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Аннотация
Вы узнаете, почему женщины бегут от тех, кто делает их

центром вселенной, и как превратить свою жизнь в магнит.
Автор — без занудства, с юмором и реальными примерами —
разбирает психологию уверенности, искусство первого взгляда,
глубокую калибровку и тонкую настройку диалога. Отдельные
главы посвящены стилю, языку тела, эскалации без давления и
умению отказаться от секса, чтобы разжечь страсть ещё сильнее.
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Введение: Почему «завоеватель»

не охотится, а притягивает
 

Представьте себе две картины.
На первой — молодой человек с блестящими от азарта

глазами, который заученными фразами «подкатывает» к де-
вушке в торговом центре. Он напряжён, его плечи сведены,
он словно взял ружьё и выслеживает дичь. За сегодня у него
шесть целей, одна из них — «закрыть номер». Он не слышит
ни её интонаций, ни себя. Он — солдат армии потребите-
лей, где женщина превращается в трофей, значок на ленту,
галочку в ежедневнике.

На второй — мужчина, неторопливо пьющий травяной
чай в уютном заведении. Он только что закончил важный
разговор по делу, сегодня утром написал три страницы своей
книги, а вечером у него тренировка по бразильскому джиу-
джитсу. Он замечает девушку за соседним столиком, улыба-
ется краем губ — без цели, без задачи, просто потому, что
мир вокруг кажется ему тёплым и любопытным. Она начина-
ет разговор первой. Не потому, что он «применил технику».
А потому, что её сознание уловило: этот человек — центр
своей вселенной, а не проситель на входе в чужую.

Первый — охотник. Второй — завоеватель.
Мы привыкли, что слово «завоеватель» пахнет порохом,



 
 
 

потом и кровью завоеваний. Но в мире отношений побежда-
ет не тот, кто больше взял силой, хитростью или давлением.
Побеждает тот, кто создал такую реальность, в которую хо-
чется войти. Наполеон брал города штурмом, но ночевал в
захваченных дворцах один. Цезарь приводил легионы, но его
убивали свои же. Подлинный завоеватель сердец не штурму-
ет крепости — он строит мосты, а потом оказывается, что
эти мосты ведут прямиком в его мир.

Эта книга не про «как уложить в постель за три свида-
ния». Таких текстов — миллион, и девяносто девять про-
центов из них написаны теми самыми охотниками, у кото-
рых за душой только страх и пустота. Она про то, как стать
мужчиной-ценностью. Человеком, ради которого не нужно
бегать, уговаривать, доказывать и завоёвывать в том дурац-
ком смысле, который навязан героями дешёвых тренингов.

Завоеватель не охотится. Он притягивает.
Как магнит тянет железо без всяких усилий. Как огонь

привлекает мотыльков — не потому, что они ему нужны, а
потому, что он яркий и живой. Если внутри вас горит ваше
собственное пламя — женщины сами выстраиваются рядом
греться. Если внутри — пепелище и ветер, никакая «техни-
ка разрыва шаблона» не поможет.

Разница между «соблазнителем-потребителем» и
«мужчиной-ценностью»

Давайте сразу расставим карты на стол. Я не против фи-



 
 
 

зиологии. Я не против быстрых романов, если они искрен-
ни и обоюдны. Я против подмены цели. Когда мужчина идёт
знакомиться не чтобы узнать человека, а чтобы что-то взять
— он автоматически становится ниже. Не в глазах женщины
(хотя и в них тоже), а прежде всего в своих собственных.

Соблазнитель-потребитель  мыслит категориями «до-
быча», «победа», «уложил», «номер закрыт». Он считает де-
вушек, как охотник — шкуры. У него есть тактики, скрип-
ты, схемы эскалации. Он боится отказа как огня — потому
что отказ для него не просто «не сложилось», а унижение.
Он потребляет образ женщины, а не взаимодействует с жи-
вым человеком. Через год-два он либо становится циничным
и одиноким «пикап-тренером», который учит мальчиков то-
му, что не умеет сам — счастливо жить с женщиной рядом,
либо срывается в психоз и ненависть к противоположному
полу. Потому что невозможно бесконечно затыкать внутрен-
нюю дыру чужими телами.

Мужчина-ценность мыслит иначе. Для него женщина
— не цель, не этап, не галочка. Она — возможный спутник
на отрезке пути. Ему самому интересно жить. У него есть де-
ло, друзья, увлечения, взлёты и падения. Он не трясётся над
вопросами «что она подумает» ровно потому, что его внут-
ренняя опора стоит на бетонном основании: «Я справлюсь.
Я интересен. Если она уйдёт — мир не рухнет». Эта уверен-
ность не агрессивна. Она спокойна, как глубокий океан.

Пример из практики.



 
 
 

Один мой знакомый, назовём его Алексей, лет двадцать
восемь, эйчар в крупной компании, занимается капоэйрой и
варит пиво на домашней пивоварне. Ростом не вышел, лы-
сеет, но глаза живые-живые. Знакомится с девушками редко
— не потому, что боится, а потому, что ему не скучно одно-
му. И вот в баре он встречает взглядом прекрасную незна-
комку. Он не бежит к ней с заученным «ты похожа на загад-
ку, которую я хочу разгадать». Он просто пьёт своё тёмное
эль, читает с телефона статьи о дрожжах для эля. Девушка
через некоторое время садится рядом и спрашивает, что он
читает, потому что он смеялся над какой-то шуткой. Через
три дня они встречаются снова — по её инициативе. Через
месяц — она уже помогает ему разливать пиво по бутылкам
и хохочет над его рассказами о капоэйре.

Алексей не «применял техники». Он просто был собой.
Но собой наполненным. Именно это я называю мужчи-
ной-ценностью.

Как отличить одно от другого за пять минут :
— Потребитель говорит: «Как подкатить?», «Что напи-

сать?», «Она холодная, техника не работает».
— Ценность говорит: «Мне с ней интересно или нет?»,

«Что мы можем создать вместе?», «Её холодность — не моя
проблема, возможно, у неё болит голова».

И ещё. Самый важный маркер. Потребитель боится, что
женщина «использует его как кошелёк». Ценность знает, что
его не использовать — у него есть границы, собственное до-



 
 
 

стоинство и умение говорить «нет».

Главный парадокс: чем меньше ты хочешь «взять»,
тем больше получаешь

В мире соблазнения существует удивительный закон, ко-
торый я называю «Законом обратного дыхания». Представь-
те, что вы пытаетесь удержать в руке песок. Сильнее сжима-
ете — песок сыплется сквозь пальцы быстрее. Разжимаете
ладонь, кладёте её открытой — и песок лежит спокойно.

Желание «взять», «овладеть», «завоевать любой ценой»
создаёт напряжение, которое женщина считывает на биоло-
гическом уровне — как запах страха. Её древняя часть моз-
га, отвечающая за безопасность, мгновенно сигналит: «Этот
человек дышит неровно, он хочет меня использовать, от него
пахнет нуждой». И она закрывается. Не потому, что плохая.
Потому что так работает эволюция: те, кто не распознавал
опасных самцов, оставляли меньше потомства.

А теперь — обратная сторона. Мужчина, которому ничего
не надо от женщины в данный момент, автоматически стано-
вится безопасным и от того — привлекательным. Ему с ней
хорошо, но не жизненно необходимо. Он может уйти в лю-
бой момент и не рухнуть. Это порождает в женщине любо-
пытство и — давайте честно — желание доказать себе, что
она может его заинтересовать.

Парадокс, правда? Чем меньше ты охотишься, тем больше
становишься добычей. Но не в вульгарном, а в самом краси-



 
 
 

во-психологическом смысле этого слова.
Пример из жизни. Я знал одного парня, Дмитрия. Он

был одержим идеей «найти девушку мечты». Скачал прило-
жения, ходил по свиданиям, учил тексты открытий. Через
три месяца он был вымотан, зол и одинок. И тогда он на вре-
мя забросил эту тему. Полностью. Ушёл в свои проекты. Че-
рез полгода, совершенно случайно, в очереди за продуктами,
его окликнула девушка, которая видела его выступление на
городском фестивале — он там читал свои стихи. Они нача-
ли разговаривать. Она попросила номер телефона сама. Че-
рез год они поженились.

Дмитрий не брал. Он создал свою ценность — стихи, вы-
ступления, жизнь. И ценность сама потянулась к нему.

Это не значит, что мужчина должен лежать на диване и
ждать принцессу. Это значит, что вектор усилий нужно раз-
вернуть внутрь себя. Учись играть на гитаре, осваивай но-
вую профессию, бегай по утрам, путешествуй в конце кон-
цов. Когда у тебя есть чем наполнить разговор — женщина
почувствует это с первых двух фраз.

Технический момент из психологии. Известный факт: де-
фицит порождает интерес. Но мужчина, который демонстри-
рует дефицит себя, ведёт себя контрпродуктивно — он вы-
глядит как голодный попрошайка. А вот мужчина, который
транслирует дефицит своего времени и внимания — это со-
всем другое. «Я рад тебя видеть, но у меня сейчас есть ещё
моя работа, мои друзья, моя тренировка, моя потребность



 
 
 

побыть одному». Такой мужчина не убегает и не цепляется.
Он просто плотно занят своей жизнью. И это парадоксаль-
ным образом делает его самым желанным.

Три столпа стратегии победителя: Уверенность →
Калибровка → Искренность

Теперь перейдём к скелету, на котором будет держаться
вся эта книга. Любая стратегия, если она хочет быть устой-
чивой, а не набором фокусов, опирается на три кита. У нас
три кита — и они выстроены в строгой последовательности.
Потому что без первого не получится второго, а без второго
третий превращается в разрушительную дубину.

Первый столп: Уверенность.
Не та, что кричит «я альфа, разойдись». А та, что молчит,

потому что ей не нужно доказывать.
Уверенность — это не «я знаю, что любая девушка моя».

Это «я знаю, что переживу любой отказ, потому что моя цен-
ность не зависит от её реакции». Это спокойствие человека,
который понимает: вы не подходите друг другу? Значит, не
подходите. Мир не рухнет, есть ещё три миллиарда женщин
и десятки тысяч интересных дел.

Уверенность рождается только из опыта преодоления.
Нельзя прочитать книгу и стать уверенным. Можно прочи-
тать, а потом выйти на улицу и получить тридцать отказов
— и заметить, что солнце всё ещё светит, а жизнь продолжа-
ется. После этого отказ перестаёт быть трагедией. Он стано-



 
 
 

вится рабочим моментом: «Окей, следующая».
Практический ключ: Уверенность тренируется через так

называемые «ритуалы отказа». Например, вы ставите себе
цель раз в день слышать «нет» в безобидном контексте. По-
просите скидку в кофейне, спросите у прохожего дорогу в
несуществующий переулок, предложите незнакомке сфото-
графировать её на ваш телефон. Когда «нет» перестаёт быть
ударом — вы становитесь свободны.

Второй столп: Калибровка.
Это умение читать другого человека. Слышать не только

слова, но и интонации, напряжение в уголках губ, направле-
ние стоп, частоту моргания. Калибровка — искусство замед-
литься настолько, чтобы заметить то, что обычно проносят
мимо сознания.

Потребитель видит женщину как цель и гнёт свою линию:
скрипт, касание, эскалация. Завоеватель постоянно сверяет-
ся с реальностью. Он задаёт себе вопросы: «Сейчас ей ком-
фортно или она сжалась?», «Её улыбка настоящая или веж-
ливая?», «Мы углубляем контакт или я давлю?».

Калибровка во многом опирается на эмпатию и элементы
нейролингвистического программирования, но без манипу-
лятивной подоплёки. Мы не «разрушаем шаблоны ради раз-
рушения», мы настраиваемся на волну собеседника, потому
что нам искренне интересно его состояние.

Пример из жизни. Идёт разговор, женщина отвечает ко-
ротко и смотрит в сторону. Неопытный мужчина удваивает



 
 
 

давление: «Расскажи о себе!», «Чем увлекаешься?». Опыт-
ный, владеющий калибровкой, замедляется. Он делает шаг
назад, меняет тему на нейтральную, спрашивает: «Похоже,
сегодня тяжёлый день?» — и даёт собеседнице выбор. Если
она хочет говорить — заговорит. Если нет — не надо наси-
ловать тишину.

Калибровка не врождённый дар, а навык. Он тренируется
в любом общении: с продавщицей в магазине, с таксистом, с
коллегой. Поставьте себе цель в каждом диалоге заметить од-
ну деталь, которую обычно пропускаете: меняется ли тембр
голоса собеседника, потирает ли он мочку уха, расширяются
ли его зрачки.

Третий столп: Искренность.
Вот здесь начинается самое страшное для многих. Ис-

кренность — не значит «вывалить всё, что накипело». Ис-
кренность — это конгруэнтность, то есть совпадение ваших
слов, жестов, интонаций и истинных чувств. Когда вы гово-
рите «мне с тобой приятно» и действительно чувствуете при-
ятное расслабление в теле, — это искренность. Когда вы улы-
баетесь, а внутри тревога и желание поскорее соблазнить, —
это фальшь, и она пробивает любые маски.

Женщины за сотни тысяч лет эволюции стали абсолютны-
ми чемпионами по распознаванию невербальной лжи. Муж-
чина может обмануть словами, но микродвижения лица, ды-
хание, блеск глаз — всё это выдаёт правду. Именно поэто-
му скрипты и заученные фразы работают только на совсем



 
 
 

«зелёных» девушках или в состоянии сильного алкогольно-
го опьянения. С живым, трезвым человеком работает только
искренность.

Однако есть ловушка. Многие начинающие воспринима-
ют «будь собой» как разрешение не меняться. «Я такой, ка-
кой есть, и если нравлюсь — значит нравлюсь, а если нет —
идите лесом». Это не искренность, это лень и гордыня. На-
стоящий завоеватель постоянно работает над собой, но при
этом не надевает маску. Он признаёт свои слабости, умеет о
них говорить, просить помощи, смеяться над собой.

Пример. Мужчина не умеет танцевать. Вместо того чтобы
стоять в углу с каменным лицом и делать вид, что он слиш-
ком крут для танцев, он может подойти к женщине и сказать:
«Слушай, я в танцах полный ноль, но мне очень нравится
эта музыка, и я хочу быть ближе к тебе. Научишь паре дви-
жений?» Это искренность. Она вызывает улыбку, разряжает
обстановку и часто — даёт шанс на близость.

Как связаны три столпа
Представьте себе треугольник. Внизу слева — Уверен-

ность. Без неё вы не начнёте. Внизу справа — Калибровка.
Без неё вы будете ломиться в закрытые двери. На вершине
— Искренность. Без неё всё развалится, когда нужно будет
строить что-то долгое.

Когда мужчина уверен, он не боится отказа и не впада-
ет в панику от неопределённости. Это позволяет ему спо-



 
 
 

койно калибровать — наблюдать, прислушиваться, подстра-
иваться. А результат калибровки позволяет говорить и дей-
ствовать искренне, потому что вы действительно видите, что
нужно этому конкретному человеку, а не просто пытаетесь
«закрыть гештальт».

Разорвите любую сторону — и треугольник рухнет. Уве-
ренность без калибровки — это танк, который едет по мин-
ному полю. Калибровка без уверенности — это рупор в ру-
ках дрожащего ребёнка. Искренность без первых двух — это
благие намерения, которыми вымощена дорога к одиноче-
ству.

Чего не будет в этой книге
Давайте сразу обозначим границы. Мы не будем исполь-

зовать:
— Грязные манипуляции и техники «разрушения само-

оценки» женщины. Победитель не унижает.
— Обобщения вроде «все женщины одинаковы». Все лю-

ди разные, и этим прекрасны.
— Призывы врать, притворяться, создавать ложный об-

раз. Слишком много энергии уходит на поддержание маски
— и слишком мучительно падать с пьедестала.

— Английские слова и профессиональный сленг. Всё
только на русском, живом, понятном.

— Таблицы, графики и чек-листы, которые отвлекают от
чтения. Всё — через образы, истории и диалоги.



 
 
 

Вместо этого вы найдёте здесь:
— Психологические механизмы, лежащие в основе при-

тяжения (и как их активировать без фальши).
— Сотни примеров из реальной жизни, включая мои соб-

ственные удачи и провалы.
— Техники нейролингвистического программирования и

психологии общения, очищенные от манипулятивной шелу-
хи и представленные как инструменты гармонизации, а не за-
хвата.

— Пошаговые, но не жёсткие алгоритмы действий с раз-
вилками: «Если она сказала А — делаем так, если Б — ина-
че».

— Юмор. Иронию. Самоиронию. Потому что мужчина,
способный посмеяться над собой, уже владеет половиной
мира.

Для кого эта книга
Она для мужчин от восемнадцати до шестидесяти. Для

тех, кто устал от одиночества, но не готов становиться охот-
ником-потребителем. Для тех, кто хочет не «научить их лю-
бить себя», а научиться создавать глубокие, живые, вдохнов-
ляющие отношения. Для тех, кто готов признать, что пробле-
ма не в «современных женщинах, которые только и ждут ко-
шелёк», а в его собственных страхах, зажимах и отсутствии
внутреннего стержня.

Эта книга — не панацея. Вы не станете завоевателем, про-



 
 
 

сто прочитав её от корки до корки. Но вы получите карту,
компас и пару запасных вёсел. Дальше грести вам.

Как читать эту книгу (важное отступление)
Не торопитесь. Одна глава в день — максимум. Останав-

ливайтесь на упражнениях. Если какая-то мысль вызывает
внутреннее сопротивление — отложите книгу на день и вер-
нитесь. Сопротивление почти всегда означает, что техника
или идея задевает вашу больную зону, ту самую, которую
нужно проработать.

Ведите дневник. Записывайте наблюдения, удачи, прова-
лы, новые инсайты. Без дневника тренировка невозможна.
Даже профессиональные спортсмены ведут дневники пита-
ния и нагрузок. Ваше общение с женщинами — такой же на-
вык, и он требует рефлексии.

И не пытайтесь стать идеальным. Идеальных мужчин не
существует. Есть живые, которые иногда ошибаются, иногда
получают отказы, иногда грустят по ночам. Но они продол-
жают строить свою жизнь и приглашают в неё тех, кто им
дорог.

Небольшой анонс будущих глав
В первой части «Фундамент: твой внутренний остров»

мы разберёмся, как перестать зависеть от чужого мнения и
создать ту самую уверенность, которую нельзя подделать.
Узнаем, почему женщины считывают наше состояние за до-



 
 
 

ли секунды, как превратить страх в топливо и как внешний
вид может стать прямым отражением внутреннего состоя-
ния, а не маской для обмана.

Во второй части «Разведка боем: социальный интеллект»
— научимся различать четыре женских архетипа и адапти-
ровать поведение под ситуацию, не теряя лица. Поймём, как
знакомиться в любых местах, от очереди в поликлинике до
шумного концерта, и почему «пассивное присутствие» часто
эффективнее активной атаки.

Третья часть «Открытие: первый контакт без боли» —
техника взгляда, голосовые якоря, открытия, в которых нет
ни слова «привет, как дела». И главное — как сделать так,
чтобы она хотела продолжения, ещё до того как вы сказали
вторую фразу.

Четвёртая часть «Вовлечение: диалог победителя» — мы
окунёмся в структуру разговора, который превращает двух
незнакомцев в пару, смеющуюся над одним и тем же. Техни-
ки активного слушания, истории, эмоциональные качели и
— да — честное НЛП, без заклинаний и чёрной магии.

Пятая часть «Сближение: от искры к страсти» — как пе-
рейти от разговора к касанию, от касания к поцелую, от по-
целуя к близости, не превращаясь в маньяка с чек-листом.
Почему иногда важно остановиться самому и как это усили-
вает желание.

Шестая часть «Стратегия удержания и свободы» — про
отношения, которые длятся дольше трёх месяцев. Как сохра-



 
 
 

нить страсть, как не потерять себя в паре, как расставаться с
достоинством, если любовь ушла.

Седьмая часть «Тренировочный полигон» — пятьдесят
конкретных заданий на месяц. От смешных и лёгких до та-
ких, от которых вспотеют ладони. Дневник победителя и раз-
бор типичных ошибок.

Но всё по порядку.

Заключение Введения: первая настройка
Прежде чем мы двинемся дальше, сделайте одну простую

вещь. Прямо сейчас. Положите книгу на стол (или отложите
телефон), закройте глаза и спросите себя:

— Зачем мне эта книга? Я действительно хочу стать луч-
ше, интереснее, свободнее? Или я просто хочу получить вол-
шебную кнопку, чтобы наконец-то перестать быть одному?

Если честный ответ — второе, вы разочаруетесь. Волшеб-
ной кнопки нет. Есть километры пути. Но если вы соглас-
ны идти — добро пожаловать на борт. Завоевателей не ста-
новится по щелчку. Ими становятся шаг за шагом, отказ за
отказом, утро за утром, когда ты встаёшь и идёшь строить
свою жизнь, а не бродишь по чужим.

Итак. Мир женщины не нужно завоёвывать оружием. Его
нужно стать частью, но не раствориться.

Вы готовы? Тогда переверните страницу.



 
 
 

 
Глава 1. «Территория

победителя»: психология
доминирования без агрессии

 
Представьте себе двух полководцев.
Первый стоит на холме, вокруг мечутся гонцы, он кричит

на адъютантов, хватается то за карту, то за кубок с вином. Он
истерично повторяет: «Что они думают? Что скажет царь? А
вдруг мы отступим — как это будет выглядеть?» Его лицо
покрыто красными пятнами, пальцы дрожат. Он полностью
зависит от мнения других, от погоды, от случайного попада-
ния стрелы. Этот полководец управляем извне. Каждый чих
врага выбивает его из седла.

Второй полководец сидит в той же тени дерева, но его
спина прямая, голос ровный, как гул большого колокола. Он
знает: армия может проиграть сегодняшнее сражение, но он
выиграет кампанию. Погода испортится — он переждёт. Го-
нец принесёт плохую весть — он найдёт другое решение. Его
спокойствие не от глупости, а от глубочайшей внутренней
уверенности: я управляю своей реакцией на события, даже
если не управляю самими событиями .

Разница между этими двумя людьми называется внут-
ренним локусом контроля . Это одно из самых главных
понятий во всей книге. И без него вы сломаетесь на первом



 
 
 

же отказе. Так что давайте разбираться основательно.
Что такое внутренний локус контроля (и почему без

него ты сломаешься)
В мире психологии есть замечательное открытие, сделан-

ное ещё в середине двадцатого века. Люди делятся на две
большие группы по тому, где они ищут причины происходя-
щего с ними.

Внешний локус контроля — это установка: «Со мной
всё происходит из-за других людей, судьбы, плохой пого-
ды, начальника-дурака, коварных женщин, кризиса в стране,
кармы, звёзд».

Человек с внешним локусом просыпается утром и думает:
— Если дела идут плохо — виноват кто-то.
— Если дела идут хорошо — повезло (или кто-то помог).
Он — игрушка на ветру. Его легко обидеть, разозлить,

сбить с толку. Потому что любой внешний раздражитель для
него — причина немедленной реакции. Женщина не ответи-
ла на «привет»? Значит, она злая, чёрствая, меркантильная.
Или он сам уродлив и никому не нужен. Оба варианта —
внешняя атрибуция, перекладывание причины на внешние
силы (или на характер женщины, или на свою внешность как
данность).

Внутренний локус контроля — это установка: «Мои
реакции, мои результаты, моё состояние зависят прежде все-
го от меня самого».

Человек с внутренним локусом просыпается и думает:



 
 
 

— Я не получил желаемого. Что именно сделал не так?
Что я могу изменить в своём поведении?

— Мне грустно. Но грусть пришла из моих интерпрета-
ций, а не из событий. Как мне переключиться?

— Она отказала. Это её выбор. Но мой внутренний мир
от этого не рухнул, потому что я — его хозяин.

Внутренний локус контроля — это не панацея и не маги-
ческая таблетка. Он не отменяет объективных трудностей.
Вас могут уволить, обмануть, бросить. Но разница в том, как
вы это переживёте. «Человек-игрушка» упадёт и, скорее все-
го, не встанет. «Человек-хозяин» упадёт, перегруппируется,
проанализирует и пойдёт дальше — возможно, другой доро-
гой.

Пример из жизни. Двое мужчин подходят к одной и той
же женщине в книжном магазине. Она находится в плохом
настроении, потому что у неё болит голова и она поссорилась
с подругой. Оба слышат сухое: «Извините, не сейчас».

Первый (внешний локус) думает: «Какая стерва! Опять
меня отшили. Наверное, у меня лицо дурацкое. Всё, больше
никогда ни к кому не подойду». Он уходит злым, униженным
и зарекается знакомиться на месяц.

Второй (внутренний локус) думает: «Хм, что-то она на-
пряжена, смотрит мимо, говорит отрывисто. Скорее всего,
дело не во мне. Попробую в другой раз, в другом месте. А
сейчас займусь покупкой книг — кстати, давно хотел почи-
тать о психологии эмоций». Он не впадает в самоуничиже-



 
 
 

ние и не клеймит женщину. Он просто делает вывод о кон-
тексте и идёт дальше.

Почему без внутреннего локуса вы сломаетесь? Потому
что соблазнение — это игра с высоким процентом отка-
зов. Даже профессиональные спортсмены по «социальным
видам спорта» (например, продавцы, переговорщики) полу-
чают «нет» в семидесяти процентах случаев. Если каждое
«нет» будет для вас катастрофой, вы не выдержите и трёх
дней. Вы либо станете агрессивным (защита через нападе-
ние), либо замкнётесь в норе с надписью «все женщины —
козлы».

Техника из когнитивной психологии.  Когда случается
отказ или неприятность, разделите факты и интерпрета-
ции.

— Факт: «Она не ответила на мою улыбку».
— Интерпретация А: «Я ей противен».
— Интерпретация Б: «Она не заметила, потому что заду-

малась о работе».
— Интерпретация В: «У неё плохой день, и она вообще

ни на кого не смотрит».
Какая из интерпретаций полезна? Очевидно, не А. А ве-

дёт к падению самооценки. Б и В позволяют сохранить лицо
и попробовать снова, но уже с калибровкой. Внутренний ло-
кус не отрицает, что вы могли сделать ошибку. Но он утвер-
ждает: вы — автор своих интерпретаций. И вы можете вы-
брать ту, которая ведёт к действию, а не к самокопанию.



 
 
 

Практическое упражнение прямо сейчас. Вспомни-
те три случая за последнюю неделю, когда вы разозлились,
расстроились или испугались. Напишите их на листе (или
в уме). Напротив каждого напишите: какова была ваша ав-
томатическая интерпретация («меня не уважают», «она ду-
ра», «всё пропало»). А теперь придумайте минимум две аль-
тернативные, нейтральные или позитивные интерпретации.
Например, «мне нагрубили в транспорте» → интерпретация
А: «хам, потому что хочет выплеснуть злость, и я случайно
оказался рядом», интерпретация Б: «у человека, возможно,
умер близкий, и он не контролирует себя». Вы не обязаны
любить хама, но вы перестаёте принимать его поведение на
свой счёт. Ваша энергия сохраняется. А сохранённая энер-
гия — это топливо для уверенных действий.

Как страх отказа трансформировать в источник
энергии

Вот где начинается настоящая магия. Большинство муж-
чин считают страх отказа злом. Чего только не придумано,
чтобы его заглушить: алкоголь, «разогревы» с друзьями, тех-
ники «выключения эмоций». Но проблема в том, что вы-
ключить страх полностью нельзя. Это биологический меха-
низм, который триста тысяч лет назад спасал нашим пред-
кам жизнь: исключение из племени означало смерть. Отказ
женщины для древнего человека был сигналом: «ты не под-
ходишь, твои гены не нужны, уходи».



 
 
 

Но мы живём не в племени. Отказ красивой незнакомки
в кафе не грозит изгнанием и гибелью под клыками саблезу-
бого тигра. Однако древний мозг не знает этого. Он продол-
жает выбрасывать в кровь кортизол и адреналин, заставляя
сердце колотиться, ладони потеть, а горло сжиматься.

Что делать? Не бороться со страхом, а передоговорить-
ся с ним.

Приём из нейролингвистического программирова-
ния, который я называю «Переименование врага».
Дайте своему страху новое имя. Не «паника», не «ужас»,
а «энергия приближения к цели», «биологическая настрой-
ка», «звоночек, что я на правильном пути». Почему это ра-
ботает? Потому что тело не различает страх и возбуждение
физиологически. И там, и там учащённое сердцебиение, рас-
ширенные зрачки, поверхностное дыхание. Разница только
в том, какой смысл вкладывает мозг. Если вы говорите себе:
«Я боюсь» — мозг ищет пути отступления. Если вы говорите
себе: «Я в предвкушении, я заряжен, я готов к действию» —
те же самые физиологические сигналы становятся топливом.

Алгоритм трансформации страха в энергию (по ша-
гам):

— Заметьте страх. Не отрицайте. Скажите вслух: «Да,
мне страшно подойти. Мои ладони потеют, дыхание сбива-
ется. Это нормально».

— Переименуйте. Скажите: «Это не страх. Это моя
энергия ищет выход. Мой организм готовится к важному



 
 
 

действию».
— Смените фокус внимания. Вместо того чтобы кру-

тить в голове «а что, если откажет? а что если смеяться бу-
дут?», переведите внимание на внешние детали: цвет её во-
лос, рисунок обоев за её спиной, температура воздуха. Это
возвращает вас в реальность и отключает тревожные фанта-
зии.

— Сделайте «якорное» действие. Например, глубокий
вдох на четыре счёта, задержка на два, выдох на четыре. Или
сожмите и разожмите кулак. Это сигнал телу: «ситуация под
контролем, я перехожу в боевой режим, а не в режим пани-
ки».

— Шаг вперёд. Сделайте одно маленькое движение к
цели. Не «идеальный подход на двадцать фраз», а просто
«сдвинуться с места в её сторону». Маленькое действие по-
рождает следующее.

Реальный пример. Один мой приятель, назовём его Ан-
дрей, очень боялся подходить к девушкам в дневное время.
Он мог час ходить вокруг торгового центра, пить кофе, де-
лать вид, что читает книгу. Мы с ним отработали технику
«микродействий». В первый день он просто подходил к стой-
ке с мороженым, стоял рядом с девушкой и смотрел на неё
две секунды — без слов. Во второй день он добавлял «доб-
рый день» и проходил мимо. На третий день он спросил у од-
ной: «Извините, вы не подскажете, который час?» — и ухо-
дил сразу после ответа, даже если хотелось продолжить. На



 
 
 

четвёртый день страх уменьшился настолько, что он смог
нормально заговорить — «добрый день, меня зацепила ва-
ша улыбка, как вас зовут?» И получил согласие на свидание.
Ключ в том, что он не боролся со страхом лобовым штур-
мом, а постепенно приучал организм к тому, что девушки —
не тигры.

Секретное дополнение для тех, кто дочитал до это-
го места. Страх отказа — это на самом деле скрытый ком-
пас. Он указывает вам направление роста. Всякий раз, когда
вам страшно, вы наткнулись на свою границу. Преодоление
этой границы расширяет вашу зону комфорта. Если вам не
страшно подходить к женщинам на улице — вы уже мастер.
Если страшно — отлично, этот страх показывает, где именно
находится ваше следующее приключение. Профессиональ-
ные альпинисты не боятся гор? Боятся. Но их страх превра-
щён в уважение и подготовку. Так же и здесь.

Упражнение: «Якорь состояния льва»
А теперь самое вкусное. Практическое нейролингвисти-

ческое упражнение, которое займёт у вас не больше пяти ми-
нут, но может изменить ваше состояние в критический мо-
мент знакомства.

В основе лежит механизм якорения. Его открыл ещё
Иваном Петровичем Павловым (да-да, с собачками и лам-
почками). Любой стимул, многократно соединённый с силь-
ной эмоцией, начинает её вызывать. Звонок → слюна. Песня



 
 
 

→ грусть. Запах мандаринов → ощущение праздника.
Мы создадим «якорь», который мгновенно будет вклю-

чать у вас состояние спокойной, лёгкой, неагрессивной уве-
ренности. Я называю это «состояние льва». Лев не боится
шакалов. Он не суетится, не кричит «я альфа». Он просто
лежит в тени, зная, что он лев.

Пошаговая инструкция.
Шаг 1. Выберите «якорный» стимул. Это должно быть

что-то, что вы можете незаметно сделать в любой ситуации.
Лучше всего — лёгкое сжатие левого кулака (левый бок свя-
зан с правым полушарием, отвечающим за образное мышле-
ние и уверенность) или нажатие подушечкой большого паль-
ца на вторую фалангу среднего пальца (жест «окей», но ни-
кто не заметит). Выберите один вариант и используйте все-
гда один и тот же.

Шаг 2. Вспомните свой пик уверенности. Закройте гла-
за. Вспомните случай, когда вы чувствовали себя абсолютно
спокойно, мощно, уверенно. Не агрессивно, а именно спо-
койно-уверенно. Может быть, вы успешно защитили проект.
Или помогли другу в трудной ситуации. Или выиграли в
спорте. Или просто сидели на природе и чувствовали полное
единство с собой. Оживите это воспоминание во всех дета-
лях: картинка (что видите вокруг), звуки (что слышите), те-
лесные ощущения (тепло в груди, расслабленные плечи, ров-
ное дыхание). Добейтесь, чтобы это состояние накрыло вас
с головой.



 
 
 

Шаг 3. Наложите якорь. В момент, когда состояние уве-
ренности достигло пика (обычно через 10—15 секунд по-
сле яркого воспоминания), резко, чётко, надавите или со-
жмите выбранную точку на теле. Держите нажатие 2—3 се-
кунды, затем отпустите. Продолжайте удерживать состояние
ещё несколько секунд.

Шаг 4. Разорвите. Откройте глаза, встряхните кистями,
смените позу. «Сбросьте» состояние, вспомнив что-то быто-
вое (например, что у вас сегодня на ужин).

Шаг 5. Проверка. Снова сожмите ту же точку в той же ма-
нере. Если якорь поставлен правильно, у вас должно само-
произвольно возникнуть то самое спокойно-уверенное со-
стояние — хотя бы на 60—70 процентов от оригинала.

Шаг 6. Тренировка. Повторите шаги 2—5 три-пять раз в
день в течение пяти дней. Чем чаще, тем прочнее якорь.

Шаг 7. Применение в поле.  Перед тем как подойти к жен-
щине, незаметно нажмите на «якорь». Состояние льва ак-
тивируется автоматически. Плечи расправятся, голос станет
ниже, взгляд — спокойнее. Вы не будете трястись и мямлить.
И главное — это не маска. Это ваш ресурс, который был
внутри всегда, просто вы научились включать его по звонку.

Важное предостережение.  Якорь — не замена реаль-
ной уверенности. Он как костыль на время растяжения. Пока
вы будете практиковаться и набирать реальные победы (даже
маленькие), необходимость в костыле отпадёт. Но в начале
пути он может стать той самой спичкой, которая зажигает



 
 
 

огонь.
Пример использования якоря в реальном разгово-

ре. Вы стоите в очереди в кофейне. Впереди — девушка, ко-
торая вам нравится. Сердце колотится. Вы тихонько нажи-
маете «якорь» — сжатие кулака. Всплывает образ: вы стоите
на сцене с гитарой, зал аплодирует. Плечи опускаются. Вы
делаете шаг вперёд и говорите спокойно, с лёгкой улыбкой:
«Знаете, я сегодня заказал бы тот же напиток, что и вы, но
понять, что вы заказали, не могу — слишком быстро отвер-
нулись. Что берёте?» Это не «привет, как дела», это живой,
уверенный, чуть игровой тон. И велика вероятность, что она
ответит с интересом.

Итог главы первый: внутренний локус + трансформа-
ция страха + якорь уверенности = фундамент, на ко-
тором построено всё остальное.  Без этого вы будете со-
бирать техники, как ребёнок конструктор, и удивляться, по-
чему «не работает». С этим вы сможете импровизировать и
ошибаться — и всё равно оставаться привлекательным.



 
 
 

 
Глава 2. Миссия, а не женщина

 
Есть один секрет, который девяносто процентов мужчин

узнают слишком поздно, а десять — не узнают никогда. Зву-
чит он так:

Женщины не хотят быть центром вашей вселенной.
Они хотят быть спутниками на орбите мужчины, у ко-
торого эта вселенная уже есть.

Подумайте над этим. Каждый из нас знает парня, который
бросил всё ради девушки: друзей, хобби, учёбу, работу. Он
часами ждал её у выхода, бросался выполнять любые пору-
чения, ставил её фото на заставку телефона через три дня
после знакомства. И что в итоге? Через месяц-два она теря-
ла интерес, начинала отдаляться, а то и уходила к «тому, кто
делает её счастливее» (читай: к тому, кто не растворяется в
ней, а остаётся самим собой).

Почему так происходит? Потому что потребность в без-
опасности в женщине часто конфликтует с потребно-
стью в уважении. Мужчина, у которого нет своей миссии,
— ненадёжный тыл. Да, он заботливый, да, он домашний, но
в глубине души женщина чувствует: «если он бросил всё ра-
ди меня, то он пустой внутри, и я однажды проснусь с чув-
ством, что живу с приложением, а не с человеком». Прило-
жение можно удалить. Человека с миссией — трудно.

Почему женщины бегут от мужчин без цели



 
 
 

Давайте разберём на биологическом уровне. Тысячи лет
назад женщина выбирала мужчину, который мог обеспечить
выживание: добыть мамонта, защитить от врагов, принести
ресурсы. Но в современном мире «добыть мамонта» превра-
тилось в «иметь цель и упорно её достигать». Женский мозг
(и мужской тоже, кстати) эволюционно не доверяет тем, кто
плывёт по течению. Потому что без цели нет движения, без
движения нет роста, без роста — деградация.

Женщина считывает целеустремлённость по мик-
росигналам:

— Как вы говорите о своём будущем (мечтательно-рас-
плывчато или конкретно-пошагово).

— Как проводите свободное время (держите в руках те-
лефон или что-то мастерите, учитесь, тренируетесь).

— Как реагируете на трудности (пасуете или ищете вари-
анты).

Мужчина, у которого нет миссии, часто совершает фа-
тальную ошибку: он делает женщину своей миссией. «Я хочу
сделать её счастливой», «Моя главная цель — найти люби-
мую». Звучит романтично, но на практике ведёт к катастро-
фе. Потому что, когда ваша единственная цель — другой че-
ловек, вы становитесь эмоциональным заложником. Ей пло-
хо — и мир рушится. Она уходит — и смысл жизни исчезает.
Это не любовь. Это зависимость.

Пример из жизни. Два друга — Сергей и Владимир.
Сергей всегда мечтал о большой любви. Он менял работу,



 
 
 

города, хобби, лишь бы угодить очередной пассии. Когда де-
вушка была рядом — он сиял. Когда уходила — впадал в де-
прессию, пил, терял килограммы. К тридцати пяти годам он
разорил несколько отношений, потерял хорошую должность
(потому что не мог сосредоточиться) и выглядел старше сво-
их лет. Женщины уходили от него с чувством вины, но ухо-
дили.

Владимир же с двадцати лет знал, что хочет открыть
небольшую пекарню. Он работал, учился пекарскому делу,
три года копил деньги на оборудование. У него были девуш-
ки, но он всегда чётко обозначал: «По вечерам до девяти
я занят. Выходные иногда заняты мастер-классами. Ты мо-
жешь быть рядом, можешь помогать, можешь ждать, можешь
уйти — я пойму». К тридцати пяти у Владимира своя пекар-
ня с тремя точками, он в отличной форме и встречается с за-
мечательной женщиной, которая гордится им. Она не «центр
его жизни», но она — важный спутник на его траектории.

Чувствуете разницу? Сергей искал женщину, чтобы за-
полнить пустоту. Владимир приглашал женщину разделить
его наполненную жизнь. Результат — разный.

Практический тест. Ответьте себе честно на три вопро-
са:

— Если бы завтра исчезли все женщины на планете на
полгода, чем бы вы заполнили свою жизнь? (Если ответ «не
знаю» или «скучал бы» — у вас нет миссии.)

— Можете ли вы назвать три конкретные цели на ближай-



 
 
 

ший год, которые не связаны с отношениями? (Учиться, за-
работать, переехать, похудеть на пять килограмм, выучить
испанский — любые.)

— Вызывает ли у вас больше эмоций потенциальная
встреча с девушкой или вечер за любимым делом? (Если
первое доминирует с большим отрывом — вы переоценива-
ете женщин и недооцениваете себя.)

Как харизма рождается из одержимости своим де-
лом (и где тут место соблазнению)

Что такое харизма? Многие думают, что это дар богов,
врождённое качество, которым обладают только избранные.
Но психология утверждает иное: харизма — это проекция
внутреннего горения. Человек, который на сто процентов
увлечён своим делом, зажигает в других желание быть ря-
дом. Потому что его энергия заразительна, его эмоции ярки,
его взгляд жив.

Вспомните любого, кого вы считаете харизматичным. Ак-
тера. Политика. Наставника. Друга. Что у них общего? Все
они горят. Они говорят о своём деле с таким огнём, что вы
забываете о времени. Им не нужно специально «применять
техники обаяния». Обаяние — побочный продукт одержи-
мости.

Теперь важный парадокс для соблазнения. Чем меньше
женщина чувствует, что вы пытаетесь её соблазнить, и чем
больше — что вы живёте своей крутой жизнью, тем сильнее



 
 
 

её интерес. Она подходит к вам не как к охотнику, а как к
туристу, который случайно набрёл на интересную достопри-
мечательность.

Пример из жизни. Мой знакомый Игорь — фанат вы-
ращивания редких орхидей. Да-да, звучит не очень «мачо».
Он может три часа рассказывать о субстратах, освещении,
гибридах. Женщины в компании часто закатывают глаза, но
некоторые — зависают. Почему? Потому что Игорь говорит
об этом с такой любовью и экспертностью, что это становит-
ся интересно вне зависимости от темы. Он не пытается ка-
заться крутым. Он просто делится тем, что его зажигает. И
одна из таких женщин, которая сначала крутила пальцем у
виска, через полгода сама купила себе орхидею и попроси-
ла Игоря научить её ухаживать. Теперь они вместе ездят на
выставки. Всё началось не с «привет, как дела», а с горящих
глаз мужчины, у которого есть своя территория страсти.

Как связать свою миссию с соблазнением (без ба-
нальных советов «будь предпринимателем»):

— Выберите одно дело, которое вы любите больше всего.
Не «всё подряд», а одно. Сделайте его настолько глубоким,
чтобы вы могли говорить о нём час без остановки, не повто-
ряясь.

— Научитесь рассказывать о своей миссии через эмоции
и истории, а не через перечисление фактов. «Я работаю в
логистике» — скучно. «Я помогаю парам получать посылки
из-за границы за три дня вместо двух недель, и когда я вижу



 
 
 

счастливые глаза людей, получивших редкую книгу или ле-
карство — я понимаю, зачем я это делаю» — намного живее.

— Не бросайте дело ради женщины, но учитесь её во-
влекать. «Сейчас я занят проектом, но через два часа осво-
божусь, можем встретиться у той самой кофейни, где я беру
зерна для экспериментов». Так вы показываете и ценность,
и одновременно даёте ей место в своей жизни.

Практикум: написать манифест своей жизни за 30
минут
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