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Аннотация
Бьюти-мастер сегодня редко бывает только мастером. Он

отвечает клиентам, ведет запись, пишет посты, просит отзывы,
объясняет цену, напоминает о визитах, возвращает старых
клиентов и пытается не выгореть.

Эта книга показывает, как использовать нейросети и ИИ-
инструменты не ради моды, а для порядка в реальной работе:
переписках, контенте, записи, продажах, клиентской базе,
правилах и сервисе.

Сергей Левченко, специалист по практическому применению
искусственного интеллекта, не учит вас быть мастером. Он
показывает, как ИИ может снять часть хаоса вокруг профессии,
не заменяя руки, вкус, опыт и человеческое доверие.

Внутри - готовые запросы, шаблоны сообщений, правила
записи, памятки, контент-план и 30-дневный план внедрения ИИ
без технической каши и обещаний легких денег.
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Сергей Левченко
Нейросети для бьюти-

мастера. Клиенты, контент,
запись и продажи без хаоса

 
Юридическое уведомление

 
Эта книга носит информационный и образовательный ха-

рактер. Она не является юридической, медицинской, финан-
совой, налоговой или иной индивидуальной консультацией.

Автор не дает медицинских рекомендаций, не назначает
процедуры, не ставит диагнозы и не заменяет профильное
обучение, профессиональные стандарты, санитарные требо-
вания и консультацию компетентного специалиста.

Перед использованием искусственного интеллекта в рабо-
те с клиентами необходимо соблюдать требования законода-
тельства о персональных данных, профессиональные нормы,
правила платформ и внутренние правила салона или студии.

Все примеры запросов, сообщений, правил, памяток и
текстов в книге являются черновиками. Их нужно адаптиро-
вать под конкретную услугу, город, формат работы, квали-
фикацию мастера и действующие требования законодатель-



 
 
 

ства.
Любые названия сервисов и платформ, если они упоми-

наются в книге, используются как примеры. Сервисы меня-
ются, поэтому перед внедрением решений нужно проверять
актуальные условия, возможности и правила конкретных ин-
струментов.
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Введение

 
 

Вы хороший мастер.
Но теперь этого мало

 
Бьюти-мастер сегодня редко бывает только мастером.
Утром он отвечает клиентке, которая забыла время запи-

си. Днём делает работу руками. Между клиентами снимает
фото, потому что «надо контент». Вечером пытается напи-
сать пост, но в голове остаётся только одно честное предло-
жение: «Окошко завтра». Ночью вспоминает, что не попро-
сил отзыв, не заказал расходники, не ответил на сообщение
«а сколько стоит?» и не перенёс запись в календаре.

Где-то между этим всем человек должен ещё не выгореть.
Со стороны бьюти-сфера выглядит красиво: свет, зерка-

ла, кресла, аккуратные руки, волосы после окрашивания, чи-
стые линии бровей, фото «до/после», спокойная музыка, ста-
кан воды, вежливая переписка. Изнутри это часто маленькое
производство с высоким уровнем ответственности. Только
вместо начальника смены, администратора, маркетолога, ко-
пирайтера, фотографа, закупщика, бухгалтера и специали-
ста по конфликтам - один человек. Иногда два. Иногда ма-
ленькая студия, где все и так работают на пределе.



 
 
 

Я не буду учить вас быть мастером. Не буду объяснять,
как стричь, красить, наращивать, колоть, укладывать, делать
макияж, оформлять брови, работать с кожей или делать мас-
саж. Это не моя профессия.

Автор этой книги - Сергей Левченко. Я специалист по ис-
кусственному интеллекту, инженер-технолог, практик и кон-
сультант по внедрению ИИ в рабочие процессы. Я прихожу в
бьюти-сферу не как человек, который изображает «своего»
в салонном чате. Не как бьюти-блогер. Не как наставник с
обещанием быстрых денег. Моя задача другая - показать, как
ИИ может снять часть хаоса вокруг вашей работы.

Не внутри самой процедуры. Вокруг неё.
Переписки. Шаблоны ответов. Правила записи. Напоми-

нания. Контент-план. Памятки до и после услуги. Ответы на
отзывы. Черновики постов. Сценарии коротких видео. Объ-
яснение цены. Сообщение о повышении прайса. Возврат ста-
рых клиентов. Регламент администратора. Порядок в кли-
ентской базе.

ИИ не заменит руки мастера. Не заменит вкус. Не заменит
насмотренность. Не заменит санитарную ответственность.
Не почувствует, что клиент сегодня пришёл тревожный и его
лучше не перегружать лишними словами. Не поймёт всей
телесной работы, которая стоит за аккуратным результатом.
Не возьмёт на себя ответственность за кожу, волосы, ногти,
инструменты, противопоказания, боль, безопасность и каче-
ство.



 
 
 

Но ИИ может освободить голову.
Это важная разница.
Нейросеть не делает процедуру. Нейросеть убирает хаос

вокруг процедуры.
Если ждать от неё волшебства, будет разочарование. Ес-

ли использовать её как второго чернового помощника - по-
явится порядок. Не идеальный. Не автоматический. Но до-
статочный, чтобы не начинать каждый раз с пустого экрана
и усталого «ну что опять писать».

Эта книга написана для частного мастера, самозанятого
специалиста, администратора, маленькой студии, салона на
несколько кресел, мастера в арендованном кабинете, челове-
ка, который выходит из найма и вдруг обнаруживает: теперь
он не только специалист, но и весь маленький бизнес сразу.



 
 
 

 
Она для тех, кто думает:

 
«Я хороший мастер, но меня мало видят».
«Я устала вести соцсети».
«Я не знаю, что писать».
«Я отвечаю клиентам ночью».
«Мне стыдно продавать».
«Я боюсь поднять цену».
«У меня всё в голове, а голова уже не вывозит».
«Я не хочу становиться блогером».
«Я слышала про нейросети, но мне кажется, это сложно».
«Я не хочу звучать как робот».
Хорошо. Тогда мы не будем делать из вас робота.
Мы будем собирать систему.
Не для того, чтобы мастер стал холоднее. А для того, что-

бы ему не приходилось каждый день заново придумывать од-
но и то же.

В этой книге не будет обещаний, что нейросеть сама при-
ведёт клиентов. Не будет сказок про «пять минут в день и
очередь на месяц». Не будет технической каши ради техни-
ческой каши. Не будет тона «девочки, сейчас всё разложим».
Такой тон удобен только тем, кто плохо понимает, как на са-
мом деле устроена работа мастера.

Будет другое: клиентский путь, переписки, запись, отзы-
вы, контент, локальное продвижение, повышение цены, по-



 
 
 

вторные продажи, безопасность данных, границы ИИ и по-
рядок в рутине.

ИИ не должен говорить вместо вас. Он должен помогать
вам говорить яснее.

Клиент приходит не к тексту. Клиент приходит к челове-
ку, которому верит.

А вот путь к этому человеку можно сделать понятнее.



 
 
 

 
Часть 1

Бьюти-рынок и новая
реальность мастера

 



 
 
 

 
Глава 1

 
 

Что происходит с
бьюти-сферой в России

 
В обычный вторник мастер открывает телефон и видит

пять сообщений.



 
 
 

 
«Здравствуйте, сколько стоит?»

«А можно сегодня после девяти?»
«Я у вас была весной,

помните? Сейчас какая цена?»
«А если без покрытия, дешевле?»

 
«Мне надо как на фото, только у меня свои короткие и

один сломан».
До первой процедуры ещё сорок минут. Кофе остывает.

Мастер уже работает.
Так выглядит современная бьюти-сфера снизу - не с об-

ложки отраслевого отчёта, а из телефона человека, который
принимает клиентов. Рынок большой, живой, конкурентный
и нервный. В нём есть премиальные салоны, районные па-
рикмахерские, кабинеты в аренду, домашние мастера, бью-
ти-коворкинги, мини-студии, барбершопы, косметологиче-
ские кабинеты, мастера ногтевого сервиса, бровисты, леш-
мейкеры, визажисты, массажисты, специалисты по депиля-
ции, парикмахеры, колористы, мастера перманентного маки-
яжа, администраторы, управляющие и владельцы небольших
команд.

Снаружи всё это можно назвать «рынком услуг». Внутри
- тысячи маленьких рабочих мест, где человек продаёт не



 
 
 

только процедуру, но и доверие.
По открытым отраслевым данным, оборот российского

рынка парикмахерских и косметологических услуг в 2025
году оценивался более чем в 300 млрд рублей. Рост в день-
гах заметный. Но читать такие цифры нужно осторожно. Ес-
ли рынок вырос в рублях, это не всегда значит, что у каждо-
го мастера стало больше клиентов и спокойнее жизнь. Часть
роста связана с повышением цен, подорожанием материалов,
арендой, расходниками, обучением, сервисами записи, нало-
говой нагрузкой, рекламой и общим ростом затрат.

Для мастера это означает не «все богатеют», а «стоимость
ошибки выше».

Пустое окно стало дороже. Отмена в последний момент
стала больнее. Непонятный прайс стал опаснее. Потерянный
клиент стал заметнее. Невыставленный отзыв стал упущен-
ной точкой доверия. Хаотичная переписка стала не просто
раздражением, а дырой в выручке.

Конкуренция тоже изменилась.
Раньше мастер мог долго держаться на сарафанном ра-

дио: одна клиентка привела подругу, подруга привела сест-
ру, сестра написала в рабочий чат, и запись жила. Сарафан
никуда не делся. В России он по-прежнему очень силён, осо-
бенно в малых городах, районах, домовых чатах, родитель-
ских сообществах и локальных Telegram-каналах. Но теперь
сарафан часто работает не один.

Человек услышал рекомендацию - и пошёл проверять.



 
 
 

Посмотрел страницу. Открыл Яндекс Карты. Заглянул
в 2ГИС. Прочитал отзывы. Сравнил фото работ. Прове-
рил, насколько понятно написан прайс. Посмотрел, есть ли
запись. Оценил тон ответов. Иногда просто почувствовал:
«Здесь понятно» или «Здесь надо слишком много выяс-
нять».

До процедуры клиент видит не руки мастера.
Он видит вход в систему.
И если вход неудобный, часть людей не дойдёт до кресла,

кушетки, мойки, зеркала или рабочего стола.
Это не отменяет качества. Плохую услугу не спасёт ни

ИИ, ни красивый контент, ни карточка на картах, ни блестя-
щий текст. Но хорошую услугу легко спрятать под слоем ха-
оса. Мастер может быть сильным профессионалом, но если
его трудно найти, трудно понять, трудно записаться и трудно
вспомнить, клиент уйдёт туда, где проще.

Не обязательно лучше.
Просто проще.
Российская бьюти-сфера устроена неоднородно. В

Москве один ритм, в Петербурге другой, в миллионниках
третий, в малых городах четвёртый. В крупном городе кли-
ент может выбирать между десятками мастеров в радиусе
двух станций метро. В небольшом городе репутация ходит
быстрее рекламы: один неудачный конфликт может всплы-
вать в разговорах месяцами, а одна сильная рекомендация
приводить людей без всякого таргета.



 
 
 

В премиальном сегменте клиент ждёт не только результа-
та, но и безупречного сервиса: запись без лишней суеты, веж-
ливый администратор, понятные правила, предсказуемость,
приватность, комфорт. В эконом-сегменте цена может быть
решающим фактором, но и там человек не хочет чувствовать
себя лишним. В среднем сегменте особенно важен баланс:
клиент считает деньги, но готов платить за понятность, ак-
куратность и человеческое отношение.

Частный мастер конкурирует не только с салоном.
Он конкурирует с другим частным мастером, с кабинетом

рядом с домом, с бьюти-коворкингом, с сетевой точкой, с
домашним специалистом, с маркетплейсами услуг, с устало-
стью клиента, с его страхом потратить деньги зря и с его при-
вычкой отложить заботу о себе «на потом».

И здесь начинается то, ради чего нужна эта книга.
Современный мастер продаёт не только услугу.
Он продаёт предсказуемость.
Клиент хочет понимать: что будет, сколько стоит, сколь-

ко длится, где находится, что входит, как подготовиться, ка-
кие есть ограничения, что делать после, можно ли перенести
запись, нужна ли предоплата, что будет при опоздании, где
посмотреть отзывы и почему именно этот мастер подходит
его задаче.

Если эти ответы есть заранее, клиенту спокойнее. Если
их нет, он начинает добывать информацию через переписку.
Так мастер получает десятки однотипных сообщений, на ко-



 
 
 

торые отвечает между процедурами, вечером, в транспорте,
на кухне, в выходной и иногда уже с ненавистью к собствен-
ному телефону.

ИИ здесь не роскошь и не модная игрушка.
Он может стать инструментом наведения порядка.
Не вместо профессионализма. Вокруг профессионализ-

ма.



 
 
 

 
Например, нейросеть может помочь:

собрать понятное описание услуг;
подготовить ответы
на частые вопросы;

переписать правила записи
человеческим языком;

сделать контент-план не из воздуха,
а из реальных болей клиентов;

сформулировать, почему цена такая;
подготовить просьбу об отзыве;

разобрать, где
клиентский путь рвётся;

составить памятку после процедуры;
собрать шаблон для
карточки на картах;

 
предложить план локального продвижения без большого

бюджета.
Это уже не «поиграться с нейросеткой». Это управленче-



 
 
 

ская работа малого бизнеса.
Но у ИИ есть условие: он не должен получать пустоту.
Если мастер пишет: «Сделай мне контент», нейросеть вы-

даст общий глянец.
Если мастер пишет: «Я бровист в спальном районе Каза-

ни, работаю с натуральной коррекцией без агрессивной гра-
фики, клиенты часто боятся, что будет слишком ярко, помо-
ги сделать серию постов, которые объяснят мой подход», -
результат будет в разы полезнее.

ИИ не знает вашу реальность сам. Ему нужно дать факты.
Какой город. Какой район. Какие услуги. Какой сред-

ний чек. Какие клиенты. Какие вопросы повторяются. Какие
страхи звучат. Что вы не делаете. Какие правила важны. Где
проходит граница безопасности.

Тогда нейросеть перестаёт быть генератором гладких
фраз и становится рабочим черновиком.

В этом и есть новая реальность мастера: хорошо делать
уже необходимо, но недостаточно. Нужно ещё быть види-
мым, понятным и доступным для записи. Не круглосуточно.
Не в режиме «я всегда онлайн». А через систему, которая
помогает клиенту не потеряться, а мастеру не сгореть.



 
 
 

 
Готовый запрос

 
Ты - аналитик малого бьюти-бизнеса в России. Я [профес-

сия], работаю в [город/район]. Мои услуги: [список]. Сред-
ний чек: [сумма]. Моя аудитория: [кто чаще приходит]. Сей-
час клиенты приходят через [сарафан, VK, Telegram, Яндекс
Карты, 2ГИС, Авито, локальные чаты, другое].

Проанализируй мою ситуацию. Определи, какие клиенты
могут быть основными, какие страхи и вопросы у них есть,
где я могу терять людей до записи, какие каналы продвиже-
ния подходят именно мне и что лучше исправить первым:
прайс, отзывы, карточки на картах, переписку, контент, пра-
вила записи, повторные записи или клиентскую базу.

Дай практический план на 30 дней. Пиши спокойно, без
инфоцыганского тона, без обещаний лёгких денег и без фраз
вроде «просто проявляйся».



 
 
 

 
Пример результата
Нейросеть может

ответить примерно так:
 

«Ваши основные потери сейчас, вероятно, не в качестве
услуги, а в точках входа. Клиент видит мало отзывов, не
понимает диапазон цены и не получает готового ответа на
частые вопросы. В первую очередь стоит оформить понят-
ный прайс, обновить карточки на картах, подготовить пять
шаблонов ответов, попросить отзывы у последних доволь-
ных клиентов и сделать контент не “про красоту вообще”, а
по страхам клиентов».

Это не готовая стратегия на всю жизнь. Но это уже карта.
А карта лучше тумана.



 
 
 

 
Как проверить ответ ИИ

 
Не принимайте вывод нейросети как приказ.
Проверьте, подходит ли он вашему городу. Не предлагает

ли она площадки, где вашей аудитории нет. Не советует ли
скидки, которые обесценят работу. Учитывает ли ваш гра-
фик. Не требует ли снимать короткие видео каждый день,
если вы физически можете делать это два раза в неделю. Не
путает ли вашу услугу с соседней профессией.

ИИ может предложить правильную структуру и ошибить-
ся в деталях. Детали - ваша территория.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
Бьюти-рынок в России большой, живой и конкурентный.

Деньги на нём есть, но вместе с ними растут затраты, тре-
бования клиентов и цена хаоса. Клиент выбирает не толь-
ко услугу, но и понятность входа: отзывы, карточки, фото,
прайс, тон переписки, правила записи и ощущение безопас-
ности.

Хорошая работа руками остаётся основой.
Но вокруг неё нужна система.
ИИ полезен именно там, где помогает эту систему со-

брать.



 
 
 

 
Глава 2

 
 

Почему «я просто хорошо
делаю» уже не всегда хватает

 
Фраза «главное - хорошо делать» звучит честно.
И она правда честная.
Если мастер плохо работает, никакая нейросеть не спа-

сёт. Плохая услуга не становится хорошей от красивого опи-
сания. Если покрытие плохо носится, окрашивание портит
волосы, инструменты вызывают вопросы, процедура обеща-
ет невозможное, а мастер не видит ограничений, маркетинг
только быстрее приведёт к проблемам.

Качество - основа.
Но клиент не видит качество заранее.
До первой встречи он не знает, как вы держите инстру-

мент, как слушаете, как предупреждаете о рисках, как рабо-
таете с тревожным человеком, как объясняете ограничения,
как соблюдаете чистоту, как исправляете сложную ситуацию.
Он видит внешние признаки.

Страницу.
Карточку на картах.
Отзывы.



 
 
 

Фото работ.
Прайс.
Манеру переписки.
Понятность записи.
Тон правил.
Рекомендацию знакомой.
И только потом - вас.
Это особенно важно для мастеров, которые внутренне со-

противляются любой «упаковке». Им кажется: если я хоро-
шо работаю, этого должно быть достаточно. В идеальном ми-
ре - да. В реальном клиент выбирает среди шума, усталости,
денег, страха ошибиться и десятков похожих предложений.

Он не обязан сам расшифровывать вашу ценность.
Если вы её не объясняете, за вас её объяснит кто-то дру-

гой. Соседняя студия. Чужой отзыв. Случайный блогер. Дем-
пингующий мастер. Или короткая мысль клиента: «Дорого,
непонятно, пойду дальше».



 
 
 

 
Представим мастера

маникюра, который пишет:
 

«Свободное окно завтра. Пишите».
Для постоянных клиентов этого может быть достаточно.

Они знают адрес, цену, качество, атмосферу, длительность,
правила, стиль общения.

Для нового клиента это почти пустой коридор.
Какая услуга? Какая цена? Что входит? Где принимае-

те? Сколько длится? Есть ли стерилизация? Можно ли с ди-
зайном? Нужна ли предоплата? Что будет при опоздании?
Можно ли посмотреть отзывы? Как записаться? Что напи-
сать первым сообщением?

Чем больше вопросов без ответа, тем выше шанс, что кли-
ент уйдёт туда, где проще.

Не обязательно дешевле.
Иногда именно проще.
Понятность стала частью продукта.
Это звучит сухо, но для клиента это очень телесная вещь.

Он отдаёт своё лицо, волосы, руки, кожу, тело, время и день-
ги. Ему нужно почувствовать: здесь со мной обойдутся нор-
мально.

Нормально - это не всегда «тепло и обнимательно». Для
кого-то нормально - быстро и чётко. Для кого-то - спокойно
и подробно. Для кого-то - без лишних разговоров. Для ко-



 
 
 

го-то - с объяснением каждого шага. Но почти всем нужна
предсказуемость.

ИИ может помочь мастеру вынести эту предсказуемость
наружу.

Не придумать фальшивую личность.
Не сделать из мастера блогера.



 
 
 

 
А собрать простые блоки:

кто вы;
что вы делаете;
кому подходите;

какие услуги основные;
как проходит запись;

что входит в цену;
какие есть правила;
чего вы не делаете;
как подготовиться;
что делать после;

где посмотреть отзывы;
 

как понять, что клиенту нужно именно к вам.
Многие мастера не пишут об этом не потому, что им нече-

го сказать. А потому что трудно говорить о себе без неловко-
сти. Кажется, что объяснять ценность - это хвастаться. Гово-
рить о цене - оправдываться. Предлагать повторную запись -
навязываться. Просить отзыв - попрошайничать.

Но клиент не читает мысли.
Если человек не понимает, чем вы отличаетесь, он будет



 
 
 

сравнивать по самому простому признаку - цене.
Цена без объяснения почти всегда кажется выше.
Например, клиент спрашивает про окрашивание. Мастер

отвечает: «От 8000».
Для мастера внутри этой суммы есть консультация, диа-

гностика исходника, подбор техники, материалы, время, от-
ветственность, риск работы с прошлым окрашиванием, ухо-
довые рекомендации, опыт, обучение, аренда, инструменты
и несколько часов концентрации.

Для клиента там пока только цифра.
Задача мастера - не оправдываться. Задача - дать кон-

текст.
«Стоимость сложного окрашивания начинается от 8000

рублей. Точная цена зависит от длины, густоты, исходного
цвета и того, что уже было на волосах. Перед записью я про-
шу прислать фото при дневном свете и пример желаемого
результата. Так я смогу честно сказать, что реально сделать
за один визит и сколько это будет стоить».

Это не продажный нажим. Это ясность.
В бьюти ясность продаёт лучше, чем приторность.



 
 
 

 
Плохая упаковка часто выглядит так:

 
«Побалуйте себя роскошной процедурой в атмосфере

красоты и заботы».
Такие фразы можно приклеить к чему угодно: ногтям,

массажу, уходу, укладке, окрашиванию, депиляции, покупке
свечи и отелю на выходные. Они не объясняют услугу.



 
 
 

 
Хорошая упаковка спокойнее:

 
«Подойдёт тем, кто хочет аккуратный результат без рез-

кого изменения формы. Перед процедурой уточню противо-
показания, объясню, чего ждать по длительности и как уха-
живать после».

Здесь меньше блеска. Зато больше доверия.
ИИ помогает найти такие формулировки, если не про-

сить его «красиво продать», а просить «объяснить понятно
и честно».



 
 
 

 
Как обычно делают плохо

 
Первый вариант - молчание. Мастер сильный, но страни-

ца почти пустая. Фото есть, объяснений нет. Прайс где-то в
старом закрепе. Отзывы в личных сообщениях, но не на кар-
тах. Запись через «пишите, договоримся». Для постоянных
нормально. Для новых - туман.

Второй вариант - глянец. Много слов про уникальность,
атмосферу, красоту, любовь к каждой клиентке и индивиду-
альный подход. Слова приятные, но одинаковые. Клиент не
понимает, что именно получит.

Третий вариант - раздражённая оборона. «Читайте вни-
мательно», «без предоплаты не записываю», «опоздали - ва-
ши проблемы», «на глупые вопросы не отвечаю». Мастера
можно понять: у него за спиной десятки отмен, опозданий
и странных диалогов. Но новый клиент видит не вашу исто-
рию, а резкий вход.

Четвёртый вариант - вечная скидка. Мастер не знает, как
объяснить ценность, и начинает снижать цену. Потом снова
снижает. Потом делает акцию. Потом «только сегодня». По-
том клиент привыкает не к качеству, а к ожиданию распро-
дажи.



 
 
 

 
Как сделать лучше

 
Соберите пять простых блоков.
Первый - кто вы и где работаете. Без короны и без само-

унижения. Профессия, город или район, формат работы.
Второй - что вы делаете лучше всего. Не «всё для вашей

красоты», а конкретно: аккуратный маникюр без перегруза
дизайном, натуральные брови, сложные окрашивания после
консультации, спокойный массаж без обещаний чудесного
исцеления, уходовые процедуры в рамках вашей компетен-
ции.

Третий - кому вы подходите. Например: «Тем, кому важ-
ны аккуратность, спокойный сервис и предсказуемый ре-
зультат, а не эксперимент любой ценой».

Четвёртый - как записаться. Что написать, где смотреть
окна, нужна ли предоплата, как переносить визит.

Пятый - чего ожидать. Сколько длится процедура, что
входит, как подготовиться, что делать после, какие есть огра-
ничения.

Это не длинная презентация. Это входная дверь.



 
 
 

 
Готовый запрос

 
Ты - консультант по клиентскому сервису и упаковке

услуг для малого бьюти-бизнеса. Помоги мне ясно объяс-
нить клиентам, кто я и почему ко мне можно записаться.

Данные: профессия [указать], город/район [указать], опыт
[указать], основные услуги [список], сильные стороны [ак-
куратность, стерильность, сложные случаи, спокойная атмо-
сфера, скорость, натуральный результат, другое], клиенты,
с которыми мне комфортно работать [описать], чего я не
делаю [например, не обещаю невозможное, не работаю без
консультации в сложных случаях, не копирую чужие работы
один в один].

Составь короткое описание для профиля, понятное опи-
сание услуг, текст «как записаться», пять фраз, которые объ-
ясняют мою ценность без пафоса, и вариант для карточки на
Яндекс Картах или 2ГИС.

Тон - спокойный, профессиональный, живой. Не исполь-
зуй слова «волшебство», «побалуй себя», «уникальная атмо-
сфера», «идеальный идеал», «топ-мастер».



 
 
 

 
Пример результата

Нейросеть может предложить:
 

«Я мастер маникюра в [район]. Работаю с аккуратным по-
крытием, укреплением и спокойными дизайнами на каждый
день. Перед записью можно прислать фото текущего состоя-
ния ногтей и пример желаемого результата - я подскажу, что
реально сделать и сколько времени заложить».

Это уже не пустая реклама. Здесь есть конкретика.
Но текст всё равно нужно пропустить через себя. Может

быть, слово «спокойные дизайны» вам не подходит. Может
быть, ваша аудитория говорит проще: «без перегруза, чтобы
носилось и выглядело аккуратно». Тогда так и пишите.

Нейросеть пишет черновик. Мастер добавляет жизнь.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
«Я просто хорошо делаю» - необходимая основа. Но кли-

ент должен увидеть признаки этого качества до записи.
Сегодня мастер конкурирует не только результатом, но

и понятностью: профилем, отзывами, прайсом, перепиской,
правилами, карточками на картах и спокойной логикой за-
писи.

ИИ помогает не заменить качество, а объяснить его чело-
веческим языком.



 
 
 

 
Глава 3

 
 

Где мастер теряет деньги незаметно
 

Есть потери, которые видно сразу.
Клиент не пришёл - окно пустое. Материалы подорожали

- закупка стала тяжелее. Аренду подняли - прибыль просела.
Обучение стоит дорого - приходится выбирать, что важнее
сейчас.

А есть потери тихие.
Они не выглядят как катастрофа. Они просто каждый

день снимают с бизнеса немного денег, времени и сил.
Мастер не ответил на сообщение два часа, потому что был

на процедуре. Клиент записался в другое место.
Мастер ответил «3000», не объяснив, что входит в услугу.

Клиент решил, что дорого.
Мастер сделал хорошую работу, клиент был доволен, но

отзыв никто не попросил. Через неделю эмоция ушла, отзыв
не появился.

Мастер не предложил повторную запись. Клиент собирал-
ся вернуться, но закрутился, забыл, потом записался рядом
с домом.

Мастер не отправил памятку после процедуры. Клиент на-
рушил уход, результат испортился, виноватым в голове кли-



 
 
 

ента остался мастер.
Мастер не ведёт базу. Не знает, кто не был два месяца, кто

любит определённую услугу, кто хотел записаться «попоз-
же», кто реагирует на сезонные предложения, а кому скидка
вообще не нужна.

Каждая такая потеря маленькая.
В сумме это уже система.
Бьюти-бизнес часто теряет деньги не потому, что мастер

плохо работает, а потому что вокруг хорошей работы нет по-
вторяемого процесса.

Процесс - скучное слово. Но именно он спасает вечер,
нервы и выручку.



 
 
 

 
Потеря первая: медленный

или случайный ответ
 

Клиент пишет не только вам. Иногда он пишет трём ма-
стерам сразу. Кто ответил понятно, спокойно и вовремя, тот
получил шанс.

Это не значит, что мастер обязан сидеть в телефоне во
время процедуры. Не обязан. Более того, в некоторых услу-
гах это просто неправильно: клиент пришёл к человеку, а не
к спине, которая всё время отворачивается к экрану.

Но можно заранее подготовить ответ.



 
 
 

 
Например:

 
«Здравствуйте. Сейчас я на процедуре и отвечу подроб-

нее после 16:00. Чтобы я сразу сориентировала вас по цене
и времени, напишите, пожалуйста, какая услуга нужна, же-
лаемая дата, есть ли фото текущего состояния и пример ре-
зультата».

Такой ответ лучше молчания. Клиент понимает, что его
увидели.

ИИ может помочь сделать несколько шаблонов: для ново-
го клиента, вопроса о цене, записи, переноса, консультации,
свободного окна, противопоказаний, повторной записи.



 
 
 

 
Потеря вторая: цена без контекста

Клиент спрашивает:
«Сколько?»

Мастер отвечает:
 

«4500».
Технически ответ дан. Продажа не произошла.
Цена без контекста почти всегда кажется выше, особенно

если клиент не понимает, что входит в услугу.



 
 
 

 
Лучше:

 
«Стоимость начинается от 4500 рублей. Точная цена за-

висит от [длина/густота/сложность/исходное состояние/ди-
зайн]. В стоимость входит [что входит]. Можете прислать
фото при дневном свете - я сориентирую точнее и скажу,
сколько времени заложить».

Это не оправдание. Это перевод профессиональной кухни
на язык клиента.



 
 
 

 
Потеря третья: нет повторной записи

 
Многие услуги имеют естественный цикл. Маникюр, кор-

рекция, окрашивание, брови, ресницы, массаж, уходовые
процедуры - почти всё имеет момент, когда клиенту удобно
вернуться.

Если мастер не предлагает повторную запись, он отдаёт
этот момент случайности.

Клиент может забыть. Уехать. Заболеть. Потратить день-
ги на другое. Записаться туда, где свободное окно оказалось
раньше.

Предложение повторной записи не обязано быть давлени-
ем.

«Обычно на коррекцию удобно приходить через 3-4 неде-
ли. Сейчас могу предложить вам сразу выбрать окно, чтобы
потом не искать время в последний момент».

Спокойно. Без нажима. По делу.
ИИ может подготовить такие фразы под разные услуги, но

мастер должен проверить сроки и профессиональные огра-
ничения.



 
 
 

 
Потеря четвёртая: отзывы

умирают в переписке
 

Отзывы - это не украшение. Это доверие до первой встре-
чи.

Клиент может после процедуры написать: «Спасибо,
очень красиво». Мастер улыбнулся, ответил сердечком и по-
шёл дальше.

Отзыв остался в личной переписке.
Не потому что клиент плохой. Просто ему не дали понят-

ный следующий шаг.
Просить отзыв нормально. Это часть сервиса. Не нужно

давить, канючить или писать длинную драму. Достаточно
спокойно:

«Спасибо, мне очень приятно. Если будет минутка,
оставьте, пожалуйста, отзыв на [площадка]. Новым клиентам
это помогает понять, чего ожидать, а мне - развивать рабо-
ту».

ИИ может сделать разные варианты просьбы: короткий,
тёплый, для постоянного клиента, после первой записи, по-
сле сложной услуги, для карточки на картах.



 
 
 

 
Потеря пятая: нет правил записи

 
Когда правил нет, каждый спор решается заново.
Клиент опоздал на 25 минут.
Клиент отменил за час.
Клиент переносит третий раз.
Клиент не внёс предоплату, но считает, что запись «за

ним».
Клиент пришёл с ребёнком, хотя кабинет маленький и

есть острые инструменты.
Клиент хочет гарантию на то, что сам повредил через

неделю.
Если правила не проговорены заранее, мастеру приходит-

ся быть «плохим человеком» в момент конфликта. Это тя-
жело, особенно с постоянными клиентами.

Правила нужны не для жёсткости. Правила нужны для
спокойствия.



 
 
 

 
Их можно написать человечески:

 
«Я понимаю, что планы иногда меняются. Если нужно пе-

ренести запись, пожалуйста, предупредите не позже чем за
24 часа. Так я смогу предложить время другому клиенту и
не потерять рабочее окно».

Это не холодно. Это честно.



 
 
 

 
Потеря шестая: контент есть,

но он ничего не объясняет
 

Фото работ важны. Но если страница состоит только
из фотографий и подписей «нежность», «нюд», «любовь»,
«свободное окно», клиенту трудно понять вашу эксперт-
ность.



 
 
 

 
Контент должен отвечать

на вопросы, которые клиент
не всегда задаёт вслух:

почему это стоит столько;
как выбрать услугу;

чего нельзя ожидать;
как подготовиться;

что влияет на результат;
почему нужен уход;

когда лучше не делать процедуру;
как понять, что пора на коррекцию;

какие ошибки портят результат;
 

как вы работаете с безопасностью.
Если ваш контент уже месяц состоит из «окошко завтра»

и «нюд снова победил», нейросеть не осудит. Она вообще
никого не осуждает. Но рубрики всё-таки предложит.



 
 
 

 
Потеря седьмая: клиентская

база существует только в голове
 

Пока клиентов немного, кажется, что всё можно помнить.
Кто любит френч. Кто не любит разговоры. Кто болезнен-

но реагирует на запахи. Кто всегда приходит после работы.
Кто однажды говорил про день рождения мамы и хотел сер-
тификат. Кто исчез после повышения цены. Кто хотел вер-
нуться осенью. Кто писал про аллергию. Кто любит утренние
окна.

Память мастера - сильная вещь. Но её нельзя использовать
как единственную систему.

База не обязана быть сложной. Для частного мастера на
старте достаточно аккуратной таблицы, CRM или системы
онлайн-записи с основными полями. Главное - не хранить
лишние и чувствительные данные без необходимости, осо-
бенно медицинские сведения, фото лица и подробности лич-
ной жизни.

ИИ может помочь придумать структуру базы, но не нужно
загружать в него реальные персональные данные клиентов.



 
 
 

 
Готовый запрос

 
Ты - консультант по малому бьюти-бизнесу и клиентскому

сервису. Помоги найти точки, где я незаметно теряю клиен-
тов, деньги и время.

Моя ситуация: профессия [указать], город/район [ука-
зать], услуги [список], средний чек [сумма], как сейчас при-
ходит клиент [сарафан, соцсети, карты, Авито, другое], как
я веду запись [вручную, блокнот, мессенджер, CRM, он-
лайн-запись], есть ли правила записи [да/нет], прошу ли от-
зывы [да/нет/иногда], предлагаю ли повторную запись [да/
нет/иногда], как часто веду контент [описать].

Найди 10 возможных точек потерь. Для каждой объясни,
в чём проблема, как она влияет на деньги или время, что
можно исправить за один день, что можно исправить за ме-
сяц и где может помочь ИИ.

Пиши конкретно, без мотивационного шума.



 
 
 

 
Пример результата

Нейросеть может ответить:
 

«Возможная точка потери: клиент спрашивает цену, но не
получает объяснения, что входит в услугу. Часть клиентов
сравнивает только цифру и уходит к более дешёвому вариан-
ту. За один день можно подготовить три шаблона ответа на
вопрос “сколько?”. За месяц - оформить понятный прайс с
длительностью, условиями и пояснениями. ИИ поможет со-
ставить структуру прайса и ответы на возражения».

Такой ответ уже можно превращать в работу.



 
 
 

 
Как отредактировать результат

 
Проверьте масштаб.
ИИ может предложить сложную CRM, рассылки, анали-

тику, чат-бота и рекламную систему. Для салона на 15 со-
трудников это может быть разумно. Для частного мастера,
который принимает четыре клиента в день, это может быть
лишним.

Не нужно автоматизировать всё сразу.
Если много вопросов «сколько?» - начните с шаблонов це-

ны.
Если много отмен - начните с правил записи и напомина-

ний.
Если нет новых клиентов - начните с карточек, отзывов и

понятного профиля.
Если вы устали от контента - начните с рубрик и плана на

неделю.
Если клиенты не возвращаются - начните с повторной за-

писи и базы.
Сначала закрывайте самую дорогую дыру.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
Деньги в бьюти теряются не только на пустых окнах и

дорогих материалах. Они уходят через медленные ответы,
непонятные цены, отсутствие отзывов, слабую повторную за-
пись, хаотичный прайс, неоформленные правила, забытых
клиентов и контент, который не строит доверие.

ИИ полезен как инструмент поиска и закрытия этих дыр.
Но сначала нужно честно увидеть, где именно течёт.



 
 
 

 
Глава 4

 
 

Нейросеть - не волшебная
палочка, а второй черновик

 
У людей часто есть две крайности в отношении ИИ.
Первая: «Он сейчас всё сделает за меня».
Вторая: «Это ерунда, робот пишет одинаковую чушь».
Обе крайности понятны. И обе мешают.
ИИ действительно может написать плохой, пустой, глад-

кий текст. Особенно если попросить его плохо.
«Напиши красивый пост».
«Сделай продающий текст».
«Придумай контент для бьюти-мастера».
«Ответь клиенту».
На такие запросы нейросеть часто отвечает усреднённым

языком интернета. Получается текст без лица, без конкрети-
ки, без вашего опыта и без понимания ситуации.

Но это не значит, что инструмент бесполезен.
Это значит, что с ним нельзя работать как с магической

кнопкой.
Правильнее думать так: ИИ - это не финальный автор. ИИ

- это второй черновик.



 
 
 

Почему второй, а не первый?
Потому что первый черновик всегда в вашей голове.
Вы знаете клиента. Вы знаете услугу. Вы знаете, что мож-

но обещать, а что нельзя. Вы знаете, какие вопросы задают
перед записью. Вы знаете, какие слова звучат по-человече-
ски, а какие будто из рекламной листовки. Вы знаете, где
нужно быть мягче, а где твёрже. Вы знаете, когда клиенту
можно предложить запись, а когда лучше сначала отправить
к врачу или профильному специалисту.

ИИ помогает разложить это в текст, структуру, план, спи-
сок, сценарий, памятку, шаблон.



 
 
 

 
Он хорош в повторяющихся задачах:

написать варианты
ответа на «дорого»;

составить черновик правил записи;
разложить контент на рубрики;

придумать темы сторис;
сделать структуру

памятки после процедуры;
переписать сухой текст живее;
сократить длинное сообщение;

убрать приторность;
проверить, понятно
ли объяснена цена;

собрать список частых вопросов;
сделать план внедрения

онлайн-записи;
 

подготовить текст для карточки на картах.
Но он плох там, где нужна ответственность без проверки.



 
 
 

Он может ошибиться. Придумать факт. Дать слишком
смелое обещание. Написать медицинский совет там, где ну-
жен врач. Сделать текст слишком рекламным. Стереть ва-
шу манеру речи. Предложить скидку там, где нужно объяс-
нить ценность. Сгенерировать красивую, но опасную форму-
лировку.

ИИ не устанет писать варианты ответа на «а почему так
дорого?». В отличие от живого мастера, который на пятом
таком сообщении уже мысленно закрыл кабинет и уехал в
лес без связи.

Но проверять ответы всё равно должен человек.



 
 
 

 
Что такое ИИ простыми словами

 
Для этой книги нам не нужно уходить в технические глу-

бины.
Достаточно понимать так: современные нейросети уме-

ют находить закономерности в огромном количестве тек-
стов, изображений, звуков и данных. Поэтому они могут
продолжать текст, отвечать на вопросы, предлагать вариан-
ты, структурировать информацию, создавать черновики, ис-
кать связи и имитировать разные форматы.

Это не разум в человеческом смысле.
ИИ не был на вашем обучении. Не держал инструмент. Не

разговаривал с клиентом, который боится боли. Не видел ис-
порченные волосы после домашнего эксперимента. Не сто-
ял перед пустым окном из-за отмены в последний момент.
Не чувствовал, как к концу дня болят спина, руки и лицо от
необходимости быть спокойным.

Он работает с вероятностями и данными.
Поэтому он может быть очень полезным помощником - и

очень уверенно ошибающимся собеседником.
Эта уверенность опасна.
Если нейросеть пишет: «После процедуры можно всем...»

- проверьте.
Если пишет: «Подходит при любых состояниях кожи...» -

остановитесь.



 
 
 

Если обещает «гарантированный результат» - перепиши-
те.

Если даёт юридическую формулировку - не считайте её
окончательной.

Если считает себестоимость - пересчитайте.
Если предлагает хранить лишние данные клиента - не де-

лайте этого.
ИИ помогает думать.
Но не отменяет думать.



 
 
 

 
Где ИИ особенно полезен мастеру

 
В текстах и переписках. Шаблоны ответов, объяснение це-

ны, правила записи, просьбы об отзыве, ответы на негатив,
сообщения о повышении цены.

В контенте. Рубрики, темы, сценарии коротких видео,
идеи сторис, посты, подписи к работам, разбор частых во-
просов.

В порядке. Чек-листы, памятки, мини-регламенты, кли-
ентский путь, структура прайса, план внедрения записи.

В повторных продажах. Сообщения старым клиентам, на-
поминания о повторной записи, сезонные предложения, сер-
тификаты, акции без обесценивания.

В анализе. Разбор частых вопросов клиентов, поиск сла-
бых мест в переписках, анализ отзывов, выявление повторя-
ющихся возражений.

В обучении. План изучения темы, конспект, список во-
просов преподавателю, объяснение сложных терминов про-
стым языком.



 
 
 

 
Где нужно быть осторожнее

 
В уходе и противопоказаниях. ИИ может помочь офор-

мить памятку общего характера, но не должен назначать ле-
чение или решать, можно ли конкретному клиенту процеду-
ру.

В косметологии и медицинских темах. ИИ не врач. Не
дерматолог. Не косметолог с лицензией. Не замена обуче-
нию, протоколам и профессиональной ответственности.

В финансовых расчётах. Он может помочь собрать струк-
туру, но цифры нужно проверять.

В юридических документах. Он может дать черновик, но
не заменяет специалиста, если вопрос серьёзный.

В персональных данных. Нельзя бездумно загружать в
нейросети телефоны клиентов, адреса, медицинские сведе-
ния, фото лица, документы, переписки и интимные изобра-
жения. Если используете ИИ для работы с клиентским сер-
висом, обезличивайте данные.

В визуале. ИИ может помочь с идеями фона, светом, маке-
тами, обложками и аккуратной обработкой. Но нельзя выда-
вать сгенерированную работу за реальную, подделывать ре-
зультат процедуры или делать «после», которого не было.



 
 
 

 
Главная ошибка: просить

«напиши красиво»
Допустим, мастер просит:

 
«Напиши пост про маникюр».



 
 
 

 
ИИ отвечает:

 
«Маникюр - это не просто уход за ногтями, а способ

подчеркнуть вашу индивидуальность. Приглашаю вас насла-
диться процедурой в уютной атмосфере...»

Формально текст есть. Жизни нет.
Но виноват не только ИИ. Задача была слишком пустой.



 
 
 

 
Лучше так:

 
«Я мастер маникюра в Санкт-Петербурге, работаю с акку-

ратным покрытием без перегруза дизайном. Моя аудитория
- женщины 25-45 лет, которым важно, чтобы ногти выгляде-
ли ухоженно и спокойно. Напиши пост о том, почему покры-
тие может плохо носиться, если клиент сам снимает матери-
ал дома. Тон - спокойный, профессиональный, без стыда и
запугивания. Цель - объяснить и предложить записаться на
безопасное снятие. Не используй фразы “побалуйте себя”,
“уникальная атмосфера”, “идеальный маникюр”».

Такой запрос уже похож на рабочую задачу.
ИИ понимает, кто говорит, кому говорит, о чём, зачем,

каким тоном и чего нельзя писать.



 
 
 

 
Формула хорошего запроса

Запомните схему:
 

роль - задача - контекст - аудитория - тон - ограничения
- формат - примеры.

Роль: «Ты - помощник бьюти-мастера по клиентской ком-
муникации».

Задача: «Напиши ответ клиенту на вопрос о цене».
Контекст: «Услуга - сложное окрашивание, цена зависит

от длины, густоты и исходника».
Аудитория: «Клиент впервые пишет и не понимает, поче-

му цена не фиксированная».
Тон: «Спокойный, профессиональный, без давления».
Ограничения: «Не оправдывайся, не обещай точную цену

без фото, не используй глянцевые фразы».
Формат: «Дай пять вариантов: короткий, подробный, мяг-

кий, уверенный, для голосового сообщения».
Пример: «Мне нравится стиль: “Здравствуйте. Чтобы

сориентировать вас честно, нужно увидеть исходное состоя-
ние волос...”».

Чем точнее задача, тем меньше мусора.



 
 
 

 
Готовый запрос

 
Ты - помощник бьюти-мастера по текстам, перепискам и

клиентскому сервису.
Моя задача: [что нужно сделать]. Контекст: [услуга, ситуа-

ция, город, клиент, важные детали]. Моя аудитория: [кто чи-
тает или пишет]. Тон: спокойный, профессиональный, жи-
вой, без пафоса и сюсюканья.

Нельзя использовать: «уникальная атмосфера», «побалуй
себя», «волшебное преображение», «дорогие красавицы»,
«успей записаться».

Сделай [количество] вариантов. Формат: [сообщение,
пост, сторис, сценарий видео, памятка, правила]. После каж-
дого варианта коротко объясни, в какой ситуации он подхо-
дит.

Важно: не обещай медицинский результат, не дави на кли-
ента, не звучать как бот.



 
 
 

 
Пример результата

 
Допустим, задача - ответить на «а почему так дорого?».



 
 
 

 
ИИ может предложить:

 
«Понимаю вопрос. Цена складывается не только из самой

процедуры, но и из времени работы, материалов, подготов-
ки, стерильности инструментов и того, чтобы результат был
аккуратным и предсказуемым. Если хотите, я могу подска-
зать, какой вариант подойдёт вам по задаче и бюджету».

Это неплохо.



 
 
 

 
Но можно сделать живее:

 
«Понимаю. У меня цена складывается из времени, мате-

риалов, стерилизации и спокойной работы без потока. Я не
самый дешёвый вариант, и это нормально. Могу сориенти-
ровать, какая услуга подойдёт вам по задаче и бюджету».

Второй вариант звучит менее рекламно. В нём есть чело-
веческая твёрдость.



 
 
 

 
Ошибки и ограничения

 
Не используйте ИИ как автопилот для общения с клиен-

тами без проверки.
Не позволяйте ему обещать невозможное.
Не загружайте в него лишние данные клиента.
Не копируйте тексты, если они звучат не вашим голосом.
Не просите «сделай продающе» без контекста.
Не используйте сгенерированные отзывы.
Не выдавайте сгенерированные изображения за реальные

работы.
Не превращайте страницу в одинаковую гладкую витрину,

где не осталось мастера.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
Нейросеть - не волшебная палочка и не новый начальник.

Это инструмент для черновиков, структуры и повторяющих-
ся задач.

Она может освободить голову, но не заменит ответствен-
ность.

Хорошая работа с ИИ начинается не с кнопки, а с ясной
задачи.

ИИ не заменит ваши руки. Он может освободить вашу го-
лову.



 
 
 

 
Глава 5

 
 

Где ИИ помогает, а где нет
 

Есть соблазн открыть нейросеть и сразу попросить её по-
мочь со всем: с клиентами, ценами, кожей, волосами, отзы-
вами, сторис, рекламой, спором с недовольным человеком
и выбором, стоит ли брать сложную процедуру. Инструмент
отвечает уверенно. Иногда слишком уверенно. Именно по-
этому первая профессиональная привычка в работе с ИИ -
не восторгаться его скоростью, а понимать границы.

В бьюти-сфере границы особенно важны. Здесь речь не
только о тексте и продаже. Здесь есть тело клиента, кожа, во-
лосы, ногти, аллергии, противопоказания, санитарные нор-
мы, медицинские риски, личные фото, персональные данные
и доверие. Ошибка в обычном посте неприятна. Ошибка в
обещании результата или рекомендации по здоровью может
быть уже опасной.

Поэтому полезно разделить работу с ИИ на три зоны: зе-
лёную, жёлтую и красную. Это простая карта безопасности.
Она не делает вас юристом или врачом, но помогает не от-
давать нейросети то, что должно оставаться в руках специа-
листа.



 
 
 

 
Зелёная зона: можно

и нужно пробовать
 

Зелёная зона - это задачи, где ИИ работает как черновик,
структурировщик и помощник по рутине. Здесь он не при-
нимает решения за мастера и не вмешивается в професси-
ональную ответственность. Он помогает быстрее сформули-
ровать то, что вы и так знаете.



 
 
 

 
тексты для постов,

сторис и коротких видео;
шаблоны ответов клиентам;

пояснение цены без оправданий;
просьбы об отзыве;
ответы на обычные
вопросы о записи;

памятки общего характера
до и после процедуры;

структура прайса;
контент-план;
идеи рубрик;

черновик правил записи;
напоминания о визите;

сообщения для повторной записи;
возврат старых клиентов;

план работы администратора;
список частых вопросов;

 
проверка текста на пафос, канцелярит и роботность.



 
 
 

Например, вы мастер бровей. Клиенты постоянно спра-
шивают, как подготовиться к процедуре. Вы отвечаете каж-
дый раз почти одно и то же, но немного по-разному, пото-
му что пишете между клиентами, в транспорте или вечером,
когда голова уже не очень различает буквы.

ИИ здесь полезен. Вы можете дать ему свои условия и по-
просить сделать короткую памятку: что не делать перед про-
цедурой, когда лучше перенести запись, что взять с собой,
как ухаживать после. Потом вы проверяете текст, убираете
лишнее, добавляете свой тон и используете как шаблон.

Это нормальная автоматизация. Она не делает вас хуже
как мастера. Наоборот, она делает сервис предсказуемее.



 
 
 

 
Жёлтая зона: можно,

но только с проверкой
 

Жёлтая зона - это задачи, где ИИ может помочь с фор-
мой, но не должен быть источником окончательного реше-
ния. Здесь нужен профессиональный фильтр мастера, адми-
нистратора, владельца салона, юриста, бухгалтера, врача или
преподавателя - в зависимости от темы.



 
 
 

 
тексты про уход, если

есть противопоказания;
сложные клиентские конфликты;

ответы на негативные отзывы;
финансовые расчёты;

себестоимость и ценообразование;
акции и публичные обещания;

юридические формулировки правил;
согласия на фото и
обработку данных;

сложные медицинские темы;
описания процедур,
близких к медицине;

 
консультационные скрипты для администратора.
Например, нейросеть может помочь сформулировать па-

мятку после процедуры ухода. Но если в этой памятке по-
является фраза “подходит всем” или “гарантированно реша-
ет проблему”, текст нужно остановить. В бьюти-сфере по-
чти ничего не подходит всем. У клиента может быть индиви-



 
 
 

дуальная реакция, заболевание, приём препаратов, беремен-
ность, повреждение кожи, аллергия, непредсказуемое состо-
яние волос или ногтей.

ИИ может предложить структуру: “что можно, что нель-
зя, когда обратиться к специалисту”. Но ответственность за
содержание остаётся у вас.

Та же логика с финансами. Нейросеть может помочь раз-
ложить себестоимость услуги: материалы, аренда, расходни-
ки, налоги, обучение, время, амортизация оборудования. Но
считать нужно внимательно. ИИ может ошибиться в ариф-
метике, потерять строку, спутать проценты или предложить
слишком красивую модель, которая не выдержит вашей ре-
альности.



 
 
 

 
Красная зона: нельзя отдавать ИИ

 
Красная зона - это всё, где нейросеть может создать пря-

мой вред, нарушить доверие или подменить профессиональ-
ную ответственность.



 
 
 

 
диагнозы по фото;

назначение лечения;
решение, можно ли клиенту

медицинскую или около
медицинскую процедуру;

обещания лечебного результата;
работа с интимными фото;

 
загрузка паспортов, телефонов, адресов и медицинских

сведений клиентов в открытые сервисы;



 
 
 

 
публикация лица

клиента без согласия;
создание фальшивых отзывов;

выдача сгенерированной
работы за реальную;

подделка результата “до/после”;
обман в рекламе;

переписка от имени клиента;
копирование чужих

текстов и фото без права;
 

решение спорных юридических вопросов без специали-
ста.

Особенно опасна привычка просить ИИ “посмотреть по
фото, что с кожей” или “подобрать процедуру”. Нейросеть
может выдать ответ уверенно, красиво и совершенно не от-
вечая за последствия. Она не видит клиента вживую, не со-
бирает анамнез, не знает всех ограничений, не несёт профес-
сиональной и юридической ответственности.

В сложных случаях грамотная позиция мастера звучит не
так: “Сейчас нейросеть подскажет”. А так: “По фото я не мо-



 
 
 

гу честно оценить ситуацию. Лучше сначала консультация, а
при таких признаках - к врачу”.



 
 
 

 
Как выглядит безопасная работа

 
Допустим, клиент спрашивает у мастера депиляции: “У

меня раздражение, можно завтра на процедуру?” Плохой
путь - загрузить фото в нейросеть и спросить, можно ли де-
лать. Хороший путь - использовать ИИ только для формы
ответа.

Ты - помощник по клиентской коммуникации для бью-
ти-мастера. Помоги написать осторожный ответ клиенту.
Ситуация: клиент пишет, что есть раздражение на коже, и
спрашивает, можно ли завтра на процедуру. Нельзя ставить
диагноз, нельзя обещать безопасность, нельзя назначать ле-
чение. Нужно вежливо объяснить, что по переписке решение
принимать нельзя, лучше перенести запись или сначала про-
консультироваться со специалистом. Тон - спокойный, ува-
жительный, без запугивания.

Здесь ИИ не решает медицинский вопрос. Он помогает
вам не писать резко, когда вы устали.



 
 
 

 
Возможный результат:

 
Понимаю. По переписке и без осмотра я не могу честно

сказать, можно ли проводить процедуру. Если сейчас есть
раздражение, лучше не рисковать и перенести запись до вос-
становления кожи. Если раздражение сильное, болезненное
или держится долго, лучше сначала обратиться к врачу. Я
могу предложить вам другое окно, когда кожа будет спокой-
нее.

Это безопаснее, чем “давайте попробуем” или “нейросеть
сказала, что можно”.



 
 
 

 
Главное правило

 
ИИ можно использовать для текста, структуры и подго-

товки. Нельзя использовать его как человека, который при-
нимает за вас профессиональное решение.

В бьюти доверие строится медленно. Клиент может про-
стить вам перенос, если вы объяснили его честно. Может по-
нять цену, если вы показали ценность. Может принять пра-
вила, если они человеческие. Но если клиент поймёт, что
его фото, здоровье, личные данные или результат процеду-
ры стали материалом для бездумной автоматизации, доверие
ломается быстро.



 
 
 

 
Готовый промт

 
Ты - специалист по безопасному применению ИИ в малом

бьюти-бизнесе. Я хочу использовать ИИ для задачи: [описать
задачу]. Оцени её по трём зонам: зелёная - можно использо-
вать спокойно как черновик; жёлтая - можно только с про-
веркой специалиста; красная - нельзя отдавать ИИ. Объяс-
ни риски, что можно поручить нейросети, что должен про-
верить человек, какие данные нельзя загружать, какие фор-
мулировки опасны. Пиши просто, профессионально, без за-
пугивания.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
ИИ полезен там, где он снимает рутину: тексты, шаблоны,

идеи, структуру, напоминания, контент, правила, чернови-
ки. Он требует осторожности там, где появляются здоровье,
деньги, закон, конфликты и обещания. И он не должен ис-
пользоваться там, где речь идёт о диагнозах, лечении, персо-
нальных данных, фальшивых отзывах, чужих работах и под-
делке результата.

Автоматизировать нужно не душу мастера, а рутину во-
круг неё.



 
 
 

 
Глава 6

 
 

Главная ошибка: просить
“напиши красиво”

 
Если собрать самые частые неудачи мастеров с нейросе-

тями, одна из первых будет звучать так: “Я попросила напи-
сать пост, а он выдал какую-то пластиковую рекламу”.

Обычно после этого человек делает вывод: ИИ пишет пло-
хо. Иногда это правда. Но чаще причина проще: задачу по-
ставили так, что хороший ответ почти невозможен.

Запрос “напиши красиво” похож на просьбу клиентки
“сделайте мне хорошо”. Мастер сразу начнёт уточнять: что
именно, какой исходник, какая длина, какой цвет, какие
ограничения, какой образ жизни, что уже было сделано, ка-
кой бюджет, какой результат ожидается. Без этих вопросов
процедура может закончиться разочарованием.

С нейросетью то же самое. Она не знает ваш город, услугу,
клиента, стиль, ограничения, цены, правила, уровень стро-
гости, медицинские риски, сезон, площадку и цель текста.
Если не дать ей это, она возьмёт усреднённый интернет. А
усреднённый интернет в бьюти часто звучит так, будто салон
открылся внутри рекламного буклета.



 
 
 

Дорогие клиенты, приглашаю вас насладиться уникаль-
ной процедурой в атмосфере заботы и профессионализма.
Подарите себе красоту и уверенность уже сегодня.

Текст вроде есть. Смысла мало. Его можно поставить к
маникюру, массажу, бровям, уходу, спа, стрижке, педикюру
и продаже свечей. Если текст подходит ко всему, значит, он
не помогает выбрать именно вас.



 
 
 

 
Почему плохой запрос

даёт плохой текст
 

Нейросеть не читает вашу рабочую жизнь между строк.
Она не знает, что вы не любите слово “преображение”. Не
знает, что ваши клиенты - не глянцевые героини, а нормаль-
ные занятые люди, которым надо успеть после работы, за-
брать ребёнка, не опоздать на автобус и понять, сколько сто-
ит услуга. Не знает, что вы не обещаете “идеально”, потому
что честно работаете с исходником. Не знает, что вы терпеть
не можете фразу “побалуй себя”.

ИИ пишет по вероятности. Если запрос общий, он под-
нимает самые общие обороты. В бьюти это обычно: красо-
та, забота, индивидуальный подход, уютная атмосфера, иде-
альный результат, подчеркнуть вашу индивидуальность. Всё
гладко. Всё мимо.

Хороший запрос должен давать не только тему, но и рам-
ку.



 
 
 

 
Формула хорошего запроса
Рабочая формула проста:

 
роль - задача - контекст - аудитория - тон - ограничения

- формат - примеры.
Роль отвечает на вопрос: с какой позиции ИИ должен по-

могать. Не “будь гением продаж”, а спокойнее: “ты помощ-
ник бьюти-мастера по клиентской коммуникации”, “ты ре-
дактор текста для карточки на картах”, “ты консультант по
структуре контент-плана”.

Задача - что именно нужно сделать. Не “сделай краси-
во”, а “напиши 5 вариантов ответа на вопрос о цене”, “пере-
пиши правила записи человеческим языком”, “составь кон-
тент-план на 14 дней для мастера маникюра”.

Контекст - реальные данные. Услуга, город, цена, ауди-
тория, частые вопросы, формат работы, ограничения. Чем
больше полезной реальности, тем меньше пластикового тек-
ста.

Аудитория - кому адресован текст. Новый клиент, посто-
янный клиент, клиент после отмены, человек, который боит-
ся цены, подписчики в VK, читатель карточки в 2ГИС, кли-
ент из локального чата.

Тон - как должно звучать. Спокойно, профессионально,
без давления, без сюсюканья, без пафоса, можно чуть теплее,
можно твёрже.



 
 
 

Ограничения - чего нельзя. Это важнее, чем кажется. Ес-
ли не запретить “уникальную атмосферу” и “побалуйте се-
бя”, нейросеть может принести их снова, как кот приносит
странный подарок.

Формат - каким должен быть результат. Сообщение до 500
знаков, пост, серия сторис, сценарий видео, памятка, список,
3 коротких варианта и 2 подробных.

Примеры - ваша речь или удачный кусок текста. Нейро-
сеть лучше попадает в голос, если видит образец.



 
 
 

 
Плохой и хороший запрос

Плохой запрос:
 

Напиши красивый пост про окрашивание.

Скорее всего, получится общий текст про красоту, сияние
и уверенность.



 
 
 

 
Хороший запрос:

 
Ты - редактор текста для парикмахера-колориста. Напи-

ши пост для VK о том, почему перед сложным окрашива-
нием нужна консультация. Контекст: я работаю в Санкт-Пе-
тербурге, беру сложные окрашивания только после оценки
исходника, не обещаю выйти в холодный блонд за один раз,
если волосы уже повреждены или окрашены дома. Аудито-
рия - женщины 25-45 лет, которые присылают референсы из
интернета и спрашивают точную цену без фото. Тон - спо-
койный, профессиональный, без запугивания и без пафоса.
Цель - объяснить, что консультация экономит деньги, воло-
сы и нервы. Не использовать фразы “волшебное преображе-
ние”, “идеальный блонд”, “побалуйте себя”. Дай 3 варианта:
короткий, подробный и более личный.

Такой запрос уже даёт материал. В нём есть профессия,
ситуация, клиентский страх, позиция мастера, ограничения
и цель.



 
 
 

 
Как улучшать запрос,

если ответ слабый
 

Не надо сразу закрывать нейросеть со словами “ерунда”.
Лучше уточнить задачу. Представьте, что перед вами стажёр.
Умный, быстрый, но без вашего опыта. Он сделал слишком
общее - вы даёте правку.

Слишком пафосно - попросите убрать рекламные фразы
и сделать проще.

Слишком сухо - попросите добавить человеческое тепло,
но без фамильярности.

Слишком длинно - попросите сократить до 700 знаков.
Слишком мягко - попросите сделать тон увереннее.
Слишком жёстко - попросите сохранить правила, но

убрать наказательный оттенок.
Слишком похоже на всех - дайте 5 ваших реальных сооб-

щений и попросите подстроиться под манеру.
Работа с ИИ - это не один запрос. Это короткий редактор-

ский диалог. Вы задаёте направление, получаете черновик,
отбрасываете лишнее, уточняете, берёте полезное.



 
 
 

 
Команда “проверь на роботность”

 
Один из самых полезных приёмов - просить ИИ не только

писать, но и критиковать написанное.
Проверь этот текст для бьюти-мастера. Найди фразы, ко-

торые звучат как реклама, бот, канцелярит, приторность или
инфоцыганство. Объясни, что не так, и предложи более жи-
вую версию. Тон новой версии - спокойный, профессиональ-
ный, человеческий. Не добавляй обещаний результата и не
усиливай давление на клиента. Текст: [вставить текст].

Так можно чистить не только тексты ИИ, но и свои ста-
рые посты. Иногда человек сам не замечает, как пишет “ин-
дивидуальный подход”, “уютная атмосфера” и “ваша красо-
та в надёжных руках”. Эти фразы не преступление. Просто
они устали раньше нас.



 
 
 

 
Запрос для короткого сообщения

 
Для переписки не нужен текст на страницу. Клиент в мес-

сенджере не всегда готов читать лекцию. Здесь важны яс-
ность, тон и следующий шаг.

Ты - помощник бьюти-мастера по переписке. Напиши ко-
роткое сообщение клиенту в мессенджере. Ситуация: [опи-
сать]. Цель: [записать, уточнить, отказать, напомнить, по-
просить отзыв]. Тон - спокойный, вежливый, без давления.
Длина - до 500 знаков. Дай 5 вариантов: нейтральный, чуть
теплее, очень короткий, уверенный, для постоянного клиен-
та.



 
 
 

 
Запрос для поста

 
Ты - редактор и маркетолог для малого бьюти-бизнеса.

Напиши пост для [площадка] на тему [тема]. Моя профес-
сия: [ ]. Город/район: [ ]. Услуга: [ ]. Аудитория: [ ]. Частая
боль клиента: [ ]. Моя позиция: [ ]. Цель поста: [дове-
рие, запись, объяснение цены, снятие страха, повторная за-
пись]. Тон - спокойный, профессиональный, живой. Не ис-
пользовать бьюти-блогерское сюсюканье, давление, обеща-
ния невозможного и фразы [список запрещённых фраз]. Дай
3 варианта заголовка и один основной текст.



 
 
 

 
Запрос для сценария

короткого видео
 

Я [профессия]. Помоги сделать сценарий короткого видео
для соцсетей. Тема: [ ]. Цель: [объяснить, снять страх, пока-
зать процесс, ответить на частый вопрос]. Снимать буду на
телефон в кабинете, без актёрской игры и кринжа. Формат:
крючок - что показать в кадре - текст на экране - что ска-
зать голосом - финальная фраза. Тон - спокойный, профес-
сиональный, без образа бьюти-блогера.



 
 
 

 
Как сохранять удачные ответы

 
Большая ошибка - каждый раз начинать с нуля. Если ней-

росеть помогла сделать хороший ответ на “сколько?”, сохра-
ните его. Если получился нормальный шаблон напоминания,
сохраните. Если нашли удачный тон правил записи, сохра-
ните. Система начинается там, где вы перестаёте изобретать
одно и то же каждый вечер.

Можно завести простой файл: “Мои шаблоны”. Разделы:
первый ответ, цена, дорого, предоплата, перенос, опоздание,
отзыв, повторная запись, негатив, памятки, посты, сторис.
Это не сложно. Сложно - всю жизнь держать это в голове.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
Просьба “напиши красиво” почти всегда ведёт к пустому

тексту. ИИ работает лучше, когда получает задачу, контекст,
аудиторию, тон, ограничения и формат.

Нейросеть не должна угадывать вашу рабочую реаль-
ность. Её нужно туда впустить - аккуратно, без персональ-
ных данных клиентов и без ожидания чуда.

Хороший запрос - это уже половина хорошего результата.



 
 
 

 
Глава 7

 
 

Как сделать, чтобы ИИ
писал вашим голосом

 
Главный страх многих мастеров звучит так: “Я не хочу,

чтобы у меня всё было как у робота”.
Страх правильный. Рынок уже наполняется одинаковы-

ми текстами: гладкими, вежливыми, пустыми. Они будто на-
писаны человеком, который никогда не держал инструмент
в руках, но очень любит слова “эстетика”, “уникальность”,
“уют” и “насладиться”.

Проблема не в том, что ИИ пишет. Проблема в том, что
ему разрешают говорить вместо мастера.

Нейросеть должна помогать вам говорить яснее. Но она
не должна стирать ваш голос.



 
 
 

 
Что такое голос мастера

 
Голос - это не только стиль текста. Это способ держать

дистанцию, объяснять цену, ставить границы, шутить, за-
ботиться, отказывать, признавать ошибку, предупреждать о
рисках.

Один мастер пишет коротко и сухо. Другой - мягче. Тре-
тий - с лёгкой иронией. Четвёртый - очень подробно, потому
что его клиенты тревожные и им важно понимать каждый
шаг. Пятый не любит уменьшительные слова и не пишет “но-
готочки”. Шестой, наоборот, работает в аудитории, где такая
лексика привычна и звучит естественно.

Нет единственно правильного голоса. Есть ваш голос, ко-
торый должен быть понятным, профессиональным и живым.

ИИ по умолчанию не знает этот голос. Ему нужно пока-
зать.



 
 
 

 
Шаг 1. Соберите свои живые тексты

 
Возьмите 5-10 ваших реальных сообщений или постов,

которые вам нравятся. Не нужно брать личные переписки с
данными клиентов. Уберите имена, телефоны, адреса, фо-
то, диагнозы, подробности чужой ситуации. Оставьте только
стиль.



 
 
 

 
Подойдут:

ответ на вопрос о цене;
сообщение о записи;

пост с объяснением процедуры;
ваша просьба об отзыве;

короткая подпись к работе;
ответ постоянному клиенту;

правила записи, если они уже есть;
 

сторис, где вы объясняете что-то простыми словами.
Важно брать не идеальные тексты, а живые. Нейросеть

должна услышать не глянец, а вашу нормальную речь.



 
 
 

 
Шаг 2. Опишите свою манеру

 
Можно написать для ИИ небольшую карточку голоса.
Мой стиль общения с клиентами: спокойный, професси-

ональный, без сюсюканья. Я не пишу “девочки”, “красотки”,
“побалуй себя”, “волшебное преображение”. Не люблю дав-
ление и срочность. Объясняю честно, иногда с лёгкой сухой
иронией. Важны ясность, уважение и границы. Если нужно
отказать, делаю это вежливо, но твёрдо. Если нужно продать,
объясняю ценность, а не давлю на страх.



 
 
 

 
У другого мастера карточка

будет другой. Например:
 

Мой стиль: тёплый, простой, чуть разговорный. Я могу
писать “девочки” своим постоянным клиенткам, но не хо-
чу выглядеть приторно. Люблю короткие фразы, понятные
объяснения и заботливый тон. Не использую сложные мар-
кетинговые слова. Не обещаю идеальный результат, если он
зависит от исходника.

Обе карточки нормальные. Важно, чтобы они были чест-
ными.



 
 
 

 
Шаг 3. Дайте ИИ образцы

 
После карточки можно добавить 3-5 примеров ваших тек-

стов и попросить нейросеть описать стиль.
Ниже несколько моих текстов. Проанализируй мой стиль:

как я обращаюсь к клиентам, какие слова использую, на-
сколько коротко пишу, как объясняю ограничения, какой
тон у сообщений. Потом сформулируй правила, по которым
ты должен писать новые тексты в моём стиле. Не копируй
дословно, а выдели принципы. Тексты: [вставить обезличен-
ные примеры].



 
 
 

 
ИИ может ответить, например:

 
Ваш стиль спокойный и объясняющий. Вы не давите на

клиента, не используете срочность и не обещаете невозмож-
ное. Часто начинаете с признания ситуации: “Понимаю”,
“Да, такое бывает”, “Чтобы сориентировать честно...”. Тек-
сты лучше делать короткими, но с понятным следующим ша-
гом.

Это уже можно сохранить как инструкцию для будущих
запросов.



 
 
 

 
Шаг 4. Запретите слова,

которые вам не подходят
 

Запреты нужны не из вредности. Они экономят время. Ес-
ли вы заранее знаете, что никогда не пишете “побалуйте се-
бя” и “идеальная красота”, скажите об этом сразу.

Составьте свой стоп-список.



 
 
 

 
уникальная атмосфера;

волшебное преображение;
идеальный результат;

побалуйте себя;
красотки;

девочки, срочно;
только сегодня;

успей записаться;
индивидуальный подход;
насладитесь процедурой;

 
ваша красота в надёжных руках.
Не все эти фразы запрещены навсегда. Иногда слово мо-

жет быть уместным. Но если оно делает ваш текст похожим
на тысячу чужих рекламных постов, лучше убрать.



 
 
 

 
Шаг 5. Просите несколько вариантов

 
Не соглашайтесь на первый ответ. Просите варианты: мяг-

кий, короткий, уверенный, для постоянного клиента, для но-
вого клиента, для сторис, для карточки на картах.

Например, задача - попросить отзыв. Один вариант может
быть слишком официальным, второй - слишком проситель-
ным, третий - нормальным. Вам не нужно выбирать целиком.
Можно взять начало из одного, середину из другого, финал
написать самой.

Работа с ИИ не обязана быть чистой. Это черновая ма-
стерская, а не витрина.



 
 
 

 
Плохой ИИ-текст и живая правка

Плохой вариант:
 

Дорогие клиенты! Приглашаю вас на процедуру, которая
подарит вам уверенность, красоту и незабываемые эмоции.
В уютной атмосфере моего кабинета вы сможете расслабить-
ся и насладиться заботой о себе.

Почему плохо: много общих слов, нет услуги, нет конкре-
тики, нет причины записаться, нет голоса мастера. Текст буд-
то боится сказать что-то живое.



 
 
 

 
Живее:

 
На этой неделе есть два окна на уходовую процедуру: сре-

да 14:00 и пятница 18:30. Подойдёт, если кожа устала, хочет-
ся спокойного ухода без агрессивных обещаний и вы давно
откладывали запись. Если не уверены, подходит ли вам про-
цедура, напишите - сначала уточню важные моменты.

Здесь есть конкретика: когда, кому подходит, какой тон
работы, какой следующий шаг. И нет волшебной пыли.



 
 
 

 
Как просить ИИ

редактировать под вас
 

Перепиши текст в моём стиле. Мой стиль: [описать]. Нуж-
но сохранить смысл, но убрать пафос, рекламность, притор-
ность, канцелярит и ощущение, что это написал бот. Писать
спокойно, профессионально и живо. Не использовать слова:
[стоп-список]. Дай 3 варианта: короткий, средний и более
тёплый. Текст: [вставить].

Этот запрос полезен почти каждый день. Особенно когда
ИИ выдал нормальную структуру, но плохой голос.



 
 
 

 
Как не потерять

человеческую шероховатость
 

ИИ любит выравнивать. Он убирает углы, делает фразы
гладкими, добавляет универсальную вежливость. Иногда это
хорошо. Но если убрать все углы, исчезает человек.

Живой текст может быть чуть неровным. В нём может
быть ваша привычная фраза, короткая ремарка, честное
ограничение, нормальное “по фото точно не скажу”, спокой-
ное “я так не работаю”, сухое “дешевле - не всегда безопас-
нее”.

Не надо превращать себя в идеальную службу поддержки.
Клиент приходит не к тексту. Клиент приходит к человеку,
которому верит.



 
 
 

 
Что точно стоит добавлять вручную

реальные детали вашей работы;
ваши ограничения;

ваши правила;
ваши наблюдения за клиентами;

ваш город или район;
ваши формулировки;

реальные сроки;
реальные цены или диапазоны;

честные предупреждения;
 

фотографии своих работ, а не чужие картинки.
Если ИИ написал пост про “тренды маникюра”, добавьте

свой опыт: что реально просят ваши клиенты, что неудобно
в носке, какие дизайны красиво выглядят на фото, но быстро
надоедают, какие решения лучше для работы руками. Вот
это и есть ценность мастера.



 
 
 

 
Готовый промт

 
Ты - редактор, который помогает бьюти-мастеру писать в

его собственном голосе. Сначала проанализируй мой стиль
по примерам. Потом перепиши новый текст так, чтобы он
звучал как я: живо, спокойно, профессионально, без пафоса
и без ощущения бота. Не добавляй обещаний результата, не
используй стоп-слова, не делай текст слишком рекламным.

Моя карточка голоса: [описать].

Стоп-слова и фразы: [список].

Примеры моих текстов: [вставить обезличенные приме-
ры].

Новый текст для правки: [вставить].

Дай 2 версии: короткую для мессенджера и более подроб-
ную для поста. После этого объясни, что ты изменил и по-
чему.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
ИИ не обязан писать безлико. Но если не дать ему ваш

голос, он возьмёт общий рекламный голос, который уже всем
надоел.

Соберите свои тексты, опишите манеру, задайте стоп-сло-
ва, просите несколько вариантов и редактируйте. Нейросеть
пишет черновик. Мастер добавляет жизнь.

ИИ может помочь звучать яснее. Но он не должен гово-
рить вместо вас.



 
 
 

 
Глава 8

 
 

Клиент пишет “сколько?”
 

Сообщение “сколько?” - маленькая классика бьюти-сфе-
ры.

Иногда оно приходит без приветствия. Иногда с фотогра-
фией из интернета. Иногда после десяти сторис, где цена уже
указана. Иногда в момент, когда мастер стоит в перчатках,
клиент перед ним, лампа пищит, телефон вибрирует, а в го-
лове короткая мысль: “Ну посмотри же прайс”.

Но для клиента “сколько?” часто не грубость. Это пер-
вый способ понять, может ли он вообще рассматривать за-
пись. Человек не обязан знать, что цена зависит от длины,
густоты, исходника, сложности, материала, времени, состоя-
ния кожи, предыдущей работы, дизайна, объёма или проти-
вопоказаний.

Мастер знает. Клиент - нет.
Поэтому ответ на “сколько?” - не просто цифра. Это пер-

вая точка сервиса.



 
 
 

 
Почему просто назвать

цену иногда плохо
 

Допустим, клиент спрашивает: “Сколько окрашивание?”
Мастер отвечает: “От 8000”. Клиент молчит.

Что произошло? Возможно, клиент сравнил с другим ма-
стером, где “от 5000”, и ушёл. Возможно, испугался диапа-
зона. Возможно, не понял, что входит в цену. Возможно, хо-
тел точнее, но постеснялся спросить. Возможно, решил, что
мастер отвечает сухо.

Цена без объяснения выглядит голой. Клиент сравнивает
только цифру, потому что больше сравнивать нечего.

Но если добавить контекст, разговор становится другим.
Окрашивание у меня обычно начинается от 8000 рублей.

Точная стоимость зависит от длины, густоты, исходного цве-
та и того, что уже было на волосах. Чтобы сориентировать
честно, пришлите, пожалуйста, фото волос при дневном све-
те и пример результата, который хотите. Тогда я скажу диа-
пазон ближе к реальности.

Здесь мастер не оправдывается. Он объясняет, почему
нельзя честно назвать точную цену вслепую.



 
 
 

 
Главная задача ответа
Ответ на “сколько?”

должен сделать три вещи:
не потерять клиента

резкостью или молчанием;
не обещать точную цену там, где
её нельзя назвать без деталей;

 
дать следующий шаг: что прислать, что уточнить, как за-

писаться.
Это особенно важно в услугах, где цена зависит от исход-

ника. Волосы, сложные дизайны, коррекция чужой работы,
перманент, уходовые процедуры, косметология, массажные
программы, депиляция разных зон, брови после неудачного
окрашивания - везде есть нюансы.

Но даже если цена фиксированная, её можно назвать че-
ловечески.

Маникюр с однотонным покрытием - 2500 рублей, по вре-
мени около двух часов. В стоимость входит снятие моего по-
крытия, обработка, выравнивание и покрытие. Если нужен
сложный дизайн или снятие чужой работы, цена может из-
мениться - лучше покажу варианты заранее.

Так клиент понимает не только цифру, но и состав услуги.



 
 
 

 
Как обычно отвечают плохо

 
Первый плохой вариант - сухая цифра.
3000.
Иногда этого достаточно для постоянного клиента. Для

нового - холодно и непонятно.
Второй плохой вариант - раздражение.
Прайс в закрепе.
Если человек действительно не посмотрел, раздражение

понятно. Но новый клиент слышит: “Ты уже мешаешь”.
Третий плохой вариант - оправдание.
Ну у меня дорого, потому что материалы дорогие, аренда,

обучение, всё подорожало, я и так почти ничего не зараба-
тываю.

Клиенту не нужно становиться участником вашей бухгал-
терии. Он должен понять ценность услуги, а не почувство-
вать вину за рынок материалов.

Четвёртый плохой вариант - давление.
Цена только сегодня, потом дороже, записывайтесь быст-

рее.
Срочность иногда работает, но если использовать её по-

стоянно, доверие дешевеет. В бьюти это особенно опасно:
человек отдаёт вам тело, лицо, волосы, кожу, а не покупает
случайную кружку по акции.



 
 
 

 
Формула хорошего ответа
Рабочая структура такая:

поприветствовать и признать вопрос;
назвать цену или диапазон;

объяснить, от чего цена зависит;
сказать, что входит в услугу;
попросить нужные детали;

 
дать следующий шаг.



 
 
 

 
Пример для мастера маникюра:

 
Здравствуйте. Маникюр с однотонным покрытием - 2500

рублей, по времени около двух часов. Если есть снятие чу-
жого материала, укрепление или дизайн, цена может отли-
чаться. Можете прислать фото текущего покрытия и пример
того, что хотите, - я сориентирую точнее и предложу свобод-
ные окна.



 
 
 

 
Пример для колориста:

 
Здравствуйте. Сложное окрашивание обычно от 8000

рублей, но точная цена зависит от длины, густоты, исходного
цвета и истории волос. По фото смогу назвать честный диа-
пазон. Пришлите, пожалуйста, волосы при дневном свете и
пример результата - посмотрю, что реально сделать и сколь-
ко это займёт.



 
 
 

 
Пример для бровиста:

 
Здравствуйте. Оформление и окрашивание бровей - 1800

рублей, по времени около часа. Если была недавняя коррек-
ция, окрашивание хной или есть раздражение на коже, луч-
ше уточнить заранее. Могу предложить ближайшие окна и
подсказать, как подготовиться.



 
 
 

 
Пример для массажиста:

 
Здравствуйте. Один сеанс массажа - 3500 рублей, дли-

тельность 60 минут. Формат подбирается по задаче: расслаб-
ление, напряжение в спине, восстановление после нагрузки.
Если есть боли, травмы, давление или противопоказания,
лучше сначала уточнить детали - в некоторых случаях нужна
консультация врача.



 
 
 

 
Ответ, если цена

зависит от консультации
 

Иногда честный ответ - не цена, а диапазон и необходи-
мость консультации. Это нормально. Плохо не то, что вы не
называете точную цену. Плохо, если клиент не понимает по-
чему.

Точную стоимость до консультации не назову честно: в
вашем случае нужно увидеть исходное состояние и понять
объём работы. Ориентир - от 5000 до 7500 рублей. После фо-
то или короткой консультации смогу сказать точнее и объяс-
нить варианты.

Такой ответ сохраняет доверие. Вы не уходите от вопроса,
но и не обещаете вслепую.



 
 
 

 
Ответ, если клиент

пропадает после цены
 

Это больно знакомая история: человек спросил, получил
ответ и исчез. Не всегда это провал. Иногда клиент думает.
Иногда дорого. Иногда сравнивает. Иногда просто забыл.

Через день можно мягко напомнить. Не давить.
Здравствуйте. Вернусь к вашему вопросу по записи. Если

цена или формат услуги пока не подходят, всё нормально.
Могу подсказать более простой вариант или сориентировать,
что лучше выбрать под вашу задачу.

Это не унижение. Это сервис. Но если человек не отвечает
дальше, не надо догонять его пятью сообщениями. У клиен-
та тоже есть право не записаться.



 
 
 

 
Готовый промт

 
Ты - помощник бьюти-мастера по клиентской переписке.

Клиент написал: “Сколько?”

Моя услуга: [указать].

Цена или диапазон: [указать].

Что входит в услугу: [указать].

От чего зависит цена: [длина, густота, исходник, дизайн,
зона, сложность, снятие чужой работы, консультация, дру-
гое].

Что нужно уточнить у клиента: [фото, дата, желаемый ре-
зультат, противопоказания, прошлые процедуры, другое].

Тон: спокойный, профессиональный, без давления, без
раздражения, без оправданий.

Напиши 7 вариантов ответа: короткий, подробный, тёп-
лый, уверенный, для нового клиента, для постоянного кли-



 
 
 

ента, для случая, когда точную цену можно назвать только
после фото или консультации.



 
 
 

 
Пример результата

 
Здравствуйте. Стоимость услуги - от 3000 рублей. Точная

цена зависит от объёма работы и желаемого результата. Что-
бы я сориентировала вас честно, пришлите, пожалуйста, фо-
то текущего состояния и пример того, что хотите. Тогда ска-
жу ближе по цене и времени.



 
 
 

 
Этот вариант можно
сделать чуть живее:

 
Здравствуйте. Ориентир - от 3000 рублей. Чтобы не на-

звать цену вслепую, лучше увидеть исходник и понять, что
именно хотите сделать. Пришлите фото при дневном свете
и пример результата - сориентирую по цене, времени и бли-
жайшим окнам.



 
 
 

 
Как редактировать под себя

 
Если вы не говорите “исходник”, замените на “текущее со-

стояние”. Если ваши клиенты не любят длинные сообщения,
сократите. Если вам важно звучать теплее, добавьте “подска-
жу спокойно”. Если хотите жёстче держать границы, уберите
лишнюю мягкость.

Главное - не терять смысл: цена, от чего зависит, что вхо-
дит, следующий шаг.



 
 
 

 
Ошибки и ограничения

 
Не называйте точную цену, если потом она почти навер-

няка изменится.
Не обещайте результат по чужому фото без оценки реаль-

ности.
Не оправдывайтесь ростом цен так, будто клиент виноват.
Не отвечайте раздражённо новому человеку, который ещё

не знает ваших правил.
Не скрывайте важные доплаты.
Не используйте “от...” без объяснения, от чего зависит

итоговая сумма.
Не превращайте переписку в длинную лекцию, если кли-

енту нужен первый ориентир.



 
 
 

 
Короткий вывод

 
Сообщение “сколько?” - это не враг мастера, а вход в раз-

говор. Через него клиент проверяет цену, понятность и тон
общения.

Хороший ответ не обязан быть длинным. Но он должен
быть ясным: цена или диапазон, что входит, от чего зависит
стоимость, что нужно уточнить и какой следующий шаг.

Система начинается там, где вы перестаёте каждый раз за-
ново придумывать, как ответить на один и тот же вопрос.



 
 
 

 
Глава 9

 

Как отвечать на «дорого»
Клиент пишет одно слово: «Дорого».
Иногда с точкой. Иногда с вопросительным знаком. Ино-

гда с лёгким возмущением, которое слышно даже через
экран. Иногда вообще без злости - человек просто сравнива-
ет, считает деньги, пытается понять, за что платит.

Для мастера это слово редко бывает нейтральным. В нём
сразу поднимается всё: аренда, материалы, обучение, стери-
лизация, налоги, расходники, спина, глаза, часы практики,
клиенты, которые хотят идеально и недорого, и тот самый
внутренний голос, который шепчет: «А вдруг правда доро-
го? А вдруг уйдут? А вдруг я много прошу?»

ИИ здесь полезен не потому, что он волшебно убедит кли-
ента. Он не должен никого уговаривать. Его задача проще и
честнее: помочь мастеру не отвечать из боли, стыда или раз-
дражения.

Ответ на «дорого» - это не спор о цене. Это проверка ва-
шей устойчивости.



 
 
 

 
Почему нельзя сразу оправдываться

 
Самая частая ошибка - начать защищаться.
«Ну вы понимаете, материалы сейчас очень дорогие, арен-

да выросла, я училась, у меня качественно, я не могу дешев-
ле…»

Всё это может быть правдой. Но в переписке такая прав-
да часто звучит как оправдание. Клиент ещё не нападал, а
мастер уже стоит у стенки и объясняет, почему имеет право
брать деньги.

Вторая ошибка - ответить резко.
«Идите туда, где дешевле».
Иногда очень хочется. Особенно если перед этим человек

попросил «как на фото», «чтобы держалось два месяца» и
«можно без предоплаты, я точно приду». Но резкий ответ
почти никогда не усиливает репутацию. Даже если клиент
уйдёт, он унесёт с собой ощущение общения.

Третья ошибка - сразу снижать цену.
«Ну могу сделать за 2500».
Если скидка не была продумана заранее, она часто бьёт по

мастеру дважды. Сначала по деньгам, потом по самоощуще-
нию. Клиент запоминает, что цену можно продавить. Мастер
запоминает, что его работа стоит меньше, чем он сам заявил.

Правильный ответ находится не между заискиванием и
хамством. Он находится в спокойной ясности.



 
 
 

 
Что клиент на самом

деле может иметь в виду
 

«Дорого» не всегда означает «вы обнаглели».



 
 
 

 
Иногда это означает:

клиент не понял, что входит в услугу;
сравнивает вас с

мастером другого уровня;
не видит разницы между
материалами и техникой;
не понимает, почему цена

зависит от исходника;
хочет, но сейчас не тянет бюджет;

проверяет, можно ли
попросить скидку;

боится ошибиться с выбором;
 

слышал от подруги другую цену и теперь сверяет реаль-
ность.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/book/sergey-levchenko/neyroseti-dlya-buti-mastera-klienty-kontent-zapis-i-proda-73978174/
https://www.litres.ru/book/sergey-levchenko/neyroseti-dlya-buti-mastera-klienty-kontent-zapis-i-proda-73978174/

	Юридическое уведомление
	Содержание
	Введение
	Вы хороший мастер. Но теперь этого мало
	Она для тех, кто думает:
	Часть 1

	Глава 1
	Что происходит с бьюти-сферой в России
	«Здравствуйте, сколько стоит?»
	Например, нейросеть может помочь:
	Готовый запрос
	Пример результата
	Как проверить ответ ИИ
	Короткий вывод

	Глава 2
	Почему «я просто хорошо делаю» уже не всегда хватает
	Представим мастера маникюра, который пишет:
	А собрать простые блоки:
	Плохая упаковка часто выглядит так:
	Хорошая упаковка спокойнее:
	Как обычно делают плохо
	Как сделать лучше
	Готовый запрос
	Пример результата
	Короткий вывод

	Глава 3
	Где мастер теряет деньги незаметно
	Потеря первая: медленный или случайный ответ
	Например:
	Потеря вторая: цена без контекста
	Лучше:
	Потеря третья: нет повторной записи
	Потеря четвёртая: отзывы умирают в переписке
	Потеря пятая: нет правил записи
	Их можно написать человечески:
	Потеря шестая: контент есть, но он ничего не объясняет
	Контент должен отвечать на вопросы, которые клиент не всегда задаёт вслух:
	Потеря седьмая: клиентская база существует только в голове
	Готовый запрос
	Пример результата
	Как отредактировать результат
	Короткий вывод

	Глава 4
	Нейросеть - не волшебная палочка, а второй черновик
	Он хорош в повторяющихся задачах:
	Что такое ИИ простыми словами
	Где ИИ особенно полезен мастеру
	Где нужно быть осторожнее
	Главная ошибка: просить «напиши красиво»
	ИИ отвечает:
	Лучше так:
	Формула хорошего запроса
	Готовый запрос
	Пример результата
	ИИ может предложить:
	Но можно сделать живее:
	Ошибки и ограничения
	Короткий вывод

	Глава 5
	Где ИИ помогает, а где нет
	Зелёная зона: можно и нужно пробовать
	тексты для постов, сторис и коротких видео;
	Жёлтая зона: можно, но только с проверкой
	тексты про уход, если есть противопоказания;
	Красная зона: нельзя отдавать ИИ
	диагнозы по фото;
	публикация лица клиента без согласия;
	Как выглядит безопасная работа
	Возможный результат:
	Главное правило
	Готовый промт
	Короткий вывод

	Глава 6
	Главная ошибка: просить “напиши красиво”
	Почему плохой запрос даёт плохой текст
	Формула хорошего запроса
	Плохой и хороший запрос
	Хороший запрос:
	Как улучшать запрос, если ответ слабый
	Команда “проверь на роботность”
	Запрос для короткого сообщения
	Запрос для поста
	Запрос для сценария короткого видео
	Как сохранять удачные ответы
	Короткий вывод

	Глава 7
	Как сделать, чтобы ИИ писал вашим голосом
	Что такое голос мастера
	Шаг 1. Соберите свои живые тексты
	Подойдут:
	Шаг 2. Опишите свою манеру
	У другого мастера карточка будет другой. Например:
	Шаг 3. Дайте ИИ образцы
	ИИ может ответить, например:
	Шаг 4. Запретите слова, которые вам не подходят
	уникальная атмосфера;
	Шаг 5. Просите несколько вариантов
	Плохой ИИ-текст и живая правка
	Живее:
	Как просить ИИ редактировать под вас
	Как не потерять человеческую шероховатость
	Что точно стоит добавлять вручную
	Готовый промт
	Короткий вывод

	Глава 8
	Клиент пишет “сколько?”
	Почему просто назвать цену иногда плохо
	Главная задача ответа
	Как обычно отвечают плохо
	Формула хорошего ответа
	Пример для мастера маникюра:
	Пример для колориста:
	Пример для бровиста:
	Пример для массажиста:
	Ответ, если цена зависит от консультации
	Ответ, если клиент пропадает после цены
	Готовый промт
	Пример результата
	Этот вариант можно сделать чуть живее:
	Как редактировать под себя
	Ошибки и ограничения
	Короткий вывод

	Глава 9
	Почему нельзя сразу оправдываться
	Что клиент на самом деле может иметь в виду
	Иногда это означает:

	Конец ознакомительного фрагмента.

