5 443 2 798 954

Однако если исходить из того, что салоны красоты и иные 
компании, оказывающие косметические услуги и услуги 
ногтевого сервиса, не обошли вниманием и парикмахер-
ское направление, то можно предположить, что на 15 де-
кабря 2015 года в стране действуют не менее 5 000 сало-
нов красоты, студий, парикмахерских, большая часть из 
которых, кстати, не размещает о себе сведения в интер-
нет-каталогах.

Именно по этой причине следует ожидать особого инте-
реса к информации, зафиксированной в Реестре бытовых 
услуг Министерства торговли, со стороны компаний, ра-
ботающих с салонным бизнесом.  ИК

Таблица. Число объектов красивого бизнеса на 15.12.2015
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Парафинотерапия — лучшее для ваших 
рук этой зимой
Потребность в уходе за кожей в зимний период ощущается наиболее 
остро. Распространенные беды в этот время года — раздражения, по-
краснения и шелушения, вызванные воздействием различных факто-
ров. Для решения этих проблем существует множество косметических 
процедур, но одна из самых теплых и приятных — парафинотерапия, 
которая с каждым годом набирает все большую популярность. 
Испанский бренд Depileve — один из немногих, кто предлагает 
высококачественные парафины, косметические средства и аксессу-
ары для проведения данной процедуры. 
Более подробно — у официального дистрибьютора Depileve в Респу-
блике Беларусь, ООО «Королева-Бай».

Тел.: +375 (17) 284-9-666; +375 (29) 334-9-666; 
+375 (33) 313-4-666; koroleva.by.УН
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Обновленный ассортимент спа-продуктов от Thalaspa
Тhalaspa — известный французский косметический 
бренд, который создает косметику для талассотера-
пии, применяемую в спа-центрах, санаториях и сало-
нах красоты.
В этом году производитель оптимизировал ассорти-
мент, сделав его более доступным и ориентированным 
на закрытие наиболее важных задач в уходе за телом.
Обертывания с продуктами Thalaspa являются олице-
творением жизненной силы моря, направленной на 
улучшение здоровья и коррекцию фигуры. Попробуй-
те и вы, например, очень актуальное в зимний период 
термообертывание для похудения!
Подробности — у официального импортера Thalaspa, 
ООО «Королева-Бай».

Тел.: +375 (17) 284-9-666; +375 (29) 334-9-666; +375 (33) 313-4-666;
koroleva.by.УН
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BioShape — система контурной 
пластики, обладающая эксклюзивным 
синергетическим действием на лице и теле
BioShape Med является единственным аппаратом на рынке эстетической 
медицины, который сочетает в себе четыре наиболее эффективные тех-
нологии: биполярное радиочастотное воздействие, инфракрасный лазер, 
вакуум и воздействие специальных шейперов. Имеет четыре различных 
наконечника для обеспечения наиболее эффективных результатов в за-
висимости от области лечения. В отличие от других продуктов на рынке, 
которые лечат только крупные участки тела, BioShape действует эффек-
тивно также на небольших участках, таких как лицо и шея, а также в пе-
риорбитальной зоне (зона глаз и губ). Вы можете эффективно работать 
на нескольких фронтах — от устранения целлюлита, придания упругости 
тканям до омоложения лица.
Частное предприятие «СторкМед», Минск, пр. Победителей, 89.
Тел.: +375 (29) 628-58-24, storkmed.by.
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Открылся магазин волос Hairshop в Минске
В самом центре Минска открылся фирменный магазин 
ведущего российского производителя волос Hairshop. 
Мы предлагаем натуральные и искусственные волосы 
для всевозможных способов наращивания. Представле-
на огромная цветовая палитра натуральных волос трех 
основных линеек: Classic, 5 Stars, Berkana. В ассортимен-
те магазина — волосы на капсулах, волосы на лентах, 
волосы на заколках, косметика для волос, инструменты. 
Теперь для подбора волос, которые подходят по струк-
туре именно вам, достаточно посетить магазин волос 
Hairshop. Наши консультанты — это опытные мастера 
по наращиванию волос, которые профессионально по-
могут с выбором.
Hairshop — это волосы для безопасного наращивания 
с гарантией!
Hairshop в Беларуси: Минск, ул. Немига, д. 3, 2-й этаж, № 13.

Тел. для заказа: +375 (29) 366-3000.
Учебный центр: +375 (29) 3-999-000.
Hairshop.by.
ООО «Блюфильтерс», УНП 191842869.

Скоро в продаже! Линия ухода за волосами сестер Кардашьян
Обладательницы роскошных локонов — сестры Кардашьян — 
создали свою линию для ухода за волосами на основе экзоти-
ческого ингредиента — масла черного тмина. Этот ингредиент 
был издревле известен своим антиоксидантным эффектом и ак-
тивно использовался в ритуалах красоты еще у древних егип-
тян. 
Сухой шампунь в сочетании с кондиционером и легким маслом 
мгновенно поглощает излишки загрязнения, оживляет тусклые, 
безжизненные волосы. Быстросохнущий лак для волос придает 
стойкую фиксацию и объем волосам любого типа. Сухой крем 
разглаживает волосы, убирает завитки и выбивающиеся пряди, 
делая их гладкими и послушными. Пенка придает удивитель-
ный объем и текстуру тонким волосам, утолщая их и припод-
нимая корни. Гель для укладки фиксирует и текстурирует во-
лосы, прорисовывая кудри, не утяжеляя их.
Эксклюзивный дистрибьютор на территории Республики Бе-
ларусь — ООО «Лика-Джей». 

Тел. +375 (29) 366-77-22. 
Сhibelarus.by. УН

П
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ATACHE: новейшая космецевтика по фармстандарту
Научная косметика ATACHE — новейшая космецевтиче-
ская линия профессиональных программ и средств по ухо-
ду за кожей лица и тела фармацевтического стандарта. 
Косметика ATACHE — это исключительный баланс кра-
соты, здоровья и быстрых эффектов, достигаемый бла-
годаря:

•	 использованию новейших технологий в производстве 
космецевтики;

•	 выбору наиболее эффективных ингредиентов;
•	 производству согласно фармацевтическим стандар-

там;
•	 серьезным клиническим испытаниям продуктов;
•	 обязательному тестированию на безопасность и то-

лерантность;
•	 контролю качества на всех стадиях производства;
•	 видимым результатам и высокой эффективности про-

грамм и препаратов.
ИП Агарок А.Э. УНП 190038213.
Тел.: +375 (29) 751-46-62; +375 (29) 194-82-83.
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Уважаемые читатели журнала «Индустрия красоты»! 
Если у вас возникли вопросы, так или иначе касающиеся темы управления салоном красоты, парикмахерской, 
косметологическим, спа- или велнес-центром, обращайтесь в редакцию журнала — мы постараемся вам 
помочь.
Вопросы принимаются в письменном виде:

•• по факсу 8 (017) 509-60-68;
•• по электронной почте: mail@ik1.by;
•• в традиционных конвертах,  доставленных по адресу: 220003, Минск, а/я 43.

Ответы вы найдете на страницах журнала.

И учредитель, и учитель

— Я  являюсь учредителем салона красо-
ты и одновременно заместителем дирек-
тора. Также зарегистрирован как ИП, вид 
деятельности — обучение взрослых (про-
вожу обучение парикмахеров новым тех-
нологиям). Хочу обучать парикмахеров 
салона как ИП  — чтобы заключать до-
говоры на обучение и прописывать в кон-
тракте необходимость отработки в  са-
лоне, к  примеру, в течение двух лет или 
возврата части суммы пропорционально 
неотработанному времени. Будет  ли не-
обходимо с сумм, выплачиваемых салоном 
в  адрес ИП, делать отчисления в  ФСЗН 
(по аналогии с ИП-управляющими)?

Отвечает 
Ирина Ковельская, 
директор бухгал-
терской компании 
«ЛидерПартнер»:

— Порядок уплаты страховых взносов индивидуальны-
ми предпринимателями в Фонд социальной защиты на-
селения регулируется Законом Республики Беларусь от 
29.02.1996 № 138-XIII «Об обязательных страховых взно-
сах в Фонд социальной защиты населения Министерства 
труда и социальной защиты Республики Беларусь» (да-
лее — Закон № 138-XIII), Законом Республики Беларусь 
от 31.01.1995 № 3563-XII «Об основах государственного 
социального страхования», другими нормативными пра-
вовыми актами.

Указом Президента Республики Беларусь от 16.01.2009 
№ 40 «О Фонде социальной защиты населения Министер-
ства труда и социальной защиты» утверждено Положение 
об уплате обязательных страховых взносов, взносов на 
профессиональное пенсионное страхование и иных пла-

тежей в Фонд социальной защиты населения Министер-
ства труда и социальной защиты (далее — Положение).

В соответствии с абз. 4 ст. 1 Закона № 138-XIII индиви-
дуальный предприниматель является самостоятельным 
плательщиком взносов.

Следует уплачивать взносы ежегодно не позднее 1 мар-
та года, следующего за отчетным годом. При этом сум-
ма этих взносов не должна быть менее суммы, исчислен-
ной за истекший год из суммы размеров минимальной 
заработной платы, установленной и проиндексирован-
ной в соответствии с законодательством. Размер взносов 
составляет 35 % (на пенсионное страхование — 29 %, на 
социальное — 6 %).

Индивидуальные предприниматели, которые одновре-
менно с осуществлением предпринимательской деятель-
ности состоят в трудовых, а также связанных с ними от-
ношениях, основанных на членстве (участии) в органи-
зациях любых организационно-правовых форм, являют-
ся собственниками имущества (участниками, членами, 
учредителями) юридических лиц и выполняют функции 
руководителей этих юридических лиц, являются получа-
телями пенсий, имеют право на пособие по уходу за ре-
бенком в возрасте до 3 лет, получают профессионально-
техническое, среднее специальное, высшее образование 
в дневной форме получения образования, являются ино-
странными гражданами и лицами без гражданства, само-
стоятельно уплачивают обязательные страховые взносы 
на пенсионное и (или) социальное страхование с даты по-
дачи в органы Фонда заявления о желании участвовать 
в правоотношениях по государственному социальному 
страхованию.

Таким образом, индивидуальный предприниматель, ока-
зывающий услуги по обучению персонала юридическо-
му лицу, собственником которого он является, и состоя-
щий в штате предприятия, вправе не уплачивать взносы 
в ФСЗН с доходов, получаемых от предпринимательской 
деятельности.

Не стоит проводить в этом случае аналогию с ситуацией, ког-
да ИП осуществляет функции руководителя (управляюще-
го) организации, являясь при этом собственником имущества 
(участником, членом, учредителем) этого юридического лица. 
Порядком уплаты взносов (абз. 8 п. 1-1 Положения) установ-
лено, что уплата взносов с суммы вознаграждения в данном 
случае обязательна. При этом взносы в ФСЗН за такое лицо 
уплачивает юридическое лицо.  ИК

Belarus Style Awards — 2015
Татьяна Пирогова, главный редактор

7 декабря в караоке-клубе «Богема» состоялось награжде-
ние премией Belarus Style Awards. Премия была учрежде-
на в 2013 году с целью отметить тех, кто внес серьезную 
лепту в развитие индустрии красоты Беларуси.

Организатором шикарной церемонии в 2015 году стала 
компания «Лика-Джей», официальный дистрибьютор про-
дукции компании Farouk Systems на территории Респу-
блики Беларусь. Мероприятие прошло при поддержке Ас-
социации парикмахеров и косметологов.

Наградами были отмечены управление бытового обслу-
живания населения Министерства торговли Республики 
Беларусь, управление бытового и гостиничного обслу-
живания населения Минского горисполкома, управле-
ние по делам культуры Белорусского государственного 
университета, Республиканский институт профессио-
нального образования, Ассоциация прикладной эстети-
ки и спа, компания «Бьюти-Лайн», авторская школа ви-
зажа Vim-Studio, ОАО «Восход», Наталья Кострыкина, Ла-
риса Куранец, Наталья Крылова, Людмила Абрамович, 

Дарья Дубровина. Журнал «Индустрия красоты» также 
был награжден дипломом, стильным подарком и очень 
приятными словами благодарности за вклад в развитие 
отрасли.

На мероприятии состоялись презентация рейтинговой си-
стемы мастеров парикмахерского искусства и награжде-
ние топ-мастеров рейтинга-2015. Система была разрабо-
тана Ассоциацией парикмахеров и косметологов с учетом 
мнения ведущих профессионалов страны. Предполагает-
ся, что рейтинг мастеров станет показателем, отображаю-
щим значимость мастера, его профессионализм и степень 
востребованности. Кстати, поучаствовать в рейтинге мо-
гут все мастера, имеющие документы, подтверждающие 
их квалификацию.

Церемония награждения была украшена мастер-класса-
ми от стилистов Академии Farouk Systems Europe Ричарда 
Джордана и Мауриса Ден Экстера, шоу-показом причесок 
от чемпиона мира Дарьи Дубровиной и восхитительным 
танцевальным дуэтом Trend Deluxe.  ИК



Первый минский съезд мастеров педикюра
Юргис Думбляускас, обозреватель

Вместо изначально запланированных 
двух дней первый съезд мастеров пе-
дикюра в Минске занял три. В пер-
вый день проходил непосредственно 
съезд, собравший более 40 специали-
стов из белорусских городов, а также 
России, Украины, Латвии и Польши. 
Еще два дня были максимально прак-
тическими, их ключевой фигурой 
стал врач-хирург первой категории, 
специализирующийся на лечении 
синдрома диабетической стопы, вла-
делец частной подологической кли-
ники, основатель и ведущий препо-
даватель учебного центра Footpraktik 
екатеринбуржец Родион Еровенков.

«Клиенты педикюрных кабинетов ча-
сто хотят получить не только эстети-
ческий уход, но и консультации, кото-
рые граничат с медицинскими, — рас-
сказала организатор мероприятия, 
руководитель консультационно-ин-
формационного центра Nogi.by Елена 
Черданцева. — И в течение этих дней 
мы разбирали целый ряд проблем, 
с которыми сталкиваются мастера, 
когда к ним приходят клиенты с про-
блемными стопами. В Беларуси не-
многие мастера педикюра умеют ра-
ботать с такими случаями — у нас ма-
ло учебных программ для подготовки 
специалистов по этим вопросам. Ро-
дион Львович не просто дал нам ка-
чественный теоретический материал, 
но и показал работу на реальном кли-
енте с диабетом. Для нас очень ценно 

то, что мы могли увидеть врачебный 
подход к проблеме. При этом Родион 
Еровенков рассказывает о сложных 
вещах простым языком: почему воз-
никла та или иная проблема, что мо-
жет в этой ситуации сделать мастер 
педикюра, четко осознавая границы 
своей компетенции. Иными словами, 
он дает знания, позволяющие масте-
ру определить, какие действия может 
произвести он сам или же к какому 
медицинскому специалисту и с ка-
кими вопросами направить клиента».

Помимо работы с диабетическими 
стопами Родион Еровенков подроб-
но осветил столь же проблемные для 
мастеров педикюра вопросы борода-
вок, трещин, стержневых мозолей, 
утолщенных ногтей, гиперкератозов.

В работе съезда виртуально, в рамках 
видеоконференции, участвовал еще 
один зарубежный эксперт — изобре-
татель новейшего метода коррек-
ции вросших ногтей Адриан Аркада 
(Вроцлав, Польша). 

В конце марта 2016 года пройдет оче-
редная встреча мастеров педикюра 
и врачей со смежными компетенци-
ями, целью которой станет повыше-
ние уровня профессиональных зна-
ний специалистов индустрии красо-
ты. К участию в мероприятии плани-
руется привлечь врача-ортопеда, мас-
сажиста и кинезиолога.  ИК

12

И
нд

ус
тр

ия
 к

ра
со

ты

13

И
нд

ус
тр

ия
 к

ра
со

ты

По следам событий По следам событий

№ 6 (15), декабрь 2015 № 6 (15), декабрь 2015

«ИнтерСТИЛЬ» — от выставки к ярмарке
Юргис Думбляускас, обозреватель

Год за годом все больше поставщиков белорусского са-
лонного бизнеса сокращают участие в столичных выстав-
ках — по «квадратам» стендов, объему выставляемых но-
винок, шоу-презентациям — или вовсе перестают вкла-
дываться в такой вариант продвижения.

Исключением в  какой-то степени оставался «Интер-
СТИЛЬ» — хотя уже на прошлогоднем мероприятии мы 
заметили первые признаки «брожения в умах». Тогда при 
общении со многими нашими партнерами мы узнавали, 
что увидим их на «ИнтерСТИЛЕ-2015» либо в предельно 
экономичном формате — с ограниченным ассортимен-
том, на небольших стендах, либо вообще в качестве го-
стей, а не участников выставки.

В этом году проблема была окончательно сформулиро-
вана. «На выставку приходят практически только надом
ники. В первую очередь мастера маникюра» — такое на-
блюдение почти слово в слово мы услышали этой осенью 
сразу от нескольких крупных игроков рынка. Поставщики 
оборудования сетуют, что их участие в белорусских вы-
ставках просто никак не окупается — потраченные день-
ги лучше было бы вложить в другие маркетинговые ходы.

«“ИнтерСТИЛЬ”, к сожалению, скатывается к ярмарке, — по-
делился с нами представитель одной из таких компаний. — 
Тем, кто ввозит в Беларусь оборудование, смысла выстав-
ляться здесь нет. А вот у тех, кто продает лаки, пилочки для 
ногтей, краску для волос, торговля движется очень хорошо. 
К их стендам идет огромный поток покупателей».

Выставка уже — и это очевидно — нацелена на мастеров. 
А также на тех девушек, которые пришли в Футбольный 
манеж как на ярмарку — присмотреть себе новый лак.

Массовые товары продавались на «ИнтерСТИЛЕ» впол-
не успешно — именно они интересовали львиную долю 

«Итейра» × 5: вопреки кризису
Леся Деньга, обозреватель

4 декабря открылся пятый фили-
ал сети салонов красоты класса 
люкс «Итейра», оказывающих са-
мые разнообразные услуги — от ма-
никюра и стрижки до спа и проце-
дур инъекционной косметологии. 
Что означает «салон красоты клас-
са люкс», можно было понять, едва 
поднявшись на второй этаж торго-
вого центра «Метрополь», где и про-
ходило мероприятие. В его рамках со-
стоялся показ модной одежды марки 
AdolfoDominguez, а также розыгрыш Ф
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из 10 000 гостей, пришедших по пригласительным и би-
летам. Руководителей же столичного красивого бизнеса 
в этом году на выставке было гораздо меньше, чем в пре-
дыдущие 5 лет ее истории.

Участников, нацеленных на заключение договоров с сало-
нами, предлагающих дорогостоящие товары, делающих 
ставку на оптовые продажи, по нашим наблюдениям, так-
же стало значительно меньше. 

Вместе с тем менеджер выставки Ирина Климченко на-
строена оптимистично. «Выставка посещаема. Каждый 
из участников ставит свои цели — и достигает их или 
не достигает, по объективным причинам. Все не могут 
быть довольны, это жизнь. Мы со своей стороны дела-
ем все, чтобы выставка была максимально интересной 
для посетителей и полезной для участников. Выставка 
рассчитана на профессионалов. И ее достоинство в том, 
что на одной площадке собрано все, не нужно бегать 
по разным магазинам в поисках», — рассказала пред-
ставитель организаторов «ИнтерСТИЛЯ» обозревате-
лю журнала.  ИК

сертификатов на услуги салона. Веж-
ливый и обходительный обслужива-
ющий персонал предлагал бесплат-
ные напитки и угощения, а каждого 
гостя в качестве приятного бонуса 
ожидал подарок.

Как и полагается хозяйке салона кра-
соты, Ирина Итейра в вечернем пла-
тье насыщенного сливово-фиолето-
вого цвета (официальный цвет сало-
на) перерезала символическую лен-
ту. Однако позже она призналась нам, 

что салон работает уже полтора года, 
сейчас же состоялось открытие его 
медицинской части с новым обору-
дованием. Все желающие могли прой-
тись по кабинетам салона, заглянуть 
внутрь, понаблюдать за мастерами, 
проводившими процедуры, задать во-
просы и записаться на прием.

«Кризис? Мы работаем в той сфере, 
где клиенты, приходя к нам, долж-
ны забывать о финансовых сложно-
стях, если таковые и есть, отдыхать, 

получать удовольствие», — ответи-
ла Ирина на наш вопрос о том, не бы-
ло ли опасений, связанных с развити-
ем бизнеса в экономически непростое 
время.

Директор заведения Надежда заме-
тила, что основная задача хорошего 
салона красоты состоит в том, чтобы 
посетители получали такой результат, 
когда стоимость услуг уже не играет 
существенной роли, ведь затраты се-
бя полностью окупают.  ИК
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Международный конгресс спа и велнес собрал в Минске 
более 200 участников из 12 стран

Юргис Думбляускас, обозреватель

Для проведения Международного конгресса спа и велнес каж-
дый год выбирается новый город. В 2015 году по решению ор-
ганизатора Международного совета по развитию индустрии спа 
и велнес SWIC мероприятие проходило в Минске. С белорусской 
стороны соорганизатором выступила Ассоциация прикладной 
эстетики и спа.

«Второй Международный конгресс спа и велнес имел успех среди 
представителей индустрии спа. Спикеры и участники приехали 
в Минск из 25 городов 12 стран: России, Украины, Литвы, Лат-
вии, Польши, Италии, Грузии, Венгрии и др. Всего мероприятие 
собрало более 200 специалистов, руководителей спа-объектов 
и экспертов в области спа», — рассказала обозревателю журна-
ла «Индустрия красоты» директор прикладной эстетики и спа 
Тамара Королева.

Среди тем, которые освещались в ходе форума, были часто зву-
чащие в последние годы мнения о необходимости модернизации 
санаториев в направлении спа и велнес, о тенденции «омоложе-
ния» аудитории, что ведет к большей востребованности не лече-
ния, а программ антистресса и релакса. Участники ознакомились 
со списком профессий, которые появятся в индустрии в течение 
следующего десятка лет: молекулярный диетолог, эксперт пер-
сонифицированной медицины, тканевый инженер. Был поднят 
вопрос о том, насколько соотносится со сферой спа и велнес ре-
лигиозная сфера, не противоречат ли они друг другу.

Доклады в секции альтернативных методов в спа были посвяще-
ны аромадиагностике, «тибетским “поющим” чашам», чье воздей-
ствие участники могли опробовать на себе, пока непривычной, 
но уже применявшейся на практике идее работы спа с компози-
торами, которые писали бы музыку специально под конкретные 
ритуалы.

Последний день конгресса был выделен под финальные конкурсы 
международной премии Perfect Spa — 2015. Как отметили органи-
заторы, конкурс «Лучший администратор», к примеру, стал насто-
ящей лакмусовой бумажкой, продемонстрировав одну из главных 
проблем индустрии: большинству администраторов не хватает 
как уровня профессионализма, так и словарного запаса, не менее 
важного в работе с клиентами. Победу в этом конкурсе одержа-
ла российская участница, обошедшая в финале двух белорусок. 
Россияне забрали и главную награду премии Perfect Spa — 2015; 
лучшим среди всех участников был признан спа-отель Old House 
Resort & Spa, расположенный в Ростовской области.

Белорусские участники конкурсов стали победителями в номи-
нациях «Лучшая спа-кухня» (награду получила команда во главе 
с шеф-поваром ресторана «Арбореа», расположенного в «Ренес-
санс Минск Отель», Даниэле Киари), «Лучшее медицинское спа» 
(спа-центр санатория «Юность», Минский район), «Лучшее спа 
Беларуси» (санаторий «Приозерный», Минская область).

В следующем году Международный конгресс спа и велнес будет 
принимать Казань (Татарстан, Россия).  ИКФ
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Фредерик Барбо, директор Germaine de Capuccini (Испания): 
«Нам очень важно работать именно с легальным рынком»

Юргис Думбляускас, обозреватель

Роскошная гала-презентация новой программы Germaine de 
Capuccini прошла в середине ноября в Минске. В ней приняли 
участие более 100 косметологов и руководителей предприятий 
красивого бизнеса из Минска, Гродно, Витебска, Бреста. А так 
как белорусская столица в этом году была выбрана площадкой 
для первой презентации «новинок эликсиров молодости и кра-
соты», как их характеризуют сами представители бренда, то го-
стями мероприятия также стали тренеры Germaine de Capuccini 
из России и Грузии. Организатором гала-презентации выступил 
официальный дистрибьютор испанской марки в Республике Бе-
ларусь фирма «Визави-плюс».

Помимо директора компании Germaine de Capuccini Фредерика 
Барбо, средства для профессиональной программы представля-
ла тренер Мария Эппле. В роли моделей выступили участницы 
мероприятия возрастной категории от 40 до 45 лет.

Фредерик Барбо высоко оценил перспективы белорусского краси-
вого рынка, даже несмотря на длительную сложную ситуацию 
в экономике, и ответил «Индустрии красоты» на несколько во-
просов.

— В последние годы в нашем регионе сложилась непростая 
экономическая ситуация. Несмотря на падающую покупа-
тельскую способность, бренд выводит на рынок Беларуси 
достаточно дорогостоящие новинки. Можно ли считать это 
свидетельством того, что Germaine de Capuccini считает, что 
потенциал белорусского рынка велик, невзирая на все про-
блемы?
— Да, мое мнение: потенциал для развития есть. И он большой.

Вообще потенциал существует всегда. К тому же мы предлага-
ем разные варианты продуктов, в разных ценовых категориях. 
И когда возникают экономические вопросы, мы имеем возмож-
ность маневрировать, обыгрывая все наши варианты. Разумеет-
ся, ведется очень активный промоушен, который помогает нам 
продавать продукцию в белорусские салоны красоты.

— Насколько осложняет вашу работу «серый» рынок?
— Мы — профессиональный бренд. И нам очень важно работать 
именно с легальным рынком. Такова наша твердая политика: 
мы предлагаем продукты только через дистрибьюторов в раз-
ных странах.

В Беларуси мы сотрудничаем с нашим партнером — фирмой 
«Визави-плюс», которая здесь является единственным дистри-
бьютором косметики данного бренда уже 15 лет, и делаем ставку 
на профессиональное обучение тех, кто пользуется нашей продук-
цией. В работе с действительно эффективными косметическими 
средствами очень важно соблюдать правила в том, что касается 
индивидуального воздействия компонентов, концентрации ак-
тивных веществ и т. п. Все это должно быть в руках профессиона-
лов. Поэтому — в приоритете профессиональное обучение и кон-
троль. А этого можно добиться, взаимодействуя исключительно 
с легальным рынком. Такой линии мы и придерживаемся.  ИК Ф
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«Роза Ветров» и «Стиль и красота»: 
что хвалили и что ругали участники
Юргис Думбляускас, обозреватель

В рамках выставки «ИнтерСТИЛЬ» с 5 по 8 ноября в Минске прошли чемпионат 
Республики Беларусь «Стиль и красота» и Международный фестиваль красоты 
«Роза Ветров». Мы обратились к директору оргкомитета фестиваля «Роза 
Ветров» Константину Войтеховскому, судье Тамаре Зеленковой и некоторым 
участникам с просьбой рассказать, насколько успешным для них было 
мероприятие в этом году.

Константин Войтеховский: «Растет интерес к конкурсу со стороны 
участников из других стран»

— Любой конкурс считается успешным, если люди охот-
но приходят на соревнование, готовы оценить свое ма-
стерство, сравнить его с уровнем других выступающих. 
И «Роза Ветров», и «Стиль и красота» показывают себя 
в этом плане, безусловно, успешными. Также немаловаж-
но, что мы всегда работаем на клиентскую часть: если 
мастер приходит на конкурс и занимает призовое место, 
это дает ему возможность не только повысить професси-
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ональный рейтинг среди специалистов, но и увеличить 
расценки на свои услуги.

В этом году, помимо белорусов, активно участвовали рос-
сияне и украинцы. Один из мастеров приехал к нам из Ир-
кутска. Это говорит об интересе к конкурсу, его известно-
сти и статусе. Иркутск — не Москва, этот город географи-
чески от нас очень далеко.

Люди интересуются, и будем на-
деяться, что следующее меропри-
ятие приведет в Минск дополни-
тельных участников из разных об-
ластей России и не только — уже 
есть заявки на следующий чемпи-
онат из Литвы, Латвии, Эстонии. 
Близлежащие страны, как видим, 
имеют желание участвовать в на-
шем конкурсе.

Сейчас мы, Ассоциация парикмахе-
ров и косметологов, начинаем го-
товить претендентов на участие 
в чемпионате мира, который будет 
проходить в марте в Южной Корее. 
Кроме того, мы подаем заявку на 
проведение у нас чемпионата Евро-
пы во Всемирную организацию па-
рикмахеров, с которой мы работа-
ем с 1997 года, являясь ее предста-
вителями в Республике Беларусь.

Участники-лидеры, которые хоро-
шо себя показали на «Розе Ветров» 
и чемпионате «Стиль и красота», 
приглашаются в состав националь-

Константин Войтеховский, директор Ассоциации 
парикмахеров и косметологов

ной сборной. В настоящее время 
осуществляется их подготовка. Ко-
нечно, многое зависит от финансо-
вых возможностей кандидатов, по-
скольку подготовка и сама поездка 
обойдутся в сумму не менее 4 000 $ 
на одного участника. Возможно, по 
нашей просьбе государством бу-
дет оказана помощь — это допол-
нительно помогло бы поддержать 
белорусских мастеров в деле повы-
шения профессионального прести-
жа нашей страны.

Сборная Беларуси входит в десят-
ку сильнейших среди 58  стран, 
представляющих свои сборные 
на международных чемпионатах. 
В  Восточной Европе наша стра-
на по качеству выполнения работ 
занимает второе место. Белорус-
ские мастера становились чемпи-
онами мира, абсолютными чемпи-
онами Европы, в ряде номинаций 
с нас уже берут пример, относятся 
с большим профессиональным ува-
жением.

Светлана Продухо: «Хорошо, что появляются новые номинации»
— Первый раз я участвовала 
в «Розе Ветров» в 2013 году. 
Выступала в одной номина-
ции  — «Свадебный маки-
яж» и получила в результа-
те четвертое место.

В  этом году на выигрыш 
в  номинации, в  которой 
я одержала верх, претендо-
вали 10  мастеров. Победа 
никогда не достается лег-
ко. За ней стоят тяжелые 
многочасовые и многоднев-
ные тренировки, нервы, 
практически отсутствие сна. 
Только по-настоящему глу-
бокая любовь к своей про-
фессии может подвигнуть 
на участие в конкурсе.

Подготовка к  конкурсу 
очень дисциплинирует. Ма-
стер-конкурсник всегда ра-
ботает быстрее, намного чи-
ще и техничнее, чем обыч-
ный специалист, не имею-
щий опыта участия в таких 
мероприятиях.

Светлана Продухо, 
чемпион Республики Беларусь 

по декоративной косметике 
в технической категории, 

Молодечно

Конкурсная работа Светланы

Приятно было, что в этом 
году появились совершенно 
новые, интересные участ-
никам номинации. Хоте-
лось бы, чтобы белорусский 
чемпионат стал еще бо-
лее популярным не только 
среди белорусов, но и сре-
ди профессионалов стран 
ближнего зарубежья.Ф
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Судья чемпионата-2015, мастер 
международного класса, тренер, основатель 

авторской школы дизайна ногтей «ТомАрт» 
(Могилев)
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— Насколько сложным для вас стал 
путь к победе? Насколько велика 
была конкуренция?
— Победа всегда подразумевает тер-
нистый путь. Это означает, что нужно 
очень много работать, все время со-
вершенствуя свое мастерство, стре-
миться ко всему новому и уметь все 
эти новшества применить на практи-
ке. А о конкуренции я не думала. Про-
сто хотелось, чтобы мое мастерство 

Вторая справа — Алина Дьячкова, 
чемпион Республики Беларусь по ногтевому 
сервису, модная категория, Гомель

и труд оценили люди, которые уже 
достигли вершин в нашей профессии.

— Традиционно некоторая часть 
участников считает, что жюри под-
суживало. Как вы считаете, объек-
тивно ли работали судьи? Какие 
советы, возможно, вы могли бы им 
и организаторам дать для следую-
щего конкурса?
— Я не знаю, почему участники так 
думают. Конкурсантам раздаются же-
тоны с номерами, члены жюри не ви-
дят этих людей, они видят только ру-
ки с работой мастера. Каждой кон-
курсной работе присваивается номер. 
Судья не знает, чья это работа. Сумму 
баллов считает компьютер.

— Что дает участие в конкурсах? 
В чем оно помогает мастерам?
— Участие в конкурсах дает стимул 
для дальнейшего развития. Как я уже 
говорила, нужно всегда отслеживать 

Пожелания, претензии и вопросы участников, пожелавших остаться 
неназванными

— Такое чувство, что у российских 
участников есть какие-то привиле-
гии. В частности, россияне привез-
ли работы, которые уже участвовали 
в других конкурсах, публиковались 
в соцсетях, что противоречит прави-
лам конкурса. У белорусских масте-
ров, которые строго следуют тому, 
чтобы их работы действительно бы-

ли оригинальными, ранее не показан-
ными, возникает обида на такую не-
справедливость.

Также вызывают недоумение высо-
кие оценки работ россиян, не в пол-
ной мере соответствующих регламен-
ту: без рекламного текста, который 
по правилам конкурса должен сопро-
вождать фото работы.

— Не нравится система судейства, 
при которой судья является тре-
нером и, конечно же, не поставит 
низкую оценку своей подопечной. 
К примеру, в конкурсе по ногтево-
му сервису, в категории «мастера», 
первые три места заняли конкур-
сантки, тренеры которых входили 

в состав судейской комиссии в этой 
номинации. 

—  Во время судейства номинации 
ногтевого сервиса «Плоскостной ди-
зайн» (домашняя работа) в категории 
«мастера» судьями было принято ре-
шение перевести три работы в кате-
горию VIP («профессионалы»), что 
они и сделали, не уведомив участни-
ков. Зачем это было сделано? 

— Хотелось бы, чтобы все результа-
ты конкурса, информация о том, кто 
из судей и сколько баллов дал за кон-
кретную работу, были доступны все-
общему обозрению по примеру тех же 
«Невских берегов». Почему у нас это 
закрытая информация?

Мы обобщили высказывания участников, оставшихся недовольными 
регламентом и результатами конкурсов.

Тамара Зеленкова: «Возмущение некоторых участниц — 
естественные эмоции, защитная реакция»

За комментариями к претензиям участников мы обратились к судье 
чемпионата-2015, оценивавшей работы в номинациях по ногтевому дизайну.

— Предполагаются ли в 2016 году 
какие-либо изменения в правилах 
или такой необходимости нет? По 
словам одной из участниц, «в про-
шлом году, когда впервые возник-
ла проблема с россиянами, кото-
рые появились неожиданно, зара-
нее не были заявлены и, похоже, 
подавали заявки уже после офи-
циального окончания приема, нам 
было сказано, что в следующем го-
ду проблему решат и “все будет по-
другому”».
— В правила чемпионата регулярно 
вносят изменения. Сфера услуг по-
стоянно меняется, появляются новые 
востребованные процедуры. Напри-
мер, если раньше в конкурсе по мани-
кюру было запрещено использовать 
аппарат, то сейчас возможно выпол-
нение комбинированного и аппарат-
ного маникюра (на усмотрение масте-
ра, самое главное — показать высокое 
качество работы, уложиться во время, 
оговоренное условиями конкурса).

По поводу участников, заявивших се-
бя перед конкурсом, — в положении 
указаны даты, до которых принима-
ются заявки и оплата. После указан-
ного числа сумма регистрационного 
взноса увеличивается, но не сказано, 
что заявки подавать запрещено.

—  Прокомментируйте, пожалуй-
ста, претензию по поводу якобы не-
справедливо высоких оценок рос-
сийским конкурсантам.
— На чемпионате все участники рав-
ны. Каждая работа оценивается по 
определенным критериям. Преиму-
щество и высокие оценки всегда у тех, 
кто выполнил работу максимально 
чисто, профессионально, в соответ-
ствии с требованиями.

Судьи не  всегда могут знать, уча-
ствовала ли заявленная работа где-
то прежде. Как правило, это выявля-
ется после проведения чемпионата. 
Задача судьи — оценить то, что есть. 
Конечно, неприятно, если мастер по-
дал свою работу, уже принимавшую 
участие в другом конкурсе, и занял 
призовое место. Кто-то будет возму-
щен — это естественные эмоции.

Давайте посмотрим на ситуацию 
с другой стороны. Я считаю, что не-
многие наши мастера принимают 
участие в зарубежных чемпионатах. 
То, что они наблюдают в интернете 
на фото, после прохождения чемпи-
оната, — это одно. А когда сами вы-
ступают в качестве конкурсанта, ви-
дят работу сильнее — возникает за-
щитная реакция. Конечно, не хочется, 
чтобы кто-то был успешнее. Хочется 
самому быть на первом месте. Если 
вспомнить фото с прошедшего кон-
курса «Роза Ветров», на фоне конкур-
сантов из России были сильные, до-
стойные призовых мест работы дево-
чек из нашей страны. Мастера хорошо 
показали себя.

Плюс ко всему, судьи не знают, где 
и  чья работа, мы просто ставим 
оценки. Конкуренция  — двига-
тель прогресса, не бойтесь ее. Ес-
ли бы не было участников из других 
стран, это был бы скучный конкурс. 
Так мы видим уровень, стремимся 
его превысить. По качеству работ 
видно, что среди них много сред-
них, но есть и сильные, запомина-
ющиеся, с изюминкой, новыми вея-
ниями. Это работы наших мастеров! 
Так что у вас есть все шансы, но да-
ром ничего не достанется — нужно 
работать.

— Несколько участниц отметили, 
что при существующей системе су-
дьи ставят самые высокие оценки 
тем, для кого они выступали тре-
нерами при подготовке к конкурсу.
— По поводу судейства и оценок сво-
им подопечным — это личное мне-
ние, с которым можно согласиться, но 
можно и поспорить. На конкурсах все 
прозрачно, и будет совершенно не-
понятно, если слабая работа займет 
первое место. Советую тренировать-
ся, тогда вы сможете знать точно, ка-
кая работа по техничности сложнее.

— Конкурсанты с опытом участия 
в зарубежных конкурсах отмети-
ли, что им хотелось бы, чтобы це-
на заявки зависела от количества 
номинаций, в которых выставляет 
свои работы мастер, «как в той же 
Чехии» (не «50 $ + 50 $ за две номи-
нации, а, например, 80 $, то есть со 
скидкой).
— По поводу системы скидок — она 
существует, прописана в положении. 
Если возникают вопросы, — смело 
звоните по телефонам организато-
ров конкурсов. Всегда на все вопросы 
можно получить развернутый ответ.

Алина Дьячкова: «Побывав хоть раз в конкурсной атмосфере, 
тяжело остановиться»

модные направления в нашей работе 
и уметь всю эту красоту сделать сво-
им клиентам. Потому что, довольные 
и  благодарные, они опять придут 
к тебе. Ведь каждый мастер мечта-
ет о большой клиентской базе, а для 
этого он должен постоянно удивлять 
клиентов и предлагать им такой ди-
зайн или услугу, которые они еще 
не делали и не получали нигде.

— Планируете ли вы далее участво-
вать в «Розе Ветров», зарубежных 
чемпионатах?
— Да, в этом году я уже принимала 
участие в «Кубке Киева», где заняла 
третье место.

И, конечно, планирую участвовать 
в конкурсах дальше: мне очень нра-
вится конкурсная атмосфера. Побы-
вав в ней хоть раз, тяжело остано-
виться, она захватывает все больше 
и больше. 

«Индустрия красоты» не понаслышке знает о том, сколько претензий «падает» 
на головы организаторов конкурсов и судей. Некоторые претензии могут 
быть объективными и их приходится решать, чтобы спорные ситуации не 
возникали в следующих чемпионатах, часть претензий, действительно, вызваны 
нежеланием принять поражение. Тем не менее мы желаем всем участникам 
плодотворно потрудиться и в следующем году стать на заслуженную ступеньку 
пъедестала —  вопреки любым непредвиденным ситуациям.  ИК



Новшества в отрасли: 
рейтинг мастеров и единый 
квалификационный экзамен 
Юргис Думбляускас, обозреватель

В Беларуси стартовал рейтинг мастеров парикмахерского искусства. Тех же, 
кто только готовится войти в число профессионалов красивого бизнеса, 
в ближайшее время также ожидает нововведение — разрабатывается проект 
единого квалификационного экзамена. Подробно об этих инициативах журналу 
«Индустрия красоты» рассказала их автор Вероника Квятковская, креативный 
директор Белорусской ассоциации парикмахеров и косметологов, организатор 
Международного фестиваля «Роза Ветров».

— Вероника, расскажите о планирующемся 
едином экзамене для мастеров.
— Первоначально наша Ассоциация разработала 
общую систему развития парикмахерской под
отрасли. Мы очень долго обсуждали с профес-
сионалами, что сделать, чтобы сократить число 
курсов, действующих непрофессионально, непра-
вильно, на наш взгляд, ведущих преподавание.

Уже долгие годы Ассоциация активно проводит 
конкурсы, и мы понимаем, что в основном имен-
но такие соревнования и обеспечивают мастерам 
профессиональный рост. Исходя из этого, было 
внесено предложение по введению единого ква-
лификационного экзамена. Сейчас оно прораба-
тывается в Республиканском институте профес-
сионального образования.

В качестве примера, как это будет выглядеть 
в итоге, можно привести систему сдачи экза-
менов в ГАИ: обучаться можно в любой из мно-
жества организаций по подготовке водителей, 
там же сдается внутренний экзамен, но после это-
го нужно подтвердить полученные знания и на-
выки на экзаменах в Госавтоинспекции.

Единственное отличие: практический экзамен 
мы планируем построить все-таки на конкурс-
ной системе. Структура теоретического экзаме-
на в настоящее время разрабатывается на базе 
РИПО, а основу для практического мы сейчас как 
раз развиваем.

— Как будет оцениваться уровень мастера?
— Мастеру-парикмахеру для получения того или 
иного разряда необходимо выполнить определен-
ное количество работ. Специфика расписана в ква-

лификационном справочнике по рабо-
чим специальностям. Для четвертого 
разряда, к примеру, это будет стрижка, 
окраска, укладка. У РИПО есть система 
критериев оценки, применяемая в уч-
реждениях образования. 

Уже сейчас в том же Минском го-
сударственном технологическом 
колледже (МГТК), где я принимаю 
экзамены, для подтверждения ква-
лификации учащихся приглашается 
человек, который у них не работа-
ет. Сторонние специалисты будут 
принимать экзамены у выпускни-
ков учебных заведений и в рамках 
создающейся нами системы. Кста-
ти, в МГТК действует следующий 
подход: если ты — участник каких-
либо конкурсов, у тебя есть под-
твержденные дипломы, фоторабо-
ты, это тоже может идти в зачет эк-
замена.

Поэтому, возможно, система еди-
ного квалификационного экзамена 
не будет распространяться на госу-
дарственные учреждения образова-
ния — в принципе она там и так уже 
работает. Экзамены в таких организа-
циях четко регламентируются. А вот 
многие негосударственные учреж-
дения, различные частные курсы, 
не имея этого, зачастую выпускают 
непрофессионалов.

—  Насколько нам известно, уже 
сейчас запущен еще один ваш про-
ект — рейтинг мастеров красивого 
бизнеса. В чем его суть?
— Рейтинг мастеров — тоже очень 
интересная идея, но она еще сырова-
та. Только пошли первые заявки от 
участников. И сам рейтинг пока по-
строен лишь на основе итоговых та-
блиц «Розы Ветров» за 2008–2014 го-
ды. В ближайшее время добавятся 
результаты чемпионата за 2015 год, 
а в перспективе мы включим в систе-
му оценки и участие в других конкур-
сах — от областных до чемпионатов 
Европы и мира. Уже сейчас эту ин-
формацию мастера предоставляют 
нам, заполняя заявку на включение 
в рейтинг.

На сегодняшний день наша база 
включает в себя более 2 000 женских 
и мужских мастеров-парикмахеров, 
визажистов и  мастеров ногтевого 
сервиса.

Что даст такой рейтинг? Во-первых, 
в будущем он будет комплексно ра-
ботать с системой единого экзамена. 

Посетители салонов будут понимать, 
за что они платят: когда обслужива-
ешься у  мастера, который входит 
в топ-100, очевидно, что его услуги 
должны стоить соответственно. Сами 
мастера и салоны будут видеть свой 
объективный уровень.

Помимо общего рейтинга можно бу-
дет посмотреть рейтинги по областям 
Беларуси. Появится возможность уви-
деть лучших мастеров именно в ва-
шем регионе. Понятно, что минские 
мастера, из-за того, что им легче по-
лучать актуальную информацию, для 
них проводится больше семинаров 
и т. д., все-таки более сильны.

И, конечно, мы будем в конце года 
объявлять лучших, заниматься попу-
ляризацией этих людей, способство-
вать тому, чтобы у них брали интер-
вью, — это будет интересно и изда-
ниям, потому что это действительно 
сильные мастера, которым есть что 
показать.

Кстати, в последние годы в Ассоциа-
цию стали часто обращаться с таким 
вопросом: кто же самый лучший сре-
ди мастеров Беларуси? И очень слож-
но на него ответить, так как хороших 
мастеров у нас действительно много. 
Рейтинг снимет эти вопросы. И даже 
если вы будете не на самых высоких 
позициях, но попадете в топ-100 — 
это очень хороший результат. В прин-
ципе, если ты в рейтинге — ты уже 
мастер, профессионализм которого 
подтвержден фактами.

Одна из важных особенностей рей-
тинга  — то, что он стимулирует 
стремление участвовать в несколь-
ких номинациях, ездить на разные 
конкурсы. Если не участвовать по-
стоянно — автоматически начнешь 
падать в рейтинге, потому что другие 
в это время будут набирать баллы.

Многие нашу идею поддерживают, 
хотя есть и те, кому она не нравит-
ся. Это, например, люди, которые 
используют такую тактику: приняв 
один раз участие в международном 
конкурсе, они громко называют себя 
«мастерами-международниками». 

Или те, кто гордо носит этот титул, 
выступая только в категории «юни-
оры». Такого уже не будет — уровень 
мастера рейтинг покажет максималь-
но объективно. 

В самом рейтинге при этом разделе-
ния на юниоров и т. д. не будет. Си-
стема построена на четком алгорит-
ме подсчета баллов, который можно 
посмотреть на сайте. Так, у юниоров, 
когда они занимают какое-то место 
на конкурсе, коэффициент будет чуть 
ниже, чем у специалистов, занявших 
такое же место, но в более сложной 
категории.

Конечно, рейтинговая система сейчас 
дорабатывается. С первыми заявками 
стали очевидны многие важные мо-
менты, которые нужно будет учесть.

— Будет ли учитываться препода-
вательская деятельность мастеров?
— Безусловно. У нас будет отдельный 
рейтинг преподавателей, вытекаю-
щий из общей рейтинговой системы.

Такое решение созрело у нас неслу-
чайно. Приведу пример. Есть такой 
мастер, Инна Кирьянова, которая 
никогда не участвовала в конкур-
сах, но столько, сколько она воспи-
тала чемпионов Европы и мира, по-
бедителей других международных 
фестивалей, не подготовил в нашей 
стране никто. И таким профессиона-
лам надо отдать должное. Поэтому, 
когда мастера заполняют заявку, они 
указывают не только название кон-
курса, год его проведения, занятое 
место, но и имена тех, кто готовил 
их к номинации.

Баллы конкурсантов пойдут и в ко-
пилку их преподавателей. Те же кон-
курсанты будут видеть, к кому лучше 
пойти обучаться.

— Если кто-то не захочет по тем 
или иным причинам видеть свое 
имя в рейтинге, как будет решать-
ся эта проблема?
— По большому счету этот вопрос 
практически снимается, так как для 
участия в рейтинге мастер должен 
сам подать заявку. В дальнейшем же 
мы будем настолько популяризиро-
вать этот рейтинг, что, скорее, могут 
возникать вопросы к мастерам, кото-
рые в нем отсутствуют.  ИК
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Тенденции

Аркадий Соколовский: «Основной 
трендовый цвет — марсала, как на 
губах, так и на глазах»
Текст и фото — Юлия Кохова, обозреватель, парикмахер-визажист

—  Аркадий, мужчина в  сфере красоты сегодня 
не слишком частое явление. Почему стилист? Как вы 
пришли в эту профессию?
— Вообще, парикмахер, визажист, стилист — это истори-
чески мужская профессия. Лишь в 1980-е она стала носить 
женское лицо. Что касается меня, то моя мама — парик-
махер и манекенщица. С самого детства я рос и жил в этой 
атмосфере. Изначально я хотел получить профессию вра-
ча, но не поступил. И тогда решил: стану парикмахером-
визажистом. Родители были изначально против: в семье 
большинство медиков. Мама сразу сказала: «Нет!» Будучи 
хорошим мастером, конкурсником, она знала всю глубину 
этой профессии не понаслышке. Но уже на первом курсе 
колледжа я попал в актив, и мама поняла, что не все так 
плохо и у меня есть шанс стать успешным в этой профес-
сии. Так и случилось… 

Сейчас я востребованный стилист — топ-визажист ком-
пании Era Minerals (США) в России и странах СНГ, глав-
ный стилист модного дома Алены Миланской. Сегодня 
моя работа — это показы, тренинги, преподавание, су-
действо, взаимодействие с дизайнерами (создание кол-
лекций), имиджевые съемки для журналов. Также я ра-
ботаю с клиентами.

— Как вы считаете, модные тренды спускаются в на-
шу жизнь с подиумов высокой моды или же их дикту-
ют наши клиенты?
— Конечно, с подиумов. Не парикмахер и не визажист соз-
дают тенденции, а дизайнеры ведущих домов моды мира 
разрабатывают, выносят их на подиум, представляя образ 
целиком: костюм, прическа, макияж. А уже потом, более 
адаптированные, эти тренды приходят к нам в журналах, 
на имиджевых съемках, и далее оттуда наши клиенты чер-
пают идеи, формируя свои пожелания.

— Ни для кого не секрет, что наши тренды отстают от 
мировых. Насколько? Какова эта временная задержка?
— На сегодняшний день это порядка полугода. Пока мы 
увидели, пока восприняли, пока напечатали, пока вопло-
тили в жизнь… В итоге проходит много времени. Бук-

вально несколько лет назад этот срок доходил до цело-
го года.

— Аркадий, так что сейчас модно в макияже? Како-
вы тренды?
— Сегодня модно иметь здоровую ухоженную кожу. Ми-
нимум косметики — максимум результата. В прошлое ухо-
дит многослойность при нанесении макияжа: для каждой 
зоны лица есть специальные продукты, которые отвечают 
поставленным задачам. Актуальны естественные формы 
лица и бровей, отсутствие четкого контуринга. На пике 
популярности итальянские и испанские школы визажа 
с их характерными техниками.

Что касается визажа глаз, то здесь акцент на нижнее ве-
ко — его притемнение, на смену горизонтальной расту-
шевке пришла плавная округленная линия, вытянутая 
к вискам. Цвет губ теперь может идти вразрез с вашим 
цветотипом. По-прежнему основной трендовый цвет —
марсала, как на губах, так и на глазах.

— Существуют ли проблемы, основные типичные 
ошибки среднестатистических визажистов? В чем 
они?
— Да, на мой взгляд, это отсутствие навыков работы 
с цельным образом, не в рамках пеньюара, а учитывая 
особенности всего облика, где имеет место и прическа, 
и одежда, и даже сам факт мероприятия. Когда мастер 
не просто создает красивый рисунок на лице (мол, «как 
я красиво рисую»), а еще и способен видеть общую кар-
тину.

— Какова сегодня стоимость услуги визажа в Москве?
— О, это от 1 000–1 500 до 8 500–10 000 российских ру-
блей. Кто-то варьирует цены, опираясь на профессиона-
лизм, кто-то — на качество косметики, а кто-то просто 
ставит какую-то цену, и каждый находит своего клиента.

— За что сейчас готовы платить клиенты?
— За индивидуальность подхода, за макияж без маки-
яжа.

— А за имя мастера?
— Да, умелый пиар играет на руку мастерам-«вспышкам», 
но время расставляет все на свои места. Кто-то пиарится, 
сидит в соцсетях, ведет блоги, а кто-то учится и работа-
ет... У меня на такое времени нет. Качество по-прежнему 
главная ценность.

— Каковы показатели качества работы мастера вы-
сокого уровня?
— Неоспоримо: наличие клиентов. Это ведь наша работа, 
а не хобби. Клиент голосует кошельком.

— Каким требованиям должен отвечать современный 
мастер для успешного ведения бизнеса в мире красо-
ты?
— Мастер должен быть модным, достаточно образо-
ванным, уметь правильно работать с хорошей косме-
тикой, знать мировые тенденции моды, обладать на-
выками общения, быть пунктуальным. Также очень 
важна способность услышать клиента — понять то, 
что тот хочет.

— Насколько важен внешний вид самого мастера?
— Есть мастера, которые сутками сидят в салонах, красят 
себя, крутят и выкладывают фото. Зачастую у востребо-
ванных мастеров, у которых много работы, нет времени 
заниматься собой. То съемки, то показы, то клиенты... Ты 
просто заспанный с утра, с чашкой кофе, не всегда све-
жий — постоянные клиенты это знают и принимают те-
бя таким, какой ты есть. Мало востребованных мастеров, 
которые всегда при параде, — понятно, что перед мастер-
классом, публичным мероприятием у тебя есть время со-
браться и привести себя в порядок.

— Почему вы не открываете свою школу, а работаете 
в качестве сотрудника фирмы? Насколько сейчас вы-
годно иметь свой учебный центр?
— Мне удобно то, что у меня есть определенные пра-
вила работы с фирмой, хорошие взаимовыгодные усло-
вия сотрудничества. (Какие именно — это коммерческая 
тайна.) Делать свою школу — это тратить очень много 
времени на организационные моменты. Я не смогу ез-
дить по миру, участвовать в различных мероприятиях, 
голова будет занята не творчеством, а скорее бизнес-
проблемами.

Что касается выгодности, думаю, сейчас это прино-
сит не такую большую прибыль. Школ очень много, 
конкуренция высокая, ценовая политика совершен-
но разная.

— Как преподавателю вам наверняка знакома пробле-
ма низкого уровня предоставляемых знаний в школах 
визажа, парикмахерского искусства.
— Да, это явление имеет место и у нас. Школ и курсов 
в настоящее время огромное количество. Зачастую пре-
подают мастера, буквально вчера сами окончившие об-
учение.

Чтобы стать профессионалом и иметь право учить 
других, мало пройти единожды курс обучения. Нуж-
но учиться не в одной школе и не только у нас, но и за 
рубежом. Чтобы учесть имеющийся опыт, техники, 
овладеть ими и на их основе построить свой стиль, 
требуется большая и долгая практика, обязателен 
опыт участия в конкурсах, международных програм-
мах, показах.  ИК

В декабре в Минске состоялся открытый мастер-класс топ-визажиста 
компании Era Minerals (США) в России и странах СНГ Аркадия Соколовского, 
На модели — очаровательной Марии — были продемонстрированы основные 
тенденции и тренды в макияже предстоящего сезона. По окончании 
мероприятия я взяла у Аркадия небольшое интервью.
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Наталья Антонович: «Мой случай — 
это когда человек уже в юные 
годы знает, чего он хочет»

Марина Караман, 
обозреватель

ИК
Досье

Наталья Антонович, директор 
студии красоты Beauty Time, 
учредитель Учебного центра 

подготовки, повышения 
квалификации и переподготовки 

кадров эстетики и массажа 
Натальи Антонович Profie Life, 

косметолог.

Возраст: 39 лет.

Образование: 
среднее специальное медицинское, 

высшее экономическое.

Дети: дочь, 20 лет.

Сегодня в гостях у «Индустрии красоты» 
человек, чьи имя и фамилию знает, пожалуй, 
любой белорусский специалист, профессионально 
работающий с лицом и телом. 

Учебный центр, созданный Натальей Антонович, 
уже не первый год готовит качественных 
специалистов для белорусской индустрии красоты, 
а просторный и многопрофильный салон красоты 
Beauty Time, в который с течением времени 
превратился маленький косметологический 
кабинет Натальи, колдует над красотой и 
настроением искушенных клиентов.

Наталья неоднократно выступала экспертом по 
многим темам журнала, а сейчас рубрика «Гость 
номера» посвящается только ей.

— Наталья, традиционный вопрос: как и где все на-
чиналось? Когда появилась мечта реализоваться как 
косметолог?
— Я родилась и выросла в Молодечно и сразу после шко-
лы отправилась получать среднее медицинское образова-
ние, чтобы стать косметологом. Мой случай — это когда 
человек уже в юные годы знает, чего он хочет. А мечтала 
я стать косметологом еще до того, как окончила школу.

Кроме того, прошла обучение в Центре дерматологии 
и эстетической медицины в Минске. А затем вернулась 
в Молодечно. Именно в Молодечно начался мой профес-
сиональный путь. Это не просто мой родной город, это ме-
сто, в котором прошло мое становление как специалиста.

— 20 лет назад косметология была не таким уж раз-
витым направлением. Почему именно эта профессия? 
Откуда вы о ней узнали?
— В то время косметология, действительно, не была та-
кой популярной, как сейчас. Однако еще при Советском 
Союзе издавались журналы, где можно было найти ре-
цепты для сохранения молодости кожи. Сейчас это звучит 
смешно, но именно такие журналы помогли мне с выбо-
ром, вдохновили меня. Я видела, что есть множество раз-

ных масок, вариантов ухода за кожей. Информация изла-
галась узко, но я как-то сразу в это все поверила.

Подруга моей мамы часто ездила в Германию. Однажды 
мы сидели вместе и заговорили о моем будущем. И вот 
тогда я сказала, что очень хотела бы связать свою про-
фессию с красотой, с тем, чтобы сохранять и укреплять 
здоровье человека, преумножать его естественную при-
влекательность. «А может, косметология?! Это замеча-
тельное дело — получать удовольствие от любимой ра-
боты и неплохой доход, — предложили они. — Можно об-
учаться в разных странах, привозить домой новые мето-
дики и возможности для женщин». Другие страны, зна-
комства с мастерами... Мотивация была очень мощной, 
и я чувствовала, что это моя дверь.

В том, что я поделилась своей сокровенной мечтой и ме-
ня вот так поддержали, было какое-то провидение. И мы 
стали узнавать про курсы.

Многим в то время профессия косметолога казалась не-
настоящей. А я, как только в нее окунулась, поняла, что 
это моя жизнь. И очень точно то мое состояние передает 
фраза: «Людям нужно рассказать о море, и они построят Ф
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корабль». Я так поверила моим близким, так загорелась, 
что стала строить свой корабль.

— Расскажите о вашей семье.
— Я родилась в семье учителей. Мои мама и папа — пе-
дагоги. И я с большим уважением отношусь к этой про-
фессии. Стремление обучать проявилось и во мне, хотя 
это больше желание делиться опытом, накопленными 
знаниями, которые могут принести пользу окружающим.

Мама всегда была для нас с сестрой образцом. Элегантная 
женщина — костюмы, платья, макияж, неизменно изящ-
ная обувь на высоком каблуке. Она своим примером пока-
зывала, что женщина должна быть ухоженной. Мама кри-
тиковала нас, если мы выглядели неженственно. И она — 
не пафосная дама с высоким достатком, а вполне обычная 
женщина, просто настоящая.

Мама — филолог с многолетним стажем и преподаватель 
по эстетике. Я воспитана на понятии, что в эстетической 
косметологии мелочей не бывает, экология внешности 
важна, как и забота о собственном здоровье, это для ме-
ня с детства стало нормой.

— Как и когда вы переехали в Минск?
— Это было 15 лет назад. На тот момент я уже вышла за-
муж и у меня была маленькая дочь. Мы с супругом реши-
ли, что должны двигаться дальше. Переехали в Минск, 
сняли квартиру и начали строить жизнь на новом месте. 
Я пошла работать косметологом по найму, муж стал ор-
ганизовывать свое дело.

В салоне красоты Beauty Time

— Был ли контраст между Минском и Молодечно? Как 
вы первое время себя чувствовали и сколько лет вам 
было на момент переезда?
— Когда мы переехали, мне было 24 года. Небольшой стаж 
работы у меня уже имелся, и это позволило мне сразу 
трудоустроиться в салон красоты. Но требования в Мин-
ске были совершенно другими. Становление проходило 
очень сложно. Вот тогда я поняла смысл расхожего сло-
восочетания «ритм большого города». Другим здесь бы-
ло все: люди, отношения между ними, условия, которые 
ко мне предъявляли, — все это вызывало у меня стресс.

Именно здесь я приобрела четкое осознание себя в про-
фессии как специалиста. Я поняла, чего от меня хотят 
работодатели, и теперь уже знала, что я могу им дать. 
Кроме того, это было взросление не только профессио-
нальное, но и личностное. В таких условиях я закалилась. 

Потом начался период острого информационного голо-
да. Важно было не то, сколько я знаю, а то, сколько еще 
не знаю. Я хотела объять необъятное — узнать о моей 
профессии все и как можно скорее. Причем тогда я не по-
сягала на то, чтобы быть лучшей, я просто хотела стать 
достойным специалистом.

И началось уже осознанное обучение, когда я сама хва-
талась за каждую возможность узнать что-то, сама вы-
бирала методики, которыми мне необходимо было 
овладеть. Это длилось не один год: бесконечная чере-
да курсов, поездки на конгрессы, участие в российских 
чемпионатах.

— Наталья, а какие еще у вас были в ту пору 
увлечения?
— Не только все свободное время, а совершенно 
все свое время я отдавала косметологии. Она для 
меня была и хобби, и профессией. Я безумно хоте-
ла максимально развиться, и я понимала, что для 
этого мне придется сделать больше, чем другим. 
Семинары проходила каждые две недели, и не всег-
да в Минске, а между поездками была практика.

— Где вы брали средства на обучение? Все же 
каждые две недели — это часто, все это требо-
вало вложений.
— Я отдавала на обучение все, что зарабатыва-
ла. Абсолютно все. Это был замкнутый круг. А сил 
хватало, потому что я была в том возрасте, когда 
не думаешь об усталости, быстро расставляешь 
приоритеты и принимаешь решения. Я видела 
цель и просто к ней шла. Я отдавалась работе без 
остатка. С одной стороны, это, безусловно, минус 
для ребенка и семьи, с другой стороны, когда ты 
всего себя посвящаешь работе, ты обязательно ра-
но или поздно достигаешь успеха. Такая самоотда-
ча обязательно дает результат.

— С кем в это время был ребенок?
— К нам приезжали бабушка и дедушка, дедушка 
даже чаще. Они учили с дочкой уроки, водили ее 
в школу. Она выросла на рассказах о том, как у ма-
мы дела на работе, какие успехи у маминых сотруд-
ников, как мама собирается ехать на обучение, как 
мама съездила на обучение, о чем там узнала, чему 
научилась. А в перерывах — утренники, родитель-
ские собрания, взросление.

И вот сейчас, по прошествии многих лет, я пони-
маю, что хотела бы дать дочке больше внимания 
и времени, но теперь она взрослая. А тогда не было 
материальной возможности спокойно сесть и за-
ниматься ребенком. Даром мне ничего в жизни 
не доставалось, нужно было зарабатывать, чтобы 
жить и развиваться.

— Как появился ваш салон, с чего конкретно на-
чалось его создание?
— Я приехала в Минск и какое-то время работала 
по найму. Потом начала самостоятельную практи-
ку — арендовала кабинет. Он был очень малень-
ким, настолько маленьким, что, когда мама с се-
строй приехали на него посмотреть, они не поня-
ли моего выбора. Позже мы расширились до пло-
щади в 100 кв. м, через два года заняли площадь 
в 200 кв. м. Сейчас тот крохотный кабинет, в ко-
тором я начинала работать, — это гардероб в мо-
ем салоне. Тогда, как и всегда, я выбрала сердцем.

— Звучит романтично, но не возникало ли со-
мнений: «А вдруг ошиблась, надумала, показа-
лось»?
— Конечно, я не ребенок, и после того, как пришло 
решение, я все просчитываю и взвешиваю. Так бы-

Новая линия пилингов

Действие основано на 
синергизме кислот, 
ферментов и уникального 
экстракта «икры» лайма, 
который запускает 
принципиально новый 
механизм обновления кожи.

Пилинги          от 

ü предназначены для решения 
различных эстетических проблем кожи;

ü безопасны в применении;

ü очень результативны;

ü экономичны.

CLA
Caviar Lime Acid

Подробную информацию можно получить в офисе 
компании: Минск, ул. П. Мстиславца, 20.

+375 (17) 301-52-60;
+375 (44) 573-12-71 (Ольга);
+375 (29) 393-00-23 (Виктория).

ООО «ОНмакабим Бел». УНП 191763771.

CLA
Caviar Lime Acid

Ф
от

о 
Ал

ек
са

нд
ры

 Б
ож

ок



28

Гость номера
И

нд
ус

тр
ия

 к
ра

со
ты

29

И
нд

ус
тр

ия
 к

ра
со

ты

Гость номера

№ 6 (15), декабрь 2015 № 6 (15), декабрь 2015

ло и в этом случае. Первый импульс 
идет изнутри, дальше нужно вклю-
чать аналитику.

— Как вы поняли, что именно это 
место подходит для размещения 
салона?
—  Вы знаете, я  люблю одну цита-
ту о том, что для принятия решения 
нужно прислушаться к шепоту утрен-
них звезд. Иными словами, необхо-
димо услышать собственное сердце. 
Я всегда все в жизни выбирала и вы-
бираю сердцем. Когда искала место, 
смотрела кабинеты в нескольких са-
лонах, среди них были и хорошо осна-
щенные просторные помещения, но 
именно здесь я почувствовала уют 
и у меня возникло желание остаться. 
И ведь тогда я не знала, во что все это 
вырастет, чем обернется мой выбор, 
не знала, что именно в этом помеще-
нии будет мой салон красоты. Я про-
сто выбрала сердцем.

— Бывали ли моменты, когда вас 
накрывал страх, что задуманное 
не получится?
— Страха не было. Было трудно, но 
огромное желание и представление, 
как все должно выглядеть в итоге, 
не давало развиться мыслям о про-
вале. Было ощущение, что не хватает 
опыта. Ведь управление салоном — 
это обилие юридических, финансо-
вых, психологических и иных вопро-
сов, а обязанность заниматься непо-
средственно профессиональной де-
ятельностью никуда не делась. На-
выков не хватало, надо было думать 
сразу обо всем. Это сейчас есть семи-
нары, где все объясняют и раскла-
дывают по полочкам тем, кто толь-
ко планирует открывать собственное 
дело. За счет этого экономятся время 
и финансы. Когда я начинала, таких 
семинаров не было, искать ответы на 
все вопросы приходилось самостоя-
тельно.

— Можете ли вы сказать, что ваше 
имя, учебный центр, салон красоты 
и десятки выпускников — это ис-
ключительно ваша заслуга? Мож-
но ли о вас сказать: «Она всего до-
билась сама»?
— Я не могу так сказать. В первую 
очередь это было Божьим благосло-
вением. Вы подумайте, это ведь чудо, 
что мечту, которую я озвучила, под-
держали близкие мне люди. Что мне 

посчастливилось встретить партнера, 
и этот человек поверил в меня. Что 
все сложилось так, как сложилось. 
Мы вместе открыли салон красоты 
и учебный центр, а это, без ложной 
романтики, — огромные вложения. 
И я очень благодарна своему партне-
ру за доверие и помощь в реализации 
не просто планов, а мечты — в том 
объеме, в каком я ее видела.

— Как считаете, почему ваш пар-
тнер вам поверил, как вы его убе-
дили?
— Это женщина, с которой нас свя-
зывают многолетние по-человечески 
теплые и уважительные отношения, 
и все эти годы они держатся на дове-
рии и общих моральных ценностях. 
Эти отношения измеряются не биз-
нес-проектами, не вложениями или 
их отсутствием, а именно едиными 
ценностями. И, как все люди, объеди-
ненные одними ценностями, мы дове-
ряем друг другу.

— Вы — учитель, учитесь ли вы са-
ми?
— Да, недавно я получила высшее 
экономическое образование, это не-
обходимо мне для ведения бизне-
са. Что касается профессионально-
го образования, косметолог никогда 
не прекращает учиться. Всегда нуж-
но идти вперед, стремиться узнать 
больше. 

Я требую от себя многого, ведь что-
бы обучать, надо обучаться самому. 
Когда к нам приезжают с семинара-
ми мастера из разных стран и горо-
дов, я, как и все специалисты нашего 
учебного центра, встаю и иду учить-
ся, чтобы потом иметь возможность 
вместе с коллегами на собрании об-
судить полученные знания и принять 
решение о введении новой процеду-
ры.

Профессиональное обучение продол-
жается и должно продолжаться всю 
жизнь. Это необходимо, чтобы фор-
мировать новые предложения, знать 
рекламные рычаги, формировать ак-
туальные темы для обучения наших 
студентов.

— Это сложно — обучать? Какие 
люди приходят к вам на занятия?
— Наши студенты — это люди воз-
растной категории «30–35 плюс», Ф
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и это чудесные учащиеся. Они моти-
вированы: кто-то из них много лет 
работал в другой сфере и понял, что 
нужно что-то менять в жизни; часто 
приходят те, кто пробует открыть 
свой бизнес и желает изучить рабо-
ту косметолога изнутри. Это сфор-
мировавшиеся личности, они зна-
ют, чего хотят. Их не надо заставлять 
учиться — они голодные на знания. 
Они стремятся взять максимум. И вот 
когда я вижу перед собой настолько 
заинтересованных людей, я как пре-
подаватель начинаю гореть, мне хо-
чется поделиться опытом. Я вижу не-
равнодушие, и для таких студентов 
не дозирую информацию, стараюсь 
дать им все, что знаю сама. Это слож-
ный и  одновременно прекрасный 
процесс — ты отдаешься полностью 
на энергетическом уровне, но и полу-
чаешь колоссальную отдачу и чувство 
своей полезности.

По прошествии времени к нам при-
езжают благодарные выпускники, 
они работают по всему миру: Италия, 
Германия, Польша, Дания, Россия. Эти 
люди открывают свой бизнес, вы
игрывают чемпионаты. Иногда про-
сто раздается телефонный звонок 
и человек делится радостью по по-
воду успехов и благодарит за старт. 
Это и есть главная эмоциональная 
подпитка после полной самоотдачи.

— Как вы формируете коллектив, 
где берете кадры?
— Сейчас в салоне красоты работают 
15 человек и в учебном центре тоже 
15. Многие приходят по рекоменда-
циям, большинство работников выш-
ли из числа наших студентов. Иногда 
люди присылают резюме и попада-
ют к нам на работу через классиче-
ское собеседование. Самыми важны-
ми критериями я считаю профессио
нализм, отношение к делу, умение 
выстраивать отношение с коллекти-
вом и клиентами, желание развивать-
ся и расти.

Если человек не идет вперед в про-
фессии, через какое-то время мы рас-
стаемся. Если же специалист стремит-
ся к знаниям, мы обязательно даем 
ему возможность вырасти, даем че-
ловеческую поддержку. Мы понима-
ем, что профессиональное становле-
ние занимает время, и без сожаления 
вкладываем его в человека. Если спе-

Наталья с сестрой, Ольгой Василевич, 
директором учебного центра Profie Life
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циалист остается с нами, мы с удовольствием работаем 
вместе, если вылетает из нашего гнезда — мы рады, что 
дали ему основу, опыт, и потом нас вспоминают с благо-
дарностью.

— Чем занимался во время вашего становления супруг, 
как он отнесся к вашему делу?
— Когда я начинала, был момент недоверия к моей про-
фессии. А когда увлечение стало переходить в дело жизни, 
это стало вызывать недовольство. Как любой нормаль-
ный мужчина, мой муж хотел, чтобы я чаще бывала до-
ма, но процесс уже был запущен. Мы развивались парал-
лельно, каждый — в своей сфере. Мы оба — очень увле-
ченные люди, и он, и я занимались бизнесом, который 

являлся любимым делом для каждого из нас. Мы росли, 
делились радостями и трудностями, советовались друг 
с другом. Поддержка, продуктивные споры, совместные 
решения были всегда, это являлось частью нашей жиз-
ни, и во многом благодаря такому общению у каждого из 
нас на выбранной стезе многое получилось. Но по проше-
ствии лет наши отношения превратились в родственные. 
Личные отношения пострадали из-за того, что мы были 
увлечены работой.

— Как вы относитесь к ситуации, когда салон покупа-
ют женщине в качестве игрушки?
— Красивый бизнес — это бизнес, работающий, чаще все-
го, на женщин, но это отнюдь не женский труд. Женщина 
может устать, может измениться экономическая ситуация 
в стране, и содержание салона может перестать быть вы-
годным. Это не милый подарок, не красивая игрушка, это 
живой организм. И если женщине когда-то подарили этот 
бизнес, но прошли годы и предприятие на плаву, значит, 
женщина трудится. Разница между теми, кто начинал сам, 
и теми, кому этот бизнес достался иными путями, — лишь 
на старте. Кому-то со старта легче, кому-то тяжелее, но 
держать это дело на плаву, а тем более развивать, — это 
тяжелейшая работа. И те, кто с этим справляется, достой-
ны уважения, независимо от того, с чего они начинали.

— Чем планирует заниматься ваша дочь? Вы хотите, 
чтобы она продолжила ваше дело?
— Сейчас дочери 20 лет. Она учится на юриста и одновре-
менно получает образование стилиста. Как мама, друг, 
единомышленник, я поддержу ее выбор.

— Только незрячий не заметил бы, что всегда с вами 
рядом ваша сестра Ольга, какова ее роль в вашей жиз-
ни, в работе?
— Я могу смело сказать, что сестра — это надежное пле-
чо, которое я чувствую рядом. Ее поддержка для меня бес-
ценна. Она поддерживает меня в жизненных и професси-
ональных вопросах, мы все на протяжении многих лет ре-
шаем вместе. Уже четыре года Ольга — директор нашего 
учебного центра. У нее педагогический стаж более 20 лет, 
и это важно в деятельности, которую мы ведем. Она, с од-
ной стороны, очень профессионально, а с другой — очень 
трепетно относится к студентам, старается уделить время 
каждому, и они это ценят. Сестра — человек собранный 
и организованный, это для меня важно втройне. Я — стра-
тег, я генерирую идеи, а она прекрасно их реализовыва-
ет. Она все всегда делает четко и разумно. Мне не хвата-
ет этого, потому мы гармонично дополняем друг друга.

— Что бы вы сказали в поддержку начинающим спе-
циалистам в области косметологии?
— Прежде всего, нужно быть уверенным, что космето-
логия — это то дело, которым они хотят заниматься всю 
жизнь. Когда есть твердое ощущение, что, несмотря ни на 
что, ты хочешь этим заниматься, нужно делать следующий 
шаг — ставить цели и идти вперед. Не эфемерно, на сло-
вах, а формулировать четкие цели, и каждый день делать 
шаги на пути к их достижению. Расписать свои желания по 
реализации в профессии на полгода, на год и на пять лет. 
А потом просто вставать утром и делать шаг.  ИК

Занятия в учебном центре
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Космецевтика: по факту 
существует, юридически — нет
Юргис Думбляускас, обозреватель

С одной стороны, не все, что называется космецевтикой на белорусском 
рынке, таковой является де-факто. С другой — некоторые производители, 
чьи продукты подпадают под неофициальные, но вполне четкие определения 
космецевтики, по старинке пользуются более привычным словосочетанием 
«профессиональная косметика».

Необходим ли особый статус для космецевтики или будет достаточно 
того уровня контроля, который уже имеется в отношении салонных 
косметических средств? А может, наоборот, следует приравнять такие 
препараты к лекарственным? Эксперты, опрошенные журналом «Индустрия 
красоты», разошлись во мнениях. И каждый из наших собеседников привел 
в доказательство своим словам убедительные доводы. Также специалисты 
рассказали, чего не хватает имеющимся определениям космецевтики и как 
потребителям — салонам и их клиентам — распознавать, где действительно 
они имеют дело с парафармацевтикой, как еще называют эту категорию 
косметики, а где они столкнулись с не более чем попыткой недобросовестного 
производителя заработать деньги на эффектном названии.

Олеся Трезкова: «Термин “космецевтика” получит официальный 
статус уже в ближайшее время»

Олеся Трезкова, косметолог-
физиолог, бренд-тренер компании 

«Вэлнэс Юнайтед»

— Косметика изначально предполагает воздействие на 
верхние слои кожи, а именно — на роговой. Космецевти-
ка же подразумевает работу на большей глубине — в глу-
боких слоях эпидермиса и дерме, гиподерме.

Термин «космецевтика» (либо «фитокосмецевтика», 
«дерматокосметика») не имеет официальной трактовки. 
Неофициально он используется для косметических пре-
паратов, ингредиентный состав которых предполагает 
терапевтическое назначение либо компоненты которых 
зарегистрированы в Министерстве здравоохранения и на 
данных препаратах проводились официальные исследова-
ния по той или иной дерматологической проблеме.

Так как официального термина «космецевтика» нет, со-
ответственно разграничения в сертификации тоже на 
сегодняшний день нет. Однако скоро ситуация изменит-
ся — буквально в ближайшем будущем космецевтику вы-
делят в отдельную категорию, как оказывающую тера-
певтическое действие. Будут указаны как показания, так 
и противопоказания, чтобы сам потребитель четко пони-
мал, какие могут быть результаты от применения. Произ-
водителям будет необходимо четко прописывать состав 
(а именно процентное соотношение активных компонен-
тов), и это уже будет приближено к фармакологии. Ведь 
изначально космецевтика — это две соединенные в одну 
науки: косметология и фармакогнозия.

— Вы сказали, что уже в ближайшее время появится 
официальный термин «космецевтика». Расскажите об 
этом подробнее.
— Да, это будет сделано на государственном уровне. На 
сегодняшний день разграничение косметики и космецев-
тики уже действует во Франции. Через розницу косме-
цевтика в этой стране не продается — только через сеть 
аптек. И в странах Таможенного союза в скором времени 
произойдет подобное. Та продукция, которая будет реа-
лизовываться в аптечной сети, вскоре начнет проходить 
сертификацию по дополнительным стандартам. Это обя-
зательные требования к составу (отсутствие синтетиче-
ских соединений или их незначительное процентное со-
отношение), также будут необходимы все документы, ко-
торые подтверждают безопасность данной продукции.

Работа очень масштабная — даже не на уровне государ-
ства. Речь идет о международных стандартах, страны 
должны между собой договориться, чтобы был общий 
подход по компонентам, их процентному содержанию 
и т. д. Пока это все обсуждается.

— Насколько часто термин «космецевтика», являясь 
пока неофициальным, используется недобросовестно?
— Термин действительно используется широко, не всегда 
соответствуя реальности. Учитывать нужно состав про-
дукта — активные компоненты, процентное соотноше-
ние, присутствие синтетических соединений и обязатель-

ное наличие сертификатов качества. Мы как специалисты 
достаточно часто сталкиваемся с тем, что космецевтикой 
называют то, что таковой не является. Причина состоит 
именно в том, что нет официального термина.

Нужно очень внимательно смотреть на состав. Космецев-
тика направлена на работу в более глубоких слоях кожи, 
а соответственно необходимо, чтобы ее химический со-
став это позволял. Сами вещества, которые использует 
космецевтика, должны иметь маленькую молекулярную 
структуру либо специальные транспортные структуры, 
чтобы обходить барьерную функцию кожи и работать 
в ее глубоких слоях. При этом компоненты должны быть 
жирорастворимыми — водорастворимые не проходят че-
рез липидный барьер.

— Все чаще в  масс-маркете появляются косметиче-
ские средства, которые, не называясь космецевтикой, 
тем не менее обещают похожие «чудеса». Насколько 
дешевой может быть космецевтика?
— Она не может быть дешевой. Дороги и применяемые 
компоненты, и производство таких препаратов.

Что касается обычной косметики, рассмотрим состав: 
производитель обязан указывать состав от максималь-
ного компонента к минимальному. На первом месте во-
да, затем глицерин (либо подобное соединение). Чтобы 
смешать эти два компонента, нужно добавить эмульга-
тор и нагреть смесь — получается стандартная эмульсия 
практически любого крема независимо от цены. И все это 
составляет 70–75 %. Если в креме есть вода, то обязатель-
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но наличие консерванта — еще 3–5 %, а также отдушки, 
стабилизаторов и т. д. И вот мы получили состав крема 
80–85 %. Соответственно активные молекулы будут в пре-
дельно минимальной концентрации.

Не стоит забывать, что глицерин — это все-таки продукт 
нефтепереработки и его молекулярная структура имеет 
очень большую длину. Он остается на роговом слое, не по-
ступает через кожу. Этот орган имеет барьерную функ-
цию, и, с одной стороны, это замечательно, потому что 
через него не проходят те же тяжелые металлы и т. п., но 
с другой — и полезные компоненты тоже.

Есть еще один нюанс: одна молекула глицерина притя-
гивает 10 молекул воды. Значит, этот крем будет увлаж-
няющим, только если влажность воздуха более 70 %. Где 
найти такую влажность в помещениях? Лишь на откры-
том воздухе у водоемов. Глицериновая молекула начи-
нает вытягивать воду из кожи. Если заявлять, что крем 
увлажняющий, — тогда надо прописать, при каких усло-
виях он будет работать.

С возрастом кожа хуже выполняет свои функции и состоя-
ние сухости, стянутости усугубляется. Для возрастной ко-
жи проще «склеить» клетки так, чтобы они ничего не про-
пускали. Соответственно обычные косметические кремы, 
которые, как заявляется, работают в глубоких слоях, на 
деле неэффективны. Такой способностью обладает толь-
ко космецевтика. При этом производитель, опираясь на 
результаты испытаний, научные статьи, должен четко по-

казывать: такие-то вещества он использует, такую-то мо-
лекулярную структуру они имеют, в таких-то слоях дей-
ствуют, выполняя такую-то функцию.

— Вы рассказали о составе косметических средств. 
А что в космецевтических?
— В составе будут указаны запатентованные формулы со 
ссылкой на определенные исследования. Таким образом, 
при определенном соотношении этих веществ в эмуль-
сии можно будет ожидать заявленный результат. Также 
предполагается наличие растительных масел с уже до-
казанной эффективностью, использование стерильной 
упаковки из специального стекла, отсутствие консерван-
тов. Действие таких препаратов потрясает результатами.

Надо четко понимать: растительные масла должны быть 
на 100 % натуральными, ведь многие грешат тем, что до-
бавляют глицерин — в этом случае препарат не будет спо-
собен на тот эффект, который заявлен.

— Так как космецевтика оказывает глубокое воздей-
ствие, какие ограничения есть при ее применении? 
Какие могут быть последствия при неправильном ис-
пользовании?
— Может возникнуть аллергическая реакция. Некоторые 
производители заявляют, что их препараты — гипоал-
лергенны, но это не так. Не существует гипоаллергенных 
средств. Аллергия — иммунный ответ, и никто не может 
предугадать, как организм отреагирует на тот или иной 
компонент.

Вадим Кузьменко: «Космецевтика — это лишь маркетинговое 
название для наиболее эффективной косметики»

Вадим Кузьменко, директор компании 
«ОНмакабим Бел»

— Важно понимать: космецевтики как таковой не суще-
ствует. На законодательном уровне определение косме-
цевтики не закреплено. Сегодня это чисто маркетинго-
вое название.

Исследования дерматологов по применению наружных 
средств показали, что существует многочисленная груп-
па препаратов, которые оказывают большее, чем просто 
поверхностное, воздействие. Естественно, их как-то за-
хотелось выделить. Но доказать фактически, какой пре-
парат относится к космецевтике, а какой нет — невоз-
можно. Наличие очевидного эффекта? Но ведь ясно, что 
прекрасно увлажненная кожа, подвергающаяся длитель-
ному воздействию хороших косметических средств, будет 
существенно лучше выглядеть, чем кожа, за которой во-
обще никак не ухаживают.

На сегодняшний день, негласно, космецевтика — это те 
средства, которые содержат в себе биологически актив-
ные компоненты с проверенными косметическими свой-
ствами. Это ретиноиды, фруктовые кислоты, пептиды, 
витамин C. Те продукты, которые включают эти компо-
ненты, могут называться космецевтикой.

ваться громкими фразами. В поиске хорошего средства 
неправильно ограничивать себя только вариантами, ко-
торые заявлены как космецевтика. Выбирать стоит по ка-
честву и свойствам препаратов.

Вообще, деление на масс-маркет, профессиональную кос-
метику, космецевтику, аптечную косметику весьма услов-
но. Естественно, профессиональная косметика предназна-
чена в первую очередь для использования специалиста-
ми в салонах. Среди аптечной косметики имеется немало 
хороших продуктов. Единственный минус — провизор, 
фармацевт не обязаны знать все ее особенности. А ведь 
каждое средство очень универсально, чтобы подходить 
подавляющему большинству потребителей. Индивиду-
альные особенности кожи, климат, питание накладывают 
отпечаток на уход за кожей. Поэтому сейчас мы наблю-
даем тенденцию к индивидуальному подбору продуктов 
и процедур.

Профессиональная линейка всегда будет иметь более ши-
рокий спектр продуктов для применения. И учитывать 
больше, в сопоставлении с аптечной косметикой и реали-
зуемой в ритейле, нюансов, таких как купероз, различные 
проблемные и возрастные состояния кожи.

Тем более нелепо выглядят доводы сетевых горе-маркето-
логов, которые поделили космецевтику еще и на сегмен-
ты: первого, второго, третьего уровня. Это вообще не име-
ет под собой научного обоснования. Фактически это чи-
стый маркетинг. Поэтому, подытожу: ориентироваться на 
слово «космецевтика» не стоит.

— Потребителям следует ориентироваться на состав 
косметических средств?

— Что касается составов — с этим дело обстоит еще слож-
нее. Чтобы изучать составы, нужно иметь как минимум 
биохимическое образование. Просто прочитать, что при-
меняются лишь натуральные компоненты, недостаточно. 
Например, есть узкоспециализированные профессиональ-
ные средства, которые содержат минеральное масло, так 
называемый вазелин. Он технологически необходим для 
решения определенных кожных проблем. Считается, что 
применение минерального масла не очень полезно. В це-
лом — да. В индивидуальных же случаях оно, обладая ря-
дом преимуществ, просто незаменимо.

Поэтому ориентироваться только на состав не очень пра-
вильно. Безусловно, это дает какое-то представление: про-
дукт, содержащий пептиды, ретиноиды, фруктовые кисло-
ты, конечно, будет гораздо результативнее, в сравнении 
с продуктом, не имеющим таких компонентов в составе.

Средство, которое включает больше натуральных ком-
понентов, предпочтительнее, чем препарат, содержащий 
одно-два натуральных активных вещества. Но чтобы де-
тально разбирать состав, нужно, как я говорил, как ми-
нимум быть биохимиком и, во-вторых, знать технологии 
косметического производства. Ведь одно дело — смешать 
два-три ингредиента, а другое — 20–30. 

При выборе эффективных косметических средств стоит 
доверять профессионализму ваших косметологов и в не-
меньшей степени — поставщиков. Последние должны 
уметь не просто красивыми маркетинговыми словами, 
а профессионально, с использованием доказательств — 
тех же результатов клинических исследований — объ-
яснить эффективность как отдельных компонентов, так 
и препарата в целом.

Например, в составе нашей профессиональной косметики 
есть все, что я перечислил. Но мы не называем ее косме-
цевтикой. Это профессиональный продукт, мы работаем 
с врачами, косметиками-эстетистами, поэтому должны 
оставаться профессионалами. Мы не можем разбрасы-

Людмила Калацкая: «Подступиться к непосредственному 
установлению статуса космецевтики пока не удается»

Людмила Калацкая, кандидат биологических 
наук, руководитель косметического проекта 

компании LoTa beauty system 

— С мнением, что космецевтика — это маркетинговый 
ход производителей, я и согласна, и нет. Действительно, 
юридический статус космецевтики, или парафармацевти-
ки, не определен ни у нас, ни в России, в то время как на 
Западе это понятие уже давно устоялось.

Безусловно одно: существуют различия между космети-
кой и космецевтикой, между медицинской косметикой 
и космецевтикой (парафармацевтикой). Эти грани слож-
ны, их необходимо более четко обозначить. А пока этого 
нет, имеет место вольница в толковании. Мы уже много 
лет обсуждаем эту тему на форумах, в статьях, но процесс 
не подходит к своему логическому завершению, вопрос 
остается открытым.

Как я уже сказала, я согласна с коллегами, что сейчас обо-
значение части профессиональной косметики как косме-
цевтики — это, по сути, чисто маркетинговый ход. Однако 
на рынке имеется и очень активная косметика, и если че-
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ловек не обучен, не знает, как правильно ей пользоваться, 
он может даже себе навредить.

Мы, например, также позиционируем свою косметику как 
космецевтику, потому что для ее производства использу-
ем современные высокоэффективные субстанции с дока-
занной результативностью и в максимальных рекоменду-
емых концентрациях. Такая косметика продается только 
профессионалам и только тем, кто прошел обучение на 
семинарах. Мы говорим о высоконаучных многокомпо-
нентных составах, которые требуют понимания и серьез-
ного отношения при использовании.

— Вы говорили, что тема придания термину «косме-
цевтика» официального статуса активно обсуждается. 
На каком уровне?
— Лет пять-шесть назад этот вопрос начал обсуждаться 
фармацевтической и косметологической отраслью. Ведь 
базовой дисциплиной для косметологии является дерма-
тология — область клинической медицины. Обе стороны 
должны работать вместе и прийти к общему знаменате-
лю. Усложняет ситуацию то, что регламентирование идет 
сразу на три страны — Россию, Беларусь и Казахстан. Как 
всегда, большое желание есть у всех, но подступиться не-
посредственно к решению вопроса пока не удается.

А ведь пока нет четкого определения категории продук-
та, очень трудно понять, где проходит та демаркацион-
ная линия между парафармацевтикой, собственно кос-
метикой и медицинской косметикой. Сегодня мы имеем 
ситуацию, когда лучше всех ориентируются в косметике 
те, кто ее производит (как доказательство — использует-
ся INCI, международное обозначение ингредиентов), или 
люди с профильным образованием: фармацевты, медики, 
биологи. Потребителям приходится доверять заявлениям 
производителя косметики.

— Получается, что в обозримом будущем решать, на-
зывать либо нет космецевтикой тот или иной продукт, 
как и прежде, будет сам производитель?
— Похоже, что это так. Иногда это будет просто реклам-
ный ход, но во многих случаях абсолютно справедливый, 

оправданный способ дистанцироваться от менее актив-
ных косметических средств на рынке.

— Насколько часто производители все же необоснованно 
называют космецевтикой то, что таковой не является?
— К сожалению, такие случаи есть. Когда читаешь со-
став — INCI — а я всю косметику оцениваю не как обыч-
ный потребитель, а с точки зрения науки — и там указа-
ны только какие-то экстракты и они находятся в конце 
ингредиентного перечня, то позвольте мне усомниться 
в том, что это космецевтика. Когда я вижу, что там есть 
субстанции, которые действительно работают, которые 
уже зарекомендовали себя в косметике и медицине как 
результативные, которые имеют научно доказанную эф-
фективность, у меня есть все основания доверять и ува-
жительно относиться к этому декларированию. Если 
нет — то это остается пустым заявлением.

— Почему вы решили создать белорусский бренд про-
фессиональной косметики и космецевтики?
— Шесть-семь лет назад моим коллегам и мне стоило 
определенных усилий и даже большого эмоционального 
напряжения создать линию профессиональной косметики 
на «Белите». Имелись большие сомнения в том, будет ли 
избалованный профессиональный мир использовать кос-
метику отечественного производителя. Некоторые были 
уверены, что это не нужно, дорого, что вся страна привык-
ла работать только на импортной продукции.

Сегодня я очень плотно общаюсь с косметологами и знаю, 
что многие работают на белорусской косметике, порой это 
скрывая. Отмечу, что целый ряд отечественных продук-
тов — кремы, скрабы, тоники и т. д. — абсолютно не хуже 
зарубежных. В последних я часто вижу жесткую консер-
вирующую систему, да и в целом к эффективности соста-
вов бывают вопросы.

Так что, учитывая многолетний опыт в области создания 
косметики, обладая глубокими профессиональными зна-
ниями и зная тенденции рынка, мы приложили все уси-
лия, чтобы войти в этот непростой сегмент — высоко
эффективной профессиональной косметики.

Елена Капустинская: «Определение космецевтики должно 
содержать в себе конкретные цифры и факты, указывающие 
на прогнозируемый эффект от применения»

Елена Капустинская, 
косметик V разряда, 

директор салона красоты Libellule

— В Соединенных Штатах определяют космецевтику как 
препараты для косметологии, которые содержат лечеб-
ные компоненты. У нас же исторически сложилось так, 
что использование термина «космецевтика» — это очень 
удобный маркетинговый ход, на который, в отличие от 
просто косметики, потребитель активнее реагирует. У не-
го больше доверия вызывает это слово, которое как бы 
намекает на то, что применение будет действенным, бо-
лее «медицинским».

Впрочем, многие производители парфюмерно-космети-
ческой продукции, когда используют термин «космецев-
тика» в своих рекламных материалах, все-таки добросо-
вестно делают свою продукцию немного другой, отличной 
от обычной косметики. Они закладывают в нее более ин-
тересные инновационные компоненты, которые реально, 
с точки зрения дерматокосметологии, будут работать не-
сколько лучше, чем у конкурентов. В таком случае да, это 
добросовестный ход.

— А насколько часто бывает, что все же это недобро-
совестный ход?
— Чтобы ответить на этот вопрос, надо проводить на-
учный анализ. Было бы хорошо, если бы существовала 
какая-то независимая лаборатория, в которую можно бы-
ло бы отдать определенную выборку средств, называе-
мых космецевтикой, и узнать, какие там есть компоненты 
и в каком количестве. Такой, к сожалению, нет.

Кожа у нас создана природой, чтобы осуществлять в пер-
вую очередь барьерную функцию. Для того чтобы преодо-
леть барьер, существует много приемов, далеко не каждая 
молекула проникнет через кожу. Но в целом главная за-
дача косметики, если это просто косметика, — поддержа-
ние в здоровом состоянии верхнего слоя кожи. И, на мой 
взгляд, глубокое проникновение в кожу — вовсе не па-
нацея.

Мне очень нравится такое направление, как корнеотера-
пия и корнеология — то, что в 1991 году американский 
дерматолог Альберт Клигман со своей рабочей группой 
сформулировал как новое направление в косметологии. 
К тому времени накопился богатый материал по иссле-
дованиям кожи как анатомического объекта с точки зре-
ния цитологии, гистологии и т. д. Исследования с исполь-
зованием такого точного прибора, как электронный ми-
кроскоп, позволили найти в роговом слое кожи структуру, 
получившую название «липидный барьер». Он состоит 
из специфических липидов — не тех, которые выделяет 
сальная железа на поверхность кожи, а тех, которые обра-
зуются при дозревании клеток кожи. Они плотно «сшива-
ются» между собой как кубики Lego. И образуют барьер, 
через который не пройдет водорастворимая композиция, 
но через который будут избирательно проникать жиро-
растворимые вещества.

Что, собственно говоря, сформулировал профессор Клиг-
ман: именно от состояния этого барьера зависит благо
получие кожи, насколько она будет увлажненной, сияю-
щей. Совершенно другие термины используются в кос-
метологии. Клигман и его помощники смогли подвести 
базу под то, что косметика не должна претендовать на 
глубокое проникновение в кожу — туда, где она вмешает-
ся в биологические процессы и может нарушить их есте-
ственное протекание.

— Но космецевтика как раз делает ставку на глубокое 
проникновение в кожу.
— Да, и это очень удобный маркетинговый ход. Потому 
что клиенту кажется: чем глубже — тем лучше. Не всег-
да. В значительной степени это несколько порочный под-
ход к косметике.

Чтобы воздействовать глубоко, лучше всего применять 
либо инъекционные методики и неинъекционную мезо-
терапию (например, электропорацию), либо все, что каса-
ется нутрицевтики — приема внутрь. Кстати, параллель-
но с программами, которые позиционируются как косме-
цевтика, обычно идет ряд препаратов для приема внутрь. 
Какие-то витаминные и минеральные комплексы, добав-
ки. То есть, помимо воздействия через косметику, нам как 

раз предлагают ряд пищевых добавок, которые произво-
дят косметологический эффект.

Определенный результат дает, к слову, даже простой курс 
витаминов, который назначается как общеукрепляющий. 
Терапевты, конечно, не говорят: это для улучшения состо-
яния кожи. Прописываются витамины и минералы для 
того, чтобы улучшить состояние нервной системы, снять 
тревожную симптоматику и т. д. В рамках же нутрицевти-
ки идет направленность именно на кожу.

— Вы предлагаете нутрицевтику как альтернативу 
космецевтике?
— Нет, не как альтернативу. Наверное, эти направления 
должны работать в содружестве. И в целом разделение 
на косметику и космецевтику не совсем правильное, я бы 
просто называла все это профессиональной косметикой.

Меня смущает жонглирование термином «космецевтика». 
Не всегда его применение оправданно. Поскольку нет чет-
кого определения, нет и критериев. Производители сами 
для себя решают: называть космецевтикой свою косме-
тику или нет.

Можно было бы серьезно воспринимать этот термин, ес-
ли бы в каком-то стандарте было введено продуманное 
определение космецевтики. Вроде такого: препараты 
косметической или косметологической направленности, 
обладающие такими-то свойствами, воздействующие на 
такие-то слои кожи, предполагающие такую-то глубину 
проникновения. То есть если бы назывались конкретные 
факты и цифры. Не просто сообщалось о наличии какого-
то вещества, а оговаривался процент его содержания. Как 
в фармакологии: например, нам прописывают аспирин, 
таблетка на прием — 500 мг. Почему так? Потому что при-
ем этой таблетки, исходя из массы тела, обеспечит нам 
противовоспалительный, жаропонижающий, болеутоля-
ющий прогнозируемый эффект. Это — фармакологиче-
ский подход.

Может сегодня кто-то из производителей сказать досто-
верно, опираясь на результаты двойного слепого метода 

38

Тема номера
И

нд
ус

тр
ия

 к
ра

со
ты

39

И
нд

ус
тр

ия
 к

ра
со

ты

Тема номера

№ 6 (15), декабрь 2015 № 6 (15), декабрь 2015



Космецевтика: по факту существует, юридически — нет

исследований, почему в формуле именно столько этого 
вещества? Какой результат будет предсказуемым? Не на 
уровне погрешности, побочного эффекта, а конкретно, 
что именно это количество именно этого вещества явля-
ется лечебным?

Пока нет такой количественной оценки, все это  — 
удобный маркетинговый ход. Если бы мне дали коли-
чественную оценку, которая на определенной выборке 

дает статистически стабильный результат, я бы сказа-
ла: да, это космецевтика. Но тогда такие средства надо 
продавать как лечебные препараты, с соответствую-
щим регулированием. Все, что проникает глубже ба-
зальной мембраны, так или иначе имеет свойства ле-
карства. Там находятся капилляры с обратным всасы-
ванием, вещества попадают в кровь. И мы должны быть 
уверены в том, что это не нанесет организму в целом 
какого-то вреда.

Юлия Королева: «Рынок космецевтики в Беларуси представлен 
единичной продукцией»

Юлия Королева, заместитель директора 
ООО «Королева-Бай»

— Что представляет собой термин «космецевтика»: 
чистый маркетинг или что-то другое? Есть ли необхо-
димость в этом наименовании?
— Космецевтика, а если быть более точным, нутрикосме-
цевтика, — это своего рода лечебная косметика. Опреде-
ление правильнее будет рассматривать в значении «кос-
метические нутриенты» — мельчайшие значимые эле-
менты, необходимые для поддержания ключевых процес-
сов жизнедеятельности. Поступление нутриентов через 
кожу в организм облегчено их размерами — они крайне 
незначительные.

Термин — это конкретное определение косметических 
средств, выполняющих свою функцию. Он значим и не-
обходим. Есть понятие масс-маркета, когда, как правило, 
«сама упаковка дороже средства», есть профессиональ-
ная косметика, а есть нутрикосмецевтика, направленная 
на терапевтическое воздействие и эффективное решение 
конкретных вопросов.

— Какое определение можно дать космецевтике, что 
это такое? Чем она отличается от профессиональной 
косметики и других косметических категорий?
— Определение отчасти я уже озвучила. Добавлю, чем эта 
группа препаратов отличается от прочих: терапевтиче-
ский эффект, универсальность — возможность работать 
с нарушениями определенных функций организма лю-
бого возраста, максимальная эффективность при сохра-
нении максимальной полезности и безопасности для ор-
ганизма.

— Есть ли злоупотребления со стороны производите-
лей и продавцов, называющих космецевтикой товары, 
которые на практике не соответствуют этому опреде-
лению?
— На рынке вообще — да, это вопрос честности произво-
дителя, сертификации, сложности и высокой стоимости 
производства. Это маркетинговый ход со стороны недо-
бросовестных продавцов, желание реализовать свой про-

дукт. Если речь идет о космецевтике, то это дорогостоя-
щее производство, и совсем не каждый способен и готов 
производить такую продукцию. Но вот массовый интерес 
к ней может подтолкнуть и к подобным решениям.

— Насколько качественно и количественно представ-
лен в Беларуси рынок товаров, которые могут подпа-
дать под категорию космецевтики?
— Многие заявляют о наличии космецевтических това-
ров, но истинных продуктов, которые решают пробле-
мы на внутриклеточном уровне, не слишком много. Как 
правило, это люкс- и премиум-уходы, представленные 
буквально несколькими брендами (более того, их вряд 
ли найдешь в аптеках). Производство космецевтической 
продукции не может быть дешевым, поскольку требуют-
ся постоянный контроль качества, сертификация, а зна-
чит, соблюдение массы требований, сопровождение и кон-
троль со стороны различных специалистов, что является 
затратным. По этой причине рынок представлен единич-
ной продукцией.

Алена Михайлова: «К сожалению не все косметологи проводят 
должную диагностику перед назначением космецевтических 
препаратов»

— Космецевтические препараты применяют и назначают 
пациентам для профилактики и лечения косметических 
дефектов кожных покровов, себорейных заболеваний, 
при лечении акне, постакне, купероза, а также при забо-
леваниях кожи, вызванных гормональными изменениями 
в организме, перенесенными инфекционными заболева-
ниями, патологиях, вызванных стрессовыми ситуациями.

При этом используется как салонная косметика для про-
фессионалов, так и средства для домашнего ухода.

Применять космецевтику следует по назначению врача-
косметолога, после предварительных исследований со-
скобов кожи, анализа крови, а также визуальной диагно-
стики. То есть должно быть проведено комплексное иссле-
дование организма, собран анамнез и правильно выстав-
лен диагноз. По результатам врач назначает комплексное 
лечение, которое состоит из плановых посещений врача-
дерматолога, домашнего ухода и терапевтического лече-
ния. Только в таком случае достигается желаемый долго-
временный эффект.

— Какие ограничения существуют при применении 
космецевтики?
— Как таковых строгих ограничений быть не может. Есть 
индивидуальная непереносимость некоторых компонен-
тов препарата, входящих в его состав. Это всегда учиты-
вает врач-косметолог при назначении. Некоторые препа-
раты можно назначать лицам не моложе 14 лет, а также 
пациентам не старше 50 лет. Это обусловлено активно-
стью гормонов в подростковом возрасте либо климак-
терическим периодом у женщин после 50 лет. С учетом 
всех показаний назначают также косметику для домаш-
него ухода.

Если производится лечение акне, постакне, то эти про-
блемы — налицо и избежать применения космецевти-
ческих препаратов просто невозможно. Здесь мы будем 
совмещать назначения не только врача-косметолога, но 
и гастроэнтеролога, эндокринолога, гинеколога и тера-
певта. При лечении купероза и розацеа мы подключаем 
невролога и кардиолога.

Поэтому здесь работает не только врач-косметолог, кото-
рый «наводит красоту», но и врач узкой специализации, 
который выявляет истинную причину того или иного за-
болевания. И уже после этого врач-косметолог будет на-
значать свое лечение.

В исключительных случаях возможны сразу пробные под-
боры процедур — но только если врач-дерматокосметолог 
уверен, что у пациента нет инфекционных заболеваний, 
заболеваний желудочно-кишечного тракта, иммунной си-
стемы, сосудистых проявлений внутренних изменений 
организма.

— Насколько необходимо выделение космецевтики 
в отдельную категорию?
— Выделение космецевтики в отдельную категорию пре-
паратов по уходу за лицом и телом представляется не про-
сто правильным, а обязательным. И такие препараты 
должны продаваться только в медицинских учреждени-
ях, медицинских центрах и аптеках. А перед реализацией 
данного вида косметики персоналу непременно нужно 
проходить квалифицированное обучение для правиль-
ного представления лечебной косметики нашим конеч-
ным потребителям.

Алена Михайлова, врач-дерматокосметолог, 
тренер-косметолог компании Kosmoteros

Что дальше: будет ли особый статус у космецевтики?

Косметология в последние годы очень бурно развивает-
ся. И не только маркетинг, призванный заинтересовать 
потребителя, но и то, что традиционно под косметикой 
понимают средства, работающие исключительно на по-
верхности кожи и в достаточно скромных границах «очи-
стить-увлажнить», потребовало объединения двух слов: 
«косметика» и «фармацевтика».

Проблема заключается в том, что в Беларуси, да и на 
международном уровне, космецевтика остается вне за-
кона. Де-юре существуют лишь понятия «косметика», ко-

торое многие препараты уже переросли, и «лекарство», 
которым космецевтические средства все же в полной мере 
не являются. Вместе с тем работа в направлении того, что-
бы законодательно была признана и «середина» — косме-
цевтика — активно ведется. По прогнозу ряда экспертов, 
это произойдет в обозримом будущем. 

Важно, чтобы к этому времени появились унифицирован-
ные методики подтверждения эффективности космети-
ческих средств и были сформированы четкие требования 
к космецевтической продукции.  ИК
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Наращивание волос: возможности 
и риски салонов красоты
Светлана Титенко, обозреватель

Каждая женщина мечтает о роскошных и длинных волосах, но далеко не все 
от природы ими одарены. И если раньше на то, чтобы иметь возможность 
похвастаться пышными локонами, уходили месяцы и даже годы, сегодня 
современная индустрия красоты предлагает отличную альтернативу — 
процедуру наращивания волос.

Наращивание волос — процесс добавления к своим волосам дополнительных 
прядей. Подобная процедура подходит как для тех, кто хочет придать объем 
и длину собственной прическе, так и для тех, кто уже давно мечтал скрыть 
определенные недостатки (залысины, проплешины и др.). 

Проведя анонимный обзвон салонов, мы выяснили, что очень мало заведений 
готовы предложить услугу наращивания волос потенциальному клиенту.

Итак, выгодно ли руководителю салона внедрять услугу наращивания волос? 
Безопасна ли данная процедура? Кто является потенциальным потребителем 
этой услуги? Какие новинки появились в технологии наращивания 
волос? По этим и многим другим вопросам мы пообщались с экспертами 
и руководителями салонов красоты.

Кристина Тарлецкая: «Большая часть салонов не умеет 
зарабатывать деньги»

Кристина Тарлецкая, руководитель магазина 
волос и студии красоты Hairshop, 

технолог компании Hairshop 

— Кристина, насколько востребовано наращивание 
волос в Беларуси и за ее пределами?
— Наращивание волос весьма популярно в Европе и США. 
В  Беларусь наращивание волос привезли из России 
в 2000-е годы. Я помню, как в 2005-м решила опробовать 
его на себе. В то время в Минске было всего несколько 
мастеров, которые могли взяться за такую работу. Сейчас 
мне кажется, что тогда у мастера на кухне я стала жертвой 
эксперимента с наращиванием искусственных волос. Но 
прогресс не стоит на месте.

Хочу отметить, что за последние три года в Беларуси по-
явилось не менее 500 мастеров, которые оказывают услу-
ги по наращиванию волос на дому. Это свидетельствует 
о бурном росте данного направления. Самый востребо-
ванный вид наращивания в Беларуси — это горячее кап-
сульное наращивание. Благодаря нашим усилиям активно 
развивается холодное ленточное наращивание.

— Какие клиенты чаще прибегают к услуге? Возмож-
но, после «химии»? Мода или необходимость является 
мотиватором наращивания?
— Наращивание волос — это один из способов стать при-
влекательнее и увереннее в себе. Быть красивым — это 
модно во все времена. Длинные ухоженные волосы всег-
да являлись признаком сексуальности. С технологической 
точки зрения наращивание призвано создать дополни-
тельный объем и удлинить собственные волосы.

— Что предлагают клиенту и что чаще он выбирает? 
Безопасно ли наращивание?
— На заре развития услуги в нашей стране клиентов ин-
тересовала лишь внешняя красота волос, а сейчас каждый 
потребитель интересуется безопасностью самой процеду-
ры. Безопасность наращивания волос — это производная, 
состоящая из качества используемых волос и качества са-
мой процедуры. Наша компания, единственная в СНГ, за-
нимается введением и разработкой стандартов качества 
натуральных волос. До нас никто не классифицировал та-
кой материал. Именно поэтому в нашей среде присутству-
ет множество мифов насчет качества и происхождения 
волос. Мы выступаем в роли законодателя в этой сфере 
и надеемся, что благодаря нашей работе клиенты будут 
уверены в безопасности оказываемых услуг.

Очень коротко отвечая на вопрос об ассортименте, отме-
чу, что существует два основных метода наращивания —
холодный и горячий. У каждого из них есть свои виды —
ленточное, капсульное, наращивание на трессе и др. Ос-
новное отличие между ними заключается в сроке носки 
и способах крепления волос.

— Насколько рентабельна услуга для салонов? Сколь-
ко можно заработать на одной процедуре? 
— Сегодня в Беларуси услуга является высокорентабель-
ной в сравнении с другими парикмахерскими услугами. 

Ее стоимость складывается из стоимости волос и работы. 
Средняя цена на волосы составляет 150–200 $, стоимость 
работы при горячем капсульном наращивании (продол-
жительность — до двух часов) достигает 150 $, при холод-
ном ленточном наращивании (продолжительность — до 
одного часа) — 100 $. Для оказания услуги необходима 
палитра волос для подбора цвета и минимальный набор 
инструментов. Волосы являются дорогостоящим товаром, 
и нет необходимости хранить все многообразие их видов 
в салоне. Наиболее удобным решением является перво-
начальная консультация клиента по подбору оттенка во-
лос и технологии наращивания, и только после этого — 
оформление заказа волос с доставкой в салон.

— Какие риски несет салон, предлагая наращивание? 
Возможны ли осложнения после процедуры?
— Для наращивания волос есть противопоказания — про-
цедуру нельзя проводить клиентам с заболеваниями во-
лос и кожи головы. Все виды наращивания безопасны при 
использовании волос, упакованных на заводе и прошед-
ших жесткий контроль качества. Также очень важным яв-
ляется соблюдение мастерами технологии наращивания.

— Много ли салонов предлагают эту услугу? Насколь-
ко сложно выполнить ее качественно? Каков сегодня 
уровень обучения этой процедуре в учебных центрах?
—  Если говорить откровенно, большинство салонов 
не умеют зарабатывать деньги. Чтобы развиваться и ид-
ти вперед, необходимы перемены, требуется освоение но-
вых рентабельных услуг. Затраты на подготовку мастера 
по курсу «Наращивание волос» оправдают себя уже после 
обслуживания первого клиента.

В Беларуси до сих пор очень широко распространено на-
ращивание волос на дому. Несмотря на то что клиенты 
хотят обслуживаться в салонах, последние не стремятся 
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— Процедура наращивания волос относится к дорого
стоящим. Но те люди, которые записываются на нее, по-
нимают это. Рентабельность услуги напрямую зависит от 
стоимости используемого материала. Вот и получается, 
что руководителям приходится выбирать: либо закупать 
дешевый, а соответственно и менее качественный мате-
риал, получать большую прибыль, но терять клиентов, 
которые останутся не удовлетворены результатом; либо 
приобретать дорогой материал и лишаться части прибы-
ли. Мы закупаем волосы высокого качества, зарабатываем 
на процедуре меньше, но зато наши постоянные клиенты 
довольны, а значит, остаются с нами.

Клиентами чаще всего являются невесты, выпускницы 
либо просто состоятельные женщины, которые следят 
за собой. Сезонности процедуры абсолютно нет. Скорее, 
есть привязанность к событиям и праздникам. Необходи-
мыми условиями для проведения процедуры являются 
длина и густота волос. Если они редкие или выпадают — 
это прямое противопоказание для ее проведения, ведь 
наращивание волос не дает лечебного эффекта, а лишь 
помогает скрыть видимые недостатки.

При правильном проведении процедуры, своевремен-
ной коррекции (при ленточном наращивании необходи-
ма коррекция раз в два-три месяца, при капсульном — раз 
в полгода) наращенные волосы носятся до года. Обяза-

предлагать этот вид услуг. Для меня это до сих пор явля-
ется загадкой. Мы видим, как развивается данное направ-
ление в России, и понимаем, что через некоторое время 
и наши салоны обратят внимание на то, что деньги за-
рабатывать легко — нужно только сделать первый шаг.

— Появляются ли новые технологии наращивания?
— В октябре на выставке «Интершарм» в Москве была 
представлена революционная разработка для салонно-

го бизнеса — мелирование без окрашивания. Это прин-
ципиально новое решение для украшения волос, при ко-
тором не нужно использовать ни краску, ни специальные 
химические средства. Необходимо просто прикрепить го-
товые пряди желаемого цвета на микролентах. Пряди бы-
стро снимаются и не портят волосы, пригодны для много-
кратного применения. Выгода для салонов очевидна —
вместо двух часов на мелирование процедура занимает 
всего 30 минут!

Наталья Афанасьева: «Клиентами чаще всего являются невесты, 
выпускницы либо просто состоятельные женщины, которые следят 
за собой»

Наталья Афанасьева, владелица салонов 
«Сити глэм», «Токио» (Гродно)

тельным условием для этого является и четкое соблю-
дение рекомендаций мастера. Поэтому мы проводим бес-
платные консультации для клиентов, на которых мастер 
детально рассказывает о сути процедуры, методах про-
ведения, дает советы по уходу за волосами после ее вы-
полнения. Однако сейчас отмечается резкое снижение 
спроса на данную услугу. Если относительно недавно мы 
делали несколько процедур в месяц, то теперь — всего 
несколько в год.

Татьяна Юхнович: «Большинство наших клиентов составляют 
женщины, которые обращаются за услугой по показаниям»

Татьяна Юхнович, владелица 
салонов Hi-fi, Super hi-fi (Брест)

— В нашем салоне представлены все виды услуг по нара-
щиванию волос, но для славян наиболее приемлемыми 
методами являются капсульное наращивание либо на-
ращивание волос на трессы.

В принципе, данную услугу я считаю достаточно рента-
бельной. Основные затраты приходятся на материалы. 

Покупать их в специализированных магазинах достаточ-
но дорого, поэтому для нас постоянная практика — ску-
пать натуральные волосы у населения.

Сам потребитель может сделать выбор: проводить про-
цедуру на нашем материале либо прийти со своим, но во 
втором случае мастер обращает пристальное внимание 

на качество волос. Исходя из нашего опыта и практики, 
мы знаем, волосы какой фирмы имеют высокое качество 
и хорошо носятся, а какой — нет, и вправе отказать в про-
ведении процедуры, если материал клиента недостаточ-
но качественный.

Клиентами в основном являются женщины. И если внача-
ле это были модницы, которые с помощью процедуры хо-
тели выглядеть лучше и красивее, то сейчас большинство 
составляют женщины, которые обращаются за услугой 
по показаниям (ломкость волос, наличие залысин и т. д.).

При условии соблюдения технологии наращенные воло-
сы носятся около четырех месяцев, после чего необходимо 
полное обновление процедуры. В качестве альтернатив-
ного варианта можно проводить коррекцию раз в полтора 
месяца, во время которой мастер наращивает выпавшие 
прядки и расчесывает спутавшиеся. В таком случае нара-
щенные волосы держатся до полугода. Для поддержания 
эффекта клиенту также необходимо соблюдать опреде-
ленные рекомендации мастера: правильно наносить баль-
зам для волос (от середины волос до кончиков), исполь-
зовать специальную расческу и др. Только в этом случае 
можно добиться желаемого результата.

Наш салон первым стал выполнять процедуру наращи-
вания волос в Бресте, и все о нас знают. Бывает, что к нам 
приходят исправлять некачественно выполненное нара-
щивание на дому либо в других салонах.

У нас тоже были клиенты, которые настаивали на про-
цедуре, хотя имели явные противопоказания к ней (ис-
тощенные волосы, слабая луковица, сильное выпадение 
волос, слишком короткие волосы).

В исключительных ситуациях (после операции, например 
трепанации черепа) мы наращивали сверху сетку и уже 
на нее волосы, в остальных случаях мы разъясняем кли-

магазин волос
Самый большой ассортимент волос 
в Беларуси:
•	 волосы на капсулах;
•	 волосы на лентах;
•	 волосы на заколках;
•	 волосы для афроплетения.

Новый магазин волос Hairshop
Минск, ул. Немига, д. 3, 2 этаж, № 13.
Ежедневно 10:00–20:00.
Тел. +375 (29) 366-3000, www.hairshop.by

Учебный центр 
по наращиванию 
волос
    Преподает технолог 
        компании Hairshop.
 Предоставляем сертификат 
        российской школы Hairshop.

ООО «Блюфильтерс». УНП 191842869.

Запись на курс по тел. +375 (29) 3-999-000
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Руководитель, пожелавший остаться неизвестным (Минск): 
«Проблемы, возникающие после процедуры, на 95 % связаны 
с неосведомленностью самих клиентов»

— Сложно определить, какая технология наращивания 
наиболее популярна среди населения. Наращивание во-
лос — достаточно дорогая процедура, однако цена очень 
редко является главным фактором при выборе метода, 
поскольку за услугой обращаются в основном состоятель-
ные люди.

Зачастую клиент, который приходит на процедуру нара-
щивания волос, знает о ней очень мало, не говоря уже о са-
мой технологии. Для женщины важен результат — желае-
мый объем и длина. Как правило, один конкретный салон 
использует две-три технологии, поэтому в большинстве 
случаев на выбор клиента влияет консультация мастера.

Конечно, все, хотя  бы однократно, сталкиваются 
со сложными клиентами, которые будут утверждать, 
что процедура выполнена неправильно, поскольку во-
лосы стали тусклыми (ломкими, жирными и т. д.). Од-
нако если разобраться в этом, то проблемы, возника-
ющие после процедуры, на 95 % связаны с неосведом-
ленностью самих клиентов. Во-первых, наращенные во-
лосы требуют специального ухода (косметика, расче-
ска и т. д.). При несоблюдении рекомендаций даже про-
фессионально выполненная процедура может сойти на 
нет. Во-вторых, любые последующие манипуляции (кор-
рекция, снятие наращенных прядей) должен проводить 
квалифицированный мастер. 5 % можно оставить на ал-
лергическую реакцию организма на чужие волосы и не-
качественный материал (такое тоже никто полностью 
исключить не может).

Наш салон заботится о клиентах, поэтому перед процеду-
рой женщина обязательно приходит на консультацию, во 
время которой происходит предварительная диагности-
ка и определяются цвет и длина прядей. В среднем на-
ращенные волосы должны носиться два-четыре месяца, 
после чего клиент приходит в салон либо на коррекцию 
процедуры, либо в обязательном порядке — на снятие 
наращенных прядей. Сегодня спрос на процедуру, несо-
мненно, упал. Но в период свадеб и выпускных (весна-ле-
то) интерес к услуге, как правило, возрастает.

Большинство технологов относят наращивание волос к услугам бизнес-класса, 
а подобные процедуры всегда остаются модными и высокооплачиваемыми. 
Поэтому, если взвесить все за и против, вполне может оказаться, что 
процедура наращивания волос станет не только новой ступенькой 
в профессиональном развитии вашего мастера, но и новой статьей дохода 
для салона. В погоне за красотой наши женщины готовы на многое: терпеть 
изнурительные диеты, месяцами не выходить из фитнес-центров, ложиться 
под нож хирурга. В этом перечне процедура наращивания волос выглядит 
незначительной жертвой на пути к совершенству.  ИК

ентам, почему невозможно выполнить наращивание во-
лос в данный момент. Для нас важно предоставить каче-
ственную услугу и оправдать ожидания клиента, иначе он 
останется разочарованным и уйдет из салона. В данной 
процедуре важны любые нюансы. Даже одна неправиль-
но наращенная прядь будет сбивать все волосы в дреды.

Интерес к услуге по наращиванию волос возрастает 
у населения перед праздниками либо во время отпуск-

ного периода. Клиенты с проблемными волосами обра-
щаются за процедурой регулярно — вне зависимости 
от сезона.

Несомненно, нынешняя экономическая ситуация повли-
яла на то, что в нстоящее время наращивание волос вос-
требовано меньше, чем раньше. Но те женщины, которые 
приходят на процедуру по показаниям, продолжают де-
лать ее и сейчас.

«Разбитые окна» салона красоты
Юргис Думбляускас, обозреватель

Разбитое в доме окно лучше менять 
сразу  — иначе достаточно скоро 
в нем не останется ни одного цело-
го стекла, а в проемы прохожие будут 
бездумно бросать мусор. 

Удивительно, что так было всегда, но 
как научную теорию это наблюдение 
сформулировали только в 1982 году. 
Теория разбитых окон, авторства аме-
риканских социологов Джеймса Уил-
сона и Джорджа Келлинга, великолеп-
но приложима и к салонному бизнесу. 
Не в плане разбитых окон буквально, 
а в том, что стоит руководителю за-
крыть глаза на мельчайшее наруше-
ние дисциплины, как проблемы нач-
нут пускать многочисленные ростки, 
разрушающие ваш бизнес, как подо-
рожник крошит асфальтовую дорогу.

Будет безнаказанно опаздывать один 
мастер — нет, не скажем, что так нач-
нут делать все. Это было бы опасным 
упрощением проблемы. Всегда есть 
работники (и мы в вас искренне ве-
рим: вы собрали под своим крылом 
именно таких — преданных и ответ-
ственных, а  от исключений никто 
не застрахован), которые даже под 
страхом очередного объявленного 
«конца календаря майя» примут кли-
ента, не взирая ни на какие личные 
проблемы. Но и у самых лояльных 
сотрудников отложится в уме, на бу-
дущее: ему можно, а мне нет? Кто-то 
воспримет тоньше: уж моя-то пробле-
ма куда важнее…

И как бы банально ни прозвучало, 
дальше — уже совсем короткая до-

рожка до воровства, хамства в отно-
шении «неправильных» клиентов 
и даже начальства. Примеров предо-
статочно, о них мы слышали не раз, 
порой сквозь слезы руководителей 
салонов.

Послабления у хорошего руководи-
теля прописаны в регламентах, как 
бы «тоталитарно» это ни выгляде-
ло. Таланты получают бонусы, ге-
нии — еще и право на равных обсуж-
дать «политику партии» и «светлое 
будущее». А  вот вышеупомянутые 
послабления — не то, чтобы строго 
по графику, но взвешенно, системно, 
с пояснениями. Люди с предпринима-
тельской жилкой все равно года через 
два-три создадут собственные сало-
ны, таланты попробуют это сделать 
или, скорее, уйдут к конкурентам, ко-
торые, на эмоциях посчитав цифры, 
пока готовы предложить им больше. 
А перспективных новичков с порога 
будут развращать невольные «жерт-
вы» первого и последующего разби-
тых окон. 

Что касается теории в целом, специ-
ально для тех, кто со скепсисом отно-
сится к самому слову «теория»: чтобы 
ее доказать/опровергнуть, проводи-

лись не только лабораторные экспе-
рименты. В 1994 году в Нью-Йорке 
появились новый мэр и новый ко-
миссар полиции. Многие смеялись 
над их методами. Рудольф Джулиа-
ни и Уильям Браттон, получив в рас-
поряжение самый преступный город 
США, как казалось, занялись ерундой: 
да, по-прежнему власти арестовыва-
ли крупных преступников, но ставка 
была сделана на другое — на борьбу 
с такими мелкими правонарушени-
ями, как граффити, попрошайниче-
ство, безбилетный проезд. И они со-
кратили общее число «плохих ново-
стей» вдвое за год. В том числе, в пи-
ку их критикам, ощутимо меньше 
стало преступлений, куда более опас-
ных для общества и личности. А са-
мое главное, впервые за многие годы 
и хулиганы, и бандиты, и законопо
слушные граждане поверили: власть 
способна справиться с проблемой.

После этого теория неоднократно 
находила и находит по всему миру 
применение на практике. И не толь-
ко в политике и работе правоохрани-
тельных органов. Даже если кто-то 
посмел разбить окно в вашем бизне-
се — поставьте новое и не дайте по-
вредить остальные.  ИК

Менеджмент
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Космецевтические сыворотки-биоревитализанты HyalSolution созданы только 
на основе чистой высоко- и низкомолекулярной гиалуроновой кислоты (матрица-
гель, в которую внесены новейшие функциональные ингредиенты: матрикины, 
пептиды, факторы роста, ДМАЭ, бета-глюкан, Л-карнитин, пробиотики, азела-
иновая кислота и др.). Гипоаллергенны. Сочетаются с любыми косметическими 
линиями (10 функциональных видов). 
Применение в салонном уходе:

•	 в процедурах фракционной (микроигольчатой) мезотерапии;
•	 в процедурах электропорации;
•	 с использованием ультразвука (УЗ-пилинг, сонофорез);
•	 микротоки, ионофорез;
•	 после пилингов, чисток, дермабразии;
•	 для проведения массажа.

Домашний уход (7 шт. × 2 мл) — для пролонгирования эффективности салонных 
процедур: в качестве сыворотки; для обогащения кремов, тоников, масок; как 
идеальная основа под макияж.
Официальный представитель в Беларуси — компания «Бьюти Имидж».
Тел.: +375 (17) 262-00-15; +375 (29) 163-87-71; +375 (29) 703-80-21.



Спа-профиль

49

И
нд

ус
тр

ия
 к

ра
со

ты

№ 6 (15), декабрь 201548

И
нд

ус
тр

ия
 к

ра
со

ты
Спа-профиль

№ 6 (15), декабрь 2015

Юргис Думбляускас, обозреватель

— Сергей, вы преподаете авторские методики. В чем 
их особенность?
— Исходя из моих врачебных знаний и опыта, я пытаюсь 
смотреть на массаж с точки зрения физиологии. То есть 
выстраивать не какие-то абстрактные массажи, а делать 
ставку на устранение конкретных проблем. Это врачеб-
ный подход.

— Так как вы являетесь врачом по образованию и при 
этом уделяете в своих программах особое внимание 
терапевтическим техникам, по вашему мнению, в ка-
кой пропорции массаж должен включать в себя риту-
ал, а в какой — науку?
— Я бы все-таки разделял два направления.

Есть четко очерченное направление спа, где мы говорим 
больше о массаже как о способе релаксации, гармониза-
ции.

А есть массажи, которые проводятся в клиниках, на се-
рьезном уровне, с диагностикой, мониторингом состоя-
ния здоровья, с учетом диеты, физической активности. 
Это уже способ лечения конкретным точечным дозиро-
ванным воздействием на те или иные зоны.

Свои массажи я рассматриваю исключительно как меди-
цинскую услугу. Ведь, в частности, массаж груди, массаж 
для беременных, глубокий массаж спины требуют со-
вершенно другого образования, чем классические спа-
массажи.

— Кого больше среди ваших учеников: врачей, кото-
рые владеют основами терапевтического массажа, ли-
бо тех, кто не имеет первоначального медицинского 

образования, но рассматривают возможность его по-
лучения в перспективе?
— Есть такая тенденция: если раньше врачи ограничива-
ли себя мануальной терапией или, если брать косметоло-
гов, делали ставку на инъекционные методики (контур-
ную пластику, ботулотерапию), то сейчас — возможно, 
играет роль непростая экономическая ситуация — врачи 
расширяют свои горизонты и начинают работать с кос-
метическим массажем. Понимая, что при грамотном со-
вмещении контурной пластики лица с мануальной они 
получат гораздо более выраженный комплексный ре-
зультат.

Любая инъекция убирает лишь последствия, но не при-
чины. Заполнив морщины, расслабив мышцы ботоксом, 
мы не решим фундаментальные вопросы, ведь биологи-
ческие часы продолжат тикать. Однако работая на более 
глубоком уровне — с массажем, косметическими препа-
ратами — мы можем немного изменить структуру кожи, 
мышц, активизировать регенераторные процессы, доби-
ваясь того, что не может сделать даже хирургия — излиш-
ки отрезали, но сама-то биохимия кожи не изменилась. 
Понимая это, сейчас многие доктора охотно идут в эсте-
тическое направление.

Что касается обратного — все же редко бывает, чтобы из-
начально занимающиеся эстетикой шли в медицину. Да, 
иногда они повышают свой образовательный уровень, 
получают высшее медицинское образование. Но, по мо-
им наблюдениям, нечасто.

— Вы проводите в Беларуси не первое обучение. У вас 
уже накопился опыт общения с белорусскими масса-
жистами. Расскажите, какие советы можно дать им по 

Доктор Сергей Щуревич, директор Международной школы эстетики 
и массажа Manualistic, уже не первый год преподает белорусским 
специалистам авторские методики массажа. В интервью журналу 
«Индустрия красоты» врач-кинезитерапевт рассказал о том, кого он 
считает балластом среди массажистов и на какие новые тренды стоит 
обратить внимание мастерам.
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Сергей Щуревич: «С каждым 
годом я стараюсь сделать свои 
методики более интенсивными, 
на грани микроповреждений»



Школа массажных технологий 
«Эст Мастер»: 

массаж — мир в твоих руках!

Школа массажных технологий 
«Эстмастер» с 1998 года регулярно 
проводит обучающие семинары по 

техникам Энрике К. Гарсия, так 
называемым испанским или 

мягким массажным техникам.

Курсы по авторским методикам 
основателя спа-концепции массажа, 

базирующиеся на интеграции 
хиромассажа, гемолимфодренажа 

и седативных аспектов, 
являются одними из лучших 

и востребованных на практике 
для повышения квалификации 

косметологов, массажистов 
и спа-операторов.

Теперь появилась уникальная 
возможность обучиться 

в легендарной школе здесь, 
в Минске, — с минимальными 
финансовыми и временными 

затратами!

Тел.: +375 (29) 751-46-62;
+375 (29) 194-82-83.

Эксклюзивный представитель 
профессиональной косметики 

AINHOA (Испания), ATACHE (Испания), 
«ВЕЛИНИЯ» (Россия) в Республике 

Беларусь — ИП Агарок А. Э.
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повышению мастерства, какие ошибки они допуска-
ют?
— На деле я не вижу существенных отличий от учени-
ков в России, Чехии, Польше. У вас очень сильная старая 
школа, достаточный базовый уровень образования. Так-
же стоит учитывать, что Беларусь не обделена и внима-
нием педагогов-практиков, которые регулярно приезжа-
ют к вам из разных стран. Поэтому присутствует широта 
кругозора.

Другое дело, я считаю, что такое направление, как массаж, 
требует какой-то внутренней склонности. Как, к приме-
ру, танцы или художественная гимнастика. Понятно, что 
можно наработать пластику, но сейчас проблема заклю-
чается в том, что люди, пытаясь идти за внешней эстети-
кой, забывают о внутреннем содержании. Они могут на-
учиться красиво работать руками, но остаются на самом 
низком уровне мастерства: имитируют, повторяют за ма-
стером, не понимая, в сущности, что они делают. Второй 
уровень — когда уже на физическом уровне человек чув-
ствует, что нужно делать, и начинает работать согласно 
своим ощущениям. И третий этап — когда приходит по-
нимание сути процессов, откуда идет проблема конкрет-
ного пациента — из головы, позвоночника или она еще 
более локальна.

Этого может не хватать. Но этого всегда не хватает, в лю-
бой профессии. Реальный процент людей, которые за-
интересованы в том, что они делают, — от силы 15–20. 
Остальные — как балласт. Так и в массаже — есть нема-
ло людей, которые идут сюда, потому что это модно, пре-
стижно, можно заработать деньги. Но они далеки от темы, 
можно всю жизнь в этом вариться, но остаться дураком.

Знакомые часто спрашивают, много ли я зарабатываю, 
может, и им заняться массажем? Люди просто ищут себя. 
Кто-то удачно приходит, кто-то — нет.

Поэтому я считаю, что проблема — не в образовательном 
уровне.

— Какие тренды сейчас существуют в массаже? Поме-
нялись ли предпочтения клиентов? Что интересует 
молодых мастеров, которые приходят получать но-
вые знания?
— Актуальный тренд в косметологии, мануальной тера-
пии — быстро получить результат. Пусть даже и с какими-
то потерями. Люди хотят все и сразу.

Поэтому, если говорить о массаже, то это интерес к техни-
кам, которые бы давали быстрый выраженный результат. 

И соответственно интерес к агрессивным методикам работы. При-
мер — тот же буккальный массаж, болезненный, часто с кровоизли-
яниями, гематомами.

Я тоже этому тренду следую. С каждым годом я стараюсь сделать свои 
методики более интенсивными, на грани микроповреждений. Это как 
в спорте: если хотите результата — мышцы должны немного «надо-
рваться». Грамотный фитнес-тренер строит занятия так, чтобы запу-
стить процесс регенерации.

То же самое — одна из наиболее интенсивных методик — миопла-
стический массаж. Это сейчас самая дорогая техника в Москве, одна 
процедура достигает стоимости в 300 евро. Миопластический массаж 
выполняется на грани повреждения тканей, глубоко, интенсивно. Но 
и результат выдающийся.

Раньше врачи боялись таких техник, сейчас вопросов уже меньше. 
Люди понимают, что любая система на действие включает противо-
действие: если мы начинаем тянуть кожу, кожа вырабатывает больше 
коллагена, защищая себя. Грамотная, дозированная микротравмати-
зация дает выраженный эффект.

При этом каждая процедура должна приносить пациенту удоволь-
ствие. Стрессом наша жизнь полна и так. Большая часть наших забо-
леваний идет от нервной системы — это психосоматика, начиная от 
псориаза, нейродермита и заканчивая серьезными внутренними про-
блемами. Получать стресс еще и в салоне — неправильно. Все должно 
быть приятно, полезно, эффективно.

— Как это соотносится с трендом более травматических методик?
— А это приятно. На самом деле у меня в работе есть принцип: не пре-
вышать болевого порога. Подходить к этой грани, но не переступать.

Поэтому в принципе болевых ощущений не бывает, клиенты, несмот
ря на внешнюю агрессивность процедуры, иногда даже засыпают. Хо-
тя процедура интенсивная, это достаточно монотонные действия. 
Для кого-то нормальная реакция нервной системы — отключиться 
и уснуть. Часть клиентов любит следить за движениями, ловить ощу-
щения. В любом случае во время такой процедуры отрицательных 
эмоций нет.

Вот на следующий день уже могут возникнуть ощущения как после 
хорошей тренировки.

— Среди реализованных вами проектов — выпуск собственной 
линии косметики. Что привело вас к этому?
— Здесь все просто: на рынке — дефицит хорошей косметики. Ниша 
органической косметики для массажа в России очень ограничена. На 
Западе — в Германии, Англии — органические продукты очень попу-
лярны. У нас пока нет.

А масла, которые применяются при массаже, должны отвечать вы-
сочайшим требованиям. Они долго задерживаются на коже во время 
процедуры, агрессивно втираются в ткани. И, значит, должны быть 
гипоаллергенны, обладать прекрасной нейросенсорикой, то есть нра-
виться клиенту по тактильным ощущениям, запаху, консистенции, 
должны помогать в массаже, а не скатываться под руками мастера.

Попробовав все, что было на рынке, учитывая мои неплохие знания 
в биохимии, я решил заняться выпуском продукта, который соответ-
ствовал бы моим личным требованиям.  ИК
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Спа и велнес: международные 
нормы и мировые тенденции
Юргис Думбляускас, обозреватель

Как нам стало известно, уже в ближайшее время вступят в силу 
международные нормы ISO в секторе спа и велнес. Руководитель группы по 
разработке этого документа, президент Французской федерации владельцев 
спа, президент Elégance Spa Academie Жан-Эрик Кнехт в самом начале зимы 
посетил Минск по приглашению директора компании «АллСпаНа» Аллы 
Дорош. По просьбе журнала «Индустрия красоты» он рассказал о важности 
международного стандарта и о том, как будет развиваться спа-индустрия 
в мире и Беларуси в ближайшие годы.

Жан-Эрик Кнехт, президент Французской федерации владельцев спа, 
президент Elégance Spa Academie, руководитель международной рабочей 
группы по разработке стандартов ISO в секторе спа и велнес

— Вы уже во второй раз приезжаете в Беларусь. Како-
ва цель этого визита?
— Год назад, когда я впервые приезжал в Минск, мы нача-
ли проводить семинары для руководителей санаториев. 
Это, в частности, позволило мне лучше понять, чем живет 
данная сфера именно в Республике Беларусь. Есть много 
того, что присуще международной сфере спа в целом, но 
есть, конечно, и свои особенности.

Сегодня наша главная цель — реализация проекта по со
зданию обучающего центра по принципу тех, которые 
уже действуют в Европе. Также мы предлагаем свои ус-
луги по проведению международного аудита спа-центров 
и санаториев. Наша задача — помочь, поддержать, ини-
циировать дальнейшее развитие спа-, велнес-индустрии 
в Беларуси.

— Вы сказали, что у белорусской индустрии спа есть 
свои особенности. В чем они заключаются и как вы 
в целом оцениваете уровень спа в Беларуси?
— Сразу отмечу, что пока я не настолько погружен в ту 
культуру, которая существует в Беларуси.

Есть три составляющие местного рынка спа. Во-первых, 
это городские спа. Во-вторых, спа при отелях. И третья 
группа — это спа, которые развиваются в курортных 
центрах.

Тенденцией последних пяти лет стало то, что обычные 
санаторные учреждения расширяют список предостав-
ляемых услуг, трансформируясь в спа. И их выручка в два 
раза превышает ту, которая у них была раньше. Есть ис-
следования, которые это подтверждают.

— На семинаре для руководителей белорусских сана-
ториев вы рассказываете о стандарте ISO в секторе 
спа и велнес. В чем заключается важность этого до-
кумента?

— Стандарт разрабатывался шесть лет и сейчас ожида-
ет принятия. В этом проекте участвуют представители 
25 стран. Для меня большая честь, что меня назначили 
главой рабочей группы.

И моя оценка его важности такова: впервые в истории 
всем странам удалось достичь согласия в отношении стан-
дартов для данной сферы. В каждой стране до этого суще-
ствовали какие-то отдельные нормы, но на международ-
ном уровне регулирующих стандартов не было.

Главная цель разработки этого документа — люди во всем 
мире смогут опираться на один стандарт.

Клиенты спа, вне зависимости от того, в какой стране на-
ходится заведение, смогут оценить, соответствует ли оно 
конкретным нормам. Не знаю, насколько обращают вни-
мание белорусские клиенты на данный факт, но на миро-
вом рынке это очень важно.

Местные компании, успешно пройдя аудит на соответ-
ствие ISO, смогут заявить о себе уже на международном 
уровне.

Наличие этих норм, безусловно, имеет большое значе-
ние и для тех компаний, которые уже работают на между
народном рынке.

Также принятие документа позволит наладить взаимо-
действие между органами стандартизации в разных стра-
нах.

— Одна из тем, которые вы подняли на семинаре, — 
менеджмент в сфере персонала. Какие проблемы воз-
никают у руководителей в этом отношении и как их 
решать?
— О, это огромный список. При этом любая из таких про-
блем актуальна для всех спа в мире.

Остановлюсь на общем моменте, во многом провоциру-
ющем все прочие проблемы. Не каждый руководитель 
в своей работе уделяет внимание, казалось бы, простой 
вещи: в первую очередь спа — это люди. Клиент оцени-
вает не только то, что касается непосредственно работы 
ваших сотрудников руками. Это эмоции, общая атмосфе-
ра в коллективе.

В качестве решения проблемы я предлагаю, в частности, 
вовлекать всех своих сотрудников в процесс управления. 
Это, конечно же, требует от руководителя очень большой 
работы, поступательных изменений в манере руковод-

ства. Но цель оправдывает средства — и если этот пере-
ход правильно осуществить, вы убедитесь, что в плане 
управления он наиболее эффективен.

И это вовсе не исключает контроля, необходимости со-
блюдения требований. Наоборот, работа сотрудников 
становится более результативной — каждый специалист 
охотно контролирует себя и других. Повышается уровень 
удовлетворенности от труда. И это также работает как 
способ привлечения клиентов — люди охотнее приходят 
в атмосферу доброжелательности. Ведь спа — это место, 
где вы получаете позитивные эмоции.  ИК
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Входящие звонки: три ошибки, 
приводящие к потере клиентов

Татьяна Пирогова, 
бизнес-консультант и бизнес-

тренер, главный редактор 
«Индустрии красоты»

Ошибки, связанные с входящими звонками, 
опасны тем, что они незаметным образом 
уничтожают рекламные бюджеты, 
кропотливо создаваемую репутацию 
салона и нервную систему руководителя, 
не понимающего, что ему делать, чтобы 
как-то наладить стабильный поток «дары 
приносящих» клиентов.

Размышления над тем, какие ошибки мне 
выделить для данного материала как 
наиболее важные, еще раз привели меня 
к выводу, что в бизнесе не бывает мелочей.

Вторая по значимости ущерба для салона ошибка — непонимание админи-
стратором (и, к несчастью, некоторыми руководителями) основной задачи 
в работе с входящими звонками. Цель здесь одна — обеспечить максималь-
ную загрузку мастеров и прочих специалистов. Другими словами — запись 
клиентов. Чем больше звонков превращается в реальных посетителей, тем 
эффективнее работает ваш администратор.

При этом большинство администраторов свято верят в то, что весь смысл 
поднимания ими трубки — консультация звонящих.

Знаком ли вам подобный диалог:
— Подскажите, сколько стоит?
— Триста тысяч.
— Спасибо, я подумаю и перезвоню.

Массовое явление, не так ли? И одновременно это ставшее классическим не-
доразумение свидетельствует о непонимании администратором своего пред-
назначения и незнании им специфики продаж в салоне. Для таких «консуль-
таций» хватило бы и автоответчика: «Если вы хотите узнать цены, нажмите 
один…».

Длительные монологи администраторов, направленные на информирование 
потенциального клиента «от а до я», также являются проявлением неверного 
представления об основной задаче в работе с входящими звонками. Прода-
жи — это не «соловьиная песня» администратора. Это грамотно выстроенный 
диалог, включающий умение перехватить инициативу и направить разговор 
в нужное вашей организации русло.

Кстати, когда на собеседовании вы видите человека, не закрывающего рот, 
не спешите ставить подпись на договоре. Подобная «коммуникабельность», 
которую стараются продемонстрировать многие кандидаты на должность ад-
министратора салона, зачастую превращается во вредоносную «программу» 
в вашем бизнесе. Нужно помнить одну вещь: клиент звонит поговорить о себе.

Третья ошибка — а точнее, группа ошибок — тактические «провалы» в теле-
фонной коммуникации. Сюда мы относим:
•	 неумение формировать доверие — грамотной интонацией, персонали-

зированным обращением, специальными вопросами и правильно подо-
бранными ответами;

•	 незнание техник продаж (администратор — это не вахтер на входе), не-
способность грамотно презентовать цену и обрабатывать возражения;

•	 использование слов-триггеров, запускающих негативную реакцию кли-
ента (к примеру, «нет»), проговорок, слов-паразитов, частицы «не» и т. п.

Администратор — важная фигура в салоне красоты. И отношения, в том чис-
ле на стадии его поиска, он требует соответствующего: ищите не красивых 
моделей с длинными ногами, а сервисных людей — образованных, воспитан-
ных, внимательных, заботливых. Замечу, что на наше объявление о поиске ад-
министратора (с законченным высшим образованием, серьезным перечнем 
иных необходимых лицу салона характеристик и заработной платой в 4 млн 
руб.) в начале декабря откликнулось более 400 соискателей. Поверьте, выбор 
есть. Было бы желание изменить что-то к лучшему. (Для тех, кому интересно: 
да, более или менее подходящих кандидатов оказалось всего 15 человек, но 
это на самом деле хороший результат.)

И еще один момент: люди всегда сопротивляются изменениям и не любят 
нарушения привычного уклада. Бессмысленно их отправлять на тренинги 
и семинары, если вы не знаете, чему там учат и что с них нужно спрашивать 
по итогам обучения. В салоне ничего не поменяется, если вы после тренин-
га не определите новые правила игры и не наладите регулярный и жесткий 
контроль за работой.  ИК

Ошибку первую и, вероятно, самую опасную, я назову 
так: «Не те люди».

«Не те люди» — это администраторы, которых бесполез-
но стимулировать и наказывать, обучать и воспитывать, 
они просто находятся не на своем месте. Чаще всего это 
люди с огромными амбициями, которым «жмет» их ад-
министраторский стул. И речь совсем не о тех, кто пере-
рос свою должность или «выгорел», — поведение таких 
сотрудников будет иным.

Для «не тех людей» характерны обостренное самолюбие, 
высокомерие, предвзятое отношение к другим, желание 
постоянно оценивать окружающих, попытки доказать 
всем (а на самом деле — себе) свою значимость. Причи-
на такого поведения кроется в комплексе неполноцен-
ности — чувстве собственной никчемности, ущербности, 
сопряженном со стремлением во что бы то ни стало его 
преодолеть. Не тратьте время и силы на «лечение» подоб-
ных людей, освободите место для более здоровых лично-
стей — от этого выиграете и вы, и ваш бизнес.

Серия CHI Argan Oil — новая 
четырехуровневая система от CHI для 
омоложения, восстановления и увлажнения 
тусклых, секущихся и поврежденных волос.

CHI Argan Oil  включает в себя 
уникальное сочетание масел арганы 
и моринги, полученных естественным 
путем, керамическое соединение CHI 
и гидролизированный шелк. Богатая 
антиоксидантами и витамином Е эта 
роскошная смесь масел мгновенно делает 
волосы гладкими и здоровыми, а укладку 
ослепительно блестящей и подвижной. 
Использование средств линии обеспечивает 
надежную защиту волос от УФ-излучения и 
при работе с термоинструментами.

В линейке CHI Argan Oil представлены:
•	 восстанавливающий шампунь 

CHI Argan Oil Shampoo;
•	 восстанавливающий кондиционер CHI 

Argan Oil Conditioner;
•	 восстанавливающее масло 

CHI Argan Oil;
•	 омолаживающая маска CHI Argan Oil 

Rejuvenating masque.

Эксклюзивный дистрибьютор продукции 
Farouk Systems Inc. на территории Республики 
Беларусь — ООО «Лика-Джей».

УНП 192509336

Тел. +375 (29) 366-77-22. 
Chibelarus.by.



Имидж администратора: ошибки, 
мифы, рекомендации

В кризисное время особенно остро стоит 
вопрос о способах привлечения новых 
клиентов и возможностях их перевода 
в разряд постоянных. Прежде чем клиент 
оценит качество обслуживания, уровень 
и профессионализм мастеров, ему 
необходимо прийти в салон и у него должны 
возникнуть доверие и желание получить 
услугу. Самый доступный и работающий 
способ — это формирование продуманного 
имиджа салона и персонала, и в частности 
администратора как лица салона.

Ольга Радецкая, 
имидж-эксперт и колорист, 

автор курса имидж-колористики 
для профессиональных стилистов

Администратор — это первый человек, с которым стал-
кивается клиент, и от его внешнего вида, манер, спосо-
ба общения зависит оценка салона посетителем. Полу-
ченное впечатление является не только устойчивым, но 
еще и главным при принятии решения остаться в сало-
не или нет.

У каждого руководителя есть собственный взгляд на 
имидж, который зачастую основывается на типичных 
шаблонах и доступной информации об этом понятии 
и стиле в целом. Проанализируем типичные ошибки во 
внешнем виде администратора, которые отталкивают 
клиента и мешают заслужить его доверие на этапе зна-
комства с салоном, а также поговорим об удачных реше-
ниях визуального имиджа человека, находящегося на 
ресепшен.

Прежде чем заняться созданием успешного имиджа, нуж-
но понимать его суть и возможности. В случае салона кра-
соты речь идет об осознанно сформированном образе, 
который оказывает эмоционально-психологическое 
воздействие на клиентов. Иными словами, имидж — это 
часть успешной стратегии развития компании.

Самая большая ошибка руководителей салона при раз-
работке имиджа персонала — это его восприятие толь-
ко на основе собственного вкуса, без учета точки зрения 
клиента.

С позиции и клиента, и салона визуальный имидж админи-
стратора должен решать три основные задачи:

1 Вызывать доверие и желание общаться. Это позво-
лит клиентам чувствовать себя уверенно и комфорт

но в незнакомой обстановке и довериться специалистам. 
Акцент на этой задаче необходимо делать тем салонам, 
которые считают своим достоинством теплоту и уют в ат-
мосфере, семейный ориентир; девиз которых: «Клиен-
ты — друзья салона» и т. п.

2 Демонстрировать профессионализм. Это позволит 
поднять в глазах клиентов авторитет не только адми-

нистратора, но и всего салона и персонала в целом. Фоку-
сироваться на этой задаче следует салонам, предоставля-
ющим эксклюзивные и дорогие услуги.

3 Подчеркивать деловой статус. Это поможет клиен-
там быстро сориентироваться и начать комфорт-

ное общение. Нередки случаи, когда посетитель, захо-
дя в помещение салона, теряется в догадках, где здесь 
администратор, где уборщица либо другой сотрудник. 
Драгоценные секунды, отведенные на формирование 
первого впечатления, тратятся на сомнения и попытки 
разобраться. Как итог — клиент может просто развер-
нуться и уйти. Упор на эту задачу нужно делать сало-
нам любой категории. Определение делового статуса 
администратора с точки зрения визуального имиджа 
помогает заведению успешно построить внутрикорпо-
ративные отношения, правильно организовать взаимо-
действие между мастерами, администратором и други-
ми сотрудниками.

Существуют различные шаблоны восприятия имиджа 
человека, учитывая которые, вы сможете создать убеди-
тельный и успешный имидж администратора. Рассмотрим 
один из них.

Новый клиент, впервые попав в ваш салон и увидев ад-
министратора, всегда будет оценивать его облик с точ-
ки зрения «вот что делают здесь в плане преображения 
клиентов» и проецировать это на свой внешний вид. Вос-
приятие происходит на бессознательном уровне, человек 
может этого не замечать, однако если внешность встреча-
ющего лица абсолютно не соответствует внутренним лич-
ным представлениям клиента о красоте (здесь могут воз-
никнуть несовпадения при оценке внешности), он может 
испугаться и потерять доверие к салону, подумав, напри-
мер, что его пожелания здесь не поймут и не выполнят.

В результате вы теряете нового клиента на этапе его зна-
комства с салоном.

Отсюда вытекают одни из самых распространенных ми-
фов о визуальном имидже администратора.

Миф № 1. Администратор как лицо салона должен сво-
им внешним видом демонстрировать те услуги, кото-
рые оказывает заведение.

Реальность. Это работает только в одном случае — если 
ваше заведение является закрытым клубом, клиенты ко-
торого на 100 % имеют одинаковое личное представление 
о красоте, поддерживаемое услугами салона (например, 
у всех наращенные ногти, ресницы либо волосы и т. п.). 
Тогда — да, ваш администратор может смело выглядеть 
как носитель услуг салона, своеобразный эталон привле-
кательности, которую создает ваша компания.

Если же организация не является клубом закрытого типа 
и вы нуждаетесь в новых клиентах, логично, что на эта-
пе их поиска к вам будут приходить самые разные люди, 
с отличающимися представлениями о красоте и внутрен-
ней культуре. Именно поэтому не стоит создавать из ад-
министратора витрину услуг салона. Помните о шаблоне 
восприятия — «проекция внешности администратора на 
внешность клиента»!

Наращённые или нарощенные ногти/волосы/ресницы?
Есть в русском языке глагол «наращивать», процесс 
действия по значению этого глагола — «наращивание», 
а вот конечный результат — «наращённый, -ая, -ое». То 
есть правильно говорить «наращённые ногти», с ударением 
на букву «ё». Но, в силу традиции, в индустрии красоты 
ударение ставится неправильно. «Нарощенных» же ногтей, 
в принципе,  не бывает. Употребление формулировок типа 
«нарощенные волосы» и «дизайн нарощенных ногтей» 
в письменной и устной речи является ошибочным. С другой 
стороны, любой язык — это живой организм, и нельзя 
исключать, что со временем «ошибка» станет правилом. 
Однако на сегодня иные варианты, кроме «наращённые», 
остаются за рамками грамотной речи.
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Имидж администратора всегда должен транслировать 
здоровье, молодость и красоту. Собственно, это то тай-
ное желание, ради которого клиенты приходят в салон. 

Так каким должен быть внешний вид встречающего 
лица?

1 Чувство меры в образе в целом. Это значит умеренный 
освежающий макияж, отсутствие перламутра и слиш-

ком ярких оттенков. Акцент должен быть сделан на здо-
ровом цвете лица и правильной коррекции. Обязательна 
четкая и гармоничная форма губ.

Самое неприятное впечатление оставляет внешность 
со смазанным контуром губ, «съеденной» помадой. Это 
моментально вызывает нежелание общаться и создает 
у клиента устойчивое впечатление неряшливости. Стимул 
приобрести сопутствующую продукцию у посетителя ис-
чезает сразу же вместе с потерей доверия.

2 Всегда ухоженные волосы и прическа без явной ноты 
авангарда. Допустима актуальная, модная стрижка, 

не шокирующая креативом. Особенно, если ваши клиен-
ты — люди разного возраста. На своих волосах админи-
стратор может демонстрировать достижения мастеров 
салона, опять же подчеркивая молодость, красоту и здо-
ровье. На это влияют и правильно подобранный оттенок 
волос, и форма стрижки, соответствующая их текстуре 
и типу лица сотрудника. Глядя на удачную стрижку или 
стильную прическу, клиент будет уже на этапе знаком-
ства с заведением доверять не только администратору, 
но и мастерам.

3 Ухоженные руки с классическими вариантами мани-
кюра: френч, бежево-коричневые оттенки, бордовый 

цвет. Креативные виды маникюра и наращенные ногти 
можно демонстрировать на фото или стендах. Прежде все-
го, это актуально, если ваши клиенты — люди самого раз-
ного возраста.

4 Скромность, опрятность, чистота в стиле одежды и обуви. За базу берется классический стиль с нотами либо спор-
тивного шика, либо романтики, либо эклектики. Здесь все зависит от концепции салона и стоимости оказываемых 

услуг. Классический стиль имеет четкую и понятную силуэтную форму, лаконичные детали, предполагает качествен-
ную фактуру ткани, что позволяет повысить деловой статус администратора и мгновенно понять, кто и кем является.

Если же при выборе одежды следовать слепому цитированию лишь 
одного стиля, то:

•	 активный спортивный стиль, с точки зрения восприятия кли-
ентом, превратит вашего администратора в «студентку на 
подработке». Как итог — потеря доверия со стороны потен-
циального потребителя, понижение статуса и встречающего 
лица, и салона. Если стоимость ваших услуг выше среднего — 
ждите возмущения клиентов по поводу несоответствия того, 
что они видят, тому, что потом выставлено в счете;

•	 ваш администратор, одетый в стиле сплошной сладкой ро-
мантики, будет расценен клиентом как натура инфантиль-
ная, незрелая, которой сложно довериться. Понижение ста-
туса и уровня профессионализма вашего сотрудника в гла-
зах посетителя обеспечено. Хотя для схожих по типажу кли-
ентов это самый нужный, «свой» вариант администратора. 
Может подойти для небольших салонов или тематических, 
стилизованных заведений, подчиненных определенной кон-
цепции;

5Отсутствие активных элементов эротического стиля: прозрачные тка-
ни, звериные расцветки, чрезмерно короткая длина одежды, наряды, 

обтягивающие фигуру, излишне высокий каблук с платформой и откры-
тая лаковая обувь. Все эти атрибуты хороши на приватной сцене либо на 
свидании с мужчиной. Однако в салоне красоты для клиентов-женщин они 
являются раздражающим фактором.

Что отталкивает и раздражает клиентов?

Откровенные, чувственные элементы в образе администратора способны 
оттолкнуть посетительниц и даже вызвать скандал на, казалось бы, пу-
стом месте. Эротический стиль затрагивает определенные подсознатель-
ные инстинкты и установки клиентов и сотрудников, которые невозмож-
но контролировать. При этом ваш администратор, независимо от доброже-
лательности и лояльности, не сможет создать доверительные отношения 
с новым клиентом.

Миф № 2. Черно-белая одежда универсальна и подойдет в качестве униформы для администратора салона.

Реальность. Черно-белая одежда универсальна для биз-
нес-сообщества в вечернее время (после 17:00) либо для 
торжественных мероприятий. И в том, и в другом вариан-
те совмещение черного и белого хорошо воспринимается 
только при использовании благородных и высококаче-
ственных фактур в сочетании с безупречным кроем одеж-
ды. В дневное время такие цвета считаются нарушением 
делового этикета и выглядят неуместными. Черно-белые 
наряды из синтетики, хлопка и других простых матери-
алов смотрятся примитивно, напоминают униформу об-
служивающего персонала (а чаще всего подобная одежда 
таковой и является) и не решают задач по формированию 
имиджа администратора.

Что делать?

Если ваш салон позиционируется как заведение эконом-
класса, вы, конечно, можете подчеркнуть доступность 
и простоту черно-белым вариантом одежды администра-
тора. Но вот будет ли внушать доверие клиенту этот об-
раз, будет ли ваш работник выглядеть профессионалом 
и являться настоящим лицом салона — это уже вопрос.

С другой стороны, если стилевая концепция заведения 
предполагает черно-белое сочетание как главный эле-
мент визуального имиджа, то черные и  белые цвета 
в одежде администратора при условии использования 
качественных и дорогих фактур будут уместны. При вы-
боре цветовых пропорций и последовательности следует 
соблюдать осторожность. Например, оптимальный вари-
ант — это классический белый верх и черный низ. В про-
тивоположном случае образ будет тяжелым и «грязным». 

Самый удачный выбор для сохранения контрастной цве-
товой гаммы — сочетание глубоких (темно-синий, тем-
но-зеленый, темно-фиолетовый, темно-красный, графи-
товый) и светлых оттенков. Такие варианты всегда выгля-
дят более свежими, сочными, богатыми и благородными 
по сравнению с черно-белой альтернативой.

Что отталкивает и раздражает клиентов? 

Дешевый вариант черно-белого сочетания влияет на то, 
как клиент воспринимает и сотрудников, и салон в целом. 
В первую очередь пострадает авторитет администратора, 
и оценка его профессионального уровня будет занижена. 
Например, при продаже сопутствующей продукции сло-
ва сотрудника, облаченного в подобную одежду, не будут 
иметь веса для потенциального клиента. Черно-белый на-
ряд встречающего лица может негативно повлиять и на 
эмоциональные отношения внутри коллектива.

Таким образом, зная некоторые тонкости в особенностях визуального восприятия, можно самостоятельно разрабо-
тать успешный имидж салона и сотрудников с учетом концепции заведения, типа клиентов, на которых оно ориен-
тируется, а также стратегии развития компании. ИК

•	 в результате использования вашим работником чистой эклектики жди-
те в страхе разбегающихся потенциальных клиентов, если ваш салон 
не ориентирован на аналогичных фриков. Эклектика способна уди-
вить, рассмешить, но в большей степени — вызвать недоумение и от-
толкнуть. Особенно, если впервые пришедший в заведение посети-
тель — человек среднего и старшего возраста. В этом случае профес-
сионализм администратора ставится под вопрос. Однако когда основ-
ной аудиторией заведения являются молодые креативные люди, это, 
возможно, лучший вариант имиджа администратора для привлечения 
новых клиентов.
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Белорусская неделя моды как 
инструмент развития мастеров
Алеся Деньга, обозреватель

Пять дней Белорусской недели моды для кого-то пролетели на одном дыхании, 
а для кого-то были полны забот и непрерывного труда. Однако Неделя моды — 
это не только шанс для дизайнеров заявить о себе и представить свое 
творчество. О том, что скрыто от зрителя на бэкстейдж и чем ценен опыт 
участия в подобных мероприятиях для мастеров парикмахерского и визажного 
искусства, нам рассказали представители официальных партнеров Belarussian 
Fashion Week (BFW) Евгений Гринюк, руководитель команды стилистов сети 
салонов красоты «Итейра», и Анжелика Баглага, визажист и руководитель 
школы визажистов Makeupangelo.

— Что дает участие в Неделе моды мастерам парикма-
херского и визажного искусства? Какие преимущества 
мастер может вынести для себя?

Евгений: Участие в таких мероприятиях дает стилисту — 
как начинающему, так и опытному мастеру — в первую 

очередь огромный толчок, стимул, мотивацию. На бэк-
стейдж царит удивительная атмосфера! С одной сторо-
ны, когда перед тобой 150 моделей и всем нужно сделать 
укладку, а перерыв между выходами иногда не больше 
20 минут, начинается невероятная суматоха: чтобы при-
ступить к новой укладке, необходимо смыть все укладоч-

ные средства, расчесать, высушить. 
Но, с другой стороны, когда все закан-
чивается, в итоге ты испытываешь по-
трясающее чувство удовлетворения, 
как после сдачи трудного экзамена.

Анжелика: Первое, что может для се-
бя вынести мастер, — это, несомнен-
но, опыт. Когда за день нужно вы-
полнить 8–10 разных макияжей, на 
каждый из которых уходит в сред-
нем 20–30 минут, визажист получа-
ет уникальную возможность собрать 
материал для своего портфолио, на-
бить руку в исполнении. Во-вторых, 
это контакты. В показах принимают 
участие знаменитые модели и дизай-
неры. Ну и, безусловно, это шанс по-
грузиться в деловую суету модного 
показа. Я получаю удовольствие от 
участия и могу сказать, что для меня 
Неделя моды — это в первую очередь 
даже не опыт или реклама школы, 
а возможность для моих учениц по-
лучить хорошую практику и собрать 
достаточное количество работ для их 
профессионального портфолио.

—  Как выбирались мастера для 
участия? Проводился ли строгий 
отбор или принимались все жела-
ющие?

Евгений: В мероприятии были задей-
ствованы все мастера и тренеры Ака-
демии парикмахеров, также мы при-
влекли самых сильных студентов, ко-
торые не просто обладают талантом 
и отличаются оригинальностью во-
площения, но и умеют быстро адапти-
роваться в стрессовой ситуации, быть 
гибкими. Для них всех это отличная 
возможность зарядиться энергией, 
набраться опыта и, кроме того, позна-
комиться с дизайнерами, поработать 
с известными моделями. Ведь в пока-
зах участвуют и белорусские знаме-
нитости, звезды телевидения.

Анжелика: Все ученицы нашей шко-
лы обладают достаточно высоким 
уровнем мастерства для участия в ме-
роприятиях подобного уровня, поэто-
му можно сказать, что мы привлекли 
всех, кто выразил желание и готов-
ность. Хотя я уделила особое внима-
ние тем учащимся, кто больше всех 
нуждался в практике.

— При выборе прически и макия-
жа для модели учитывается ли мне-

Евгений Гринюк, руководитель команды 
стилистов сети салонов красоты «Итейра»

Анжелика Баглага, визажист и руководитель 
школы визажистов Makeupangelo

ние мастера или все требования ди-
зайнера заранее оговорены и не об-
суждаются?

Евгений: Как правило, на модных 
показах в Москве, Париже проводят-
ся организационные собрания руко-
водителей групп стилистов, визажи-
стов, дизайнеров — тех, кто задей-
ствован в постановке шоу, — для со-
гласования всех деталей. Иногда ди-
зайнер видит образ в одном свете, но 
стилисту, например, ясно, что в зави-
симости от концепции образа и вы-
ступления в целом лучше внести из-
менения и сделать акцент на приче-
ске или, наоборот, на макияже.

К сожалению, у нас в ходе подготов-
ки шоу последнее слово остается за 
дизайнером. Он заранее устанавлива-
ет требования к прическам и предва-
рительно высылает их стилисту. Тем 
не менее во время проведения глав-
ной репетиции появляется возмож-
ность обсудить все нюансы, внести 
предложения.

Анжелика: У меня есть несколько 
знакомых дизайнеров, с которыми 
мы можем вместе обсудить образ, 
обговорить нюансы, учитывая и мое 
мнение как визажиста.

Но, как правило, большинство ди-
зайнеров сами заранее продумыва-
ют концепцию образа, и зачастую их 
слово последнее.

— Оплачивается ли участие масте-
ров или опыт — это главный «пря-
ник» участия?

Евгений: Участие в качестве парт
нера Белорусской недели моды  — 
это в  первую очередь саморекла-
ма салона. Салон становится ответ-
ственным за все прически на шоу, 
и это огромная честь. Сама органи-
зация Belarusian Fashion Week ниче-
го не оплачивает, а лишь предостав-
ляет площадку.

Анжелика: Организаторы BFW опла-
чивали расходы на подручный ма-
териал (кисти, косметические сред-
ства), но само участие мастеров дер-
жится на личном энтузиазме. Тем 
не менее я не рассматриваю Неде-
лю моды как средство получения 
прибыли или возможность сделать 
хорошую рекламу школе. На мой 
взгляд, это прежде всего пять дней 
отличной практики для наших уче-
ниц.

Казалось бы, всего на несколько дней 
Минск превращается в оазис моды, 
а впечатления, новые лица, контак-
ты, опыт остаются. И в следующем 
году мероприятие вновь соберет ди-
зайнеров, стилистов, визажистов, 
моделей и всех ценителей моды в на-
шей столице, чтобы удивить, пора
зить или шокировать новыми тен-
денциями.  ИК
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На что обратить внимание при 
покупке рекламы в интернете

Наталья Пискунова, 
бизнес-консультант, бизнес-тре-

нер, совладелец «Мастерской 
практического маркетинга»

Все больше времени люди проводят 
в интернете, поэтому число компаний, 
стремящихся использовать различные 
виды онлайн-рекламы, постоянно 
увеличивается. В связи с этим возникает 
много вопросов: как выбрать площадки 
для размещения, какой вид рекламы 
предпочтительнее, как проследить 
статистику… Разберемся по порядку.

Во-первых, необходимо определить цель.

Вы хотите рассказать о новой услуге или о салоне в це-
лом? Привлечь клиентов или ввести в действие програм-
му лояльности для существующих? На первый взгляд, все 
цели взаимосвязаны, так как всегда хочется оказаться 
в идеальной ситуации, когда приходят все, покупают все, 
рекомендуют и возвращаются снова и снова. На деле од-
ной статьей и тем более баннером вы не сможете решить 
больше одной-двух целей, особенно если работаете с не-
сколькими целевыми аудиториями.

Примеры правильно поставленных целей:

•	 Увеличить сумму чека. В этом случае можно, напри-
мер, написать статью о пользе комплексных проце-
дур — как профилактическо-лечебных (серия уходов 
за собой вместо одной процедуры), так и эстетиче-
ских (массаж, прическа, макияж перед значимым со-
бытием). Благодаря такой формулировке цели можно 
легко изучить статистику запросов и заказов.

•	 Привлечь свою целевую аудиторию — новых клиен-
тов. Возможный вариант — пробная услуга (для сту-
дентов, жителей района и т. д.) или специальная цена 
в определенные часы. Здесь подойдет и статья, и бан-
нер, и разного рода таргетированная реклама. Такой 
вариант также позволяет посчитать звонки и заказы.

Во-вторых, нужно определиться с форматом под вы-
бранные цели.

Рекламную информацию можно размещать в разных фор-
матах. Наиболее типичными для салонов красоты явля-
ются следующие.

•	 Статья. Подойдет, когда нужно достаточно много рас-
сказать о какой-либо услуге, дать полезные советы.

•	 Баннер. Уместен при акциях, когда вы можете основ-
ную информацию донести кратко. Обязательно нуж-
но сделать переход с баннера на ваш сайт — на стра-
ницу с подробным описанием.

•	 Размещение визитки компании на сторонних порта-
лах с возможностью или без возможности онлайн-
бронирования. Здесь важно уточнять статистику пор-
тала и условия размещения (об этом читайте даль-
ше).

•	 Таргетированная и контекстная реклама (доступна 
в поисковых системах, социальных сетях, а также на 
некоторых порталах). Стоит проверить предполага-
емый охват вашей целевой аудитории и протестиро-
вать разные предложения. Хотя по некоторым услу-
гам цена кликов по объявлению может быть очень 
высокой из-за большой конкуренции.

•	 Различные нестандартные виды: предложения в со-
циальных сетях, видеоматериалы, конкурсы, игры 
и т. д.

Нужно соблюдать аккуратность со спонсорством (лого-
типы и надписи). Если пользователь незнаком с вашим 
брендом, то логотип, тем более без ссылки на ваш сайт, 
ничего о вас не расскажет. Если человеку известно о ва-
шей компании, при условии, что он вообще обратит вни-
мание на данную рекламу (как правило, логотипы доста-
точно мелкие или размещаются внизу страницы в той ча-
сти, которую почти не просматривают), то это может по-
служить напоминанием о вас. Причем стоит спонсорский 
пакет зачастую немало. Хотя если в него входит и ряд пу-
бликаций, то имеет смысл рассмотреть соотношение це-
ны и возможного эффекта.

В-третьих, внимательно изучите сайт, на котором вам 
предлагают разместить рекламу.

1. Проанализируйте посещаемость сайта.

К сожалению, в работе с заказчиками из разных стран 
и сфер мне нередко приходилось сталкиваться с обма-
ном рекламодателей, когда порталы высылали скрин-
шоты статистики, которой на самом деле нет, обещая зо-
лотые горы.

Что может помочь в определении статистики?

Попросите гостевой доступ к ресурсу или договоритесь 
о встрече с представителями портала, на которой они смо-
гут показать вам реальную статистику в GoogleAnalytics 
или Яндекс.Метрике.

Изучите сторонние счетчики независимых ресурсов. Для 
Беларуси это может быть http://akavita.by, где доступны 
точные сведения о посещаемости. Сайт http://www.alexa.
com покажет как международный рейтинг, так и рейтинг 
по Беларуси (причем именно рейтинг, а не количество 
посетителей, то есть в данном случае чем меньше циф-
ра — тем лучше). Прямая ссылка для белорусских по-
казателей: http://www.alexa.com/topsites/countries/BY. 
Если рекламная площадка, на которой вы собираетесь 
размещать рекламу, далека от первой сотни позиций, 
попробуйте сравнить ее показатели с показателями соб-
ственного сайта.

Наберите в поисковике фразы по вашим услугам и посмот
рите результаты. Как правило, хорошая рекламная пло-
щадка будет стараться продвинуть себя выше в Google 
и Yandex, чтобы увеличить посещаемость своего ресур-
са (не путайте естественную выдачу, которая вам нужна, 
с рекламными объявлениями).

Изучите индексы PR (pagerank) и тИЦ (тематический ин-
декс цитирования, https://yandex.ru/support/catalogue/
citation-index/tic-about.xml) — относительные показате-
ли, обозначающие количество и качество ссылок на сайт. 
Затем сравните их с собственным сайтом. Если площад-
ка новая, то ваш сайт может иметь даже большие показа-
тели. Конечно, в ряде случаев сами ресурсы вкладывают 
деньги, например, в контекстную рекламу (в результатах 
поиска), чтобы привлечь людей. Иными словами, посеща-
емость есть, а ссылок еще нет. Но если эту посещаемость 
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вам не раскрывают, то есть повод задуматься о необходи-
мости размещения там рекламы.

Узнать показатели своего сайта вы можете на мно-
гих сторонних ресурсах (просто наберите в поискови-
ке: «как узнать тИЦ и PR»). Однако наиболее точный 
тИЦ будет по кнопке у Yandex https://yandex.ru/support/
catalogue/citation-index/tic-button.xml (или в  катало-
ге Yandex, если сайт там есть). Для мониторинга за PR 
потребуется панель инструментов от Google (https://
goo.gl/4nmlOk) и  затем настройка этого показателя: 
https://goo.gl/wjFCr1.

Опросите ваших клиентов на предмет того, откуда они 
о вас узнали и какие порталы посещают. Если большинство 
из них пришли с какого-то ресурса, то имеет смысл про-
должать там рекламироваться и отслеживать результаты.

2. Изучите различные рубрики.

Любая площадка заинтересована продать вам что-нибудь 
подороже. И, как правило, на главных страницах или в са-
мых популярных рубриках посещаемость действительно 
выше. Однако если это не специализированная площадка, 
немалое число людей просто не будут являться вашей це-
левой аудиторией. Если же ресурс тематический — не все 
просматривают перечисленные страницы. Например, по-
сетители могут зайти из поисковика в конкретные разде-
лы или перейти к определенным статьям, минуя главную 
страницу сайта или рубрики.

В моей практике более эффективными с точки зрения 
как просмотров конкретной рекламы, так и заказов по-
сле нее нередко оказывались какие-то рубрики, которые 
проигрывали по посещаемости главной страние реклам-
ной площадки в несколько раз (при цене значительно 

меньшей, по сравнению со стоимостью рекламы на той же 
главной странице).

Однако обратная логика — чем меньше людей в разде-
ле, тем лучше — не всегда работает. То есть изучить весь 
сайт нужно обязательно, но делать выводы следует в за-
висимости от ряда параметров.

3. Оцените предполагаемые продажи.

Полезные советы по уходу за собой, написанные живым, 
доступным языком, прочтет большее количество людей, 
чем информацию о рекламной акции. Более посещаемый 
сайт также математически, скорее всего, создаст больше 
просмотров. Просмотры — это промежуточный параметр, 
на который тоже нужно обращать внимание, чтобы сде-
лать вывод о необходимости продления размещения. Од-
нако если просмотров много, а обращений и покупок нет, 
то даже миллион посетителей вас не устроит.

Правда, вы должны помнить, что есть еще один важный 
аспект — качество рекламного обращения. Иными слова-
ми, если площадка подходящая, но рекламное послание 
не донесено (неудачный текст или само предложение), 
то, значит, дело не в стороннем портале.

Итак, подведем итоги.

Наличие просмотров в целом зависит от посещаемости 
чужого сайта, а затем уже — от заголовка и анонса. Кли-
ки на баннеры, переходы по ссылкам, звонки — от визу-
ального оформления, содержания акции, цены (если она 
указана) и многих других вещей. А вот если звонки были, 
а заказов нет, то на это могут влиять и работа админи-
стратора, и прочие нюансы, которые не были описаны в 
рекламе (цена, время работы салона и т. д.).

P. S. О системах, работающих с приемом заявок и системах онлайн-бронирования

По разным исследованиям интернета, больше половины 
пользователей, действительно, предпочитают форму за-
явки, а не звонок. Поэтому если вы размещаете рекламу 
на сторонней площадке, можно протестировать и систе-
му заявок или онлайн-бронирование.

Уточните, какая информация будет размещена на порта-
ле, как часто и кто ее сможет обновлять. Если у вас не бу-
дет прямого доступа к визитке, то изменение телефонов 
или описания услуг займет время, что доставит некото-
рые неудобства.

Попросите рассказать о процессе передачи вам заявки. 
Это будет копия на ваш e-mail? Сообщение на телефон? 
Или предоставление контактов покупателя, который ис-
кал что-то, и при этом передача данной информации про-
исходит вам и вашим конкурентам одновременно (неко-
торые площадки предлагают только такой вариант)?

Узнайте, за что вы платите — только за заказы или за сам 
факт размещения информации о вас?

Не покупайте такой формат сразу на долгий срок. Проте-
стируйте его в течение месяца-двух и отследите резуль-
таты. 

Было много посещений вашей страницы, но нет заказов? 
Возможно, что-то не так в описании. Вообще не было по-
сещений — тогда стоит ли продолжать? Снова попросите 
статистику — уже по ключевым словам, по которым что-
то искали на этой площадке посетители. Есть ли название 
вашей компании? Указан ли район? Услуги? Так вы пой-
мете: возможно, не было посещений вашей визитки или 
данная услуга не востребована на этом портале вообще.

В общем, ни один процесс нельзя оставлять без внимания. 
Наоборот, нужно регулярно взаимодействовать с предста-
вителями площадки для получения статистики, а также 
фиксировать и изучать показатели своего онлайн-ресур-
са (посещаемость сайта, обращения по e-mail и телефону, 
продажи). Именно на это должна уходить значительная 
часть рабочего времени вашего маркетолога или специа
листа по рекламе.  ИК
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Онлайн-бронирование 
в белорусском красивом бизнесе: 
пока интересно единицам, скоро 
станет привычным для всех
Юргис Думбляускас, обозреватель

В продолжение темы онлайн-бронирования в красивом бизнесе сегодня мы 
публикуем две новые истории становления этого пока непривычного для 
большинства игроков рынка, но, безусловно, перспективного инструмента 
коммуникаций с клиентами. 

Итак, в этом номере представитель проектов Relax.by и 103.by рассказывает, 
по какой причине порталы отказались от предложения бесплатного сервиса 
онлайн-записи размещаемым в их каталогах компаниям, а создатель проекта 
SalonSense объясняет, почему после долгих поисков готового продукта в сфере 
онлайн-бронирования для своих салонов было решено создавать собственную 
систему.

Сергей Шевцов: «После безуспешных поисков подходящей 
системы мы решили разработать собственный продукт»

Сергей Шевцов, основатель проектов 
«СалонСэнс» и «Маэстро Салон» (maestrosalon.

biz), владелец и директор салона красоты 
«Маэстро» (maestrostudio.by)

— В сфере красоты я работаю уже 18 лет. Запускал сало-
ны не только в Беларуси, но и в Москве, и Дубае. Поэто-
му хорошо разбираюсь в проблемах красивого бизнеса. 
И среди них очень серьезное место — как в нашей стра-
не, так и на других рынках — занимает пресловутый че-
ловеческий фактор.

Решением этой проблемы является автоматизация боль-
шинства процессов, которые протекают в салоне красо-
ты. Мы использовали много различных систем, и все бы-
ло не то. После безуспешных поисков был сделан вывод 
о необходимости разработки собственного продукта —
SalonSense — на основе модели SaaS (облачный сервис). 
И сейчас в фоновом режиме мы делаем стартап-проект 
SalonSense.

Как правило, на рынок выходят с продуктом, который 
представляет собой минимальную рабочую версию, со-
бирают отзывы, после чего его уже доводят до ума. Мы же 
решили сразу делать готовый, работающий проект и по-
этому в продажу его пока не запускали. Сейчас он тести-
руется в некоторых салонах Беларуси, а также в отдель-
ных заведениях Объединенных Арабских Эмиратов и Мо-
сквы. Это салоны и luxury- и low-класса (премиум-сегмен-
та и среднего класса. — Прим. ред.). 

— А что конкретно вас не устроило в тех продуктах, 
которые уже существовали на момент начала разра-
ботки SalonSense?
— Что сейчас есть на рынке? Разработчики взяли CRM-
системы, ориентированные на продажи, немного их под-
корректировали и стали продавать салонам красоты. Это 
как баскетбольным мячом играть в футбол.

Наш продукт будет неинтересен компаниям, которые за-
нимаются, например, продажей рыбы. Мы «заточены» 
именно под салоны красоты. И пытаемся включить в си-
стему все бизнес-процессы, присущие именно этой сфере. 
Мы понимаем тех, кто работает с нашей системой, какие 
вопросы у них могут возникнуть, — у руководителя, ад-
министратора, парикмахера. У каждого из них совершен-
но разные потребности, и мы это учитываем. И абсолютно 
иные потребности у клиента, который использует нашу 
систему для записи в салон.

— Почему было решено создавать продукт не только 
для себя? Ведь, по сути, предлагая его своим конку-
рентам, вы облегчаете им жизнь.
— Помимо того что я много лет занимаюсь парикмахер-
ским искусством, я — профессиональный менеджер. И, об-
щаясь со своими коллегами, руководителями салонов кра-
соты, я очень часто слышу об одних и тех же проблемах, 
с которыми все они сталкиваются. Почему бы им тоже 
не помочь? Моя цель на сегодняшний день — подклю-
чить порядка 10 000 салонов красоты к сервису, чтобы 
сделать их жизнь проще.

— Речь идет только о белорусских салонах или также 
о других рынках?
—  Речь идет обо всем мире. Белорусский рынок не-
большой, и пока мы не рассматриваем его для продаж 
SalonSense. Беларусь остается для нашего продукта, мож-
но сказать, тестовым рынком.

Первый запуск предполагается в России, отдельных са-
лонах в США. Соединенные Штаты мы считаем одним из 
основных потенциальных рынков.

— В чем суть SalonSense?
— Проект является CRM-системой с большим набором 
маркетинговых инструментов (SME), необходимых для 
привлечения и удержания клиентов.

Наша система похожа на виртуальный салон красоты. 
Любое заведение, потратив на установку всего пять ми-
нут, получает полный доступ к инструментам управления 
предприятием. Не только к онлайн-записи, но и к меха-
низмам привлечения и удержания клиентов, формам от-
четов, технологиям по управлению складом, коммуника-
циям с партнерами.

— С какими сложностями вы столкнулись, когда раз-
рабатывали и испытывали проект?
— Самой большой сложностью оказалось то, что многие 
салоны вообще не используют никаких технологий в ра-
боте с клиентами. Даже элементарная база в Excel не ве-
дется.
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Как говорил Сэм Уолтон, основатель Wal-Mart: «Существу-
ет только один босс, и это покупатель. Он может уволить 
любого сотрудника компании вплоть до директора, про-
сто потратив деньги где-нибудь еще». Если у салона есть 
большая база клиентов, это — успешный салон.

Как бы громко ни звучало имя салона, в первую очередь 
он должен предоставлять качественный продукт. И пре-
жде всего это обеспечивают профессиональные специ-
алисты и хорошие коммуникации с потребителями. По-
сле визита клиента обязателен повторный звонок, чтобы 
узнать его мнение о работе, напомнить о себе, рассказать 
о горячих предложениях. Постоянная коммуникация не-
обходима, чтобы человек как можно дольше оставался 
вашим клиентом.

Поэтому я рекомендую всем владельцам салонов красоты 
начинать с создания и поддержания базы клиентов, пусть 
даже в том же Excel. Ведь зачастую не делается и этого.

Если салон не заинтересован в своих клиентах, то почему 
клиенты должны быть заинтересованы в нем? Это самая 
главная ошибка салонов красоты в нашей стране. 

— Многие системы используют в работе форму обрат-
ной связи, выступающую посредником между салоном 
и клиентом. Почему вы не выбрали такой вариант?
— Формы обратной связи — это, по сути, обычный e-mail, 
который видит администратор. Человеку перезванивают, 
и только тогда осуществляется его запись, это нельзя на-
звать онлайн-записью.

Что такое онлайн-запись? На деле это вариант, когда кли-
ент непосредственно имеет доступ к выбору свободного 
времени. Чем это удобно для салона? Решается проблема 

человеческого фактора: клиент может записаться в любое 
время и из любого места.

Конечно, звонок всегда оставляет более теплые ощу-
щения, чем онлайн-запись. Она никогда не заменит со-
бой живой разговор. Альтернативы онлайн-записи всег-
да должны быть. У нас на сайте, в частности, есть форма 

как онлайн-записи, так и просто обратной связи. 
Можно оставить просьбу перезвонить, 

жалобу и отзыв.

— Если говорить о белорус-
ском рынке, насколько слож-

но открыть салон красоты с ну-
ля и не закрыться в течение перво-

го года?
— В Беларуси барьер входа на рынок очень низок. 
Имея в кармане 15 000 $, вы в состоянии открыть 
парикмахерскую хорошего уровня. Поэтому сейчас 
салоны красоты появляются у нас в огромном ко-

личестве.

Юлия Ольшевская «Онлайн-запись решает проблемы, для которых 
не подходят традиционные инструменты»

Юлия Ольшевская, руководитель службы 
бронирования порталов Relax.by и 103.by: 

— Несколько лет назад мы запустили систему онлайн-
бронирования столиков в кафе и ресторанах и в августе 
прошлого года заметили, что количество обращений по 
бронированию стало стремительно расти. Тенденция бы-
ла очевидной: онлайн-бронирование столиков и онлайн-
запись становятся новым каналом взаимодействия с кли-
ентами, который нельзя игнорировать.

Онлайн-запись на Relax.by стала доступна практически 
во всех рубриках каталога портала, в том числе в сало-
нах красоты и медцентрах. С весны этого года также ак-
тивно развиваем направление онлайн-записи и на пор-
тале 103.by.

— Как работает онлайн-запись на Relax.by и 103.by? 
Это разные системы или технология одна?
— Принцип работы и технологии одинаковы. Отличие 
лишь в том, что у каждого сайта своя аудитория. И на 
Relax.by, и на 103.by онлайн-запись контролируется на-
шим колл-центром.

Мы предлагаем два варианта работы с сервисом онлайн-
записи: запись в конкретное заведение, которое выбрал 
пользователь, или получение нескольких предложений от 
разных компаний и выбор наиболее подходящего. Что ка-
сается первого варианта: на страницах, например, салонов 
и медцентров на порталах Relax.by и 103.by есть кнопка 
«Записаться». Пользователю достаточно кликнуть по ней, 
заполнить форму и подождать звонка администратора.

Второй же вариант касается людей, которые не опреде-
лились. У них есть возможность оставить заявку общего 
плана: назвать услугу, удобные время и район города. По-
добные заявки мы отправляем по всем релевантным сало-
нам. Те заведения, которые могут предложить свои услу-
ги в выбранные дату и время, связываются с клиентом, и, 
таким образом, ему не надо обзванивать все организации.

Реальная история, когда такой вариант помог человеку: 
девушка собиралась на корпоративное мероприятие, но 
знакомый визажист, с которым она договорилась встре-
титься за 4 часа до выхода, не приехал и не был доступен 
по телефону. Она оставила общую заявку на Relax.by, и на-
ша служба в течение получаса решила ее проблему, найдя 
мастера, готового взяться за «горящий» визаж. В выигры-
ше оказались все: визажист, получивший, без сомнения, 
нового лояльного клиента, и девушка, которой удалось 
блеснуть на празднике.

— То есть человеку, оставившему заявку, позвонят все 
салоны, которые готовы ее выполнить?
— Связываются с потенциальным клиентом не все са-
лоны, которые подходят под требования заявки. По на-
шим наблюдениям, быструю обратную связь дают сало-
нов семь. Через час — еще шесть. И под конец дня, увидев 
письмо, — еще несколько. Но не стоит волноваться, что 

предложения будут поступать без конца. В запросе указы-
вается конкретное время, поэтому ситуации, когда чело-
век уже воспользовался услугой и продолжает получать 
предложения, не будет. Если заявка неактуальна, салону 
незачем связываться с тем, кто ее отправил.

Конечно, количество откликов зависит и от условий заяв-
ки. Если запись срочная, либо время популярное, или же 
человек хочет воспользоваться выбранной услугой перед 
праздниками, то, естественно, предложений будет мень-
ше. А если это запись на несколько дней вперед на стан-
дартную услугу к любому мастеру, то проблем с выбором 
не возникнет.

В любом случае пять-семь предложений более чем до-
статочно для того, чтобы отдать предпочтение тому или 
иному салону.

— Вы отсылаете заявки во все компании или только 
в те, которые оплачивают соответствующую услугу. 
Какое примерно количество салонов будет участво-
вать в «тендере» на заявку клиента?
— Раньше сервис онлайн-заявок был подключен ко всем 
заведениям в каталогах 103.by и Relax.by. Однако, как по-
казала практика, компании, размещенные на бесплатной 
основе, менее качественно обрабатывали входящие за-
просы (в том числе и индивидуальные), часто не давали 
обратной связи заказчику той или иной услуги. В то же 
время компании, оплачивающие размещение в каталоге, 
предоставляют больше информации о себе, отслеживают 
эффективность данной услуги, стараются привлечь как 
можно больше клиентов. То есть они готовы работать на 

Когда ко мне обращаются руководители салонов красо-
ты с просьбой проконсультировать, помочь за-

пустить салон, выстроить процессы, 
я сразу обращаю внимание на 

то, есть ли база клиентов 
и как организована ра-

бота с ней.

Впрочем, это привело к тому, что уже началась война за 
специалистов. Количество хороших мастеров меньше чис-
ла парикмахерских. Идет миграция специалистов между 
заведениями. Сейчас салоны, чтобы удержать клиентов 
и специалистов, повышают уровень обслуживания, вну-
треннюю мотивацию персонала — растут зарплаты, ис-
пользуются более сложные маркетинговые инструмен-
ты, возникает конкуренция, которая, собственно гово-
ря, и является двигателем рынка. Салоны, которые рань-
ше могли ничего не делать в ожидании клиента, сегодня 
должны конкурировать, предлагать более высокий уро-
вень сервиса.

Выход из сложившейся ситуации — это применение со-
временных методов управления салоном красоты, то есть 
автоматизация всех бизнес-процессов от онлайн-записи 
до закупки материалов.

— Насколько популярна сегодня онлайн-запись, по ва-
шему опыту?
— Сейчас уже нормой стало заказывать продукты, одежду 
по интернету, на очереди — заказ услуг. После введения 
онлайн-записи в моих салонах средний приток клиентов 
уже составил 20 %. 

Единственная проблема состоит в том, что клиенты пока 
еще не готовы к онлайн-записи: их беспокоит, насколько 
гарантировано то, что они записались. Иногда бывает: 
человек нажал на кнопку — и перезванивает, уточняет.

— Каков ваш прогноз: когда использование белорус-
скими салонами онлайн-бронирования станет обы-
денным делом?
— Я думаю, что через год-два этот рынок начнет разво-
рачиваться в полном объеме. Главное, чтобы салоны кра-
соты были к этому готовы: как минимум — наличие ком-
пьютера на ресепшен, как максимум — автоматизация 
всех бизнес-процессов. А потом уже можно говорить и об 
онлайн-записи.
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результат и бороться за каждого клиента. Мы, в свою оче-
редь, хотим быть полезными для наших партнеров и посе-
тителей. Цель нашего сервиса — довольный пользователь, 
получивший желаемую услугу быстро и при минимальных 
усилиях. Достичь ее можно, лишь работая в тандеме с те-
ми, кто ориентирован на клиента. Поэтому с 29 сентября 
2015 года было решено оставить данный сервис как бо-
нус для компаний, оплативших размещение в каталоге. 
На данный момент к общим заявкам подключены все за-
ведения, информация о которых вносится в рубрики на 
платной основе. Однако редакции порталов оставляют за 
собой право в одностороннем порядке изменять условия 
предоставления данного сервиса компаниям.

— Какие проблемы компаний призвано решить ис-
пользование колл-центра в системе онлайн-заявок?
— Колл-центр сегодня решает ряд важных задач, которые 
есть в сервисе заявок. Первая — это проверка заявки на 
наличие всех необходимых данных и при необходимости 
запрос этих данных у автора заявки. Для каждого направ-
ления набор таких сведений может отличаться. Например, 
для записи в медицинские центры зачастую требуются 
имя, фамилия, отчество и год рождения.

Затем заявка направляется в компанию (салон, медцентр) 
в виде электронного письма и СМС-уведомления, и уже ее 
специалисты связываются с клиентом. На все действия 
уходит не более 5 минут.

Вторая важная функция — это контроль получения об-
ратной связи пользователем, который запрашивает ус-
лугу у заведения через наш сервис. У нас есть свои ин-
струменты контроля работы организаций с обращениями 
клиентов, один из которых — звонок человеку, отправив-
шему заявку, и уточнение результата пользования серви-
сом: связалась ли с ним компания, удалось ли записаться, 
нет ли у него необходимости повторно отправить запрос 
с измененными данными и т. д.

Пока рано говорить о варианте, когда заявка напрямую 
поступала бы к администратору и мы не контролиро-
вали бы результат работы компании с ней. Поскольку 
не все компании готовы оперативно реагировать на СМС-
оповещения либо электронные письма, время ответа мо-
жет растянуться.

Конечно, мы хотим верить, что в будущем администрато-
ры станут более ответственно подходить к этому вопро-
су и пользоваться CRM, а не вручную записывать бронь 
в бумажных журналах.

Но сейчас установка CRM вызывает неприятие админи-
стративных работников. Один ведет электронный жур-
нал, второй — нет, они поменялись сменами — и начи-
нается путаница.

На данный момент очень небольшое число заведений ис-
пользуют CRM. Такие системы единичны, и даже в самых 
модных салонах можно по-прежнему наблюдать бумаж-
ные блокноты.

Также не стоит забывать, что администраторы — это за-
частую люди, которые мало заинтересованы в развитии 
бизнеса. Обычно задачами увеличения потока клиентов, 
улучшения планирования горит только владелец бизнеса.

Вместе с тем я думаю, что теперешняя ситуация подтал-
кивает компании к переменам: количество клиентов со-
кращается, конкуренция растет — приходится перестраи
ваться. Однако на то, чтобы обучить сотрудников поль-
зоваться системой CRM и заставить их это делать, тоже 
потребуется время.

— Каковы особенности обработки запросов по онлайн-
записи на медицинские услуги?
— Что касается специфики по услугам медицинской на-
правленности, то среди их потребителей как раз есть зна-
чительное число людей, которые не знают, к какому кон-
кретно специалисту обращаться со своим вопросом.

Поэтому очень важно, чтобы медицинский центр не про-
сто подтвердил запись, а связался с оставившим заявку 
для необходимых уточнений. Зачастую требуется внача-
ле записать человека на консультацию, а потом уже вы-
бирать процедуру.

К любой заявке, кстати, можно прикрепить файлы. Это 
полезная функция, в частности, в стоматологии, косме-
тологии. Специалист по приложенным фото сможет при-
мерно определить стоимость услуг и уже предметно гово-
рить с пользователем о записи. Человеку называют более 
точную цену и дают определенные рекомендации, а также 
могут прислать подробную информацию на электронную 
почту, если она указана в заявке.

Еще одна особенность онлайн-записи в медицинской сфе-
ре — это большая доля иностранных граждан. Среди тех, 
кто отправляет заявки на услуги медцентров, очень мно-
го россиян, украинцев, граждан ЕС.

Как человеку обзвонить клиники в Минске, если он нахо-
дится, к примеру, в Москве? А на сайте он может быстро 
заполнить заявку, получить необходимую информацию, 
выбрать клинику и записаться на удобное время.

Хочу отметить, что 37 % заявок приходит вечером и но-
чью — после 18:00 и до 9:00. То есть в то время, когда 
у людей нет возможности дозвониться до медучрежде-
ния. В рабочие же часы не каждый может себе позволить 
звонить в клиники, рассказывать о своих проблемах. Лю-
ди записываются круглые сутки. И благодаря онлайн-за-

писи они могут в удобное время отправить заявку, полу-
чить консультацию по услугам.

— Помимо Минска, какие регионы, города наиболее 
активны в подаче онлайн-заявок?
— Когда мы только приступали к работе с системой бро-
нирования, на Relax.by заявки в заведения Минска состав-
ляли 96 %.

Что касается 103.by, то на данном портале доля записей 
в Минске изначально была меньше — где-то 85 %. При-
чина этого в том, что очень многие процедуры хорошо 
представлены только в Минске и на них активно отправ-
ляли заявки из других городов.

В последнее время доля заявок в минские заведения 
уменьшается. На Relax.by на них приходится уже 80 %. По 
103.by картина примерно такая же. А доля заявок в реги-
ональные клиники и салоны неизменно растет.

Индустрия развивается. Сейчас в Гомеле можно по-
лучить какую-то услугу, которую раньше оказывали 
лишь в Минске. И теперь число заявок растет 
во многом за счет региональных компаний.

К сожалению, с региональными организация-
ми пока работать тяжелее. В Минске жесткая кон-
куренция, а регионы где-то могут позволить себе 
расслабиться, не сразу отвечать на запись. Но мы ак-

тивно взаимодействуем с ними, информируем, объясня-
ем, готовим к тому, что если они уже сейчас не начнут ра-
ботать с заявками, бронированием, то за них это сдела-
ют конкуренты. И заведение просто потеряет клиентов.

— Существует ли сезонность в отношении онлайн-
заявок?
— По данным Relax.by, активность в рубриках красоты 
повышается перед праздниками. Максимальную посеща-
емость мы наблюдаем в декабре (корпоративы перед Но-
вым годом), марте (перед 8 Марта), летние месяцы (в сва-
дебный сезон).

Что касается сезонности и роста спроса на конкретные 
услуги, то такие процедуры, как татуаж, перманентный 
макияж, шугаринг, маникюр, прокол ушей наиболее вос-
требованы в июне. Весной, а именно в марте, на порталах 
Relax.by и 103.by возрастает интерес к следующим рубри-
кам: косметология, удаление папиллом, различные виды 
парикмахерских услуг, лазерная эпиляция.

Если рассматривать запросы, связанные 
с медициной, например, с пластической 

хирургией, отбеливанием зубов, дер-
матологией, то они поступают круг

лый год. Более активно весной, 
менее  — в  период новогодних 

праздников.

Онлайн-бронирование: внедрять 
или не спешить?

к лючив онлайн-
бронирование «для 
галочки», не  обучив 
и не убедив в его необ-
ходимости администрато-
ров, не контролируя серьез-
но их работу с системой на пер-
вых этапах, вы добьетесь только 
негатива, в том числе и со стороны 
клиентов.

Если у вас остались вопросы по онлайн-бро-
нированию — присылайте их в редакцию. Также 
ждем ваших историй об успешном либо отрицатель-
ном опыте использования тех или иных систем.  ИК

Даже противники онлайн-бронирования, опрошенные 
нами, не выражали однозначного неприятия такой идеи 
контакта с клиентами. Однако значительное число заве-
дений пока делают ставку на другие, более традицион-
ные инструменты.

Некоторые салоны уже изучили или даже протестировали 
некоторые из предлагаемых продуктов и пришли к выво-
ду, что пока их использовать рано: не готов потребитель, 
«сыровата» сама система и т. п.

Когда же придет это время? Все эксперты сходятся во мне-
нии, что уже через год-два онлайн-бронирование в Бе-
ларуси станет по-настоящему востребованным на всех 
уровнях — и салонами, и их клиентами. Тогда же можно 
будет оценить и успешность концепций, которые пред-
лагают разработчики, — от предусматривающих наличие 
подстраховки в форме колл-центров до «чистых» систем 
онлайн-бронирования, делающих ставку на прямой кон-
такт компании и потребителя.

Впрочем, если уже сейчас вам интересен такой инстру-
мент, как онлайн-запись, — стоит пробовать его внедрять. 
Главное здесь — осознание потребности в нем, ведь под-

«Администраторы — это зачастую люди, которые 
мало заинтересованы в развитии бизнеса».



Всёдля красивого

бизнеса
Наименование Продавец Контакты, УНП

КОСМЕТОЛОГИЯ
Косметика

Эксклюзивный представитель косметики AINHOA, 
«Велиния», космецевтической марки ATACHE, школы 
массажных технологий «Эст Мастер»

Агарок А. Э., ИП +375 (29) 751-46-62;
+375 (29) 194-82-83

19
00

38
21

3

Новинки от лаборатории «ОНмакабим»: уникальная 
линия пилингов на основе экстракта «икры» лайма 
с ретинолом уже в офисе компании

«ОНмакабим Бел», ООО +375 (17) 301-52-60;
+375 (44) 573-12-71;
onmacabim-prof.com 19

17
63

77
1

Уникальная космецевтическая и органическая линия 
препаратов NEAUVIA на основе факторов роста 
и пептидов направленного действия

«СторкМед», Частное 
предприятие

+375 (29) 628-58-24; 
+375 (17) 202-67-39; 
storkmed.eu 19

16
90

57
3

Оборудование
Профессиональное косметологическое (лазерное) 
оборудование Lumenis

«АСВ Трейд Сервис», СООО +375 (17) 262-72-25;
+375 (29) 166-18-80;
lumenis.by 69

06
58

07
9

Инновационные высокоэффективные решения 
в области аппаратной косметологии от немецкого 
производителя Asclepion

«АСВ Трейд Сервис», СООО +375 (29) 980-33-09; 
vip-laser.by

69
06

58
07

9

Оборудование для косметологии и физиотерапии 
Viora (Израиль), Starvac (Франция)

«Королева-Бай», ООО +375 (17) 284-9-666;
+375 (29) 334-9-666; 
koroleva.by 19

10
89

90
5

Полная линейка инновационного оборудования BIOS 
в области моделирования фигуры и омоложения лица 
для салонов красоты и санаториев

«СторкМед», Частное 
предприятие

+375 (29) 628-58-24; 
+375 (17) 202-67-39; 
storkmed.eu 19

16
90

57
3

СПА-УСЛУГИ
Оборудование

Комплексное оснащение спа-объектов (разработка 
концепции, поставка и монтаж, обучение персонала, 
разработка спа-меню и пр.)

«Королева-Бай», ООО +375 (17) 284-9-666;
+375 (29) 334-9-666; 
koroleva.by 19

10
89

90
5

ПАРИКМАХЕРСКИЕ УСЛУГИ
Косметика

Профессиональная косметика для волос класса люкс 
CHI, Biosilk, Kardashian (США)

«Лика-Джей», ООО +375 (29) 366-77-22;
+375 (29) 366-77-36;
chibelarus.by 19

25
09

33
6

Наращивание волос
Магазин волос. Учебный центр по наращиванию 
волос. Студия наращивания волос

«Блюфильтерс», ООО +375 (29) 366-30-00;
 +375 (29) 399-90-00; 
hairshop.by 19

18
42

86
9

72
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Каталог

«Тайный абонент» поможет вам узнать, где и как ваш администратор упускает потенциальных клиентов

При среднем чеке в 350 000 рублей и всего 
трех упущенных администратором клиентах 
в день, ваш салон теряет 252 млн руб. 
в год (с «помощью» одного (!) адми-
нистратора). А если у вас трудится два, 
четыре, шесть администраторов? А если 
он упускает 10 клиентов в день? А 20? 
Думаете, у вас такого не может быть?

Часто это происходит из-за профессиональной некомпетентности специалистов или 
возможности безнаказанно «динамить» часть функций или указаний руководителя.

Услуга «Тайный абонент» позволит вам получить полное представление о качестве 
телефонных коммуникаций ваших администраторов с потенциальными клиентами. 

Всего за 980 тыс. рублей, вы получите подробный анализ ошибок и некорректных 
действий своих администраторов и сможете навести порядок на вашем предприятии. 
Работаем по собственной уникальной методике. Подписываем договор, предусматри-
вающий соглашение о конфиденциальности.

Каждый упущенный вами клиент — это будущий клиент ваших конкурентов.

Ча
ст

но
е 

пр
ед

пр
ия

ти
е 

«Р
иа

рд
».
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91
47

27
55

.

Звоните: +375 (44) 799-15-03, +375 (17) 385-94-32 — и мы ответим на все интересующие вас вопросы.
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