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ОТ ИЗДАТЕЛЯ

Наверняка лет-
ний выпуск SPA 
SPAce все ожи-
дают с новыми 
летними проце-
дурами, солнце-
защитными и ан-
тицеллюлитными 
средствами и т.п.? 
Но для некоторых 
из нас лето – это 
пора отпуска и 
теплых пляжных 

денечков, хорошего настроения и за-
конного безделья, а для многих – пора 
ежедневной работы в разгар курортного 
сезона, напряженных дней, креативных 
идей для сохранения СПА-бизнеса в го-
родских условиях. Постоянная работа в 
отеле, «заготовка саней» и анализ ре-
кламной деятельности в мегаполисах… 
«Что еще мы можем сделать для Успе-
ха?» – этот вопрос не оставляет равно-
душным каждого из нас...

В июне мы привезли зарубежный опыт 
и впечатления, обратились к отечествен-
ным экспертам за помощью в актуальных 
для всех вопросах. В июне мы сделали 
все, что могли, чтобы поделиться с Вами 
частью драгоценной информации. 

Искренне Ваша 
Глава Союза Профессионалов СПА,

Отелей и Wellness-курортов Украины
Тамила Рзаева  

и команда экспертов Союза

www.soyuz-spa.com.ua
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Дыхание Востока

Многие женщины Востока и Запада 
уже открыли для себя это совершен-
ное средство против старения кожи. 
Очевидность результатов сыворотки Le 
Se' rum EviDenS de Beaute' 
сделала её бестселле-
ром во многих странах.  
Уникальная антивозраст-
ная сыворотка мгновенно 
тает на коже, освобож-
дая активные компонен-
ты антивозрастного ком-
плекса QaI, стимулирует  
выработку коллагена и 
укрепление его воло-
кон, активно увлажняет 
и активирует жизнен-
ные функции кожи. 

Результатом действия 
сыворотки является вос-
становленная жизнеспо-
собность кожи, мягкость, 
упругость и сияние. По-
трясающий эффект, о 
котором вы мечтали!

www.soyuz-spa.com.ua
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16-18 июня 2011 года в Стамбуле со-
стоялась международная выставка Beauty-
индустрии – BeautyEurasia 2011. 42 страны 
участников, гостеприимный оргкомитет, пер-
спектива полезных контактов, желание полу-
чить массу полезных и новых впечатлений… и 
вот мы с билетами на выставку и на самолет… 
Предвкушение новостей, составление плана 
контактов… все это будоражит и мотивирует.

Отель встретил нас роскошным холлом, 
приветливым персоналом и… невероятно дли-
тельной процедурой оформления но-
меров, долгими расспросами админи-
страторов, пустой фуршетной линией 
завтрака… Прогулка по берегу Среди-
земного моря, чашечка турецкого кофе 
скрасили 2 часа ожидания перед засе-
лением в номер. Роскошный номер в 
отеле был с красивым видом на море 
и набережную, удобная гостиная, ши-
карная ванная комната и… отсутствие 
полотенцесушителя, банных халатов 
и папки room-сервиса на английском. 
Дорогие мои, знание турецкого языка 
для поездки в Турцию – очень жела-
тельно!  Электронные уведомления 
для горничных, безупречный интерьер 

номера и вежливый персонал сочета-
ются с полным отсутствием рекламы 
СПА-центра в номере, СПА-этикета в 
СПА-центре, умение персонала про-
вести экскурсию в СПА и пригласить 
клиентов на отдых. 

Поездка на выставку была орга-
низована отелем. Специальный шаттл отвез 
гостей из отеля на выставку. Наивные укра-
инские туристы привыкли посещать крупные 
выставки beauty-индустрии Украины в первый 
день!!! Как же мы ошиблись! Выставка откры-
лась в 10:30 и несмотря на предварительную 
электронную регистрацию нам все же при-
шлось помучаться в длинной очереди к ре-
гистратору. Получив долгожданный бейдж, 
каталог и папку мы двинулись, как мы предпо-
лагали, в длительное путешествие по выставке 

навстречу новым впечатлениям. Экспоненты 
располагались всего в двух павильонах!!! 60% 
участников были из Турции, остальные 40% 
экспонентов приехали из 41 страны в гости. К 
сожалению, выставка была ориентирована на 
бизнес продаж, и весь сегмент продукции был 
представлен для retail (розничные продажи). 
Только 3 компании представляли профессио-
нальные продукты и услуги для SPA & Beauty-
индустрии. Общение на выставке, знакомство 
с представителями компаний и потенциаль-

ными партнерами продолжалось всего 3 часа! 
Нас снова пригласили на выставку… уже в по-
следний день!!! Т.к. именно к концу выставки 
собираются все зарегистрированные участ-
ники!!! Первый день удивлял полупустыми 
стендами и свободным пространством пави-
льонов! Через 3 часа двукратного обхода двух 
павильонов мы решили вернуться в отель, 
поужинать и отдохнуть. Вечером Средизем-
номорское побережье радовало радушным 
колоритом, вкуснейшей кухней, приветливым 
персоналом многочисленных ресторанов, чи-
стым воздухом и атмосферой покоя и отдыха. 

Третий день выставки удивил новыми участ-
никами, заполненными экспозициями и повы-
шенной активностью гостей. Вывод напраши-
вается сам собой: отечественная индустрия 
красоты и SPA наиболее профессиональна, 

развита и инновационна, чем евразийские 
представители на данной выставке. 

После «выставочной деятельности» мы ре-
шили наполнить себя местным этносом и пое-
хать на экскурсию по Стамбулу, хороший СПА 
и обязательно оригинальный хаммам. Ориги-
нальных старых хаммамов в Стамбуле 2 – один 
построен в 1481 году, исторический памятник 
культуры Османской империи, действующий 
и на сегодняшний день, а второй построен в 
1584 году всемирно известным архитектором 

Синаном для жены Султана Селима – Нурбану, 
матери Султана Мурада III, хаммам примыка-
ет к мечети, школе и мавзолею Мехмед Паши. 
В первом хаммаме встречали приветливо, но 
к сожалению персонал не знает английского 
и посещение старинного хаммама в центре 
пл.  Таксим пришлось отменить. Хотя, спра-
ведливости ради, надо отметить, что экскур-
сию провели, показали парную, комнату отды-
ха, дворик для отдыха и общения, маленькое 
кафе со сладостями и турецким кофе. Но! Все 

по-турецки  
Второй же хаммам, в центре Стам-

була, недалеко от знаменитого собора 
св.Софии, построенный в 1584 году 
принимал иностранных туристов еже-
дневно, персонал владел английским 
языком. Туда я и решила заглянуть за 
впечатлениями от исконно турецкой 
оригинальной процедуры в бане.

Всем известно, что на Востоке 
хаммам делится на две части – муж-
скую и женскую. И это правило там 
строго соблюдается. Поэтому есть 
общая ресепшн у входа, предназна-
ченная для консультации и оплаты 
входа в хаммам.

На общей ресепшн мне выдали 
жетон, обозначающий процедуру, 
которую я приобрела, перчатку-кесе 
и проводили на женскую половину. 
Там выдали еще полотенце и хлоп-
ковые одноразовые трусики. После 
раздевалки гостей провожают не-

посредственно в парную. Вот там и начался 
процесс разочарования. Приятно было ви-
деть большой и красивый хаммам, огромный 
гебек-таши, приятную атмосферу и чистое 
небо в куполе хаммама. Внутри хаммама не 
душно, комфортная температура гебек-таши 
позволяет комфортно чувствовать тепло на 
поверхности. Свою массажистку мне при-
шлось ожидать 20 минут!!! В очереди за мной 
было еще 4 женщины! Все мы скучали лежа 
на гебек-таши, наблюдая как делают массаж 

«Турецкий гамбит»
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другим женщинам. Наконец 
дошла очередь и до меня! Ска-
зать что это был массаж – не 
могу… Меня потерли мыльной 
кесе и вылили воду на голо-
ву. Разочарованию моему не 
было предела! Ах, если бы я 
знала, что можно ограничиться 
разочарованием, я бы вовремя 
успела оттуда убежать. Про-
цедура в турецком хаммаме 
– это не только мыльный мас-
саж и массаж кесе. Это еще и 
ритуал мытья головы, массаж 
воротниковой зоны. Для это-
го гостью сажают почти на пол 
возле курны, а массажистка 
садится на маленькую скаме-
ечку возле курны и моет голову 
клиентке. Только меня забыли 
предупредить, чтобы я накло-
нила голову и закрыла глаза. 
Молча, без предупреждения на 
меня вылили шампунь с аро-
мамаслами. Эта жгучая смесь 
обожгла глаза, попала в рот… Вместо того, чтобы 
принести воды, помочь мне справиться с этой 
проблемой меня просто вытолкнули в помеще-
ние перед парной и оставили на скамье. Мое по-
лотенце, как водится, мне конечно не вернули. 
Когда я пришла в себя (в одиночестве) я нашла 
склад чистых полотенец, обернувшись которым 
я нашла дорогу в раздевалку. Никто даже 
не предложил чай или воду! Чай я попро-
сила уже в общей зоне ожидания. Как 
выяснилось, на мужской половине 
тоже далеко не все в порядке и мас-
са недовольных клиентов выходили 
оттуда и делились «впечатления-
ми». Конечно, я оставила свой яр-
кий отзыв администрации данного 
учреждения. Любопытным было то, 

что в день этот хам-
мам принимает до 
500 гостей. Мини-
мальная процедура 
здесь стоит 40 евро. 
Приход в день доходит 
до 20 000 евро!!! Это просто 
хороший бизнес, репутацию кото-
рому заработали древние хаммамы, а нынешние 
собирают дивиденды!

Экскурсия по Стамбулу сгладила неприятные 
моменты, древний город впечатлял роскошны-
ми историческими памятниками и ультрасовре-
менными сооружениями, радушием прохожих и 
бурными эмоциями молодежи при виде экскур-
сионного автобуса.

Вечером, возле древнего памятника – собора 
св. Софии (AyaSofya как называется по-турецки 
этот собор) мы решили поужинать в очень инте-
ресном ресторане. Оригинальная кухня, отлич-
ный сервис, идеальная чистота и внимательный 
персонал подняли настроение и мы разговори-
лись с мэтром данного заведения. Он рассказал 

нам о своем ресторане и мест-
ной кухне и показал гордость 
Стамбула – новый роскошный 
хаммам, реставрированный 
в этом году. Он был построен 
в XVI веке в 1557 году по за-
казу жены Сулеймана Вели-
кого – Роксоланы, для своего 
гарема. До 1910 года он ис-
пользовался как хаммам, а по-
сле был закрыт. Много лет это 
помещение использовалось 
как тюремное, по приказу Сул-
тана Ахмета. В 2008 году нача-
лись реставрационные работы 
1300м2 лучшего мрамора из 
Мраморного моря были ис-
пользованы для отделки поме-
щения. Высота купола – 26м2, 
температура гебек-таши от 
42 до 48°С, встроено 150 по-
золоченных чаш для гостей, 
полотенца из хлопка и шелка 
производятся специально трех 
оттенков – оливкового, сире-

невого и бирюзового – любимые оттенки Рок-
соланы, используется 100% оливковое мыло 
для пенного массажа, шампунь с аромамас-
лом сирени, перчатки-кесе – из 100% коттона 
и верблюжей шерсти. Гостям выдаются наборы 
мини-парфюмерии (шампунь, бальзам для тела 
и гель для душа), перчатка-кесе, мыло, полотен-

це и тапочки в индивидуальной упаковке. 17 
млн. фунтов стерлингов израсходовано 

на 3-х годичные реставрационные ра-
боты. Помещение хаммама поража-

ет роскошной простотой. 48 изящ-
ных индивидуальных раздевалок, 
VIP-комнаты для важных гостей, 
общая раздевалка, салон красо-
ты, восточное кафе с турецким 
кофе, щербетом, сладостями и 

фруктами. Роскошная 
площадка для прогу-
лок и отдыха, скрытая 
от посторонних глаз. 

Идеальная чистота, 
которую поддерживает 

высокопрофессиональный 
и очень гостеприимный персонал 

просто не дает возможности гостям забыть ни 
одной минуты проведенной в этом хаммаме. 
Процедуры стоят не дешево – но это то время, 
которое можно вспоминать всю жизнь. 

История, архитектура и вековые традиции со-
вершенства банного турецкого искусства в хам-
маме Hurem Sultan Hammam Ayasofya отвечают 
самым высоким требованиям взыскательных 
гостей и поэтому Союз Профессионалов СПА, 
отелей и Велнес-курортов Украины рекоменду-
ет данный банный комплекс для посещения и от-
дыха всем украинским туристам и гостям, о чем 
свидетельствует сертификат Союза, предостав-
ленный данному банному комплексу Стамбула. 	                                ..

www.ayasofyahurremsultanhamami.com

25 августа 2011 г., Алматы

финал и торжественное 	
награждение победителей 	
Национальной Номинации 	

«Perfect Reception» в Казахстане
а также

Встреча представителей 
рынка спа и веллнес услуг 	

Казахстана 

Приглашаются представители рынка 
спа и веллнесс Казахстана (руководи-
тели, менеджеры и администраторы 
спа и веллнесс центров, руководители 
консалтинговых компаний и дистрибью-
торы профессиональной косметики и 
оборудования)
На встрече будут затронуты следующие 
вопросы:
1. Основные тенденции развития рынка 
спа и веллнесс в мире, на территории 
России и СНГ, прогнозы развития рынка
2. Актуальные проблемы и препятствия 
в работе на рынке Казахстана
3. Особенности маркетинговых страте-
гий для спа и веллнесс
4. Содействие SWIC в оптимизации 
бизнес-процессов и повышении уровня 
профессионализма персонала
Место проведения: г. Алматы, Rixos 
Almaty Hotel ул. Сейфуллина 506/99, на-
чало в 14:00.

29 сентября 2011 г. Москва

финал и торжественное 	
награждение победителей 	
Международной Номинации 	

«Perfect Reception»
а также

конференция «SPA & WELLNESS 	
в Отеле» 

Конференция предназначена для рос-
сийских отельеров и гостиничных 
операторов. Опытные зарубежные и 
российские эксперты выступят с докла-
дами и проведут семинары по вопросам 
организации бизнеса, эффективного 
менеджмента и обучения персонала.
В рамках конференции пройдет финал 
и торжественное награждение побе-
дителей Международной Номинации 
«Perfect Reception» (для сотрудников 
рецепций спа и веллнесс-центров, са-
лонов красоты, клиник эстетической 
медицины, спа-отелей).

20-22 сентября 2012 г. Москва

II Международный Салон Spa & 
Beauty Russia в Москве

Совместный проект французской вы-
ставки Mondial Spa & Beauté и Междуна-
родного Совета по развитию индустрии 
спа и веллнесс.
В рамках Конгресса предусмотрена на-
сыщенная программа: выступление ав-
торитетных представителей российско-
го и зарубежного рынка спа и веллнесс, 
практические секции и мастер-классы.
Место проведения:  
Москва, AMBER PLAZA,  
Краснопролетарская улица, дом 36.

АНОНСЫ МЕРОПРИЯТИЙ SWIC
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В современных условиях постоянных 
изменений, одними из основных конку-
рентных преимуществ компании являет-
ся способность быстро адаптироваться к 
изменяющейся внешней среде и профес-
сионально подготовленный персонал. 
Действительно, при настоящем, всевоз-
растающем уровне конкуренции, при-
мерно одинаковом качестве продукции, 
проценте качественной и количественной 
дистрибуции обученный персонал стано-
вится основным инструментом достиже-
ния целей компании и важным конкурент-
ным отличием. В Украине получает все 
большее распространение, концепция 
обучающейся организации. Отечествен-
ные компании по сравнению с 1997-1999 
годами ощутили и осознали потребность в 
профессиональном обучении персонала, 
тогда как в этот период времени заказы-
вали и систематично проводили обучение 
в основном только Западные компании. 

Функция обучения и развития персона-
ла обеспечивает следующие организаци-
онные преимущества:

•	 увеличение продуктивности и при-
были организации;

Особенности обучения sales – команды

Сергей Жарков

Конференция «Эмоциональное выгорание: 	
причины и пути и преодоления»

 28 мая в Институте Психоанализа состоялась уникальная практическая конференция, 
организованная по инициативе SWIC совместно с Ин-
ститутом Психоанализа и Гильдией психотерапии и 
тренинга. Слушателями конференции стали не только 
психологи, но и специалисты спа и веллнесс, а также их 
клиенты.  Конференция прошла в формате практиче-
ских секций и мастер-классов, предоставив для слуша-
телей целый ряд самых разнообразных и важных тем. 
Подробную информацию о мероприятии можно найти 
здесь http://www.1swic.ru/e/2453661-konferentsiya-
emotsionalnoe-vyigoranie-prich

Встреча членов Экспертного Комитета SWIC
 21 июня состоялась 

встреча членов Эксперт-
ного Комитета SWIC, ко-
торая прошла в форма-
те бизнес-завтрака. На 
встрече присутствовали 
президент SWIC Еле-
на Богачева, исполни-
тельный директор SWIC 
Ю. Долгова, PR-директор 
SWIC А. Пухальская, члены Экспертного Комитета Ф.А. Курие-
ва, Е.С.Иванова, Г.Н. Барашков, А.М. Разакова, Е.В. Москвиче-
ва, С.В. Штукарёва, Ж.М. Саакян, А.И. Сырченко. 
Подробную информацию о мероприятии можно найти здесь 
http://www.1swic.ru/e/2453681-vstrecha-chlenov-ekspertnogo-
komiteta-swic
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•	 обеспечение достижения стратеги-
ческих целей организации;

•	 привлечение и удержание сотрудни-
ков. Исследования, проведенные в Украи-
не в 2003 году, свидетельствуют о том, 
что 8 из 10 кандидатов интересуются воз-
можностью обучения и развития, а каждый 
второй кандидат на руководящую позицию 
рассматривает обучение и развитие как 
критичный фактор при принятии решения 
работать в этой компании или нет;

•	 ускорение перехода к самообучаю-
щейся организации, что позволяет значи-
тельно увеличить темпы развития компа-
нии и существенно уменьшить затратную 
часть на обучение.

Корпоративный минимум
Для различных позиций сотрудников 

отдела продаж целесообрадно разраба-
тывать свой Корпоративный минимум – 
одно из конкурентных преимуществ Ком-
пании, специально разработанный под 
конкретную позицию в зависимости от 
стандарта должности, ключевых и корпо-
ративных компетенций.

Корпоративный минимум 	
на примере нескольких 	

должностей 
Обучение персонала Компании со-

стоит из нескольких этапов:
1.	 Дотренинговый этап. Выявление 

ожиданий участников,выявление типич-
ных и часто повторяющихся ситуаций, 
вызывающих сложности в работе сотруд-
ников, разработка и согласование про-
граммы обучения на год.

2.	 Аудиторные тренинги.
3.	Посттрениговый этап/сопрово-

ждение. 
4.	 Обучение на рабочем месте. 
Главные составляющие – 2-3 базовых 

аудиторных тренинга в течение одно-
го года (каждый тренинг длится 1-2-3-4 

дня, в зависимости от целей тренинга и 
возможностью отвлечь персонал от вы-
полнения бизнес-задач. Перерыв между 
тренингами – 3-4 месяца, обучение на 
рабочем месте (как линейным руководи-
телем так и полевым/корпоративным тре-
нером), постренинговое сопровождение. 

В том или ином виде в Компаниях су-

ществует алгоритм введения в должность/
адаптационный период для нового сотруд-
ника. Мы рекомендуем проводить одно-
дневный Вводный курс «Добро пожало-
вать в компанию». На этом тренинге новый 
сотрудник узнает историю компании, ее по-
зиции в Украине, миссию и политику компа-
нии, корпоративные ценности и цели. 

Данный тренинг не только способству-
ет развитию вашей корпоративной куль-
туры, но и является частью процесса вво-
да в должность. Это особенно важно для 
сотрудника отдела продаж, прежде, чем 
приступить к работе с клиентами. 

На тренинге же «Системный под-
ход к продажам» (средний уровень) 

обучение торговых представителей не-
обходимым для профессиональной ра-
боты навыкам и знаниям о продажах: 
деловая коммуникации (что такое «ком-
муникация», каналы коммуникации, как 
сделать общение эффективным), ак-
тивное слушание, как правильно делать 
комплимент клиенту, продажа качества 
(свойства продукции, выгода и преиму-
щества), типы клиентов, системный под-
ход к продажам (этапы торгового визита 
в соответствии со стандартами компа-
нии), потребности клиента, планирова-
ние и подготовка, эффективная деловая 
презентация, работа с возражениями, 
техники завершения продажи, эффек-
тивный мерчандайзинг, система админи-
стрирования компании.

Обучение  на рабочем месте
Как известно, 87% инвестиций в обучение 

исчезают на 2-3 месяц после проведения 
обучения, если нет соответствующего пост-
тренингового сопровождения и юридиче-
ской основы для осуществления обучения 
(см.номер SPA SPAce #2), что подтверждает 
исследование John F.Monoky, Ph.D.

Важную роль в обучении на рабочем 
месте играет линейный руководитель, в 
обязанности которого входит развитие 
своих подчиненных.

Например, менеджер по персоналу 
проводит еженедельные мини-тренинги 
в аудитории (по материалам корпоратив-
ных тренинговых программ) и еженедель-
ные полевые тренинги в стиле коучинг 
(Коучинг–достижение конкретных резуль-
татов через развитие и реализацию потен-
циала сотрудника на рабочем месте).

Обучение на рабочем месте позволяет 
максимально эффективно развивать про-
фессионализм сотрудников. 

Консультант по управлению,
Сергей Жарков

szhar@ua.fm
(050) 888-88-87

Целевая 
группа

Название 
тренингового курса

Продолжительность Провайдер

Супервайзеры 
по продажам

ВВОДНЫЙ «Добро 
пожаловать в компанию»

1 день
Линейный руководитель, 
Корпоративный тренер

Управление персоналом 2 дня Тренер

Управление в стиле 
Коучинг

2 дня Тренер

Тренинг тренера 
(ПОЛЕВЫЕ тренинги)

2 тренинг-дня/год Корпоративный тренер

Системный подход к 
продажам

2 дня
Корпоративный тренер, 

внешний тренер

Торговые 
представи-
тели

Вводный и основы 
техники продаж

1 день
Линейный руководитель, 
Корпоративный тренер

Системный подход к 
продажам

2 дня Корпоративный тренер

Техника профес-
сиональных продаж 
(продвинутый курс)

2 дня Тренер ГОРа «Сигма»

Полевые тренинги 2 тренинг-дня/год
Корпоративный тренер, 

Тренер ГОРа «Сигма»

Мини-тренинги 4/год
Линейный руководитель, 
Корпоративный тренер
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Этимология слова Коллаген (от 
греч. colla – склеивать и genno – давать 
жизнь), лучше всего выражает функции 
этого важнейшего белка соединитель-
ной ткани, который «склеивает» и объ-
единяет клеточные элементы.

Он присутствует во всем теле чело-
века, его роль можно сравнить с арма-
турой, обеспечивающей сплоченность 
клеток и тканей, а также их устойчи-
вость. Волокна коллагена в коже об-
разуют структуру плотной трехмерной 
сетки. Так он обеспечивает прочност-
ные и упруго-эластические свойства 
кожи. Коллагеновые волокна также об-
ладают способностью удерживать воду 
в организме. 

Коллаген отвечает главным образом 
за: Состояние кожи и косвенно за другие 
органы; Механическую защиту организ-
ма кожей, поддержания структуры кожи 
путем сохранения её увлажненности, 
эластичности и упругости, замедляя 
появление морщин. Основа создания 
ценных косметических формул линии 
продуктов EviDenS de Beaute'  – сочета-
ние эффективности средств с традици-
онной изысканностью бренда. 

Каждый продукт содержит эксклю-
зивный запатентованный комплекс QaI, 
состоящий из тройного реструктури-
зирующего коллагена в сочетании с 
натуральными активными компонен-
там и аминокислотами.

EviDenS de Beaute'  – единствен-
ный бренд в мире, использующий 
тройной коллаген, невозможное до 
сегодняшнего времени соединение 
3-х коллагенов 
разного разме-
ра – для увлаж-
нения, защиты, 
упругости и эла-
стичности кожи.

Тройной кол-
лаген – это ре-
зультат совмест-
ной 3-х летней 
работы профессора Ишибаши и его 
команды из лаборатории Монтень в То-
кио с исследовательской группой уче-
ных из университета Хоккайдо в НИИ 
Японии. 

Исследователи в области разработ-
ки и создания искусственной кожи об-
наружили необыкновенные свойства 
тройного коллагена 100% натурально-
го происхождения, который гаранти-
рует глубокое проникновение в кожу, 
защиту на клеточном уровне и эффек-
тивность. 

Его особенность – великолепное впи-
тывание и проникание глубоко в кожу, что 
гарантирует исключительный результат.

Микроколлаген:
Объем молекулы микроколлаге-

на составляет около 280 микрон. Это 
очень мягкий и прозрачный коллаген. 
Микроколлаген способен проникать 
глубоко в дерму, усиливая фибропла-
сты так, что они сами начинают произ-
водить коллаген. 

Средний коллаген: 
Это гидролизованный коллаген, из-

влеченный из плавательного пузыря ло-
сося. Молекулярный объем колеблется 
между 1000 и 5000 микрон. Это колла-

ген, который «улавливает» и сохраняет 
воду для оптимального увлажнения. 

Макроколлаген: 
Этот коллаген также экстрагирует-

ся из плавательного пузыря лосося. 
Его молекулярный объем колеблет-
ся между 250000 и 350000 микрон. Он 
обеспечивает наилучшее увлажнение 
верхних слоёв кожи. Таким образом, 
кожа увлажняется и глубоко внутри, 
и на поверхности, что повышает её 
устойчивость к внешним негативным 
воздействиям и защищает от трансэпи-
дермальной потери воды. Благодаря 
большим объемам молекул этого кол-
лагена, создается эффект «обертыва-
ния» кожи защитной пленкой. 

Комбинация трех коллагенов восста-
навливает эластичность, возвращает 
силу и тургор кожи, заставляя работать 
свои собственные клетки. 

Результаты проверены тестами гово-
рят сами о себе: тонус кожи укрепляет-
ся, усиливается микроциркуляция, кожа 
разглаживается, кожа более эластич-
ная и мягкая, мелкие морщинки и мор-
щины заметно уменьшаются. Внутри: 
плотность коллагеновых и эластиновых 
волокон заметно увеличилось, клетки 
насыщаются кислородом. Кроме того, 
наблюдается эффект лифтинга и омо-
ложения. Коллаген лосося также об-
ладает сильным противовоспалитель-
ным действием, особенно на АКНЕ 
прыщи, и участвует в сокращении пиг-
ментных пятен, шрамов и рубцов. 

Тройной коллаген: 
• Оптимальное увлажнение и за-

щита клеток.
•   У н и к а л ь н а я 

возможность быть 
трансэпидермаль-
ным и биоактивным.

• Невероятная 
скорость проникно-
вения для большей 
эффективности.

• Стимулирова-
ние выработки коллагена, чтобы вос-
становить силы и эластичности кожи. 

О других уникальных ингредиентах 
входящих в состав запатентованный 
формул EviDenS de Beaute'  мы погово-
рим в следующем номере. 

Эксклюзивный представитель 	
бренда EviDenS de Beaute в Украине 	

ТОВ «КАСТОМ ХАУЗ»
Тел.: 044 279-64-15

E-mail: info@customhouse.com.ua

Тройной коллаген – увлажнение, защита  
и упругость кожи. Невероятные результаты!
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Еще совсем недавно, каких-то 20-30 
лет назад большинство женщин не име-
ли представления о различии в вечер-
нем, дневном, коктейльном, подиумном 
и других видах макияжа. Для очень мно-
гих качественное различие декоратив-
ной косметики было тайной и непонят-
ными терминами.

А теперь еще появился «СПА-
Макияж™»? Дань моде, очередной 
маркетинговый ход или действительно 
что-то новое и так необходимое?

«СПА-Макияж™» возник не случай-
но. Он как и все виды макияжа возник 
именно тогда, когда действительно поя-
вилась в нем необходимость.

Ранее было четкое разделение меж-
ду декоративной косметикой и косме-
тикой ухода. О применении массажа 
в декорировании лица тогда даже и не 
подозревали. Время идет и меняется 
мода. К сожалению природная среда, 
в которой живет человек, становится 
с каждым днем все более агрессивна, 
стресс становится постоянным спутни-
ком 80% населения планеты; благодаря 
техническому прогрессу появляются 
новые продукты в косметике с уникаль-
ными особенностями – это далеко не 
полный перечень тех факторов, кото-
рые стали основой для появления новых 
технологий для сохранения и воссозда-
ния красоты с новыми требованиями и 
техниками.

В связи с ухудшением экологическо-
го пространства и необходимостью за-
щищать кожу от вредного воздействия 
внешних факторов, требования к деко-
ративной косметике стало изменяться в 
сторону «ухода», т.е. интерес и потреб-
ности многих женщин вырос в получе-
нии пользы для состояния кожи даже от 
декоративной косметики – это и защита 
от вредных факторов солнечного излу-
чения, от пыли и грязи, от бытовой хи-
мии, кондиционеров, отопления и т.п. 

Декоративная косметика перестает 
просто украшать женское лицо, в ней по-
являются много параметров и свойств, 
которые применялись только в космети-
ке для ухода за кожей.

В косметических средствах для ухо-
да за кожей стали появляться продук-
ты «быстрого взаимодействия» – когда 
специальные кремы, маски, сыворотки 
за 10-30 минут возвращают коже иде-
альный вид даже после бессонной ночи, 
длительного авиаперелета или активных 
косметологических процедур. Эти свой-
ства и задачи также заинтересовали про-
изводителей декоративной косметики.

На косметическом рынке появились 
продукты, которые скорее позициони-
руются как «косметика декоративного 
ухода». В такой продукции много полез-
ных ингредиентов, которые способству-
ют быстрому восстановлению функций 
клеток кожи, а также находятся нату-
ральные минеральные красящие компо-
ненты, не повреждающие кожу. 

С появлением таких продуктов возни-
кает потребность в новых методах рабо-
ты с макияжем.

Но это еще не совсем СПА-Макияж™!
Время! Его всегда не хватает. И бо-

лее всего мы экономим время на полно-
ценный отдых. Кроме того, ускоренный 
ритм жизни все чаще приводит к стрес-
сам, которые накапливаются и влияют 
на здоровье и, соответственно, на эсте-
тическое состояние кожи лица и тела. 
Эти проблемы привели к тому, что стали 
появляться технологии, объединяющие 
в себе несколько услуг одновременно.

И наконец… СПА-Макияж™ – это 
высокотехнологичная методика вос-
становления кожи лица, шеи и декольте 
в максимально эстетичный вид, с ис-
пользованием объединения передовых 
технологий ароматерапии, специаль-
ных массажных технологий, косметики 
экспресс-восстановления и декоративной 
косметики с натуральными красителями.

СПА-Макияж™ объединил и син-
тезировал методики нескольких само-
стоятельных направлений индустрии 
красоты и здоровья. Специалист СПА-
Макияж™ обладает передовыми зна-
ниями в области ультрасовременного 
макияжа, косметологии, эксклюзивных 
массажных техник. Это позволяет не 
только сэкономить время клиента, но и 

работать на достижение цели клиента, 
индивидуально, учитывая все особенно-
сти состояния клиента в данный момент 
времени и решать массу эстетических 
проблем, которые препятствуют каче-
ственному макияжу (примеры: активные 
косметические процедуры, усталость, 
отечность, гиперчувствительность кожи, 
микротравмы…)

Массажные техники играют важную 
роль в процедуре «СПА-Макияж™».

С помощью специально разработан-
ных технологий для «СПА-макияжа™» 
устраняется отечность лица, которая 
ранее просто загримировывалась.

Засчет дренажа и тонизации кожи, 
мышцы приобретают тургор, а лицо, шея 
и декольте можно смоделировать по же-
ланию. Специальная техника массажа 
губ позволяет уменьшить мимические 
морщины и придает легкий объем губам. 

С помощью авторского массажа ки-
стями можно также снять с лица «маску 
усталости» и смоделировать правиль-
ный овал лица. С применением эксклю-
зивных массажных методик появляется 
возможность создания образа с мини-
мальным использованием декоратив-
ной косметики. «Эффект свежего лица» 
остается даже после снятия декоратив-
ной косметики.

СПА-Макияж™ – не только создание 
красоты, но что самое главное – ее ак-
тивное сохранение и приумножение.

Эксклюзивные массажные техники 
«КАМИСИМО-style» для воротниковой 
зоны, лица, шеи и декольте за короткое 
время помогают снять стресс, придать 
заряд бодрости, что невозможно сде-
лать простым релакс-массажем. 

СПА-Макияж™ – это СПАсение для 
клиентов, которые спешат быть краси-
выми, не смотря на гиперактивный об-
раз жизни, на возможные проблемы с 
кожей или курсовые процедуры у косме-
толога, после которых требуется возоб-
новить работу или отдых.

Эта процедура легко адаптируется 
для экспресс-услуг и может быть рас-
писана как курс процедур в условиях ку-
рорта или СПА-центра.

СПА-МАКИЯЖ™
Игорь Орловский,
СПА-эксперт и СПА-технолог ТМ «Premier Beaute» в Украине, серебряный призер 
Чемпионата Украины по парикмахерскому искусству и макияжу 2006, 2007 гг. Докладчик 
I Всеукраинского Конкурса Ukrainian SPA & Wellness Professional Award-09 в Ялте.  
Автор массажной методики «Premier» и аксессуаров для массажа – фарфоровых чаш.  
Автор эксклюзивной техники «СПА-МАКИЯЖ» с применением косметики «Premier», 
автор рядя статей в профессиональных изданиях, ведущий профессиональных школ для 
косметологов-эстетистов, школ продажи косметических средств.
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Слово “серум” переводится как концентрат, или сыворотка – 
слово для нас более знакомое. Основа серума – это вода, 
легкий гель или масло. Такая основа позволяет включать в 
состав препарата больше действующих веществ, которые 
хорошо сочетаются друг с другом. Серум, как правило, 
очень быстро впитывается, на него можно наложить крем, 
а поверх – декоротивную косметику, и все это занимает 
совсем немного времени. Серум стоит обычно дороже 
хорошего крема, что обьясняется его особой структурой, 
для получения которой применяют современные биотехно
логии. Благодаря своим микроскопическим размерам, 
молекулы серума легко проникают в глубокие спои кожи. 
Другими словами, серум представляет собой средство, 
которое усиливает и дополняет действие крема, являясь 
проводником полезных веществ. Серум благотворно 
воздействует на кожу и сам по себе, благодаря высокой 
концентрации активных ингредиентов, но, тем не менее, 
его рекомендуется использовать в сочетании с тем или 
иным кремом, так как активно питая или увлажняя кожу, 
серум не защищает от воздействия окружоюшей среды.

1. ТРАВЯНОЙ 
ВОССТАНАВЛИВАЮЩИЙ 
УКРЕПЛЯЮЩИЙ УХОД 3А ГРУДЬЮ 
И ТЕЛОМ (HERBAL RЕСОVЕRY 
BREAST & ВОDY FlRMING) 
Бесценные сильнодействующие 
ингредиенты, разработанные на 
основе экологически чистых био-
экстракroв, смешанных с минералами 
и водорослью Дуналиеллой, 
которая растет в Мертвом море и 
богата бетакоротином. Формула, 
которая эффективно воздействует 
на все слои кожи, омолаживая ее, 
избавляя от морщин, растяжек и 
потери эластичности. Содержит 
антисептические компоненты, 
которые устраняют бактерии и 
повышают жизнедеятельность 
клеток, восстанавливают недостаток 
минеральных веществ. Для 
достижения максимального эффекта 
рекомендуем использовать серум 
после душа или сауны. Рh 5.0-7.0. 
Цена: З28 грн.

2. УКРЕПЛЯЮЩАЯ СЫВОРОТКА 
(STABILIZING SЕRUМ) 
Стабилизирующий серум – это новое 
средство для интенсивного ухода 
за кожей лица, способствующее 
восстановлению тонуса кожи. 
Содержит витамины С, А, Е, 
растительные экстракты и минералы 
Мертвого моря. Сыворотка борется 
с видимыми признакам старения, 
возобновляет упругость кожи, 
восстанавливает тонус кожи, 
устраняет отечность, активизирует 
обмен веществ, увлажняет, 
питает, защищает, насыщает 
вожу кислородом, способствует 
регенерации клеток и предотвращает 
старение кожи, является мощным 
антиоксидантом. Замечательная 
основа для нанесения увлажняющего, 
дневного и ночного кремов, может 
использоваться под макияж. Подходит 
для всех типов кожи. Рекомендуется 
женщинам в возрасте после 25 лет.  
Рh 5.0-7.0. Цена: 378 грн.

З. КОНЦЕНТРИРОВАННАЯ 
СЫВОРОТКА ДЛЯ ЛИЦА 
(СОNСЕТRАТЕD FАСIАL SERUM) 
Нежная сыворотка с витаминами 
С и Е обладает антиоксидантным 
действием и обеспечивает коже 
невидимую защиту. Революционный 
механизм тройного лифтинга: 
подтягивает кожу сразу после 
применения; одаривает ее 
концентрированным витамином С; 
обладает способностью сохранения 
влаги. Регyлярное применение серума 
позволит коже сохранить упругость и 
сияющий вид. Подходи для всех типов 
кожи. Рh 5.0-7.0 Цена: 477 грн. 

4. ГЕЛЬ-СЫВОРОТКА (ВIО 
LIРОSОМЕ GЕL SERUM)
Активное увлажнение с охлажлающим 
эффектом. Уникальная смесь 
натуральных растительных 
экстрактов. Серум эффективно 
борется против морщин и свободных 
радикалов. В составе геля – 
нотуральные яркие капсулы, которые 
содержат минералы Мертвого моря, 
липосомный комплекс, алоэ вера, 
витамины А и Е и морскую водоросль 
Дуналиеллу. Регулярное применение 
серума улучшит цвет кожи, придаст ей 
ровный, матовый оттенок и ухоженный 
вид. Подходит для всех типов кожи.  
Рh 5.0-7.0. Цена: 411 грн. 

5. СЫВОРОТКА ДЛЯ ОБЛАСТИ 
ВОКРУГ ГЛАЗ (EYЕ SЕRUМ) 
Благодаря улучшению 
микроциркуляции крови в области 
век, кожа разглаживается, 
уменьшаются отеки, морщинки 
и темные круги. Тайна состава в 
активных ингредиентах, специально 
приспособленных к потребностям 
чувствительной кожи вокруг глаз. 
Основывается на тройной формуле: 
омоложение, увлажнение и 
защита от морщин. Серум создает 
тонкую защитную пленку, которая 
препятствует потере влаги и 
защищает от UV-лучей. Рh 50-7.0. 
Цена: 526 грн.

3ксклюзивный дистрибьютор косметической продукции 
Premier bу Dead Sеа Premier Labоrаtоry в Украине
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В наше время все чаще работодатели 
используют процентную систему оплаты 
труда. 

В некоторых компаниях она является 
эффективной и, что важно – безопас-
ной с юридической точки зрения, в иных 
же – напротив: абсолютно неэффективна 
и крайне опасна. Хотя внешне компании 
идентичны и даже не с первого взгляда 
видны отличия: они видны лишь изнутри.

Основной причиной столь существен-
ных отличий являются действия работо-
дателей: в некоторых случаях, редких в 
наших реалиях, работодатель понима-
ет, что его прибыль напрямую зависит 
от профессионализма и хорошей моти-
вации персонала (компании 1 типа). В 
большинстве же случаев работодатель 
считает персонал разменной монетой и 
не считает необходимым поддерживать 
мотивацию персонала на должном уров-
не (компании 2 типа). 

Как правило, компании второго типа 
придерживаются кадровой политики ста-
рой как мир: незаменимых людей не бы-
вает. Забывают они лишь то, что бывает 
неравноценная замена.

Необходимо помнить, что профессио-
нала своего дела отличает от рядового 
исполнителя целый ряд особенностей и, 
как следствие, повышение требований к 
работодателю.

Например, обычный работник прино-
сит компании доход в 2000 грн. в неделю, 
клиенты такого работника редко привя-
зываются к услугам компании и склонны к 
миграции в компании-конкуренты. Такой 
работник довольствуется весьма скром-
ным соцпакетом (а иногда и вовсе без 
него) и не менее скромным денежным 
вознаграждением.

Профессионал же будет приносить 
гораздо более высокий уровень дохода 
компании, клиенты будут привязываться 
к услугам компании, но только лишь до 
того момента пока там работает такой 
профессионал. В случае миграции такого 
работника – его клиенты зачастую мигри-
руют следом за ним.

Естественно, что такой работник будет 
иметь более высокие требования к ра-
ботодателю: он, скорее всего, не будет 
работать без довольно обширного соци-
ального пакета, и серьезного денежного 
вознаграждения. Это обуславливается 
тем, что он без особых проблем может 
уйти к более прозорливым конкурен-
там и оставить горе-предпринимателя в 
весьма затруднительном положении, так 
как клиентура специалиста, скорее все-
го, уйдет вместе с ним.

Стоит отметить, что не для всех спе-
циалистов уровень оплаты труда явля-
ется основным критерием выбора рабо-

тодателя. Но мы не будем углубляться в 
особенности мотивации персонала в за-
висимости от типа личности – пусть этим 
занимаются HR-менеджеры либо же вла-
дельцы компаний.

Важно помнить, что деловая репутация 
компании – это мерило привлекатель-
ности как для специалистов так и для 
потенциальных клиентов. В компанию с 
«подмоченной» репутацией не будут идти 
уважающие себя специалисты, либо же 
будут попадать туда случайно и надол-
го не задерживаясь. Естественно, что в 
такой компании, не имеющей реальных 
специалистов, не может быть и постоян-
ной, благодарной клиентуры.

Компаниям стоит помнить, что негра-
мотная мотивация персонала и плохая 
организация рабочего процесса сведут 
на нет любые меры, призванные предот-
вращать текучку высококвалифицирован-
ных кадров.

Тем не менее зачастую встречается 
ситуация когда у специалиста начинается 
«звездная болезнь» и он существенно за-
вышает свою стоимость на рынке труда.

Работодатель должен адекватно реа-
гировать на каждый подобный случай и 
принимать соответствующие меры. Ка-
кие именно – необходимо решать в каж-
дом конкретном случае.

Как мы видим – существует опасность 
некоторого негативного развития собы-
тий во взаимоотношениях работодателя 
и квалифицированного персонала.

В индустрии SPA данная опасность 
усугубляется еще и тем, что большинство 
персонала работает на процентной си-
стеме оплаты труда и срочных трудовых 
договорах (контрактах).

Ввиду изложенной проблематики, мы 
считаем необходимым разъяснить пра-
вильный порядок найма персонала при 
контрактной форме работы – для того 
чтобы обезопасить работодателей, и мо-
менты трудового контракта на которые 
стоит обращать пристальное внимание – 
для того чтобы обезопасить персонал.

Для начала небольшое напоминание 
работодателям: компания обязана иметь 
хороший, подробный коллективный до-
говор. При наличии такого документа, 
как работодатель, так и работник полу-
чают систему сдерживания и противове-
сов. В таком случае нанимаемый и нани-
мающий трижды подумают прежде чем 
нарушать существующие между ними 
договоренности.

Подробно останавливаться на коллек-
тивном договоре мы не будем. Те кого 
заинтересовал этот вопрос могут озна-
комиться с главой 2 КЗоТ Украины кото-
рая регулирует данный вопрос. Также 
существует Закон Украины от 01.07.1993 

№3356-ХІІ «О коллективных договорах и 
соглашениях». Данный Закон является 
специальным для указанных правоотно-
шений, как следствие – его никоим обра-
зом нельзя игнорировать.

Теперь рассмотрим сам наем пер-
сонала.

Необходимо разобраться, как именно 
работодатель планирует нанимать кон-
кретного специалиста.

Вариант первый: стандартный тру-
довой бессрочный договор – письменная 
форма не является обязательной кроме 
случаев предусмотренных ст. 24 КЗоТ 
Украины. На этом варианте мы не будем 
останавливаться, ибо по нему работают 
практически все и о нем писали слишком 
много.

Вариант второй: срочный трудовой 
договор или контракт – в силу урезанного 
статуса данной формы трудового догово-
ра мы его тоже не будем рассматривать. 
Он довольно опасен для работодателя, 
так как может заключаться только с со-
трудниками, занимающими определен-
ные должности. Позиция Минсоцполити-
ки однозначна и категорична: контракты 
должны заключаться только в тех случаях, 
когда невозможна работа по стандартно-
му бессрочному трудовому договору. С 
перечнем должностей, при занятии кото-
рых допускается заключение контракта 
можно ознакомиться в письме Минсоц-
политики от 06.05.2000 №06/2-4/66.

Но это не значит, что работодатель не 
может нанимать персонал по трудовым 
контрактам. Если контракты будут со-
ставлены грамотно, и не будут ухудшать 
положение сотрудника по сравнению с 
действующим трудовым законодатель-
ством (это крайне важно) – можно смело 
работать с контрактами. Важно помнить, 
что компании-работодателю необходимо 
обзавестись хорошим юристом, прежде 
чем переходить на контрактную форму 
найма сотрудников. В противном случае 
компания рискует получить судебные 
тяжбы, серьезную сумму непредвиден-
ных расходов и, возможно, сложности с 
увольнением сотрудника подкованного в 
вопросах трудового права (хотя все это 
весьма актуально для любой формы най-
ма персонала, но контракт добавляет еще 
больше опасностей).

Если же работодатель все-таки решит 
использовать контрактную форму найма 
персонала, то необходимо будет ознако-
миться еще и с Постановлением Кабмина 
от 19.03.1994 №170 «Об упорядочивании 
использования контрактной формы тру-
дового договора». 

Учитывая, что зачастую работа ин-
дустрии SPA зачастую имеет сезонный 
характер, мы рассмотрим наиболее 
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оптимальный вариант найма персонала – 
сезонные работы.

Возможность использования найма 
персонала на условиях сезонных работ 
в индустрии SPA (но только в курортных 
городах и местностях) установлен Поста-
новлением Кабмина от 28.03.1997 №278 
«Об утверждении Списка сезонных работ 
и сезонных отраслей». П. 5 указанного 
Списка относит заведения санаторно-
курортного типа и учреждения для от-
дыха к тем, где возможно использовать 
сезонный труд.

Важно, что при сезонных работах ис-
пользуется срочный трудовой договор – 
уже знакомый нам контракт (хотя лучше 
использовать название «Сезонный тру-
довой договор»), но его уже необходимо 
заключать со всем сезонным персоналом 
(положения ниже обозначенного Указа). 
То бишь мы лишаемся основного минуса 
контракта – возможности признания его 
недействительным только из-за факта 
его наличия.

Ст. 7 КЗоТ Украины устанавливает воз-
можность использования сезонного тру-
да, но в тоже время отсылает нас к специ-
альному законодательству. 

Рассмотрим подробнее такое законо-
дательство.

В соответствии с Указом Президиума 
Верховного Совета СССР от 24.09.1974 
№310-09 (состоянием на нынешнее 
время – действует), сезонными счи-
таются работы, которые вследствие 
природных и климатических условий 
выполняются не целый год, а в продол-
жительности сезона, который не превы-
шает 6 (шесть) месяцев.

В том же Указе №310 значится, что лиц, 
которые принимаются на сезонные рабо-

ты, необходимо предупредить о сезон-
ности таких работ. Такое предупреждение 
необходимо включить в приказ о приеме 
на работу, где необходимо включить ого-
ворку касательно срока работы и причины 
установления такого строка (сезонность 
работ). Это важно – если не сделать та-
кой оговорки в приказе – могут возник-
нуть вышеуказанные проблемы присущие 
контрактам.

Кроме того, важно чтобы персонал при 
приеме на работу писал заявление, в ко-
тором используется формулировка: «Про-
шу принять меня на сезонную работу…» и 
дальше по тексту. Важно помнить, что за-
явления о приеме на работу пишутся от 
руки лично нанимаемым работником.

Кроме того, работодателю важно пом-
нить, что при приеме персонала на сезон-
ные работы испытательный срок не уста-
навливается – п. 5 Указа №310.

Персоналу же важно помнить, что в 
случае увольнения по инициативе работ-
ника не нужно выдерживать двухнедель-
ный срок – при сезонных работах срок 
предупреждения работодателя об уволь-
нении сокращено до 3 (троих) дней (п. 6 
Указа №310).

Считаем необходимым отметить, что 
в случае окончания сезонного трудового 
договора персонал подлежит увольне-
нию в порядке п. 2 ст. 36 КЗоТ Украины. 
Работодателю не нужно ни заявление ра-
ботника, ни согласие профсоюза (если 
такой имеется и работник является его 
членом)  – достаточно лишь приказа ру-
ководителя. Заранее предупреждать об 
увольнении работодатель не обязан.

Важно помнить, что приказ об уволь-
нении работника должен быть написан 
именно тем числом, когда заканчивается 

трудовой договор – ни раньше ни позже. 
Если раньше – это нарушение условий 
договора и немотивированное увольне-
ние, что абсолютно недопустимо. Если 
же позже – договор будет считаться за-
ключенным на неопределенный срок и, 
как следствие уволить по п. 2 ст. 36 КЗоТ 
Украины не получится.

Для того чтобы не попасть в неприят-
ную ситуацию – стоит ознакомиться с по-
ложениями ст. 2411 КЗоТ Украины – она 
регулирует порядок исчисления сроков.

На этом все.
Надеемся, что наша статья поможет 

разобраться в запутанной системе тру-
дового законодательства Украины как 
компаниям-работодателям, так и персо-
налу этих компаний.

Важно помнить, что репутация – вот 
самое важное в индустрии SPA. Если у 
компании плохая репутация – найти спе-
циалиста будет крайне сложно. Если же 
у специалиста плохая репутация как у 
работника – его будут брать на работу с 
большой опаской, а то и вовсе не будут 
брать – от греха подальше.

Не забывайте, что ни один юрист не за-
страхует на 100% ни работодателя ни пер-
сонал от миграции и злоупотреблений  – 
это решается на уровне собственников 
компаний и на психологическом уровне 
каждого конкретного специалиста.

Стройте правильную систему мотива-
ции, не болейте звездной болезнью, а от 
остальных рисков в трудовых отношениях 
вас защитит знание законодательства, а 
эти знания мы стараемся доносить вам в 
доступной форме.

Юрист Головань Александр
067-965-14-98

Введение
Администратор СПА – это «лицо» все-

го СПА-центра. И от того, как выглядит 
это лицо, насколько профессионально 
подготовлен СПА-Администратор за-
висит очень многое: в первую очередь 
– какое впечатление на потенциального 
клиента произведет первый разговор по 
телефону или у стойки ресепшн. Обра-
титься ли клиент повторно в СПА и смо-
жет ли Администратор правильно понять 
пожелания клиента по уровню сервиса.

Администратор СПА – это професси-
онал сервисного обслуживания. В этой 
работе нет мелочей – есть важные дета-
ли. Имя клиента, его пожелания в отно-
шении процедур, его бизнес и времен-
ная загруженность, его цели посещения 
СПА… Все эти детали могут играть ре-
шающую роль при выборе СПА-центра 
и оплате годового абонемента.

Иногда требовательные клиенты ста-
вят достаточно сложные задачи перед 
персоналом СПА. Выдержка, знание 

своей работы и внутренняя культура и 
воспитанность обязательно помогут 
справляться с любыми сложными за-
дачами. Ошибочно полагать, что Адми-
нистратору незачем повышать квали-
фикацию, нет возможности карьерного 
роста и все детали профессии уже всем 
давно известны. Искусство общения с 
людьми – это наука целой жизни. СПА-
индустрия постоянно развивается, и го-
сти СПА становятся более искушенные и 
требовательнее с каждым днем. 

МЕТОДИЧЕСКОЕ ПОСОБИЕ 
ДЛЯ АДМИНИСТРАТОРОВ СПА
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Умный, профессиональный и ком-
муникабельный СПА-Администратор 
– это серьезное конкурентное пре-
имущество для СПА-центра. Такой 
специалист позволит клиентам с первых 
минут пребывания в СПА ощутить на-
стоящую атмосферу гармонии и заботы, 
понимания и уважения. А ведь именно 
этого ждут от нас клиенты.

Данное пособие – первый в своем 
роде настольный учебник для Админи-
страторов СПА-центров, СПА-салонов. 

На сегодняшний день разработаны и 
утверждены Экспертным Советом Союза 
Профессионалов СПА, отелей и Wellness-
курортов Украины Стандарты СПА для 
Администраторов и других специалистов 
СПА, СПА-этикет для профессионалов и 
для гостей СПА, стандарты СПА для по-
мещений и сервисного обслуживания.

Данное пособие основано на поло-
жениях о Стандартах СПА Украины. 

Союз Профессионалов СПА,  
отелей и Wellness-курортов Украины

(отрывок из методических материалов 
Ukrainian SPA & Wellness Professional 

AWARD-2010)
СТАНДАРТЫ АДМИНИСТРАТИВНОЙ 

СЛУЖБЫ В СПА
Административная служба СПА/ре-

сепшн – главное действующее звено 
работы с клиентами в СПА-центре. От 
того, насколько профессиональна ра-
бота администраторов ресепшн зави-
сит лояльность клиентов, их повторное 
обращение и приобретение дополни-
тельных услуг СПА.

Администратор СПА обязан:
•	 Быть в квалификации СПА-адми

нистратора (с практическим опытом 
работы не менее 3-х месяцев);

•	 Быть осведомленным о записи 
процедур в журнале записи на момент 
начала  работы;

•	 Владеть полной информацией о 
предлагаемых услугах, процедурах, 
косметике, квалификации персонала 
СПА, акциях, бонусах и особых предло-
жениях для VIP-клиентов;

•	 Знать теорию и иметь практиче-
ский опыт применения корпоративных 
стандартов обслуживания клиентов;

•	 Знать теорию, иметь практический 
опыт применения СПА-этикета для пер-
сонала и для гостей, следить за его со-
блюдением персоналом и гостями СПА;

•	 Знать терминологию СПА, характе-
ристику процедур, оборудования, косме-
тики, СПА-программ, их стоимость и раз-
мер скидок для постоянных клиентов;

•	 Приходить на рабочее место не ме-
нее чем за 15 минут до начала рабочей 
смены;

•	 На рабочем месте и в рабочее вре-
мя находиться в СПА-центре только в 
фирменной одежде;

•	 Перед началом рабочего дня при-
вести в рабочее состояние компьютер 
и/или кассовый аппарат, подготовить 
рабочее место, ознакомиться с запися-
ми в журнале передачи смен админи-
страторов;

•	 Встречать гостя с улыбкой и стоя, 
приветствуя его первым, сделав шаг на-
встречу;

•	 Предложить гостю снять верхнюю 
одежду (в холодное время года) или 
проводить в гардероб;

•	 Выслушать клиента, выяснить 
цель его визита и ожидаемый результат 
от применения процедур;

•	 При первичном посещении адми-
нистратор обязан провести экскурсию 
по центру, ознакомить с услугами, рас-
ценками, программами. В случае воз-
никновения вопросов по узкой специ-
ализации, к ресепшн (по внутреннему 
телефону) приглашается специалист 
по данной услуге;

•	 После выбора услуги администра-
тор обязан выдать гостю жетон или 
браслет с ключом от кабины в разде-
валке, комплект белья и проводить до 
двери раздевалки;

•	 После того как гость выбрал услу-
гу, администратор обязан предупре-
дить специалиста по телефону о визи-
те к нему гостя;
•	 Администратор обязан отвечать 

по телефону согласно разработан-
ным стандартам разговоров по теле-
фону;

•	 Администратор обязан произво-
дить расчет с клиентом в присутствии 
специалиста, проводившего услугу;

•	 В случае, если специалист подво-
дит клиента для расчета за оказанную 
услугу, а в это время администратор 
общается по телефону с потенциаль-
ным клиентом, администратор извиня-
ется перед ним, объяснив создавшуюся 
ситуацию, и завершает разговор при-
глашением в центр, либо предлагает 
перезвонить через 5 минут, затем рас-
считывает гостя;

•	 По окончании визита, администра-
тор обязан интересоваться ощущения-
ми клиента после принятой услуги, и 
предложить ему посетить СПА-центр 
еще. При желании клиента продолжить 
курс каких-либо услуг, администратор 
вместе со специалистом записывает в 
журнал бронирования услуг удобное для 
клиента время посещения;
•	 Администратор обязан сопро-

вождать клиента до выхода из СПА-
центра;

•	 В случае непредвиденных ситуа-
ций администратор обязан обратиться в 
соответствующие службы для решения 
возникшей проблемы и поставить в из-
вестность менеджера и управляющего 
центром.

СТАНДАРТ ВНЕШНЕГО ВИДА 	
АДМИНИСТРАТОРА СПА

Внешность администратора СПА-
центра – это визитная карта услуг СПА. 
Администратор СПА-центра обязан 
пользоваться услугами СПА, выглядеть 
ухоженным, иметь здоровый вид, пол-
ностью быть «продуктом» услуг СПА. 

1.	Администратор обязан в рабочее 
время и во время пребывания в СПА на-
ходиться в фирменной одежде.

2.	Фирменная одежда должна быть 
чистой, в хорошем состоянии.

3.	Во время работы администратор 
должен быть одет в полный комплект 
фирменной одежды.

4.	Если частью фирменной одежды 
является пиджак/жакет, администратор 
не должен снимать его во время смены. 
Исключение – летнее время, когда пид-
жак/жакет можно заменить жилетом.

5.	На фирменной одежде не должно 
быть пятен, болтающейся подкладки, 
слабо пришитых пуговиц или распоро-
тых швов. Фирменная одежда должна 
быть полностью застегнута или завяза-
на так, как это полагается по дизайну. 

6.	Фирменная одежда должна быть 
подобрана по размеру. 

7.	Носить фирменную одежду за пре-
делами СПА-центра запрещается.

8.	Обувь должна быть с закрытым но-
ском и пяткой, на низком каблуке; цвет 
обуви – черный, либо в тон к форме. 
Для мужчин – носки черного цвета или 
в тон к фирменной одежде, без логоти-
пов и узоров. Для женщин – колготки/
чулки не более 40den без дырок и заце-
пок. Обувь должна быть в хорошем со-
стоянии, не сношенной.

9.	В рабочее время для женщин пред-
усмотрено обязательное ношение кол-
готок (не зависимо от времени года) или 
чулок телесного цвета не более 40den. 

10.	 Прически должны быть выдер-
жаны в спокойном стиле независимо 
от того, общается ли сотрудник с го-
стями или нет:

-	 длинные волосы должны быть со-
браны;

-	 у мужчин волосы не должны ка-
саться воротничка;

-	 у мужчин лицо должно быть гладко 
выбрито; допускаются усы, кото-
рые должны быть аккуратно под-
стрижены;

-	 драгоценности не должны быть 
кричащими и бросаться в глаза:

-	 допускается носить часы
-	 у женщин не больше одной серь-

ги в ухе;
-	 мужчинам недопустимо ношение 

серег;
-	 у женщин не более одного кольца 

на руке;
-	 у мужчин – только обручальное 

кольцо.
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11.	 Ногти должны быть чистыми и 
аккуратно подстриженными (длина ног-
тей не должна превышать 5 мм); лак для 
ногтей – бесцветный или «французский 
маникюр».

Макияж (для женщин):
-	 лица сотрудников должны быть чи-

стыми, свежими без жирного бле-
ска;

-	 все сотрудницы должны наклады-
вать деловой/дневной макияж с 
учетом тенденций СПА-макияжа;

-	 помада должна быть консерватив-
ных цветов, допускается бальзам-
блеск для губ прозрачного цвета 
или натурального/естественного 
оттенка, не допускается перламу-
тровая помада и помада-блеск. 

12.	 Все сотрудники обязаны носить 
именные знаки (бейджи) с правильно 
написанными именами.

13.	 Личная гигиена.
Администратор обязан принимать 

душ до начала смены. 
Обязательно чистое нательное белье 

и использование эффективного дезодо-
ранта.

Мыть руки и следить за внешним 
видом:

-	 после посещения туалета 
-	 перед едой и после еды
-	 после курения
-	 после расчесывания волос
14.	 Парфюмерия.
Использование духов и одеколонов 

не разрешается, в исключительных 
случаях – натуральные ароматы в очень 

умеренных дозах. Сильный и синте-
тический запах может смешиваться с 
аромазонированием в СПА и вызвать 
аллергическую реакцию или неприят-
ные ощущения у гостей.

15.	 Часы. 
Часы должны быть только классиче-

ского стиля, без больших и цветных ци-
ферблатов.

Не разрешается носить яркие ре-
мешки для часов. Только одни часы на 
левом или правом запястье.

16.	 Татуировки и пирсинг.
Видимые татуировки и пирсинг за-

прещены.
17.	 Бейдж.
Бейдж всегда должен быть на фир-

менной одежде, должен носиться на 
левом лацкане пиджака или с левой 
стороны. Бейдж должен быть чистым и 
без царапин. 

18.	 Зубы.
Зубы должны быть чистыми (необхо-

димо чистить минимум 2 раза в день), 
без видимых повреждений. Дыхание 
должно быть свежим. Не разрешается 
ношение украшений для зубов, пирсин-
га и проч…

Администратор СПА не имеет пра-
ва:

•	 Оставить ресепшн без своего при-
сутствия. Если есть необходимость 
отойти, нужно обеспечить себе замену 
на время отсутствия.

•	 Есть, пить, курить, жевать жева-
тельную резинку на виду у гостей СПА.

•	 Вести личные разговоры как с пер-

соналом СПА, так и по городскому и мо-
бильному телефону. В исключительном 
случае если необходимо сделать зво-
нок – только в служебном помещении.

•	 Разговаривать с гостем сидя за 
столом. Администратор СПА обязан 
разговаривать с гостями стоя.

•	 Обсуждать с персоналом СПА как 
самого гостя, так и оказанную ему услу-
гу и ее стоимость в присутствии других 
гостей.

•	 Вводить в компьютер личную ин-
формацию, использовать информацию 
в личных целях, переписывать информа-
цию со служебного компьютера на СD, 
flash-устройство и другие носители ин-
формации, распространять служебную 
информацию.

•	 Отдавать предпочтение кому-либо 
из сотрудников СПА при записи гостя 
на процедуры.

•	 Выходить на работу в состоянии 
алкогольного, токсического или нарко-
тического опьянения, а также с видимы-
ми признаками вирусного заболевания.

•	 Давать гостям СПА собственную 
оценку или характеристику предостав-
ляемым СПА-услугам, косметике или 
персоналу СПА.

Находясь на рабочем месте:
-	 читать книгу или пользоваться ин-

тернетом в личных целях;
-	 стоять, скрестив руки
-	 разговаривать на темы, не относя-

щиеся к работе;
-	 собираться в группы;
-	 поворачиваться к гостям спиной.

Зачастую как это бывает перед отпу-
ском, спохватываемся о своей фигуре.

Что делать, если до поездки или тор-
жества осталось всего 5 дней? Не опу-
скать руки! А наоборот, засучив рукава, 
можно если не похудеть, то уж тонизи-
ровать подкожную клетчатку, улучшить 
тонус и тургор кожи. Кстати, резкое 
похудение в таких случаях наиболее 
вредно – кожа обвиснет, и внешне (тем 
более в облегающей одежде) будет вы-
глядеть только хуже. Поэтому главное 
в экспресс-программах – лифтинг. Тут 

без профессиональных салонных спа-
программ не обойтись!

1Срочно бегите в свой салон и спра-
шивайте, чем вам могут помочь. Если 

мастер по телу предлагает лишь массаж 
– смело ищите другого. Нет сомнений – 
для получения быстрого эффекта мас-
сажист применит грубые усилия, кото-
рые чреваты не только синяками под 
кожей, а и мелкими кровоизлияниями 
в толще жировой клетчатки. А это уже 
сразу 4-я стадия целлюлита! Спасибо 
сказать ему уже не сможете. Поэтому 

в экспресс-программах главное – ком-
бинация легкого скользящего лимфо-
дренажного массажа с обертываниями. 
Последние расщепляют жиры, усили-
вают микроциркуляцию, задача масса-
жа – поскорее вывести продукты мета-
болизма из тканей в кровь и лимфу. Для 
этого много сил и вычурных «па» при-
менять не нужно. Если массажист этого 
не понимает – бегите от него!

2Сочетание обертываний и массажа 
по времени должно быть приблизи-

тельно 2:1, т.е. к примеру, 40-50 минут 

Программы  
экспресс-коррекции фигуры – 

за неделю до отпуска
Олег Катюхин, бизнес-консультант, СПА-эксперт
Маркетинг-директор «Лаборатории натуральных технологий», СПА-консультант  
инвестиционно-девелоперской фирмы «Koral Ltd», г. Прага, Чехия. СЕО и консультант по  
профессиональным косметическим технологиям ТМ «SPANI» (Украина-Ирландия).
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СПА-меню это композиция услуг 
и процедур, которая составлена 
специально для конкретного СПА-
центра с учетом концепции и специ-
фики СПА, с учетом времени года и 
сезонных предложений, акционных 
и специализированных программ . 

Меню услуг – это голос вашего SPA. 
Оно определяет первые впечатления 
клиентов, формирует образ салона и – 
если правильно составлено, – продает 
ваши услуги. Как составить меню так, 
чтобы оно ясно показывало, чем ваш SPA 
отличается от остальных? Для начала по-
думайте о концепции своего салона. 

Меню салона – не то же самое, что 
прайс-лист магазина. Оно должно от-
вечать на главный вопрос: «Почему 
я должен купить эту услугу?» Чтобы 
определить, какие услуги будут вос-
требованы, специалисты советуют вни-
мательно изучить свою клиентуру: воз-
раст, социальное положение, уровень 

дохода, стиль одежды и поведения. 
Подумайте, соответствуют ли процеду-
ры, которые вы предлагаете, запросам 
типичных посетителей вашего SPA. Не 
стоит нагружать меню экзотическими 
предложениями вроде тайского масса-
жа или процедур с йогуртом и козьим 
молоком, если ваших клиентов больше 
интересует европейский уход за лицом 
или шведский массаж. Вместо этого 
сконцентрируйтесь на том, чтобы сде-
лать эти базовые процедуры более эф-
фективными и запоминающимися. 

Ориентируясь на возраст клиен-
тов, вы сможете скорректировать свои 
предложения под конкретную аудито-
рию. Если вы работаете главным об-
разом с женщинами 40-50 лет, в меню 
должно быть множество антивозраст-
ных процедур. Если ваши клиентки 
моложе, подумайте, каковы их потреб-
ности, – например, включите в меню 
разные виды эпиляции. 

Информация для заметок: Состав-
лять SPA-меню должен профессио-
нальный специалист, а дорабатывать и 
оформлять его должен отдел рекламы и 
маркетинга. SPA-меню должно включать 

в себя описание процедур, косметики, 
применяемой при их проведении и эф-
фекта от проведения той или иной про-
цедуры. Гость ждет решения его про-
блемы и чтобы он ничего не домысливал 
в процессе проведения процедуры или 
после завершения ее, это необходимо 
указывать. Помните, что необходимо 
указывать реальный эффект от проце-
дуры, не приукрашайте и не выдавайте 
желаемое за действительное. Потеря 
доверия – это урон Вашему SPA. 

 
Иллюстрации. Клиенты, которые 

никогда не были в вашем SPA, хотят по-
нять, что их там ожидает, и иллюстра-
ции дадут им ответ. Некоторые вообще 
никогда не посещали SPA, и их, возмож-
но, понадобится слегка подтолкнуть к 
этому. Таким стимулом могут послу-
жить профессионально сделанные фо-
тографии вашего SPA, изображающие 
красивое, комфортное и уютное место. 
Если вы не можете позволить себе на-
нять фотографа для съемок салона, 
скачайте профессиональные снимки 
SPA-процедур из интернета и украсьте 
ими свое меню. 

СПА-меню 

обертывание, и затем – 20-30 минут 
лимфодренажный массаж. 

3Обертывания бывают «горячие», «ко-
феиновые», «термоактивные» – рас-

щепляющие жиры, «холодные» – уси-
ливающие лимфоток, «водорослевые» 
и «минеральные» – детоксицирующие 
и тонизирующие, лимфодренажные 
«бандажи» – сдавливающие клетчатку, 
«шоколадные» – подтягивающие дря-
блую кожу. Т.е. каждый вид обертыва-
ний делает что-то особенное. Поэтому 
главный принцип – последовательное 
сочетание разных видов обертываний 
для комплексного воздействия. Тог-
да можно получить быстрый и стойкий 
результат. К примеру, минерально-
альгинатное обертывание «Кокон» 
может убрать до 4 см за часовую про-
грамму, но закрепить результат на сле-
дующий день нужно «холодным» обе-
ртыванием или «лифтинг-шоколадом». 
Обертывания можно сочетать с аппа-
ратным вибро- и вакуумроликовым 
массажем  – он несет необходимые 
лимфодренирующие функции.

4Разумное сочетание и последова-
тельность обертываний такое: в 

первый день – мультикислотный ме-
таболический пилинг для усиления 
проницаемости кожи для активных ве-
ществ, затем «лифтинг-кофеин» или 
«термоактивное» обертывание. На сле-
дующий день – водорослевый «Кокон» 
с бандажами, на следующий – «холод-

ное» с лимфодренирующим массажем. 
Если можете себе позволить – пойдите 
на шоколадное обертывание, но только 
при условии, что шоколад не нуждается 
в разогреве, т.е. готов к применению, 
находится в пастообразном состоянии, 
как у линии SPANI. Тогда его активные 
вещества хорошо проникают через 
кожу и действительно обладают пре-
восходным лифтинг-эффектом. Такой 
комплекс может за 4-5 дней убрать 5-7 
см, и вслед за уменьшением объемов 
подтянуть кожу.

5В некоторых салонах вам могут 
предложить пройти сеанс в СПА-

капсуле. Это действительно хороший 
аппарат, но только опять-таки – реаль-
ный эффект на объемы могут давать 
только комплексные воздействия. 
Поэтому в СПА-капсуле после инфра-
красного прогревания грамотные спе-
циалисты проводят минеральные или 
водорослевые обертывания, затем – 
вибромассаж, затем  – игольчатый 
душ, и на финиш – гидромассажную 
ванну с минерально-ароматическим 
концентратом. Такое сочетание ко-
нечно, дороговато в себестоимости, 
но существенно повышает и ускоряет 
эффект. 

6Если вы занимаетесь в спорт-зале, 
прекратите изматывать весь орга-

низм  – приходящий вслед за интен-
сивной физ.нагрузкой аппетит может 
испортить все предыдущие усилия. В 

первую очередь уделяйте внимание 
проблемным зонам, для этого можете 
проконсультироваться с инструктором, 
и давайте общую разумную аэробную 
нагрузку на велотренажере или орби-
треке. Она нужна для интенсификации 
обменных процессов и усиления вы-
ведения жидкости – но не через кожу, а 
через почки. Поэтому доводить себя до 
потения потребности нет. 

7Не забывайте про зону декольте, 
шею и руки – они такие же «нагляд-

ные» свидетели возраста и здоровья, 
как лицо и все тело. Экспресс-уход за 
руками, лицом и декольте можно про-
водить одновременно с обертывания-
ми – это существенно сэкономит и ваше 
время, и деньги.

8Возьмите в салоне средства до-
машнего ухода – тоники, гель для 

душа, скраб с лифтинг-эффектом, 
пену для ванн – они будут способство-
вать поддержанию эффектов салон-
ных программ. Проводите спа-уход 
дома – вспомните приятные часы, 
проведенные в вашем салоне.

9Если у вас есть в запасе месяц, то 
курс из мультикислотного пилинга 

SPANI ми 2-3 разнотипных обертываний 
с лимфодренажным массажем повто-
ряйте каждую неделю – тогда получите 
потрясающий по стойкости и наглядно-
му эффекту, результат. Единственная 
неприятность – может придется сме-
нить гардероб.



14

SPA SPAce

• июнь-июль 2011 г. •

Описания. Рассказывая о своих 
процедурах, подчеркивайте только их 
преимущества – это будет способство-
вать продажам (например, маска для 
лица уменьшает красноту, а процедура 
для мужчин снимает раздражение по-
сле бритья и борется со вросшими во-
лосами). 

Еще один эффективный ход – ввести 
в меню полезную информацию и сове-
ты, которые помогут клиентам больше 
получить от процедуры. Например, на 
страницах меню SPA могут присутство-
вать специальные вставки, в которых 
рассказывается, как подготовиться к 
массажу, или излагаются принципы 
аюрведы. 

Стремясь создать красочные опи-
сания, не забывайте об основах, таких 
как стоимость и продолжительность 
процедур. После просмотра меню у 
клиентов не должно возникать никаких 
банальных вопросов. Старайтесь быть 
честными: многие салоны указывают в 
меню заниженную стоимость услуг или 
время, намного превышающее реаль-
ную продолжительность процедур. Та-
кие приемы бросают тень на репутацию 
вашего SPA и в конечном счете отпуги-
вают клиентов. 

Наконец, вложите в середину меню 
информацию о продуктах для роз-
ничной торговли. Всё в вашем меню 
должно поощрять клиента купить то 
или иное средство после окончания 
процедуры. 

Даже если вы уже сформировали 
подходящее наполнение для своего 
меню, постарайтесь, чтобы оно было 
гибким и подвижным. Ваше предло-
жение всегда должно соответствовать 
изменяющимся запросам клиентов. В 
этом помогут дополнительные предло-
жения и новинки. Заведите себе за пра-
вило периодически (хотя бы раз в год) 
составлять список самых популярных и 
востребованных процедур своего SPA и 
соответственно корректировать меню: 
не только добавлять что-то новое, но и 
удалять услуги, которые не пользуются 
спросом. 

Информация для заметок: SPA-
меню должно включать SPA-программы, 
разработанные по времени от 1 часа до 
нескольких дней. А если у Вас есть от-
ель, где Вы можете предложить прове-
сти несколько дней, тогда в SPA-меню 
необходимо включить SPA-программы 
уик-энда, 7 дневные и 10-дневные про-
граммы, а также программы 21-дня 
пребывания, которые призваны решать 
конкретные проблемы со здоровьем и 
задачи эстетического характера, это 
будет дополнительным плюсом для Ва-
шего SPA-бизнеса.

Формат. В то время как содержа-
ние меню может быть столь же инди-
видуальным, как ваш SPA и клиентура, 
последовательность элементов меню 
универсальна для всех. На первой стра-
нице разместите информацию о пода-
рочных сертификатах и SPA-пакетах  – 
здесь она сразу привлечет внимание 
новых клиентов. Сведения о базовых 
процедурах, которые всегда пользуют-
ся спросом (уход за лицом, массаж и 
т.д.), можно разместить и сзади. Размер 
меню должен определяться запросами 
клиентов. Если вы указываете 35 видов 
процедур для лица, а большинство кли-
ентов все равно выбирают классиче-
ские варианты, лучше оставить в меню 
5-6 самых популярных услуг, добавив 
по одной специальной процедуре для 
разных возрастных групп: например, 
лечение акне для подростков, анти-
оксидантную процедуру для лица 30-
летним женщинам и омолаживающий 
уход для тех, кому за 40. 

Ориентируйтесь на клиентов и в вы-
боре формата меню: большего разме-
ра, если ваши клиентки просматривают 
меню в салоне, или карманного фор-
мата, чтобы можно было взять меню с 
собой и уместить в маленькой сумочке 
или кошельке. Если в вашем меню боль-
ше десяти страниц, на первой странице 
укажите его содержание. Эта страница 
может повысить продажи: попробуйте 
указать там «индекс здоровья», где кли-
енты смогут сразу найти лучшие из ин-
тересующих их процедур – например, 
на какой странице искать процедуры 
для лечения акне, целлюлита, старею-
щей или сухой кожи. 

Информация для заметок: SPA-
меню должно обновляться. Включать 
сезонные процедуры, акции, специ-
альные предложения. Ваш клиент дол-
жен постоянно ощущать о себе заботу, 
но не переусердствуйте. Большое ко-
личество информации дезориентирует 
гостя – ему становится скучно. Пом-
ните, что люди не любят читать. При 
составлении программ и их описании 
старайтесь апеллировать понятными и 
четкими определениями. Правильное 
определение частей тела, техник про-
ведения процедур помогут гостю в вы-
боре услуги. 

Обложка. Обложка – третий по важ-
ности элемент работы над вашим SPA-
меню после фотографий и словесного 
наполнения. Обложка определяет пер-
вое впечатление от меню, а потому раз-
работку ее внешнего вида никогда нель-
зя откладывать напоследок. Импульс, 
который она дает клиенту, должен быть 
достаточно сильным для того, чтобы 

ему захотелось купить процедуру. По-
местите на верхнюю обложку свой ло-
готип и красивую фотографию, а на за-
днюю – номер телефона (обязательно с 
кодом города), факса, адрес web-сайта 
и электронной почты. Помимо кон-
тактной информации, задняя обложка 
может также содержать информацию 
о часах работы и о SPA-этикете. Даже 
правильно составленное и оформлен-
ное SPA-меню может оказаться бес-
полезным, если оно напечатано на 
плохой газетной бумаге или пестрит 
орфографическими ошибками. Убе-
дитесь, что вы проконсультировались 
со своими специалистами и вычитали 
каждое слово в меню, прежде чем отда-
вать его в печать. Подумайте о бумаге 
и дизайне – внешний вид меню очень 
важен для успешной работы. Каждый 
руководитель стремится к оптимально-
му соотношению затрат и доходов. Ре-
шив сделать всё по высшему разряду, 
не переусердствуйте: дороже не всегда 
значит лучше. 

Как только ваше меню готово к печа-
ти, подсчитайте, как много первичных 
клиентов приходит в ваш салон за не-
делю или месяц, а затем умножьте на 
52 или 12 соответственно. Прибавьте 
от 10 до 20% на экстренные расходы, 
промо-акции и рассылки подарочных 
сертификатов (если вы планируете 
расширить почтовую рассылку, прибав-
ляйте больше). Также подсчитайте рен-
табельность последнего тиража меню. 
1000 экземпляров может обойтись вам 
не намного дороже, чем 500, но, разда-
вая меню всем клиентам, вы повысите 
продажи и поднимете бизнес на новый 
уровень. Как быть, если вы достаточно 
часто обновляете свое меню или повы-
шаете цены на услуги? В этом случае 
можно оставить в меню только описа-
ния процедур и выпускать отдельные 
прайс-листы – с ними вы сможете сво-
бодно менять цены и проводить промо-
акции. Прайс-лист можно класть в кар-
машек основного меню или вообще 
держать отдельно. 

Постарайтесь устоять перед искуше-
нием размножить меню на принтере 
или ксероксе, когда экземпляров оста-
нется мало. Меню услуг представляет 
ваш салон, а потому действительно за-
служивает дополнительных вложений. 
Ведь для вашего SPA-бизнеса меню  – 
это одежка, по которой его каждый день 
встречают будущие клиенты.

Рзаева Тамила &
Филиппова Людмида

«Союз Профессионалов СПА, 
Отелей и Wellness-курортов Украины»

www.soyuz-spa.com.ua 
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Среди факторов питания, имеющих 
важнейшее значение для поддержания 
здоровья, работоспособности и актив-
ного долголетия, особая роль принад-
лежит полноценному и регулярному 
снабжению организма человека всеми 
необходимыми микронутриентами – ви-
таминами, макро- и микроэлементами. 

Микронутриенты относятся к неза-
менимым пищевым веществам. Они аб-
солютно необходимы для нормального 
осуществления обмена веществ, роста 
и развития организма человека, защи-
ты от болезней и неблагоприятных фак-
торов окружающей среды, надежного 
обеспечения всех жизненных функций 
организма, включая воспроизводство 
генофонда. 

Организм человека не синтезирует 
микронутриенты и должен получать их в 
готовом виде с пищей, причем ежеднев-
но, так как способность запасать эти ве-
щества впрок у организма отсутствует. 

В 1992  г. на международной конфе-
ренции Всемирной организации здра-
воохранения (ВОЗ) в Риме широкое 
распространение дефицита микрону-
триентов было названо важнейшей про-
блемой в области питания не только раз-
вивающихся, но и развитых стран. Была 
подчеркнута необходимость широко-
масштабных мер на государственных и 
региональных уровнях для эффективной 
коррекции этого дефицита. 

В настоящее время в Российской Фе-
дерации создана система наблюдений 
за состоянием питания населения. Это 
результат сотрудничества РАМН, Минз-
драва России, Госкомстата России, 
Министерства сельскохозяйственной 
продукции России при участии между-
народных организаций: Всемирной 
организации здравоохранения, Пред-
ставительства Детского фонда ООН 
(UNICEF – ЮНИСЕФ) в РФ и др. 

Анализ фактического 	
питания человека 

При анализе фактического питания 
более 63 тыс. человек, проведенном ГУ 
НИИ питания РАМН в Российской Феде-
рации с 1990 г. по 2000 г., выявлен дефи-
цит витамина С у 70-100% населения, 
(бетта-каротина – у 40-60%, витаминов 
группы В – у 60-80% на фоне недостаточ-
ного потребления кальция, железа, фто-
ра, йода, селена, цинка. Представлен-
ные данные и результаты аналогичных 
исследований, выполненных другими 

авторами, однозначно свидетельству-
ют, что нарастающий дефицит микро-
нутриентов является наиболее распро-
страненным и опасным нарушением 
питания, наносящим серьезный ущерб 
здоровью населения России. Дефицит 
витаминов, макро- и микроэлементов, 
характерный для большого числа здо-
ровых людей, усугубляется при любых 
заболеваниях, особенно при болезнях 
желудочно-кишечного тракта, печени и 
почек, при которых имеет место нару-
шение всасывания и утилизации микро-
нутриентов. Лекарственная терапия и 
хирургические вмешательства вносят 
дополнительный вклад в усугубление 
дефицита микронутриентов. 

Обобщение всех имеющихся дан-
ных, базирующихся на результатах 
клинико-биохимических обследова-
ний нескольких десятков тысяч чело-
век из различных регионов страны, 
позволяет ГУ НИИ питания РАМН оха-
рактеризовать ситуацию с обеспече-
нием населения микронутриентами 
следующим образом: 

1.	Выявляемый дефицит затрагивает 
не один какой-то витамин, а имеет ха-
рактер сочетанной недостаточности ви-
таминов С, группы В и бетта-каротина, 
т.е. является полигиповитаминозом. 

2.	Дефицит витаминов обнаружи-
вается не только весной, но и в летне-
осенний – наиболее, казалось бы, благо-
приятный период года и, таким образом, 
является постоянно действующим не-
благоприятным фактором. 

3.	У значительной части детей, бе-
ременных и кормящих женщин поливи-
таминный дефицит сочетается с недо-
статком железа, что является причиной 
широкого распространения скрытых и яв-
ных форм витамино-железодефицитной 
анемии. 

4.	В целом ряде регионов поливита-
минный дефицит сочетается с недоста-
точным поступлением в организм каль-
ция, йода, селена и ряда других макро- и 
микроэлементов. 

5.	Дефицит микронутриентов выявля-
ется не у какой-то ограниченной катего-
рии детей и взрослых, а является уделом 
практически всех групп населения во всех 
регионах страны (Тутельян В.А., 2002). 

Понимая под термином «здоровье» 
не только состояние, когда все пока-
затели укладываются в пределы нор-
мы, но и наличие у организма на всех 
уровнях существенных резервных воз-

можностей, обеспечивающих адаптив-
ные реакции, можно констатировать, 
что у большей части населения РФ 
выявляются симптомы недостаточной 
адаптации, или так называемоции,  – 
снижение неспецифической рези-
стентности к неблагоприятным факто-
рам окружающей среды физической, 
химической и биологической природы, 
иммунодефициты и др. Основной при-
чиной маладаптации является недо-
статочная обеспеченность организма, 
прежде всего, микронутриентами, а 
также биологически активными компо-
нентами (Тутельян В.А., 2002). 

Есть выход! 
Установлено, что человек адаптиро-

ван к потреблению большого количе-
ства биологически активных веществ, 
источниками которых являются пред-
ставители более 300 родов растений. 
Необходимость многих минорных ком-
понентов пищи для сохранения здо-
ровья и, в еще большей степени, для 
снижения риска развития ряда хрони-
ческих заболеваний нашла подтверж-
дение в исследованиях последних лет, 
в связи с чем их называют хемопро-
текторами или хемопревенторами.  
К числу наиболее интенсивно изучаемых 
природных хемопревентивных соеди-
нений относятся флавоноиды, пищевые 
индолы и изотиоцианаты, пищевые во-
локна и др. Хотя клиническая картина 
недостаточности фитосоединений не 
установлена, их низкая концентрация в 
рационе сопровождается существенным 
увеличением риска развития сердечно-
сосудистых, онкологических заболева-
ний, сахарного диабета. Некоторые ис-
следователи даже рассматривают такие 
заболевания как проявления состояния 
маладаптации в результате постоянно 
низкого поступления с пищей компонен-
тов, абсолютно необходимых для обе-
спечения защитно-адаптационных воз-
можностей организма. 

Исключительно важным и единствен-
но надежным средством улучшения 
структуры питания и достижения опти-
мальной сбалансированности рациона 
населения является использование в 
повседневном питании здоровых и боль-
ных людей биологически активных доба-
вок к пище (Тутельян В.А., 2000-2003). 

Биологически активные добавки к 
пище (БАД) – композиции натуральных 
или идентичных натуральным биологи-

Введение. Биологически активные добавки  
к пище (БАД) – необходимость  

для современного обитателя мегаполиса
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чески активных веществ, предназна-
ченных для непосредственного приема 
с пищей или введения в состав пище-
вых продуктов с целью обогащения ра-
циона отдельными пищевыми или био-
логически активными веществами и их 
комплексами. 

Федеральным законом Российской 
Федерации «О качестве и безопас-
ности пищевых продуктов» №29-ФЗ 
от 02.01.2000 биологически активные 
добавки к пище отнесены к пищевым 
продуктам и определяются как «...
природные (идентичные природным) 
биологически активные вещества, 
предназначенные для употребления 
одновременно с пищей или введения в 
состав пищевых продуктов». 

Постановлением Правительства Рос-
сийской Федерации №917 от 10.08.1998 
одобрена Концепция государственной 
политики в области здорового питания 
населения Российской Федерации на 
период до 2005 г., в которой биологиче-
ски, активные добавки к пище опреде-
лены как важнейшие средства быстрого 
устранения дефицита в питании пище-
вых веществ и минорных компонентов 
пищи. Биологически активные добавки 
к пище, или food supplements, как они 
называются за рубежом, – термины, 
вошедшие в современную медицину и 
технологию производства пищевых про-
дуктов сравнительно недавно. Однако 
эмпирический и культовый поиск раз-
личных природных компонентов рас-
тительного, животного и минерального 
происхождения, их применение с про-
филактическими и лечебными целями 
известны с глубокой древности. 

Немного истории 
Еще до новой эры в Египте, Китае, Ти-

бете, Индии и других странах Востока 
сложились довольно стройные системы 
терапии различных заболеваний с помо-
щью препаратов растительного, мине-
рального и животного происхождения, а 
в начале новой эры древнеримским вра-
чом Клавдием Галеном впервые были 
разработаны технологические приемы 
изготовления лекарственных препара-
тов (настоев, экстрактов, порошков) из 
природного сырья. 

Последние годы характеризуются 
бурным развитием новой, пограничной 
между наукой о питании и фармаколо-
гией, областью знаний, которую мож-
но назвать фармаконутрициологией. 
Предпосылками развития этой науки 
являются, во-первых, успехи собствен-
но нутрициологии, расшифровавшей 
роль и значение для жизнедеятельности 
человека отдельных пищевых веществ, 
включая так называемые микронутри-
енты, и доказавшей, что в экономиче-
ски развитых странах достижение опти-

мальной обеспеченности всех групп 
населения энергией и пищевыми ве-
ществами практически возможно лишь 
при широком использовании БАД; во-
вторых, успехи биоорганической химии 
и биотехнологии, позволившие получать 
в достаточно очищенном виде биоло-
гически и фармакологически активные 
компоненты практически из любого био-
субстрата (микроорганизмов, растений, 
животных); в-третьих, успехи фармако-
логического комплекса, расшифровав-
шего механизм действия и особенности 
биотрансформации многих природных 
соединений и создавшего новые техно-
логии получения их эффективных лекар-
ственных форм. 

При этом, в отличие от лекарствен-
ных средств, включающих биологически 
активные вещества в лечебных целях в 
дозах, которые обычно в десятки и сот-
ни раз превышают физиологическую 
потребность здорового человека, и вво-
димых в организм как перорально, так и 
парентерально, БАД используют с целью 
восполнения дефицита этих веществ в 
рационе в количествах, находящихся в 
пределах физиологических потребно-
стей человека, и применяют только пе-
рорально – с пищей во время еды (Туте-
льян В.А., Суханов Б.П., 1999). 

Как подразделяют (БАД) 	
и для чего они нужны? 

БАД подразделяют на три основные 
группы – нутрицевтики, парафармацев-
тики и пробиотики. 

Нутрицевтики представляют собой 
эссенциальные нутриенты – природные 
ингредиенты пищи: витамины или их 
близкие предшественники (например, 
бетта-каротин и другие каротиноиды); 
полиненасыщенные жирные кислоты 
омега-3 и другие ПНЖК; макро- и ми-
кроэлементы (кальций, железо, селен, 
цинк, йод, фтор и др.); отдельные ами-
нокислоты; некоторые моно- и дисаха-
риды; пищевые волокна (целлюлоза, 
пектин и т.п.). 

Использование нутрицевтиков по-
зволяет:

1.	Достаточно легко и быстро ликви-
дировать дефицит эссенциальных пи-
щевых веществ, повсеместно обнару-
живаемый у большинства взрослого и 
детского населения России.

2.	В максимально возможной степени 
индивидуализировать питание конкрет-
ного здорового человека в зависимости 
от потребностей, существенно отличаю-
щихся не только по полу, возрасту, ин-
тенсивности физической нагрузки, но и 
в связи с генетически обусловленными 
особенностями биохимической консти-
туции отдельного индивидуума, его био-
ритмами, физиологическим состоянием 
(беременность, лактация, эмоциональ-

ный стресс и т.п.), а также экологически-
ми условиями зоны проживания.

3.	В максимально возможной степени 
удовлетворить измененные физиологи-
ческие потребности в пищевых веществах 
больного человека, а также – по принципу 
метаболического шунтирования м обой-
ти поврежденное патологией звено ме-
таболического конвейера, что является 
особенно важным в профилактическом 
и лечебном питании при заболеваниях, 
связанных с нарушением обменных про-
цессов, таких как атеросклероз, гипер-
липопротеидемии, ожирение, сахарный 
диабет, остеопороз и др. 

4.	Повысить за счет усиления эле-
ментов защиты клетки неспецифиче-
скую резистентность организма к воз-
действию неблагоприятных факторов 
окружающей среды у населения, про-
живающего в экологически неблагопо-
лучных регионах.

5.	Усилить и ускорить связывание и 
выведение чужеродных и токсических 
веществ из организма. 

6.	Направленно изменять метаболизм 
отдельных веществ, в частности, токси-
кантов, воздействуя, прежде всего, на 
ферментативные системы метаболизма 
ксенобиотиков. 

Парафармацевтики, как правило, 
являются минорными компонентами 
пищи – это органические кислоты, фла-
воноиды, кофеин, биогенные амины, ре-
гуляторные ди- и олигопептиды, некото-
рые олигосахариды и многие другие, так 
называемые, натурпродукты. 

Использование парафармацевтиков 
открывает безопасный немедикамен-
тозный путь регулирования, поддержа-
ния функций отдельных органов и си-
стем организма. 

Обсуждая проблему использования 
БАД для регуляции физиологических 
функций организма, целесообразно 
остановиться на характеристике пита-
ния древнего человека. С высокой долей 
вероятности можно предположить, что 
в древности человек с огромным коли-
чеством разнообразной растительной 
пищи получал и значительные количе-
ства присущих растениям биологически 
активных компонентов – таких, как гли-
козиды, алкалоиды, флавоноиды, био-
генные амины и др., которые либо не-
посредственно, либо после активации 
цитохром Р-450-содержащими и дру-
гими ферментативными системами ме-
таболизма ксенобиотиков, либо через 
системы эндогенной регуляции взаи-
модействовали с клетками и органами-
мишенями, осуществляя тем самым эк-
зогенную регуляцию их функциональной 
активности, в определенной степени ра-
цион пополнялся также с помощью био-
логически активных веществ животного 
происхождения. 
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Изменение структуры питания, а так-
же «достижения» пищевой индустрии 
почти полностью отсекли поток экзо-
генных регуляторов и лишили человека 
этой, по-видимому, достаточно эффек-
тивной формы симбиоза с природой. 
Можно предположить, что широкое 
применение БАД парафармацевтиче-
ского ряда является попыткой человека 
на новом витке спирали развития вновь 
прийти к гармонии с природой и суще-
ственно расширить свои адаптацион-
ные возможности в условиях постоянно 
нарастающего техногенного, физиче-
ского, химического и эмоционального 
стресса. 

Пробиотики представляют собой жи-
вые микроорганизмы и (или) их мета-
болиты, оказывающие нормализующее 
воздействие на состав и биологическую 
активность микрофлоры желудочно-
кишечного тракта (ЖКТ). 

Впервые термин «пробиотик» упо-
треблен Р. Паркером в 1974 г.: так были 
названы полезные микроорганизмы. В 
буквальном смысле слова это означа-
ет «для жизни», в отличие от термина 
«антибиотик» – «против жизни». Кон-
цепция оздоровления организма при 
помощи кисломолочных продуктов 
впервые была выдвинута почти 100 лет 
назад выдающимся русским ученым 
И.И. Мечниковым  – микробиологом, 
лауреатом Нобелевской премии 1908 
года. По его мнению, молочнокислые 
микроорганизмы способны проявлять 
антагонистические свойства к гнилост-
ной микрофлоре ЖКТ, выводить ее из 
организма, предупреждая всасыва-
ние в кровь токсических метаболитов. 
Эта концепция послужила толчком для 
практического применения микроорга-
низмов, входящих в состав нормальной 
микрофлоры ЖКТ, с целью коррекции 
различных нарушений микробиоценоза 
человека, вызванных чрезмерным при-
менением антибиотиков, ухудшением 
экологической обстановки, неправиль-
ным питанием, стрессом и др. 

В связи с вышеизложенным, при-
чинами все возрастающей необходи-
мости применения БАД являются:

1.	Несомненное участие экзоген-
ных биологически активных веществ 
в регуляции многих жизненно важных 
защитно-адаптационных систем орга-
низма, что, по-видимому, в процессе 
эволюции закреплено генетически.

2.	Значительное увеличение уров-
ней воздействия на организм неблаго-

приятных факторов окружающей среды 
(химической, физической и биологиче-
ской природы), а также эмоциональных 
нагрузок, что сопровождается соответ-
ствующим возрастанием требований к 
функциональной активности многих си-
стем организма. 

3.	Существенное снижение энерго-
трат, сопровождающееся адекватным 
уменьшением объема потребляемой 
пищи. 

4.	Существенные изменения струк-
туры питания населения в сторону 
усугубления дисбаланса основных 
компонентов рациона: недостаточ-
ное потребление витаминов, макро- и 
микроэлементов, полиненасыщенных 
жирных кислот, пищевых волокон, не-
заменимых аминокислот на фоне из-
быточного поступления в организм 
животного жира (Тутельян В.А., Суха-
нов Б.П., 1999).


