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Аннотация
Любовь — не рынок. Но выбор партнёра всегда происходит в

конкурентной среде. Почему красивые, умные, сильные женщины
часто оказываются в случайных отношениях. Почему в бизнесе
мы изучаем рынок, аудиторию, продукт, упаковку, каналы и
воронку, а в личной жизни действуем на надежде, химии и
случайности.

Главная идея книги: личный маркетинг — это не про
манипуляцию, а про ясность, честное позиционирование и зрелый
выбор.
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Дмитрий Засухин
Маркетинг личных

отношений. Как выйти
замуж за надежного
мужчину с помощью

инструментов маркетинга?
Моей жене Анечке посвящается.
Ты меня вдохновляешь и поддерживаешь уже 16

лет.

 
Введение

 

Любовь — не рынок. Но выбор партнёра всегда
происходит в конкурентной среде

Почему красивые, умные, сильные женщины часто оказы-
ваются в случайных отношениях. Почему в бизнесе мы изу-
чаем рынок, аудиторию, продукт, упаковку, каналы и ворон-
ку, а в личной жизни действуем на надежде, химии и случай-
ности.



 
 
 

Главная идея книги: личный маркетинг — это не про ма-
нипуляцию, а про ясность, честное позиционирование и зре-
лый выбор.



 
 
 

 
Часть I. Новая оптика:

отношения как система выбора
 
 

Глава 1
Почему случайные

отношения стоят дорого
 

Случайные отношения похожи на рекламную кампанию
без настроек: бюджет уходит, заявки идут, эмоции кипят, а в
конце вы сидите с человеком, который вообще не ваш кли-



 
 
 

ент.
 

В бизнесе мы считаем цену
ошибки. В любви — часто нет

 
В бизнесе женщина может быть предельно рациональной.
Она смотрит на подрядчика и за 15 минут понимает: неце-

левой.
Клиент просит скидку ещё до брифа — тревожный сиг-

нал.
Партнёр обещает «мы точно приведём лиды», но не пока-

зывает кейсов — до свидания.
Сотрудник красиво говорит, но не выполняет тестовое —

спасибо, мы вам перезвоним. И, конечно, не перезваниваем.
Но в личной жизни та же самая женщина может три года

объяснять себе:
«Он просто пока не готов».
«У него был сложный развод».
«Он боится близости».
«Он не пишет, потому что занят».
«Он не знакомит с друзьями, потому что у него такой ха-

рактер».
«Он не говорит о будущем, потому что мужчины вообще

не любят говорить о будущем».
Где-то в этот момент внутренний маркетолог женщины

тихо плачет в углу, обнимая таблицу с KPI.



 
 
 

Потому что если бы это был бизнес-проект, его закрыли
бы ещё на стадии тестового запуска. Лид не квалифициро-
ван. Намерение не подтверждено. Конверсия в действие ну-
левая. Стоимость привлечения растёт. Возврат инвестиций
отрицательный.

Но поскольку это не бизнес, а «любовь», мы часто продол-
жаем вкладываться.

Вкладывать время.
Эмоции.
Тело.
Заботу.
Силы.
Деньги.
Надежду.
Лучшие платья.
Хорошее настроение.
Психику подруг, которые уже не могут слушать третий се-

зон сериала «Он всё-таки напишет».
И вот здесь начинается главная мысль этой главы.
Случайные отношения стоят дорого не потому, что муж-

чина обязательно плохой. И не потому, что женщина «сама
виновата». Они стоят дорого потому, что женщина слишком
поздно понимает: этот человек не подходит под её жизнен-
ную стратегию.

А иногда стратегия вообще не была сформулирована.
Был человек.



 
 
 

Была химия.
Были надежды.
Были красивые сообщения.
Было ощущение: «Ну вдруг получится».
И не было главного вопроса:
А подходит ли этот мужчина под ту жизнь, которую я хочу

строить?
 

Главная идея
 

Ошибка в выборе партнёра может стоить дороже, чем
ошибка в бизнесе.

В бизнесе неудачный проект можно закрыть, списать
убытки, сделать выводы и пойти дальше. Неподходящий под-
рядчик — неприятно, но не трагедия. Нецелевой клиент —
потеря времени, но не всей жизни. Плохая рекламная кам-
пания — минус бюджет, но плюс опыт.

А в отношениях цена ошибки часто глубже.
Это может быть минус несколько лет жизни.
Минус самооценка.
Минус деньги.
Минус карьера.
Минус вера в себя.
Минус здоровье.
Минус доверие к мужчинам.
Иногда — сложный развод, раздел имущества, дети в кон-



 
 
 

фликтной семейной системе и ощущение, что «я больше ни-
когда не хочу ни с кем сближаться».

И всё это часто начинается не с катастрофы. А с малень-
кого сбоя на входе.

Женщина не задала себе вопрос: «А кто мне вообще под-
ходит?»

Не проверила намерения.
Не посмотрела на факты.
Не отследила красные флаги.
Не отличила внимание от ответственности.
Не заметила, что мужчина хочет доступ к её теплу, телу,

заботе и ресурсу, но не хочет входить в партнёрство.
В личном маркетинге это называется просто: ошибка ква-

лификации.
Вы приняли нецелевого лида за перспективного клиента.
Да, звучит сухо. Зато отрезвляет.

 
Отношения — это не бизнес.

Но хаос в них слишком дорогой
 

Важно сразу договориться: я не предлагаю превращать
любовь в CRM-систему.

Не надо после свидания ставить мужчине статус: «лид тёп-
лый, но возражение по браку».

Не надо считать LTV партнёра на третьей встрече.
Не надо открывать Excel под свечи и спрашивать: «А те-



 
 
 

перь давай посчитаем твою конверсию в ответственность».
Хотя, признаемся честно, иногда очень хочется.
Отношения — это живая территория. В них есть химия,

нежность, телесность, непредсказуемость, юмор, запах кожи,
общие песни, случайные взгляды и вот это странное чувство,
когда человек ещё ничего особенного не сделал, а вам уже
хочется рассказать ему, как прошёл день.

Но живые чувства не отменяют зрелого выбора.
В бизнесе маркетинг помогает не обмануть клиента, а най-

ти своего.
В отношениях личный маркетинг помогает не сыграть

роль идеальной женщины, а понять: кому я подхожу, кто
подходит мне и что мы можем построить вместе.

Проблема случайных отношений не в том, что они начи-
наются случайно. Иногда лучшие истории действительно на-
чинаются внезапно: в аэропорту, на конференции, в очереди
за кофе, в комментариях под постом, на дне рождения по-
други, куда вы пришли «на часик и без настроения».

Проблема начинается тогда, когда случайное знакомство
превращается в случайную стратегию жизни.

Когда женщина не выбирает, а реагирует.
Не строит, а ждёт.
Не фильтрует, а надеется.
Не смотрит на факты, а додумывает потенциал.
А потенциал — это самый опасный наркотик в отноше-

ниях.



 
 
 

Мужчина может быть не готов, не свободен, эмоциональ-
но недоступен, финансово хаотичен, не заинтересован в се-
мье, не способен к диалогу. Но если у женщины богатое во-
ображение, он за вечер превращается в «просто травмиро-
ванного, но очень глубокого человека, которому нужна лю-
бовь».

В бизнесе это называлось бы: «продукт не существует, но
презентация красивая».

 
У случайных отношений есть своя экономика

 
У случайных отношений есть своя экономика. Просто

счёт приходит не сразу.
Цена ошибки складывается не только из слёз и бессонных

ночей. Она состоит из времени, эмоций, денег, самооценки,
отложенных решений, карьерных уступок и иногда — из по-
следствий для детей.

В бизнесе такой проект давно бы отправили на аудит. В
личной жизни мы часто называем это «сложный период» и
продолжаем платить по счетам.

Можно записать формулу так:
Цена случайных отношений = время + эмоции + деньги

+ самооценка + отложенные решения + последствия для бу-
дущего.

И если посмотреть на отношения через эту формулу, мно-
гое становится заметнее.



 
 
 

Не романтичнее.
Зато честнее.

 
Время

 
Самый недооценённый ресурс.
Женщина может провести год в отношениях, где нет бу-

дущего. Потом ещё полгода «разбираться». Потом ещё год
восстанавливаться. Потом ещё какое-то время бояться но-
вых отношений.

Формально отношения длились год. Фактически проект
занял три.

И это не просто три календарных года. Это годы, когда
можно было строить карьеру, выбирать другого партнёра,
рожать ребёнка, переезжать, учиться, запускать бизнес, жить
легче, радоваться больше.

Время особенно дорого в личной жизни, потому что оно
связано не только с возрастом, но и с жизненными окнами.

Есть окна для рождения детей.
Есть окна для карьерного роста.
Есть окна для переезда.
Есть окна для смелых решений.
Есть окна, когда у женщины много энергии, красоты, лю-

бопытства и веры в жизнь.
И очень обидно потратить это окно на мужчину, который

всё это время «не знал, чего хочет».



 
 
 

Хотя, если честно, часто он знал. Просто женщине не нра-
вился ответ.

 
Эмоции

 
Случайные отношения редко выглядят как стабильное

зло. Чаще это эмоциональные качели.
Сегодня он пишет: «Скучаю».
Завтра исчезает.
Через три дня появляется с голосовым на две минуты, где

он такой усталый, честный, глубокий, что вы снова верите.
Потом снова тишина.
Потом встреча.
Потом нежность.
Потом неопределённость.
Женщина начинает жить не своей жизнью, а графиком чу-

жой доступности.
Настроение зависит от сообщения.
Самооценка — от интонации.
Планы — от того, «сможет ли он».
Внутри появляется тревожный отдел продаж, который

каждый день спрашивает: «Ну что, сделка двигается?»
И если честно, это очень выматывает.
Потому что неопределённость съедает больше энергии,

чем отказ.
Отказ ясен.



 
 
 

Неопределённость держит на крючке.
Женщина показывает подругам переписку:
«Смотри, он написал: «Думаю о тебе»».
Подруги оживляются. Надежда подняла голову. Внутрен-

ний отдел продаж уже готовит презентацию на тему «у нас
всё серьёзно».

Но дальше важно задать скучный, взрослый, совершенно
неромантичный вопрос:

А что он сделал?
Написать «думаю о тебе» — это касание.
Приехать, помочь, договориться, обозначить статус, вы-

полнить обещание — это действие.
Воронка отношений ломается там, где женщина принима-

ет касание за конверсию.
 

Деньги
 

Про деньги говорить не романтично. Но мы же взрослые
люди, поэтому поговорим.

Женщина вкладывается в случайные отношения не толь-
ко чувствами.

Она покупает платья, бельё, косметику, билеты, подарки.
Может помогать мужчине деньгами.
Может вкладываться в совместный быт.
Может делать ремонт в квартире, которая ей не принад-

лежит.



 
 
 

Может переехать к партнёру и потерять свою финансовую
устойчивость.

Может отказаться от работы или возможностей, потому
что «у нас же всё серьёзно».

Особенно дорого обходятся отношения, где женщина иг-
рает роль инвестора без договора.

Она вкладывает ресурс, а мужчина остаётся в статусе
«пользователь бесплатной версии».

Он получает заботу, регулярность, секс, эмоциональную
поддержку, домашний уют, иногда даже бытовой сервис, но
не берёт обязательства. В маркетинге это называлось бы:
клиент пользуется премиальным тарифом, но платить не со-
бирается.

И да, у него может быть очень обаятельная улыбка. Но
бухгалтерия жизни всё равно сойдётся.

 
Самооценка

 
Случайные отношения опасны тем, что женщина часто

не сразу понимает: дело не в её ценности, а в несовпадении
партнёра, целей и формата.

Но психика редко так рассуждает.
Если мужчина не выбирает, женщина думает:
«Со мной что-то не так».
Если он не зовёт в отношения:
«Я недостаточно интересная».



 
 
 

Если он не готов жениться:
«Наверное, я не та».
Если он изменяет:
«Я не удержала».
Если он обесценивает:
«Может, я правда слишком требовательная».
Так женщина начинает снижать цену доступа к себе. Не

потому что она слабая. А потому что хочет сохранить связь.
Сначала она соглашается на меньшее.
Потом перестаёт просить.
Потом начинает стыдиться своих нормальных желаний.
Потом говорит: «Мне ничего не надо».
А потом обижается, что ей действительно ничего не дают.
Это не женская глупость. Это последствия долгого пребы-

вания в системе, где её ценность постоянно ставится под со-
мнение.

Именно поэтому личный маркетинг начинается не с упа-
ковки, не с фотографий, не с приложений знакомств и не с
фразы «как ему понравиться».

Он начинается с восстановления внутренней цены.
Не завышенной.
Не демонстративной.
Не из серии «я богиня, все должны».
А спокойной, взрослой цены человека, который понима-

ет: его время, внимание, тело, забота, верность и жизненный
ресурс не должны уходить в проект без ясности.



 
 
 

 
Репутация

 
Репутация в личной жизни — тема тонкая. Не в смысле

«что люди скажут». А в смысле: какой образ женщины фор-
мируется в её собственном окружении и в её собственных
глазах.

Если женщина годами выбирает мужчин, которые её не
выбирают, друзья начинают воспринимать это как её сцена-
рий.

Если она постоянно спасает, занимает деньги, терпит,
ждёт, оправдывает, она сама привыкает к роли женщины, с
которой можно не считаться.

Если она публично входит в отношения, которые потом
оказываются унизительными, ей бывает трудно не из-за чу-
жого мнения, а из-за внутреннего стыда: «Как я могла не
увидеть?»

Здесь важно не уйти в самобичевание.
Каждая женщина может ошибиться.
Каждая может влюбиться не туда.
Каждая может поверить не тому.
Каждая может спутать химию с совместимостью.
Вопрос не в том, чтобы никогда не ошибаться. Вопрос в

том, чтобы не делать из ошибки многолетнюю стратегию.



 
 
 

 
Дети

 
Когда в случайные отношения входят дети, цена ошибки

становится ещё выше.
Ребёнок растёт не в декларациях, а в системе. Он видит,

как родители разговаривают, как спорят, как распределяют
власть, как относятся к деньгам, как проявляют уважение,
как уходят от ответственности.

Если женщина выбирает партнёра только по химии, не
проверяя его зрелость, способность к отцовству, отношение
к обязательствам, деньгам, быту и конфликтам, она рискует
не только собой. Она создаёт среду, в которой ребёнок будет
учиться любви.

И это не повод бояться отношений. Это повод выбирать
внимательнее.

Потому что отец ребёнка — это не просто мужчина, с ко-
торым когда-то было красиво на закате. Это человек, с кото-
рым придётся принимать решения, делить ответственность,
обсуждать деньги, врачей, школу, режим, границы, безопас-
ность, наследство и ещё миллион вещей, которые совсем не
похожи на романтический ужин.

Закат заканчивается. Родительский чат остаётся.



 
 
 

 
Карьера

 
Случайные отношения могут незаметно съесть карьеру.
Женщина отказывается от переезда, потому что «он

здесь».
Не принимает повышение, потому что «ему будет неудоб-

но».
Не запускает проект, потому что «сейчас в отношениях

нестабильно».
Уходит в эмоциональный шторм и теряет концентрацию.
Подстраивает график под мужчину, который сам под неё

ничего не подстраивает.
Иногда отношения не запрещают женщине расти напря-

мую. Они просто создают столько тревоги и хаоса, что на
рост не остаётся сил.

И вот это особенно обидно.
Потому что женщина может быть талантливой, сильной,

перспективной. Но рядом с неподходящим партнёром её
жизнь начинает сжиматься.

Хорошие отношения расширяют женщину.
Плохие — требуют, чтобы она становилась меньше.



 
 
 

 
Как это работает в маркетинге

 
В бизнесе есть понятие нецелевого лида.
Это человек, который пришёл в вашу воронку, но не под-

ходит по ключевым критериям. Он может быть приятным.
Он может красиво говорить. Он может искренне интересо-
ваться. Он даже может поставить лайк всем вашим сторис.

Но если у него нет бюджета, потребности, готовности к
решению и совпадения с вашим продуктом — это не клиент.
Это активность в системе.

В отношениях всё похоже.
Мужчина может быть обаятельным, умным, сексуальным,

талантливым, раненым, глубоким, харизматичным, с краси-
выми руками и отличным вкусом в музыке. Но если он не
хочет семьи, а вы хотите; если он не умеет говорить о день-
гах, а для вас это важно; если он не берёт ответственность, а
вы устали всё тащить; если он видит в женщине сервис, а вы
хотите партнёрства — он не ваша целевая аудитория.

И здесь начинается взрослая часть личного маркетинга.
Не каждый мужчина, который вам нравится, вам подхо-

дит.
Не каждый мужчина, который проявляет интерес, имеет

намерение.
Не каждый мужчина, с которым есть химия, способен к

отношениям.



 
 
 

Не каждый мужчина, который говорит «ты особенная»,
готов строить жизнь.

Личный маркетинг начинается с неприятной, но освобож-
дающей мысли:

входящий интерес — это ещё не ценность. Ценность —
это совпадение целей, зрелость и действия.

 
Пример: Марина и дорогое ожидание

 
Представьте женщину. Назовём её Марина.
Марина умная, красивая, с хорошей работой. Она умеет

вести переговоры, руководит командой, может на одном со-
звоне понять, что подрядчик «льёт воду». Но в личной жиз-
ни у неё есть мужчина, которого она описывает так:

«Он хороший, просто сложный».
Эта фраза вообще заслуживает отдельной главы. Или па-

мятника всем женским надеждам.
Что значит «сложный»?
Он может пропадать.
Не определять статус отношений.
Не знакомить с близкими.
Не обсуждать будущее.
Обещать приехать и не приезжать.
Говорить, что «сейчас не время».
Брать тепло, но не давать опору.
Марина объясняет это его травмами, разводом, работой,



 
 
 

усталостью, характером, ретроградным Меркурием и тем,
что «у него просто такой способ любить».

Но если убрать романтический туман, картина становится
проще:

мужчина пользуется отношениями в удобном для себя
формате, а Марина платит за это тревогой.

В бизнесе она бы сказала: «Контрагент не выполняет обя-
зательства, условия не зафиксированы, риски высокие, про-
ект надо пересмотреть».

В любви она говорит: «Я чувствую, что между нами что-
то есть».

Может быть, и есть. Но вопрос не в этом.
Вопрос в том, достаточно ли этого для жизни.

 
Почему мы остаёмся в случайных отношениях

 
Здесь важно быть бережными. Женщины остаются в

неподходящих отношениях не потому, что они «не понима-
ют очевидного». Часто они всё понимают. Просто внутри ра-
ботает несколько мощных механизмов.

 
1. Надежда на потенциал

 
Женщина видит не реального мужчину, а его возможную

версию.



 
 
 

«Он мог бы быть прекрасным мужем».
«Если он разберётся с работой, всё изменится».
«Если я буду мягче, он откроется».
«Если я покажу, как с ним можно хорошо, он выберет ме-

ня».
Это похоже на инвестицию в стартап без продукта, коман-

ды и бизнес-модели, но с очень красивым питчем.
Потенциал — штука опасная. Он не обязан реализовать-

ся. А женщина уже живёт так, будто реализовался.
 

2. Страх потерять вложения
 

Чем дольше женщина вкладывалась, тем труднее признать
ошибку.

«Я уже столько терпела».
«Я уже познакомила его с друзьями».
«Я уже переехала».
«Я уже помогла ему».
«Я уже потратила два года».
В бизнесе это называют ловушкой невозвратных затрат.

Деньги уже потрачены, но человек продолжает вкладывать,
чтобы не признавать убыток.

В отношениях это звучит так:
«Не могу же я уйти после всего, что было».
Можете. Иногда именно после всего, что было, и надо ухо-

дить.



 
 
 

Не чтобы наказать себя за прошлое. А чтобы не отдавать
будущие годы в тот же проект только потому, что прошлые
уже вложены.

 
3. Химия вместо совместимости

 
Химия прекрасна. Без неё отношения могут быть похожи

на совместное управление складом. Но химия не отвечает на
вопросы:

будет ли человек надёжен;
умеет ли он решать конфликты;
готов ли к семье;
как он обращается с деньгами;
как ведёт себя в стрессе;
уважает ли ваши границы.
Химия — это искра.
Совместимость — это электропроводка.
Если проводка плохая, искра может устроить пожар.

 
4. Социальное давление

 
«Пора замуж».
«Хороших мужчин мало».
«В твоём возрасте уже надо быть реалисткой».
«Ну он же не пьёт и работает».



 
 
 

«Зато не одиноко».
Иногда женщине продают мысль, что любые отношения

лучше, чем никакие. Но это неправда.
Одиночество может быть болезненным.
Но отношения, где женщина теряет себя, могут быть раз-

рушительными.
Разница в том, что в одиночестве есть шанс выстроить

жизнь. А в плохих отношениях вся энергия часто уходит на
выживание внутри чужого хаоса.

 
5. Путаница между любовью и доступом

 
Мужчина может хотеть женщину, но не хотеть отноше-

ний.
Может скучать, но не выбирать.
Может ревновать, но не брать ответственность.
Может говорить красивые слова, но не делать действий.
Может получать от женщины ресурс, но не строить с ней

будущее.
Внимание — это не намерение.
Желание — это не ответственность.
Ревность — это не любовь.
Регулярная переписка — это не отношения.
Иногда женщина радуется входящему трафику, хотя про-

даж нет.



 
 
 

 
Из практики: Алина и

выход из неопределённости
 

Ко мне пришла клиентка, назовём её Алина. Ей было 34.
У неё была сильная карьера, хорошая внешность, широкий
круг общения и устойчивое ощущение, что в личной жизни
«что-то не так».

Формально мужчины были. Не было ясности.
Последние отношения длились почти два года. Мужчина

появлялся ярко, исчезал красиво, возвращался драматично.
Он говорил: «Ты очень важна для меня», но не мог ответить,
в каком статусе они находятся. Он ревновал, но не предлагал
определённости. Он мог провести с ней выходные, а потом
неделю молчать. Он обсуждал с ней свои трудности, но из-
бегал разговора о будущем.

Алина пришла с вопросом:
«Как сделать так, чтобы он наконец понял, что я та са-

мая?»
Это очень частый запрос. Женщина просит усилить упа-

ковку, хотя проблема не в упаковке. Проблема в том, что
продукт предлагают нецелевой аудитории.

Мы начали не с того, как ей стать привлекательнее. Она
уже была привлекательной. Мы начали с другого:

какой формат отношений ей нужен;
какая семья ей нужна;



 
 
 

какие сроки для неё важны;
какие действия мужчины являются подтверждением на-

мерения;
какие признаки показывают, что человек не готов;
сколько ещё она готова ждать без ущерба для себя.
Потом мы составили карту фактов.
Не ощущений. Не надежд. Не «между нами особая связь».

А фактов.
За два года мужчина не предложил статус.
Не познакомил с семьёй.
Не обсуждал совместные планы.
Не был стабилен в коммуникации.
Не проявлял готовности к обязательствам.
Зато регулярно получал от Алины эмоциональную под-

держку, секс, заботу, восхищение и ощущение, что его ждут.
Когда мы посмотрели на это как на маркетинговую ворон-

ку, стало очевидно: лид завис на этапе интереса и не перехо-
дит в сделку. Более того, ему комфортно в бесплатной вер-
сии продукта.

Самым важным шагом был не «улучшить себя», а прове-
сти разговор о формате.

Алина подготовилась. Не с обвинениями, не с истерикой,
не с ультиматумом из серии «или женись, или я умру у те-
бя под дверью». Она спокойно сказала, что ей нужны отно-
шения с ясностью, регулярностью и перспективой. Что она
не готова дальше быть в неопределённости. Что уважает его



 
 
 

право не хотеть этого, но тогда она будет выходить из фор-
мата.

Он сказал, что «сейчас не готов».
Раньше она бы услышала: «Надо подождать».
Теперь она услышала: «Ответ получен».
Через неделю она не вышла замуж за миллиардера. И это

хорошая новость, потому что мы пишем не сказку для мара-
фона желаний.

Но она перестала жить в подвешенном состоянии. Через
пару месяцев она изменила каналы знакомств, пересобрала
профиль в соцсетях, стала честнее говорить о своих целях
и быстрее завершать общение с мужчинами, которые хотели
эмоций без ответственности.

Главный результат был не в новом мужчине. Главный ре-
зультат был в том, что Алина перестала продавать семейный
тариф тем, кто хотел просто бесплатный пробный период.

 
Типичные ошибки

 
 

Ошибка 1. Пытаться понравиться всем
 

Когда женщина хочет быть привлекательной для всех
мужчин, она размывает себя.

Она становится удобной, нейтральной, безопасной, «без



 
 
 

сложностей». Но универсальный продукт редко бывает пре-
миальным.

В маркетинге сильное позиционирование всегда кого-то
отсекает. Если бренд говорит «мы для всех», обычно это зна-
чит «нас никто не понял».

В отношениях так же.
Женщина, которая ясно понимает себя, может не понра-

виться мужчине, которому нужна тихая удобная спутница
без запросов. И это не провал. Это фильтрация.

Не все мужчины должны вас хотеть. Вам нужен не весь
рынок. Вам нужен один подходящий партнёр.

 
Ошибка 2. Путать внимание с намерением

 
Он пишет каждый день.
Он говорит комплименты.
Он смотрит ваши сторис.
Он ревнует.
Он скучает.
Он зовёт к себе.
И что?
Это может быть интерес.
Может быть желание.
Может быть скука.
Может быть потребность в эмоциональном обслужива-

нии.



 
 
 

Может быть привычка.
Намерение видно не по словам, а по действиям, регуляр-

ности и готовности включать вас в свою жизнь.
В бизнесе заявка — это ещё не оплата.
В отношениях внимание — это ещё не партнёрство.

 
Ошибка 3. Давать слишком

много на раннем этапе
 

Женщина иногда очень быстро включает «семейный ре-
жим».

Она готовит.
Слушает его проблемы.
Поддерживает.
Помогает.
Подстраивается.
Прощает.
Ждёт.
Организует встречи.
Дарит ощущение дома.
А мужчина ещё даже не определился, хочет ли он отно-

шений.
Это как отдать клиенту полный консалтинг до подписа-

ния договора. Он благодарен, ему полезно, он говорит: «Вы
невероятная». А потом уходит думать.

Не надо продавать семейный тариф тому, кто пока скачал



 
 
 

бесплатную демоверсию.
 

Ошибка 4. Искать серьёзного
мужчину в несерьёзной среде

 
Канал влияет на качество входящих.
Если женщина хочет зрелого партнёрства, но выбирает

каналы, где люди ищут лёгкого общения, спонтанных встреч
или подтверждения самооценки, не стоит удивляться резуль-
тату.

Это не значит, что в приложениях или случайных знаком-
ствах невозможно встретить хорошего мужчину. Возможно.
Но любой канал требует фильтров.

В бизнесе вы же не запускаете рекламу элитного дома
на аудиторию «хочу бесплатно и срочно». Почему в личной
жизни мы иногда ждём зрелого партнёра из среды, где никто
не заявлял зрелость как цель?

 
Ошибка 5. Говорить «мне ничего

не надо», а потом обижаться
 

Одна из самых дорогих фраз в отношениях:
«Мне ничего не надо».
Обычно она означает не «мне ничего не надо», а «мне

очень многое надо, но я боюсь показаться требовательной,



 
 
 

поэтому сделаю вид, что я просветлённый человек без по-
требностей».

Потом женщина обижается, что мужчина действительно
ничего не даёт.

Люди не читают скрытые коммерческие предложения. Их
надо формулировать.

Если вам важна регулярность — скажите.
Если вам важен статус — скажите.
Если вам важна перспектива семьи — скажите.
Если вам важно, чтобы мужчина участвовал финансово,

эмоционально и бытово — скажите.
Не как претензию. Как условия подходящего формата.

 
Ошибка 6. Игнорировать

красные флаги из-за химии
 

Красные флаги — это не декоративные элементы роман-
тики. Это система раннего предупреждения.

Он груб с официантами.
Презрительно говорит о бывшей.
Избегает разговоров о деньгах.
Нарушает обещания.
Давит на границы.
Смеётся над вашими целями.
Считает, что все женщины меркантильные, но при этом

просит вас оплатить такси.



 
 
 

Постоянно жертва обстоятельств.
Не умеет извиняться.
Но «зато между нами такая химия».
Химия не отменяет факты. Она просто делает их более

парфюмированными.
 

Ошибка 7. Входить в отношения
без личной стратегии

 
Если женщина не знает, какой жизни хочет, за неё часто

выбирает тот, кто увереннее.
Он хочет жить за городом — она соглашается.
Он не хочет детей — она ждёт, что передумает.
Он не хочет брака — она убеждает себя, что штамп не

важен.
Он хочет, чтобы она меньше работала — она снижает обо-

роты.
Он не готов обсуждать деньги — она делает вид, что день-

ги не главное.
Потом через несколько лет женщина просыпается в жиз-

ни, которую не выбирала.
Личная стратегия нужна не для жёсткости. Она нужна,

чтобы не раствориться в чужом сценарии.



 
 
 

 
Практика

 
 

Шаг 1. Определите свою точку Б
 

Ответьте честно: какие отношения вы хотите?
Не «чтобы было хорошо». Это слишком туманно.
Конкретнее:
вы хотите брак или партнёрство без регистрации;
хотите детей или нет;
важна ли вам финансовая стабильность;
какой быт для вас нормален;
какой уровень свободы вам нужен;
готовы ли вы к переезду;
какая роль карьеры в вашей жизни;
что для вас неприемлемо.
Пока нет точки Б, любой мужчина с красивой улыбкой мо-

жет показаться маршрутом.
 

Шаг 2. Составьте портрет
подходящего партнёра

 
Не идеального. Подходящего.
Идеальный мужчина существует в романтических фанта-



 
 
 

зиях, сериалах и иногда в рекламных интеграциях психоло-
гов. Подходящий мужчина существует в реальности.

Опишите:
ценности;
образ жизни;
отношение к деньгам;
отношение к детям;
эмоциональную зрелость;
готовность к диалогу;
ответственность;
сексуальную совместимость;
отношение к быту;
отношение к вашей карьере.

 
Шаг 3. Определите антиаудиторию

 
Кто вам точно не подходит?
Не «ну если он хороший, то посмотрим». Нет. Именно

точно не подходит.
Например:
мужчины, которые не хотят определённости;
мужчины с активными зависимостями;
мужчины, которые обесценивают женщин;
мужчины, которые финансово живут в хаосе;
мужчины, которые не хотят детей, если вы хотите;
мужчины, которые хотят, чтобы женщина отказалась от



 
 
 

себя;
мужчины, которые исчезают и возвращаются, как сезон-

ная акция.
Антиаудитория — это не жестокость. Это гигиена выбора.

 
Шаг 4. Смотрите на действия, а
не на эмоциональный эффект

 
После каждой встречи или периода общения спрашивай-

те:
что человек сделал;
какие обещания выполнил;
как проявил уважение;
как отнёсся к вашим границам;
проясняет ли формат;
включает ли вас в свою жизнь;
есть ли регулярность;
становится ли вам спокойнее рядом с ним.
Не «что я чувствую, когда он смотрит на меня».
А «какой реальности соответствуют его действия».
Чувства важны. Но факты — навигация.

 
Шаг 5. Быстрее проводите квалификацию

 
Не надо на первом свидании спрашивать: «Сколько детей



 
 
 

ты хочешь и как относишься к брачному договору?» Хотя
иногда рынок бы сильно оздоровился.

Но важные темы нельзя откладывать бесконечно.
Если вам нужен брак — выясняйте отношение к браку.
Если вам важны дети — выясняйте отношение к детям.
Если важны деньги — смотрите, как человек говорит о

деньгах.
Если важна верность — обсуждайте взгляды на отноше-

ния.
Если важна ваша карьера — смотрите, не раздражает ли

его ваша сила.
Квалификация — это не допрос. Это бережное проясне-

ние совместимости.
 

Шаг 6. Фиксируйте красные флаги письменно
 

Память влюблённой женщины — очень творческий ин-
струмент. Она умеет редактировать факты так, что даже яв-
ный провал выглядит как «сложный период».

Поэтому фиксируйте.
Не для паранойи. Для трезвости.
Что насторожило?
Что повторяется?
Что вы уже оправдали?
Что вы бы сказали подруге, если бы она рассказала вам

такую же историю?



 
 
 

Иногда лучший консультант — это вы сама, но без гормо-
нального тумана.

 
Шаг 7. Устанавливайте срок неопределённости

 
Неопределённость не должна быть бессрочной.
Если мужчина не готов к отношениям, это его право. Но

если женщина годами остаётся в неопределённости, ей важ-
но не обвинять себя, а вернуть себе управление.

Не для того, чтобы наказать себя за ожидание. А чтобы
перестать отдавать свою жизнь в чужой режим ожидания.

Определите для себя: сколько времени вы готовы быть в
формате без ясности? Месяц? Три? Полгода? В зависимости
от ситуации срок может быть разным. Но он должен быть.

И главное — после этого срока должен быть не новый се-
зон ожидания, а решение.

 
Вопросы для самодиагностики

 
— Какие отношения я хочу на самом деле, если

убрать страх «слишком многого хотеть»?
— Сколько времени я уже тратила на мужчин,

которые не давали ясности?
— Какие признаки неподходящего партнёра я

обычно оправдываю?
— Что для меня дороже всего в случайных



 
 
 

отношениях: время, эмоции, деньги, самооценка,
карьера?

— Где я путаю внимание с намерением?
— Кому я уже отдавала «премиальный пакет» до

того, как человек показал ответственность?
— Какие мужчины чаще всего входят в мою личную

воронку?
— Это моя целевая аудитория или просто доступный

входящий поток?
— Что я боюсь потерять, если завершу

неподходящие отношения?
— Какую жизнь я хочу строить — и подходит ли под

неё человек рядом?
— Что я уже знаю, но не хочу признавать?
— Что бы я посоветовала подруге, если бы она была

в моей ситуации?

 
Мини-практика

 
Сделайте таблицу «Цена моих прошлых

отношений».
Разделите лист на пять колонок:
Отношения или история.
Что меня привлекло.
Какие красные флаги были на старте.
Во что мне это обошлось.
Какой фильтр я добавляю на будущее.
Не надо делать это в режиме самонаказания. Это не



 
 
 

суд над собой. Это маркетинговый анализ.
Ваша задача — не доказать, что вы ошибались. Ваша

задача — перестать платить за один и тот же урок
несколько раз.

 
Главное в одной фразе

 
Случайные отношения становятся дорогими

тогда, когда женщина не выбирает партнёра под
свою жизнь, а пытается построить жизнь вокруг
случайного человека.

 
Финал

 
В личной жизни, как и в маркетинге, дорого стоит не сам

тест. Дорого стоит тест, который давно показал плохой ре-
зультат, но вы продолжаете вливать в него бюджет.

Можно ошибиться в человеке.
Можно влюбиться не туда.
Можно не сразу увидеть правду.
Это нормально.
Но взрослый личный маркетинг начинается там, где жен-

щина перестаёт романтизировать хаос и начинает задавать
себе честные вопросы.

Кто мне подходит?



 
 
 

Куда я иду?
Что я строю?
Что я отдаю?
Что получаю в ответ?
Какие факты я вижу?
Какую цену я плачу за неопределённость?
Потому что любовь — это не сделка. Но жизнь женщины

слишком ценна, чтобы отдавать её в проект без стратегии,
без уважения и без понятного будущего.

Свидание — это не тендер, где женщина ждёт, выберут
ли её. Это встреча двух взрослых сторон, каждая из которых
оценивает перспективу общего проекта.

И если проект с самого начала держится только на вашей
надежде, возможно, это не любовь всей жизни.

Возможно, это просто очень дорогой лид.



 
 
 

 
Глава 2

Маркетинг в отношениях:
где граница между

стратегией и манипуляцией
 

Этичный маркетинг не придумывает ценность. Он
помогает ей стать видимой.

В бизнесе женщина может за пятнадцать минут понять,
что клиент нецелевой.

У него нет бюджета.
Он не понимает ценности.



 
 
 

Он хочет «то же самое, только дешевле».
Он задаёт странные вопросы.
Он уже на первом созвоне пытается переложить на вас от-

ветственность за свой хаос.
И всё — маркетолог внутри неё спокойно говорит: «Не

наш клиент. Не тратим ресурс».
Но в личной жизни та же самая женщина может три года

объяснять себе, что мужчина просто «пока не готов».
Пока не готов говорить о будущем.
Пока не готов знакомить с семьёй.
Пока не готов обсуждать деньги.
Пока не готов к ответственности.
Пока не готов перестать вести себя так, будто отношения

— это бесплатный пробный период без даты окончания.
Маркетолог внутри неё в этот момент сидит где-то в углу

и тихо плачет в брендбук.
И вот здесь возникает главный вопрос этой главы: если мы

говорим о личном маркетинге, не превращаем ли мы любовь
в манипуляцию? Не становится ли женщина «продуктом»,
мужчина — «клиентом», свидание — «воронкой продаж», а
отношения — «сделкой»?

Очень важный вопрос.
Потому что вокруг темы отношений и так слишком много

игр.
«Не отвечай первой».
«Сделай вид, что тебе всё равно».



 
 
 

«Исчезни на три дня».
«Покажи, что у тебя много поклонников».
«Будь загадочной».
«Не говори о серьёзном».
«Пусть добивается».
«Дай ему почувствовать конкуренцию».
«Надави на ревность».
«Создай дефицит».
Всё это часто называют женской мудростью, техникой со-

блазнения, стратегией удержания или ещё как-нибудь краси-
во. Но по сути это одно и то же: попытка управлять другим
человеком через страх, дефицит, неясность и эмоциональ-
ные качели.

Личный маркетинг — не об этом.
Личный маркетинг не про то, как обмануть мужчину, что-

бы он выбрал вас.
Он про то, как перестать обманывать себя.

 
Главная идея

 
Личный маркетинг отличается от игры очень просто: игра

создаёт образ, который должен понравиться. Маркетинг по-
могает точнее проявить то, что уже есть.

Игра спрашивает:
«Как мне казаться такой, чтобы меня захотели?»
Личный маркетинг спрашивает:



 
 
 

«Кто я? Что во мне ценно? Какой человек мне подходит?
И как сделать так, чтобы он мог меня правильно увидеть?»

Игра строится на маске.
Личный маркетинг — на ясности.
Игра пытается удержать внимание любой ценой.
Личный маркетинг помогает привлечь подходящее вни-

мание и отсеять неподходящее.
Игра боится честности, потому что правда может разру-

шить иллюзию.
Личный маркетинг уважает честность, потому что без неё

невозможно построить взрослые отношения.
Это принципиальная разница.
В личном маркетинге женщина не притворяется слабее,

чтобы мужчине было комфортно. Не изображает безразли-
чие, чтобы повысить свою «ценность». Не играет роль иде-
альной спутницы, если внутри у неё совсем другие потреб-
ности. Не делает вид, что ей «ничего не надо», а потом оби-
жается, что ей действительно ничего не дают.

Она учится говорить на языке своей ценности.
Не громко.
Не навязчиво.
Не в стиле презентации на инвестиционном форуме:

«Здравствуйте, я перспективный актив с высоким потенци-
алом семейной капитализации».

А спокойно: вот кто я, вот какую жизнь я строю, вот что
для меня важно, вот с кем мне по пути.



 
 
 

 
Как это работает в маркетинге

 
В маркетинге есть два подхода.
Первый — сделать красивую упаковку и спрятать слабый

продукт.
Второй — создать качественный продукт и честно пока-

зать его ценность.
Первый путь быстрый. Иногда даже эффективный на

старте. Можно накрутить ожидания, сделать громкий лен-
динг, пообещать чудо, поставить красивые фотографии, со-
брать первые продажи.

Но потом наступает момент клиентского опыта.
Человек покупает, пробует — и понимает: его обманули.
В отношениях то же самое.
Можно сыграть роль. Можно выглядеть проще, чем вы

есть. Или наоборот — сложнее, загадочнее, холоднее, сексу-
альнее, мягче, покорнее, успешнее, чем вы ощущаете себя
на самом деле.

Можно создать образ «женщины без проблем».
Можно создать образ «музы для сильного мужчины».
Можно создать образ «я ничего не хочу, просто будь ря-

дом».
Можно создать образ «я вся такая лёгкая, удобная, нена-

вязчивая, питаюсь воздухом, не задаю вопросов, не имею
ожиданий».



 
 
 

На первых этапах это может сработать.
Но потом начнётся реальная жизнь.
И окажется, что женщина всё-таки хочет ясности.
Хочет уважения.
Хочет разговора о будущем.
Хочет, чтобы её вклад замечали.
Хочет денег не потому, что она меркантильная, а потому

что быт, дети, жильё, отпуск и безопасность почему-то не
оплачиваются романтическими обещаниями.

Хочет быть желанной, а не просто функциональной.
Хочет партнёрства, а не вечного формата «посмотрим,

как пойдёт».
И здесь маска начинает трескаться.
Проблема игры в том, что она привлекает человека не к

вам, а к вашей роли.
А потом вы устаете эту роль играть.
Яркая маркетинговая метафора этой главы такая:
Фальшивая упаковка может привлечь внимание, но толь-

ко настоящая ценность выдерживает повторную покупку. В
отношениях это называется не продажа — это называется
доверие.

Этичный маркетинг не обещает то, чего нет. Он помогает
правильно донести то, что есть.

Если женщина сильная — не надо изображать беспомощ-
ность.

Если она хочет семью — не надо притворяться, что ей



 
 
 

«просто интересно общаться».
Если ей важны деньги — не надо делать вид, что финан-

совые вопросы ниже её духовного уровня.
Если ей важна сексуальность — не надо прятать живость

за образом «приличной девочки».
Если ей нужна свобода — не надо входить в отношения,

где от неё ждут полного растворения.
Личный маркетинг начинается там, где женщина переста-

ёт играть роль и начинает собирать честную систему прояв-
ления себя.

 
Пример: когда честность подменяют ролью

 
Представьте женщину, которая хочет серьёзных отноше-

ний.
Она хочет семью. Ей важно, чтобы мужчина был зрелым,

надёжным, уважал её работу, был готов обсуждать будущее,
деньги, детей, ответственность.

Но на свиданиях она боится «спугнуть».
Поэтому говорит:
«Я вообще не тороплюсь».
«Мне ничего не надо».
«Я лёгкая».
«Я не из тех женщин, которые давят».
«Я вообще не думаю о браке».
«Главное — чтобы было хорошо сейчас».



 
 
 

Внутри у неё в этот момент уже открыт Excel с названием
«Совместная жизнь 2027», но внешне она изображает жен-
щину без запросов.

Что считывает мужчина?
Что перед ним женщина, которой действительно ничего

не надо. С которой можно просто проводить время. Без яс-
ности. Без решений. Без вех. Без обязательств.

Потом проходит год, и она говорит: «Почему он не делает
шаг?»

Потому что на входе был заявлен один оффер, а внутри
был совсем другой.

Это как прийти на рынок с премиальным продуктом,
но написать на вывеске: «Бесплатная дегустация без обяза-
тельств». А потом удивляться, что люди едят сыр кубиками,
но не покупают головку.

Ещё пример.
Женщина хочет мужчину, который будет уважать её ин-

теллект, работу, опыт, масштаб личности. Но в общении всё
время делает себя меньше. Смеётся над собой там, где не
смешно. Обесценивает свои достижения. Говорит: «Ой, да я
просто что-то там делаю». Прячет профессиональную силу,
потому что боится показаться «слишком умной».

В итоге к ней приходят мужчины, которым удобно, что
она себя уменьшает.

А потом она страдает: «Почему рядом со мной не появля-
ются сильные партнёры?»



 
 
 

Потому что сильный партнёр должен увидеть сильную
женщину. Не агрессивную, не соревнующуюся, не доказыва-
ющую, а настоящую.

Если вы убираете из витрины свои лучшие качества, не
удивляйтесь, что покупатель не знает, что они есть.

 
Из практики: Вероника и право на ясность

 
На консультацию пришла Вероника — имя условное, слу-

чай собирательный, но сценарий очень узнаваемый.
Веронике было чуть больше тридцати пяти. Умная, кра-

сивая, профессионально реализованная, с хорошим вкусом
и большим внутренним ресурсом. Она хотела серьёзных от-
ношений, но всё время попадала в истории, где мужчины бы-
ли заинтересованы, но не переходили к ясному формату.

Они писали.
Звали на ужины.
Говорили комплименты.
Могли исчезнуть на неделю и потом вернуться как ни в

чём не бывало.
Называли её «особенной», но ничего особенно конкрет-

ного не предлагали.
Вероника говорила: «Наверное, я слишком требователь-

ная. Может, мне надо быть проще?»
Мы стали разбирать её личный маркетинг.
Ошибка была не в том, что она слишком требовательная.



 
 
 

Ошибка была в том, что она транслировала не свою реаль-
ную ценность, а образ «мне легко, я ничего не прошу, я всё
понимаю».

Она считала, что это делает её привлекательной. На самом
деле это делало её удобной для мужчин, которые не хотели
ясности.

У неё был сильный продукт, если говорить маркетинго-
вым языком: интеллект, эмоциональная глубина, сексуаль-
ность, самостоятельность, чувство юмора, способность со-
здавать красивую жизнь, умение поддерживать партнёра в
бизнесе и развитии.

Но позиционирование было сбито.
Она как будто выставляла на витрину только лёгкость. А

всё ценное держала на складе.
Мы не стали учить её «техникам соблазнения». Не состав-

ляли скрипты загадочных сообщений. Не вводили правило
«ответ через три часа двадцать минут, чтобы повысить во-
влечённость».

Мы сделали другое.
Собрали её честное позиционирование.
Она сформулировала, какие отношения ей нужны.
Какие мужчины ей подходят.
Какие форматы для неё неприемлемы.
Что она хочет проявлять в общении.
О чём важно говорить раньше.
Где она слишком быстро соглашалась на неопределён-



 
 
 

ность.
Где боялась показать свой масштаб.
И постепенно изменилась не внешняя картинка, а каче-

ство контакта.
Она стала спокойнее говорить о своих целях.
Перестала делать вид, что ей «просто интересно общать-

ся», если ей нужна перспектива.
Начала задавать вопросы не как следователь, а как взрос-

лая женщина, которая уважает своё время.
Перестала считать исчезновение мужчины вызовом для

своей самооценки.
Результат был не сказочный. Она не вышла замуж через

две недели за владельца яхт-клуба и сети клиник эстетиче-
ской медицины.

Результат был лучше: она перестала тратить месяцы на
неподходящих мужчин.

А потом у неё начались отношения, где с самого начала
было больше ясности, уважения и взрослого разговора.

Не потому что она научилась играть.
А потому что перестала играть не свою роль.

 
Почему «техники соблазнения» часто вредят

 
Техники соблазнения обещают быстрый результат.
Они говорят: сделай так — и он заинтересуется.
Ответь так — и он начнёт скучать.



 
 
 

Исчезни — и он побежит.
Создай конкуренцию — и он испугается потерять.
Будь холодной — и он включится.
Иногда это действительно вызывает реакцию.
Но давайте честно: реакция — не всегда любовь. Иногда

это азарт. Иногда тревога. Иногда уязвлённое эго. Иногда же-
лание доказать себе, что он может получить недоступное.

Можно привлечь человека через игру. Но потом отноше-
ния будут стоять на той же игре.

Если вы начали с манипуляции, вам придётся её поддер-
живать.

Если вы построили интерес на дефиците, вам придётся
постоянно исчезать.

Если вы привлекли через холодность, вам будет страшно
стать тёплой.

Если вы сыграли роль женщины без потребностей, вам бу-
дет трудно однажды сказать: «Вообще-то мне важно».

Личный маркетинг не против привлекательности. Не про-
тив флирта. Не против игры в хорошем смысле — лёгкой,
живой, сексуальной, взаимной.

Но он против манипуляции как основы отношений.
Потому что взрослые отношения не могут строиться на

постоянном управлении чужой тревогой.



 
 
 

 
Типичные ошибки

 
 

Ошибка 1. Пытаться понравиться всем
 

Это классика.
Женщина выходит в личную жизнь с внутренней задачей:

«Главное — быть привлекательной для максимального ко-
личества мужчин».

Но в маркетинге задача «понравиться всем» почти всегда
ведёт к размыванию бренда.

Если вы пытаетесь быть одновременно домашней, роко-
вой, независимой, мягкой, загадочной, удобной, успешной,
простой, интеллектуальной, сексуальной, но не слишком,
сильной, но не пугающей — на выходе получается не личный
бренд, а салат оливье из чужих ожиданий.

Задача не понравиться всем.
Задача стать понятной тем, кто вам подходит.

 
Ошибка 2. Играть роль «мне ничего не надо»

 
Это одна из самых дорогих ролей.
Сначала она кажется безопасной. Женщина думает: «Я не

буду давить, я буду лёгкой».



 
 
 

Но если внутри ей важно внимание, ясность, забота, ста-
тус отношений, общие планы, а внешне она говорит «мне
ничего не надо», она сама обнуляет свой оффер.

Потом мужчина действительно ничего не делает.
И формально он даже не обманул. Ему же сказали: ничего

не надо.
 

Ошибка 3. Путать загадочность с неясностью
 

Загадочность может быть красивой. Неясность — изма-
тывающей.

Живая женщина не обязана сразу выкладывать всю авто-
биографию, кредитную историю и травмы детства на первом
свидании. Но если она постоянно играет в туман, партнёр не
понимает, кто она, чего хочет и можно ли с ней строить ре-
альность.

В бизнесе туман редко продаёт сложный продукт.
В отношениях туман редко строит доверие.

 
Ошибка 4. Использовать холод как инструмент

 
«Не показывай, что он тебе нравится».
«Пусть старается».
«Будь недоступной».
Проблема в том, что холод привлекает людей, которым



 
 
 

интересна охота, а не близость.
Если вам нужны отношения, где есть тепло, контакт и до-

верие, странно строить вход через эмоциональный холодиль-
ник.

 
Ошибка 5. Продавать не тот продукт

 
Женщина хочет семью, но транслирует формат лёгкого

романа.
Хочет уважения, но сама обесценивает свои желания.
Хочет зрелого партнёра, но выбирает тех, кто реагирует

только на драму.
Хочет серьёзности, но боится говорить серьёзно.
Это как настроить рекламу на подростков, а потом удив-

ляться, что не приходят корпоративные клиенты.
 

Ошибка 6. Считать честность давлением
 

Многие женщины боятся говорить о своих ценностях, по-
тому что считают это давлением.

Но честность — не давление.
Давление — это «ты обязан дать мне то, что я хочу».
Честность — это «мне важно вот это, и я хочу понять,

совпадаем ли мы».
Это разные вещи.



 
 
 

 
Ошибка 7. Верить, что правильный

человек сам всё поймёт
 

Очень романтичная, но опасная идея.
Правильный человек может быть внимательным, зрелым

и заинтересованным. Но он не телепат. Отношения строятся
не на угадывании, а на коммуникации.

Если вы не говорите, что для вас важно, вы отдаёте управ-
ление своей жизнью в руки чужих догадок.

А чужие догадки — слабый управленческий инструмент.
 

Практика
 

Шаг 1. Проверьте мотив.
Спросите себя: я хочу проявить правду о себе или вызвать

нужную реакцию любой ценой?
Если цель — вызвать ревность, тревогу, страх потери,

чувство вины — это игра.
Если цель — быть понятной и увидеть, подходит ли мне

человек, — это личный маркетинг.
Шаг 2. Сформулируйте свою реальную ценность.
Что вы приносите в отношения? Тепло, ум, сексуальность,

стабильность, красоту жизни, поддержку, юмор, финансо-
вую зрелость, эмоциональную глубину, способность к разви-



 
 
 

тию?
Не надо придумывать. Надо честно увидеть.
Шаг 3. Определите, кому эта ценность нужна.
Не всем мужчинам. И не должна быть нужна всем.
Кому подходит ваш характер? Ваш темп? Ваш уровень са-

мостоятельности? Ваше отношение к семье, деньгам, близо-
сти, свободе?

Шаг 4. Проверьте, что вы транслируете.
Совпадает ли ваш внешний сигнал с тем, чего вы хотите?
Если вы хотите серьёзных отношений, но всё ваше пове-

дение говорит «я согласна на неопределённость», сигнал на-
до менять.

Шаг 5. Уберите фальшивые роли.
Где вы изображаете лёгкость, когда вам больно?
Где изображаете холод, когда хотите тепла?
Где изображаете слабость, когда вы сильная?
Где изображаете независимость, когда на самом деле хо-

тите близости?
Шаг 6. Учитесь говорить честно, но спокойно.
Не «ты должен».
А «мне важно».
Не «докажи».
А «я хочу понять».
Не «если любишь, сделаешь».
А «для меня это значимая часть отношений».
Шаг 7. Смотрите на отклик.



 
 
 

Этичный личный маркетинг не гарантирует, что каждый
мужчина останется. И слава богу.

Если человек уходит, когда вы становитесь честной, воз-
можно, он был привлечён не вами, а вашей удобной ролью.

 
Вопросы для самодиагностики

 
— Где в отношениях я чаще всего играю роль, вместо

того чтобы быть честной?
— Какую реакцию мужчин я пытаюсь вызвать своим

поведением?
— Я хочу быть выбранной любой ценой или хочу

понять, кто мне действительно подходит?
— Какие свои качества я прячу, потому что боюсь

показаться «слишком»?
— Где я говорю «мне ничего не надо», хотя на самом

деле мне важно многое?
— Каких мужчин привлекает мой текущий образ?

Это моя целевая аудитория или просто входящий
поток?

— Не путаю ли я холодность с достоинством?
— Не использую ли я исчезновение, молчание или

ревность как способ управления человеком?
— Что во мне настоящее, сильное и ценное — но

плохо проявлено?
— Какие отношения я хочу строить, и виден ли этот

запрос в моём поведении?
— Что изменится, если я перестану играть роль



 
 
 

удобной женщины?
— Кто может уйти из моей жизни, если я стану

честнее? И действительно ли это потеря?

 
Мини-практика

 
Сделайте упражнение «Маска и ценность».
Разделите лист на две колонки.
В первой напишите: «Роль, которую я играю».
Например:
мне ничего не надо;
я всегда сильная;
я вся такая лёгкая;
я холодная и недоступная;
я удобная и понимающая;
я не говорю о деньгах;
я не ревную, не злюсь, не устаю, не хочу ясности.
Во второй колонке напишите: «Что на самом деле за

этим стоит».
Например:
мне нужна ясность;
я хочу поддержки;
я боюсь показаться требовательной;
я хочу быть выбранной;
мне важна безопасность;
я хочу семьи;
я боюсь, что если скажу правду, человек уйдёт.
После этого сформулируйте три честные фразы,



 
 
 

которые вы могли бы использовать в общении без
давления и манипуляции.

Например:
«Мне важно понимать, куда движутся отношения».
«Я не тороплю события, но мне нужна ясность».
«Мне подходит формат, где есть уважение, интерес

и перспектива».
Это простое упражнение часто показывает, где

личный бренд построен не на ценности, а на защите.

 
Главное в одной фразе

 
Личный маркетинг — это не искусство

притвориться желанной, а способность честно
проявить свою ценность и выбрать того, кто
способен её увидеть.



 
 
 

 
Глава 3

Женщина как бренд, а не товар
 

Женщина не продаёт себя. Она управляет тем, как
её видят, понимают и выбирают.

Есть женщины, которые говорят:
«Я не хочу заниматься личным брендом. Я же не товар».
И я каждый раз внутренне киваю: правильно, не товар.
Вы не стоите на полке между йогуртом без сахара и акци-

онным шампунем. У вас нет ценника, срока годности и бо-
нусной программы «третье свидание в подарок».

Но вот в чём нюанс.



 
 
 

То, что женщина не товар, не значит, что у неё нет бренда.
Бренд есть у всех. Даже у тех, кто говорит: «Я вообще ни-

чего не транслирую, я просто живу».
Транслируете. Просто, возможно, неосознанно.
Ваш бренд — это то, как вас считывают мужчины до того,

как узнают глубже.
Что они понимают по вашей речи, стилю, поведению, соц-

сетям, реакциям, окружению, выбору мест, отношению к се-
бе.

Какие ожидания у них возникают рядом с вами.
Какие сценарии они считают возможными.
С одной женщиной мужчина сразу понимает: здесь можно

только флиртовать, но не обязательно взрослеть.
С другой — здесь будет красиво, дорого, но эмоционально

холодно.
С третьей — здесь тепло, но можно расслабиться и ничего

не делать, она всё вытянет сама.
С четвёртой — здесь есть достоинство, вкус, жизнь, яс-

ность и границы.
И это не про «хорошая» или «плохая». Это про сигнал.
В бизнесе, если бренд не управляет своим образом, рынок

делает это за него. Обычно грубо, быстро и не всегда спра-
ведливо.

В личной жизни — то же самое.
Если женщина сама не понимает, кто она, какую жизнь

строит, как хочет быть увиденной и какого партнёра хочет



 
 
 

привлечь, окружающие достраивают её образ сами.
А потом она удивляется:
«Почему ко мне приходят мужчины, которым удобно, что

я всё сама?»
«Почему меня видят только как красивую картинку?»
«Почему со мной флиртуют, но не строят планы?»
«Почему серьёзные мужчины проходят мимо?»
«Почему я привлекаю тех, кому нужна не я, а моя функ-

ция?»
Ответ часто неприятный, но полезный: возможно, ваш

бренд транслирует не то, что вы хотите получить.
 

Главная идея
 

Женщина как бренд — это не женщина как товар.
Это женщина как личность с понятной ценностью, ценно-

стями, стилем, границами, репутацией и последовательным
поведением.

Бренд — это не маска.
Бренд — это обещание.
В бизнесе бренд отвечает на вопрос:
«Чего от вас ожидать?»
В отношениях — тоже.
Рядом с вами будет спокойно или тревожно?
Ясно или драматично?
Тепло или холодно?



 
 
 

Свободно или контролирующе?
Интересно или функционально?
Можно ли с вами строить партнёрство?
Можно ли вам доверять?
Можно ли говорить с вами по-взрослому?
Вы про семью, лёгкость, развитие, статус, свободу, уют,

страсть, совместное дело, путешествия, дом, детей, интел-
лектуальное партнёрство?

Бренд женщины начинается не с платья, не с фотографии
и не с того, как она выглядит в кафе при мягком свете.

Он начинается с понимания: какую жизнь я строю и кому
я хочу быть понятной?

Позиционирование женщины — это не попытка понра-
виться всем мужчинам. Это способность стать ясно видимой
для тех, кто действительно подходит.

И здесь очень важно не спутать личный бренд с образом.
Образ можно сделать за выходные: фотосессия, стилист,

новые сторис, уверенный взгляд в камеру, чашка кофе, под-
пись «выбираю себя».

Бренд так не создаётся.
Бренд — это повторяемость.
То, что подтверждается поведением.
То, что видно в выборе.
То, что не рассыпается после первого конфликта.
То, что мужчина чувствует не только по фотографиям, но

и по тому, как вы разговариваете, держите границы, реаги-



 
 
 

руете на неуважение, относитесь к деньгам, телу, работе, се-
мье и самой себе.

 
Как это работает в маркетинге

 
В маркетинге бренд часто путают с визуалом.
Логотип. Цвета. Шрифт. Сайт. Фотографии. Слоган.
Это важно. Но это не весь бренд.
Если кофейня выглядит как премиальное пространство,

но кофе там кислый, персонал раздражённый, а десерт вче-
рашний, бренд быстро превращается в красивую ложь.

Если строительная компания обещает «дом мечты», но
срывает сроки, прячет сметы и не отвечает на звонки, ника-
кой логотип не спасёт.

Бренд — это не то, что вы о себе заявили.
Бренд — это то, что человек пережил рядом с вами.
В личной жизни точно так же.
Можно создать образ лёгкой, красивой, уверенной жен-

щины. Но если в реальном контакте рядом с вами тревожно,
непредсказуемо, обесценивающе или постоянно нужно уга-
дывать настроение, бренд будет другим.

Можно написать в профиле: «Ценю честность, зрелость и
уважение». Но если вы соглашаетесь на неопределённость,
терпите исчезновения, оправдываете грубость и боитесь за-
давать прямые вопросы, ваш бренд говорит другое: «Со
мной можно не очень стараться».



 
 
 

Можно транслировать роскошь, статус, рестораны и путе-
шествия. Но если за этим не видно личности, мужчина мо-
жет считывать вас как витрину, а не как партнёра.

Можно, наоборот, быть очень сильной, глубокой, интерес-
ной, но так прятать себя за усталостью, сарказмом и фразой
«мне никто не нужен», что подходящий мужчина просто не
увидит входа.

Вот яркая маркетинговая метафора этой главы:
Бренд женщины — это не вывеска «выбери меня». Это

навигация для своего человека: «если тебе близки мои цен-
ности, тебе сюда».

Бренд не должен привлекать всех. Хороший бренд всегда
кого-то отталкивает.

Это нормально.
Если мужчина ищет женщину без мнения, без границ и

без собственной жизни, сильный личный бренд его отпугнёт.
И прекрасно. Система фильтрации работает.

Если мужчина хочет только лёгкий флирт, а вы трансли-
руете зрелость и семейную стратегию, он может быстро ис-
чезнуть. И это не провал. Это экономия времени.

Если мужчине нужна эмоциональная качель, а вы стано-
витесь спокойнее, яснее и взрослее, ему может стать скучно.
И это тоже информация.

Бренд нужен не для того, чтобы всем понравиться.
Он нужен, чтобы свои могли вас распознать, а не свои —

не задерживались надолго.



 
 
 

 
Женщина не продаёт себя.

Она управляет восприятием
 

Фраза «продавать себя» звучит неприятно. И правильно
звучит неприятно.

Потому что в ней женщина как будто становится объек-
том оценки: вот товар, вот покупатель, вот конкуренция, вот
надо красиво упаковаться и убедить мужчину выбрать имен-
но вас.

Это старая, уставшая, унизительная оптика.
В личном маркетинге мы смотрим иначе.
Женщина не продаёт себя. Она управляет восприятием.
Это значит:
она понимает свою ценность;
осознаёт, кому эта ценность подходит;
не прячет сильные стороны;
не играет роль, которая ей не соответствует;
выстраивает ясный образ;
подтверждает его поведением;
умеет говорить о себе, своих желаниях, границах и пла-

нах.
Управлять восприятием — не значит обманывать.
Наоборот, это значит убрать шум.
Потому что очень часто женщина транслирует одно, хочет

другое, получает третье, а потом страдает от четвёртого.



 
 
 

Например, она хочет серьёзного мужчину и семью, но в
общении демонстрирует: «Я ничего не жду, мне просто ве-
село, я вообще не парюсь».

Мужчина считывает лёгкий формат.
Она хочет партнёрства и уважения к своей работе, но сама

говорит о себе: «Да я там просто занимаюсь ерундой».
Мужчина считывает: её дело неважно.
Она хочет, чтобы её ценили, но на раннем этапе отдаёт

слишком много: эмоциональную поддержку, быт, секс, вре-
мя, заботу, участие, советы, помощь, доступ к своему внут-
реннему миру.

Мужчина считывает: премиальный пакет доступен без
подписки.

И здесь дело не в том, что мужчина плохой. Часто он про-
сто реагирует на тот сигнал, который ему дали.

Личный бренд помогает выровнять сигнал.
Не преувеличить себя.
Не приукрасить.
Не сделать из жизни витрину.
А сказать миру: «Вот я настоящая. Вот мои ценности. Вот

мой уровень. Вот мои границы. Вот моя жизнь. Вот тот фор-
мат отношений, который мне подходит».



 
 
 

 
Пример: гиперконтроль
как неосознанный бренд

 
Представьте женщину, которая очень хочет, чтобы рядом

был сильный, взрослый, надёжный мужчина.
При этом её внешний бренд построен на гиперконтроле.
Она всё знает лучше.
Всех поправляет.
Всё тянет сама.
На любую помощь отвечает: «Не надо, я сама быстрее».
На комплимент — «Да ладно, ерунда».
На попытку мужчины проявиться — «Ты неправильно де-

лаешь, дай я покажу».
Внутри она может очень хотеть опоры. Но снаружи транс-

лирует: «Места для тебя нет. Тут уже работает управляющая
компания полного цикла».

Потом она говорит: «Почему мужчины рядом со мной сла-
бые?»

Потому что сильный может просто не понять, куда ему
встать. Все должности заняты.

Другой пример.
Женщина хочет, чтобы её воспринимали серьёзно. Она

образованная, глубокая, интересная. Но в соцсетях у неё
только бесконечные полунамеки, обиды на мужчин, цитаты
в стиле «сильную женщину сложно любить» и фотографии,



 
 
 

где весь образ кричит: «Смотри, но не подходи без брони».
Мужчины, которые ищут спокойную зрелую близость, мо-

гут пройти мимо. Не потому что она плохая. А потому что
бренд выглядит как территория эмоционального шторма.

И наоборот.
Женщина может быть не самой яркой в комнате, не самой

громкой, не самой демонстративной. Но от неё исходит яс-
ность: она знает себя, умеет слушать, у неё есть вкус, дело,
чувство юмора, границы и тепло.

И вдруг рядом с ней появляются мужчины другого каче-
ства.

Не потому что она «приманила».
А потому что стала считываться точнее.

 
Из чего складывается бренд женщины

 
Личный бренд в отношениях складывается из нескольких

уровней.
 

Первый уровень — ценности
 

Что для вас важно на самом деле?
Семья. Свобода. Верность. Деньги. Развитие. Дети. Твор-

чество. Дом. Статус. Телесность. Путешествия. Вера. Карье-
ра. Покой. Общий бизнес. Интеллектуальное партнёрство.



 
 
 

Нет правильного универсального списка. Есть ваш.
Проблемы начинаются, когда женщина сама не знает сво-

их ценностей или стесняется их.
Она хочет семью, но боится показаться «давящей».
Хочет финансово зрелого партнёра, но боится показаться

меркантильной.
Хочет сексуальной близости, но боится показаться слиш-

ком открытой.
Хочет уважения к карьере, но боится показаться «нежен-

ственной».
В итоге она прячет то, что важно. А потом рядом оказы-

вается человек, которому это и не нужно.
Ценности нельзя прятать до лучших времён. Они должны

быть видны.
Не лозунгами. Не требованием. Не списком условий на

первом свидании.
А в поведении, разговорах, выборе, границах.

 
Второй уровень — обещание

 
Каждый бренд что-то обещает.
Не обязательно словами. Иногда атмосферой.
Женщина тоже.
С одной женщиной обещание звучит так: «Со мной будет

красиво, но непросто».
С другой: «Со мной будет тепло, но я могу раствориться



 
 
 

в тебе».
С третьей: «Со мной будет статусно, но ты всё время бу-

дешь сдавать экзамен».
С четвёртой: «Со мной будет спокойно, живо и по-взрос-

лому».
Вопрос: какое обещание транслируете вы?
Не то, которое хотите транслировать. А то, которое счи-

тывают.
Это может быть неприятный вопрос. Но он очень полез-

ный.
 

Третий уровень — поведение
 

Бренд проверяется поведением.
Вы говорите, что цените себя, но соглашаетесь на формат

«увидимся, когда мне удобно»?
Говорите, что хотите ясности, но сами избегаете сложных

разговоров?
Говорите, что вам важна честность, но терпите полуправ-

ду?
Говорите, что хотите взрослого партнёра, но выбираете

эмоционально недоступных мужчин и пытаетесь их спасать?
Тогда бренд расходится с реальностью.
А рынок отношений всегда считывает не только слова, но

и действия.



 
 
 

 
Четвёртый уровень — упаковка

 
Упаковка важна.
Внешность, стиль, фотографии, речь, пластика, запах, го-

лос, манера общения, соцсети, пространство, в котором вы
живёте.

Но упаковка должна проявлять суть, а не заменять её.
Если женщина хочет зрелого партнёрства, её упаковка

должна показывать не только привлекательность, но и лич-
ность.

Что за человек за красивым платьем?
О чём с ней говорить утром?
Как она живёт?
Что ей интересно?
Какой у неё юмор?
Какая энергия?
Какая жизнь рядом с ней возможна?
Слишком глянцевая упаковка иногда привлекает не парт-

нёров, а зрителей.
А зритель — это не всегда человек, который готов войти

в вашу жизнь.



 
 
 

 
Пятый уровень — репутация

 
Репутация — это бренд, подтверждённый временем.
Как вы говорите о бывших.
Как ведёте себя в конфликте.
Как держите слово.
Как относитесь к людям, от которых вам ничего не нужно.
Как выходите из отношений.
Как сохраняете достоинство, когда вам больно.
Репутация женщины — это не «что скажут люди» в ста-

ром тревожном смысле.
Это про след, который вы оставляете в отношениях и

окружении.
 

Из практики: Ирина и бренд без глубины
 

Ко мне пришла клиентка, назовём её Ирина. Случай со-
бирательный, но очень типичный.

Ирине было около сорока. Она была умная, привлекатель-
ная, хорошо зарабатывала, много путешествовала, занима-
лась спортом, разбиралась в бизнесе и при этом хотела тёп-
лых серьёзных отношений.

Проблема: мужчины либо воспринимали её как «сильную
женщину, которой никто не нужен», либо как эффектную



 
 
 

спутницу для красивых встреч без будущего.
Она говорила:
«Я не понимаю, почему меня не видят глубже. Я же не

только про картинку. Я хочу семью, близость, партнёрство».
Мы начали смотреть на её бренд.
Визуально всё было безупречно: красивые фото, дорогие

рестораны, путешествия, спорт, стиль. Но в коммуникации
почти не было тепла, уязвимости, смыслов, отношения к се-
мье, личной глубины.

Она транслировала успех, но не транслировала возмож-
ность близости.

Её бренд говорил:
«Я сильная, красивая, самостоятельная, дорогая, заня-

тая».
Но не говорил:
«Со мной можно строить доверие, говорить по-человече-

ски, создавать дом, быть не только успешным, но и живым».
Ошибка была не в том, что она сильная. Ошибка была в

том, что её сила была упакована как закрытая крепость.
Мы не стали делать из неё «мягкую женщину в бежевом

кардигане, которая печёт пироги и смотрит в окно». Это бы-
ло бы фальшиво.

Мы пересобрали проявление бренда.
Добавили больше живого голоса в соцсети.
Больше рассказов не только о местах, но и о смыслах.
Больше тем про ценности, семью, выбор, зрелость.



 
 
 

В общении она стала не прятать желание серьёзных отно-
шений за фразой «я просто наслаждаюсь жизнью».

На свиданиях стала чуть раньше говорить о том, что ей
важно.

Не как требование. А как ясность.
Что изменилось?
Часть мужчин исчезла. Те, кому нужна была только эф-

фектная картинка, потеряли интерес.
Зато начали появляться мужчины, которые видели в ней

не только статус, но и партнёра.
Самый важный результат был не в том, что «она быстро

встретила того самого». В жизни так не всегда работает, и
честная книга не должна обещать сказочные сроки.

Главный результат: Ирина перестала привлекать внима-
ние, которое ей не нужно.

Она стала точнее.
А точность в личном маркетинге важнее массовой попу-

лярности.
 

Типичные ошибки
 
 

Ошибка 1. Пытаться быть брендом для всех
 

Это самая частая ошибка.



 
 
 

Женщина хочет нравиться и серьёзным, и свободным, и
творческим, и статусным, и молодым, и зрелым, и тем, кто
хочет семью, и тем, кто не хочет обязательств, но красиво
ухаживает.

В бизнесе такой бренд называется «мы для всех». Обычно
он не запоминается никому.

Сильный бренд всегда имеет границы.
Он говорит: «Вот я. Вот мой стиль. Вот мои ценности. Вот

мой формат».
Кому-то это не подходит. И отлично.
Если вы боитесь оттолкнуть нецелевых мужчин, вы рис-

куете стать непонятной для целевых.
 

Ошибка 2. Продавать
внешность вместо личности

 
Красота важна. Ухоженность важна. Стиль важен.
Но если бренд женщины строится только на внешности,

он становится хрупким.
Потому что всегда найдётся кто-то моложе, ярче, громче,

с лучшим светом, фильтром и фотографом.
Личность конкурирует иначе.
Ум. Тепло. Сексуальность. Вкус. Глубина. Юмор. Надёж-

ность. Свобода. Умение строить жизнь. Способность быть
партнёром.

Внешность привлекает взгляд.



 
 
 

Личность удерживает интерес.
 

Ошибка 3. Делать себя удобной
 

Удобная женщина — это не бренд. Это сервис без регла-
мента.

Она всё понимает.
Не задаёт вопросов.
Не требует ясности.
Подстраивается.
Соглашается.
Ждёт.
Объясняет чужую холодность занятостью, чужую неопре-

делённость травмами, чужую безответственность сложным
детством.

И сначала это может казаться привлекательным.
Но удобство редко вызывает уважение. Чаще оно вызыва-

ет привычку пользоваться.
 

Ошибка 4. Транслировать «я
всё сама», а потом ждать опоры

 
Самостоятельность — сильное качество. Но когда она

превращается в броню, партнёру рядом не остаётся места.
Фраза «я всё сама» иногда звучит не как сила, а как запрет



 
 
 

на участие.
Сильный бренд женщины может говорить иначе:
«Я умею строить свою жизнь. Но я открыта к партнёрству

с человеком, который тоже умеет быть взрослым».
Это совсем другой сигнал.

 
Ошибка 5. Путать драму с глубиной

 
Некоторые женщины бессознательно строят бренд через

боль.
Постоянные намёки, обиды, фразы про предательство,

усталость, «настоящих мужчин не осталось», «сильных жен-
щин сложно любить».

Это может привлекать внимание. Но часто привлекает
тех, кто сам любит драму или хочет роль спасателя.

Глубина — это не вечная рана на витрине.
Глубина — это способность чувствовать, понимать, гово-

рить, выбирать и не превращать каждую историю в сериал
на восемь сезонов.

 
Ошибка 6. Стыдиться своих требований

 
Многие женщины боятся иметь критерии.
Им кажется: если я скажу, что мне важны деньги, семья,

статус отношений, сексуальная совместимость, уважение к



 
 
 

моей работе, я покажусь сложной.
Но критерии — это не капризы. Это архитектура будущей

жизни.
Если вы стесняетесь своих критериев, вы начинаете стро-

ить отношения на чужих условиях.
 

Ошибка 7. Обещать одно, а жить другое
 

Бренд рушится, когда сигнал не совпадает с поведением.
Вы говорите, что хотите серьёзных отношений, но согла-

шаетесь на ночные переписки без встреч.
Говорите, что цените уважение, но терпите грубость.
Говорите, что вам важна зрелость, но выбираете мужчин,

которых надо растить, лечить, спасать и мотивировать.
Рынок отношений смотрит не на декларации. Он смотрит

на доступ, который вы реально даёте.
 

Практика
 

Шаг 1. Опишите свою реальную личность, а не желаемую
маску.

Какая вы на самом деле? Сильная, мягкая, быстрая, глу-
бокая, домашняя, свободная, сексуальная, интеллектуаль-
ная, ироничная, спокойная, амбициозная, творческая?

Не надо выбирать «правильную» версию. Надо увидеть



 
 
 

настоящую.
Шаг 2. Сформулируйте свои ценности.
Выпишите 5–7 вещей, без которых вам сложно предста-

вить хорошие отношения: семья, верность, деньги, свобода,
дети, уважение, развитие, телесность, дом, путешествия, ду-
ховная близость, общий бизнес.

Шаг 3. Определите своё обещание бренда.
Ответьте на вопрос: какая жизнь возможна рядом со

мной?
Например:
«Со мной можно строить красивый, тёплый и финансово

взрослый дом».
«Со мной будет много развития, разговоров, движения и

партнёрства».
«Со мной спокойно, честно, телесно и по-взрослому».
«Со мной ярко, глубоко, свободно, но без хаоса».
Шаг 4. Проверьте текущий сигнал.
Что о вас сейчас считывает мужчина по вашему поведе-

нию, образу, соцсетям, манере общения?
Не что вы хотели бы, чтобы он считал. А что реально вид-

но.
Шаг 5. Найдите расхождения.
Вы хотите семью, но транслируете лёгкий роман?
Хотите партнёра, но показываете, что всё сделаете сами?
Хотите уважения, но обесцениваете себя?
Хотите серьёзности, но боитесь говорить серьёзно?



 
 
 

Шаг 6. Пересоберите проявление.
Не нужно резко менять личность. Нужно точнее проявить

важное.
Добавить ясности в речь.
Показать не только внешность, но и мышление.
Не прятать ценности.
Выстроить границы.
Убрать сигналы удобства.
Показать, что у вас есть жизнь, а не только ожидание от-

ношений.
Шаг 7. Подтверждайте бренд поведением.
Если вы про достоинство — не соглашайтесь на неуваже-

ние.
Если вы про ясность — задавайте вопросы.
Если вы про семью — не играйте в «мне всё равно».
Если вы про свободу — не входите в контроль.
Если вы про партнёрство — выбирайте тех, кто способен

к партнёрству.
 

Вопросы для самодиагностики
 

— Какой образ я сейчас транслирую мужчинам?
— Совпадает ли этот образ с тем, чего я хочу в

отношениях?
— Какие мои сильные качества сейчас плохо видны?
— Что я показываю слишком активно и какую



 
 
 

аудиторию это привлекает?
— Где я делаю себя удобной вместо того, чтобы быть

честной?
— Что мужчина понимает обо мне после первого

общения?
— Что он понимает обо мне по моим соцсетям?
— Какое обещание несёт мой личный бренд?
— Каких мужчин мой бренд привлекает чаще всего?

Это моя целевая аудитория?
— Где мои слова о себе расходятся с моим

поведением?
— Какие ценности я стесняюсь проявлять?
— Что во мне настоящее, сильное и ценное, но я

привыкла считать это «обычным»?

 
Мини-практика

 
Сделайте упражнение «Мой бренд в отношениях».
Возьмите лист и разделите его на четыре блока.
Блок 1. Что я хочу транслировать
Напишите 5–7 слов: зрелость, тепло, сексуальность,

интеллект, семейность, свобода, вкус, надёжность,
лёгкость, глубина, статус, развитие.

Блок 2. Что я транслирую сейчас
Честно опишите, как вы можете считываться со

стороны. Можно попросить 2–3 близких людей дать
обратную связь.

Блок 3. Кого это привлекает



 
 
 

Какие мужчины чаще всего появляются рядом?
Серьёзные? Непонятные? Женатые? Эмоционально
недоступные? Те, кому нужна мама? Те, кому нужна
картинка? Те, кто хочет партнёрства?

Блок 4. Что нужно скорректировать
Не в себе как личности, а в проявлении: речь,

границы, соцсети, темы разговоров, среда знакомств,
реакция на неуважение, ясность в отношении будущего.

В конце сформулируйте одну фразу личного бренда:
«Я женщина, рядом с которой возможно...»
Например:
«Я женщина, рядом с которой возможно спокойное,

красивое и взрослое партнёрство».
«Я женщина, рядом с которой возможно развитие,

страсть и общая стратегия жизни».
«Я женщина, рядом с которой можно строить дом,

семью и жизнь без хаоса».
Эта фраза не для того, чтобы написать её в анкете.

Она для вас. Чтобы помнить, какой сигнал вы хотите
нести.

 
Главное в одной фразе

 
Женщина как бренд — это не женщина на

продажу, а женщина, которая ясно понимает
свою ценность и не позволяет рынку отношений
исказить её смысл.



 
 
 

 
Глава 4

Рынок отношений: что изменилось
 

Если рынок изменился, а стратегия осталась
прежней, не удивляйтесь, что входящий поток стал
хуже.

Есть фраза, которую я часто слышу от умных, красивых,
взрослых женщин:

«Я не понимаю, где вообще сейчас знакомиться».
И это не каприз.
Раньше личная жизнь часто складывалась как будто са-

ма собой. Институт. Работа. Общие друзья. Двор. Компания.



 
 
 

Командировка. Свадьба подруги, где одинокий друг жениха
ещё не успел спрятаться за салатами.

Люди чаще жили в устойчивых сообществах. У всех бы-
ли общие знакомые, понятная репутация, пересечения, ре-
комендации. Мужчина не появлялся из цифрового тумана с
аватаркой в солнцезащитных очках и сообщением: «Привет,
чем занимаешься?»

Сегодня рынок отношений стал другим.
Он стал шире — вроде бы.
Но одновременно более хаотичным.
Людей много, контактов много, сообщений много, прило-

жений много.
А ощущения выбора — меньше.
Женщина может открыть приложение для знакомств и за

вечер получить десятки лайков. Но через час закрыть теле-
фон с чувством, что она не на свиданиях, а в отделе рекла-
маций человеческого поведения.

Один пишет в три часа ночи.
Второй сразу присылает странный комплимент телу.
Третий просит перейти в мессенджер и почти сразу начи-

нает рассказывать про инвестиции.
Четвёртый вроде бы нормальный, но женат «только фор-

мально».
Пятый исчезает после двух сообщений.
Шестой появляется через месяц с фразой: «Привет, про-

пала».



 
 
 

Она не пропала. Она просто устала быть службой техни-
ческой поддержки чужого хаоса.

И здесь важно сказать честно: современный рынок отно-
шений действительно стал сложнее. Не потому, что «муж-
чины испортились» или «женщины стали слишком требова-
тельными». Такие обобщения удобны, но бесполезны.

Изменились условия рынка.
А когда меняется рынок, маркетолог не сидит и не жалу-

ется на алгоритмы. Он пересобирает стратегию.
 

Главная идея
 

Современный рынок отношений нельзя проходить на ав-
топилоте.

Раньше можно было надеяться, что «как-нибудь само сло-
жится»: встретились, понравились, начали общаться, поже-
нились. Сегодня такой сценарий тоже возможен, но всё чаще
он становится не системой, а счастливой случайностью.

А зрелая женщина не должна строить личную жизнь толь-
ко на случайности.

В России есть демографический дисбаланс: по данным
Росстата на 1 января 2024 года, женщин было 78,23 млн,
мужчин — 67,92 млн. Разница — около 10,3 млн человек.
Важно уточнить: это не означает, что «каждой женщине не
хватает мужчины». Дисбаланс сильно зависит от возраста:
среди людей до 30 лет мужчин даже немного больше, а по-



 
 
 

сле 30 пропорция начинает меняться. Но как общий фон это
важный рыночный фактор.

Кроме демографии изменились каналы знакомств.
Онлайн-знакомства стали привычной частью рынка: по

данным ВЦИОМ, если в 2018 году опыт поиска пары в ин-
тернете был у 19% россиян, то в 2024 году — уже у 24%. Но
при этом общество относится к онлайн-знакомствам неод-
нозначно: 51% россиян скорее отрицательно, 37% — скорее
положительно.

И это понятно.
Онлайн дал больше доступа.
Но не дал больше качества.
Он расширил рынок, но одновременно привёл туда мо-

шенников, фейковые аккаунты, людей без намерения, сексу-
ально агрессивных собеседников, эмоциональных туристов
и тех, кто просто собирает внимание как бонусные баллы.

По данным НАФИ, 55% молодых пользователей он-
лайн-знакомств в России сталкивались с неприятными си-
туациями, обманом или угрозами; среди проблем называ-
лись просьбы перевести деньги, шантаж, фейковые аккаун-
ты, непристойные предложения и угрозы.

И это не только российская история. Pew Research Center
в 2023 году фиксировал, что 52% американцев, пользовав-
шихся дейтинг-сайтами или приложениями, считали, что
сталкивались там с потенциальным мошенником; 48% стал-
кивались хотя бы с одним видом нежелательного поведе-



 
 
 

ния, включая сексуальные сообщения, навязчивые контак-
ты, оскорбления или угрозы.

То есть проблема не в том, что «я какая-то не такая».
Проблема в том, что рынок стал шумным, перегретым и

слабо отфильтрованным.
А значит, без стратегии женщина вынуждена разбирать

мусорный входящий поток вручную.
 

Как это работает в маркетинге
 

В бизнесе есть понятие рынка.
На рынке есть спрос, предложение, конкуренция, каналы

привлечения, стоимость лида, качество входящего потока,
репутация, доверие, конверсия.

Если рынок меняется, старые методы перестают работать.
Представьте компанию, которая десять лет назад получа-

ла клиентов по сарафану. Люди сами приходили, потому что
конкурентов было мало, доверие было высоким, канал рабо-
тал.

А потом рынок изменился.
Появились агрегаторы.
Появилась реклама.
Появились маркетплейсы.
Появились фейковые отзывы.
Клиенты стали осторожнее.
Конкуренты стали агрессивнее.



 
 
 

Стоимость лида выросла.
Качество заявок упало.
И компания говорит: «Раньше всё работало, а теперь нет».
Что должен сделать маркетолог?
Не плакать над старой воронкой.
А пересобрать стратегию.
Понять, где теперь аудитория.
Как она принимает решения.
Как выделиться.
Как фильтровать нецелевых.
Как выстраивать доверие.
Как не тратить отдел продаж на людей, которые никогда

не купят.
В личной жизни происходит то же самое.
Старые каналы знакомств ослабли. Работа не всегда под-

ходит: кто-то работает удалённо, кто-то в женском коллекти-
ве, кто-то не хочет смешивать личную жизнь и карьеру. Круг
друзей с возрастом сужается. Подруги уже замужем или са-
ми ищут. Случайных городских знакомств меньше: все идут
в наушниках, смотрят в телефон и выглядят так, будто к ним
опасно подойти без письменного согласия.

Онлайн есть, но он требует фильтрации.
И здесь появляется ключевая мысль:
Современная женщина не может позволить себе просто

«ждать входящий поток». Ей нужна стратегия привлечения,
фильтрации и квалификации партнёров.



 
 
 

Это не цинизм.
Это взрослая навигация в сложном рынке.

 
Почему рынок отношений стал кризисным

 
Кризис рынка отношений — это не только «мало муж-

чин». Всё сложнее.
 

1. Демографический дисбаланс
 

Да, в России женщин больше, чем мужчин. Общая разни-
ца — более 10 млн человек. Но важно не драматизировать
эту цифру в стиле «всё пропало, срочно держимся за любо-
го, кто дышит и не против ужина».

Демография — это фон, а не приговор.
На реальный выбор влияют возраст, регион, здоровье, се-

мейный статус, образование, доход, ценности, намерение, го-
товность к семье, эмоциональная зрелость, отсутствие зави-
симостей, свободен человек или нет.

То есть женщина ищет не просто мужчину как биологи-
ческую единицу.

Она ищет подходящего партнёра.
И вот здесь рынок действительно сужается.
Потому что из общей массы нужно вычесть тех, кто же-

нат, не хочет отношений, эмоционально недоступен, финан-



 
 
 

сово хаотичен, не совпадает по ценностям, не готов к детям,
живёт в другом городе, находится в вечном «пока не готов»,
ищет только лёгкий формат или просто не ваш человек.

После такой сегментации становится понятно: рынок не
огромный. Он точечный.

А точечный рынок требует стратегии.
 

2. Старые места знакомств
перестали быть достаточными

 
ВЦИОМ фиксировал, что наиболее удачными местами

для поиска пары россияне называли круг общих друзей, ра-
боту или учёбу и клубы по интересам. Это логично: там есть
контекст, репутация, общие связи, повторные касания.

Но проблема в том, что у взрослой женщины эти каналы
часто ограничены.

На работе — либо все заняты, либо не подходят, либо слу-
жебный роман может создать больше проблем, чем радости.

В кругу друзей — все давно друг друга знают.
Клубы по интересам — прекрасный канал, но туда ещё

надо выйти. А многие женщины после работы выходят мак-
симум к холодильнику и обратно.

Поэтому стратегия «само встретится» всё чаще превра-
щается в стратегию «никто не встретился, но я зато посмот-
рела три сезона сериала».



 
 
 

 
3. Онлайн-дейтинг дал

доступ, но снизил доверие
 

Онлайн-знакомства похожи на маркетплейс.
На витрине много предложений.
Карточки красивые.
Описание часто преувеличено.
Отзывы проверить сложно.
Фотографии могут быть пятилетней давности.
А иногда вместо реального продавца — мошенник, бот

или человек, который сам не знает, что он продаёт, кому и
зачем.

Но было бы ошибкой сказать: «Онлайн — зло, туда нель-
зя».

Нет.
Онлайн — это канал.
Не плохой и не хороший.
Просто канал с низким входным барьером.
А там, где низкий входной барьер, всегда больше мусор-

ного трафика.
В бизнесе мы это знаем: чем проще оставить заявку, тем

больше нецелевых лидов.
В отношениях — то же самое.
Лайк ничего не стоит.
Сообщение ничего не стоит.



 
 
 

Комплимент ничего не стоит.
«Давай увидимся» тоже иногда ничего не стоит.
Поэтому в онлайне особенно важны фильтры.

 
4. Люди стали хуже выдерживать близость

 
Современный человек привык к выбору, скорости и ком-

форту.
Не понравился фильм — переключил.
Не понравился товар — вернул.
Не понравился собеседник — свайпнул дальше.
Стало сложно — исчез.
Нужно поговорить — «я не люблю выяснять отношения».
Проблема в том, что отношения требуют обратного:

устойчивости, диалога, терпения, способности встречаться с
неудобством.

Многие хотят любви, но не хотят взрослой работы, кото-
рая делает любовь возможной.

Поэтому рынок полон людей, которые ищут чувство, но
избегают ответственности.

И здесь женщине особенно важно отличать внимание от
намерения.



 
 
 

 
Пример: рынок изменился, а
каналы остались прежними

 
Представьте женщину 37 лет.
Она работает, хорошо выглядит, зарабатывает, у неё есть

квартира, круг друзей, интересы. Она не сидит у окна в ожи-
дании принца. У неё нормальная жизнь.

Но личная жизнь не складывается.
Она говорит:
«Я не понимаю, где знакомиться. На работе не с кем. В

друзьях все парами. На мероприятиях все разговаривают о
бизнесе. В приложениях — странные мужчины. Один сразу
пишет пошлости, другой зовёт в гости, третий рассказывает,
что он в процессе развода уже шестой год. Я устала».

И её усталость понятна.
Проблема не в том, что она недостаточно красива, умна

или женственна.
Проблема в том, что у неё нет системы.
Она ждёт качественного входящего потока из случайных

каналов.
Не определила, где находится её целевая аудитория.
Не настроила фильтры.
Не понимает, на каком этапе отсекать неподходящих.
Не ведёт квалификацию.
Не формулирует свой оффер.



 
 
 

И каждый раз эмоционально вовлекается раньше, чем
проверяет перспективу.

В бизнесе это выглядело бы так: компания запускает ре-
кламу на всех подряд, не смотрит на качество лидов, ме-
неджеры общаются со всеми одинаково, квалификации нет,
скрипта нет, позиционирования нет, а потом собственник
говорит: «Рынок умер».

Рынок не умер.
Просто система не настроена.

 
Из практики: Ольга и усталость

от случайных знакомств
 

Ко мне пришла клиентка, назовём её Ольга. Ей было 39.
Руководитель, умная, живая, с хорошим чувством юмора.
После развода она несколько лет пыталась «просто знако-
миться».

Пробовала приложения.
Ходила на свидания.
Пару раз были короткие романы.
Но всё заканчивалось одинаково: либо мужчина был не

готов к серьёзности, либо выяснялось, что он в отношени-
ях, либо он хотел эмоционального обслуживания без ответ-
ственности.

Ольга пришла с фразой:
«Наверное, нормальных мужчин уже нет».



 
 
 

Мы не стали спорить. Когда человек устал, ему сначала
важно вернуть опору, а не прочитать лекцию о демографии.

Мы стали разбирать её рынок.
Первое: она знакомилась почти только онлайн.
Второе: её профиль был слишком нейтральным — он при-

влекал всех подряд.
Третье: она боялась быстро отсекать неподходящих, пото-

му что «вдруг я слишком придираюсь».
Четвёртое: она почти не использовала офлайн-каналы, где

могла быть её целевая аудитория: деловые клубы, професси-
ональные мероприятия, спорт, путешествия, камерные ин-
теллектуальные события, обучение.

Мы пересобрали стратегию.
Определили портрет подходящего мужчины.
Выписали антиаудиторию.
Переписали профиль так, чтобы он стал не ярче, а точнее.
Добавили фильтрующие формулировки.
Составили список офлайн-точек контакта.
Подготовили вопросы для квалификации без допроса.
И главное — договорились, что её задача не «понравить-

ся», а выбирать.
Через пару месяцев результат был не в том, что она срочно

вышла замуж. Это была бы плохая сказка и сомнительный
KPI.

Результат был в другом: она перестала ходить на свидания
с мужчинами, которые не проходили базовые фильтры.



 
 
 

У неё стало меньше встреч, но больше качества.
Меньше переписок, но больше ясности.
Меньше эмоциональных качелей, но больше спокойствия.
И однажды она сказала:
«Я поняла, что рынок не стал легче. Но я перестала быть

на нём случайным покупателем без списка».
Вот это и есть зрелый личный маркетинг.

 
Типичные ошибки

 
 

Ошибка 1. Ждать, что всё случится само
 

Само иногда случается.
Но делать из случайности стратегию — рискованно.
Если женщина хочет серьёзных отношений, ей важно не

ждать мифического поворота судьбы, а создавать точки кон-
такта: новые среды, мероприятия, сообщества, профессио-
нальные и личные круги, осознанное онлайн-присутствие.

Любовь может быть неожиданной. Но встречаемость мож-
но увеличить.



 
 
 

 
Ошибка 2. Искать подходящего
мужчину в неподходящей среде

 
Если вы хотите семейного партнёра, странно делать ос-

новную ставку на места, где люди ищут только лёгкий фор-
мат.

Если вы хотите интеллектуального партнёрства, ищите
среды, где есть интеллектуальный обмен.

Если важен активный образ жизни — идите туда, где люди
двигаются.

Если важна финансовая зрелость — смотрите на профес-
сиональные и деловые круги.

Если важны ценности — выбирайте сообщества, где эти
ценности проявляются.

Канал знакомств всегда влияет на качество входящего по-
тока.

 
Ошибка 3. Путать количество
внимания с качеством выбора

 
В приложении может быть много лайков. Но лайки — это

не спрос на отношения. Это микросигнал интереса, часто во-
обще без намерения.

В бизнесе тысяча дешёвых кликов не равна тысяче кли-



 
 
 

ентов.
В личной жизни тысяча лайков не равна тысяче подходя-

щих мужчин.
 

Ошибка 4. Не фильтровать на входе
 

Некоторые женщины считают фильтрацию жестокостью.
«Ну надо же дать человеку шанс».
Дать шанс — прекрасно. Но не надо давать доступ ко всей

своей эмоциональной системе человеку, который не прошёл
базовую проверку.

Фильтр — это не высокомерие.
Фильтр — это забота о себе.

 
Ошибка 5. Считать рынок

виноватым, но ничего не менять
 

Да, рынок сложный. Да, есть демография. Да, онлайн
шумный. Да, мест знакомства меньше.

Но если стратегия не работает, её нужно менять.
Иначе женщина годами повторяет одно и то же действие,

получая один и тот же результат, и называет это судьбой.



 
 
 

 
Ошибка 6. Выходить на

рынок без позиционирования
 

Если женщина сама не понимает, чего хочет, рынок начи-
нает предлагать всё подряд.

Сегодня флирт.
Завтра женатый мужчина.
Послезавтра вечный мальчик.
Потом эмоциональный турист.
Потом человек, который «не ищет ничего серьёзного, но

ты классная».
Без позиционирования входящий поток всегда будет хао-

тичным.
 

Ошибка 7. Слишком быстро разочаровываться
 

Современный рынок требует устойчивости.
Не каждое свидание должно стать историей любви.
Не каждая переписка должна привести к встрече.
Не каждый мужчина, который не подошёл, подтверждает

вашу обречённость.
В маркетинге мы не закрываем бизнес после трёх нецеле-

вых заявок.
Мы анализируем канал, креатив, оффер, фильтры и во-



 
 
 

ронку.
В отношениях — то же самое.

 
Практика

 
Шаг 1. Признайте, что рынок изменился.
Не надо ругать себя за то, что «раньше было проще». Воз-

можно, действительно было проще. Сейчас нужна стратегия.
Шаг 2. Опишите свою целевую аудиторию.
Не «нормальный мужчина», а конкретнее: возрастной

диапазон, ценности, отношение к семье, детям, деньгам, ра-
боте, телу, свободе, быту, ответственности.

Шаг 3. Выпишите антиаудиторию.
Кто-точно не ваш вариант: женатые, зависимые, агрессив-

ные, эмоционально недоступные, финансово хаотичные, не
желающие отношений, живущие в вечной неопределённо-
сти.

Шаг 4. Проверьте каналы знакомств.
Где вы сейчас знакомитесь? Онлайн, работа, друзья, меро-

приятия, спорт, обучение, путешествия, профессиональные
среды? Какие каналы дают качество, а какие-только шум?

Шаг 5. Настройте фильтры.
Какие вопросы вы задаёте на раннем этапе? На что смот-

рите? Какие признаки позволяют быстро понять, что чело-
век не подходит?

Шаг 6. Создайте новые точки контакта.



 
 
 

Выберите 3–5 сред, где может быть ваша аудитория: клу-
бы по интересам, деловые сообщества, спорт, яхтинг, тан-
цы, курсы, закрытые мероприятия, профессиональные кон-
ференции, путешествия, волонтёрские проекты.

Шаг 7. Отслеживайте качество, а не количество.
Сколько не лайков, а перспективных контактов? Сколь-

ко встреч с подходящими людьми? Сколько разговоров, где
есть уважение, интерес и совпадение?

Шаг 8. Не входите в отношения до квалификации.
Сначала наблюдение, вопросы, факты, поведение. Потом

эмоциональные инвестиции.
Шаг 9. Обновляйте стратегию.
Если канал даёт мусорный поток — меняйте канал. Если

приходят не те — смотрите позиционирование. Если вы дол-
го зависаете в неопределённости — усиливайте переговоры
и дедлайны.

 
Вопросы для самодиагностики

 
— Где я сейчас в основном знакомлюсь?
— Эти каналы действительно дают мужчин моей

целевой аудитории?
— Каких мужчин я чаще всего привлекаю?
— Это качественный поток или просто входящий

шум?
— Какие мои фильтры на раннем этапе знакомства?



 
 
 

— Какие красные флаги я обычно замечаю, но
оправдываю?

— Где я жду случайности вместо того, чтобы
создавать точки контакта?

— Какой мужчина мне подходит по ценностям, а не
только по внешним признакам?

— Какие среды я могу добавить в свою жизнь, чтобы
увеличить шанс качественных знакомств?

— Не путаю ли я разочарование от рынка с
разочарованием в себе?

— Что мне нужно изменить: позиционирование,
каналы, фильтры или поведение в воронке?

— Какой один новый канал знакомств я могу
протестировать в ближайший месяц?

 
Мини-практика

 
Сделайте упражнение «Карта рынка отношений».
Разделите лист на четыре колонки.
Колонка 1. Мои текущие каналы знакомств
Приложения, соцсети, работа, друзья, мероприятия,

спорт, путешествия, обучение.
Колонка 2. Кого они реально дают
Не кого вы надеетесь встретить, а кого фактически

получаете.
Колонка 3. Качество потока
Оцените по шкале от 1 до 5: насколько этот

канал даёт мужчин, которые подходят вам по целям,



 
 
 

ценностям и стилю жизни.
Колонка 4. Что изменить
Усилить профиль, сменить приложение, выйти в

офлайн, пойти в клуб по интересам, попросить друзей
знакомить осознанно, добавить деловые мероприятия,
убрать каналы, где слишком много нецелевого потока.

После этого выберите один канал, который вы
усилите в ближайшие 30 дней.

Не десять. Один.
Личный маркетинг начинается не с паники, а с теста

гипотезы.

 
Главное в одной фразе

 
Современный рынок отношений стал сложнее,

поэтому женщина, которая хочет зрелого
партнёрства, не должна ждать случайный
входящий поток — ей нужна стратегия, фильтры
и ясное позиционирование.



 
 
 

 
Часть II. Продукт: кто я и какую

ценность несу в отношения
 
 

Глава 5
Личный продукт: не внешность,

а вся система ценности
 

Внешность открывает дверь. Но остаются рядом
не с дверью, а с домом.

Одна из самых больших ошибок в личной жизни — ду-



 
 
 

мать, что женская привлекательность начинается и заканчи-
вается внешностью.

Как будто отношения — это вечный конкурс фотографий,
где побеждает та, у кого лучше свет, ровнее кожа, тоньше
талия и удачнее ракурс у окна.

И давайте честно: внешность важна.
Было бы странно делать вид, что люди выбирают друг дру-

га исключительно по глубине души, аккуратно минуя лицо,
тело, запах, голос, улыбку, походку, волосы и то, как человек
держит чашку кофе. Мы не бесплотные сущности в облаке
духовного Wi-Fi. Мы живые люди.

Но проблема начинается там, где женщина сводит себя
только к внешности.

Она думает:
«Мне надо похудеть — и тогда меня выберут».
«Мне надо стать моложе — и тогда начнутся серьёзные

отношения».
«Мне надо сделать идеальные фото — и тогда придёт тот

самый».
«Мне надо быть красивее, сексуальнее, ярче, дороже —

и тогда рынок отношений наконец обратит на меня внима-
ние».

Иногда обратит.
Но внимание — это ещё не выбор.
Выбор — это ещё не партнёрство.
Партнёрство — это ещё не зрелая любовь.



 
 
 

В бизнесе это прекрасно видно.
Можно сделать великолепную упаковку продукта. Доро-

гой сайт, идеальный логотип, красивую презентацию, силь-
ную рекламу. Человек заинтересуется, нажмёт, оставит за-
явку, придёт на встречу.

Но если внутри продукта пустота, хаос, слабый сервис,
плохой результат и несоответствие обещанию, клиент не
останется.

В отношениях то же самое.
Можно привлечь взгляд.
Но невозможно построить долгую связь только на том, что

вас красиво заметили.
Личный продукт — это не внешность.
Личный продукт — это вся система ценности, которую че-

ловек получает рядом с вами.
 

Главная идея
 

Личный продукт в отношениях — это совокупность того,
кто вы есть и какую жизнь рядом с вами можно построить.

Это внешность, но не только она.
Характер, но не только характер.
Сексуальность, но не только сексуальность.
Деньги, но не только деньги.
Забота, но не растворение.
Интеллект, но не высокомерие.



 
 
 

Эмоциональная зрелость, но не холодная рациональность.
Стиль жизни, круг общения, вкус, профессия, энергия,

ценности, способность к партнёрству.
Личный продукт — это ответ на вопрос:
Что становится возможным рядом со мной?
Рядом со мной спокойно?
Интересно?
Тепло?
Сексуально?
Надёжно?
Красиво?
Взросло?
Весело?
Развивающе?
Можно ли со мной строить дом, семью, бизнес, путеше-

ствия, общие планы, детей, капитал, жизнь?
Это не вопрос «чем я могу обслужить мужчину».
Это вопрос вашей реальной ценности в отношениях.
Не чтобы подстроиться.
Не чтобы стать удобной.
Не чтобы понравиться всем.
А чтобы понимать: где моя сила, что я приношу в союз и

какого партнёра эта ценность действительно привлечёт.
Потому что в зрелых отношениях выбирают не просто ли-

цо и фигуру.
Выбирают человека как систему.



 
 
 

С его привычками.
Реакциями.
Уровнем зрелости.
Способом говорить.
Отношением к деньгам.
К сексу.
К конфликтам.
К быту.
К свободе.
К семье.
К себе.
И если женщина смотрит на себя только через внешность,

она сильно обедняет свой продукт.
А иногда ещё и начинает конкурировать там, где вообще

не её главный рынок.
 

Как это работает в маркетинге
 

В маркетинге есть понятия: продукт, упаковка, позицио-
нирование, клиентский опыт.

Продукт — это то, что человек получает на самом деле.
Упаковка — то, как это представлено.
Позиционирование — кому это подходит и чем отличает-

ся.
Клиентский опыт — как человек чувствует себя после

контакта с продуктом.



 
 
 

Плохой маркетинг пытается продать упаковку без продук-
та.

Хороший маркетинг начинает с продукта.
В личных отношениях это особенно важно.
Внешность — это упаковка.
Стиль — упаковка.
Фотографии — упаковка.
Соцсети — витрина.
Первое впечатление — вход в воронку.
Но сам продукт — глубже.
Как с вами в обычный вторник, когда нет ресторана, кра-

сивого платья и фильтра «тёплый Париж»?
Как с вами в конфликте?
Как с вами в усталости?
Как с вами в деньгах?
Как с вами в постели через год отношений?
Как с вами принимать решения?
Как с вами строить планы?
Как с вами переживать кризисы?
Как с вами радоваться?
Как с вами молчать?
Вот это и есть продукт.
Яркая маркетинговая метафора этой главы:
Если женщина продаёт только внешнюю упаковку, она

конкурирует с витриной. Если она развивает личный про-
дукт, она становится пространством, в котором хочется



 
 
 

жить.
Внешность может дать входящий поток.
Но удерживает не внешность.
Удерживает качество опыта рядом с вами.
И здесь важно не уйти в другую крайность.
Некоторые женщины, особенно умные и сильные, гово-

рят:
«Ну я же не кукла, пусть ценят мой внутренний мир».
Прекрасно. Но внутренний мир тоже нужно донести до

аудитории. Если упаковка небрежная, сигнал слабый, стиль
не отражает личность, а внешний образ говорит: «Я давно
вышла из чата с собственной привлекательностью», человек
может просто не дойти до вашего внутреннего мира.

В бизнесе никто не обязан разбираться в прекрасном про-
дукте, если он спрятан в серой коробке без названия.

Поэтому задача не в том, чтобы выбрать: внешность или
содержание.

Задача — собрать систему.
 

Из чего состоит личный продукт женщины
 
 

1. Внешность и телесность
 

Внешность — часть личного продукта. Но не экзамен, а



 
 
 

канал коммуникации.
Через внешность человек считывает отношение к себе,

вкус, энергию, здоровье, стиль жизни, сексуальность, уро-
вень внимания к деталям.

Ухоженность не означает дорогую косметологию и жизнь
в салоне красоты. Это про уважение к телу и образу.

Тело не обязано быть идеальным. Но важно, чтобы жен-
щина была с ним в контакте. Потому что телесность чувству-
ется: в походке, осанке, взгляде, пластике, способности быть
живой, а не только правильно одетой.

Можно иметь параметры, близкие к журнальным, и при
этом быть зажатой, тревожной, холодной.

А можно не соответствовать шаблонной идеальности, но
излучать столько жизни, что рядом с вами просыпается ин-
терес.

Сексуальность начинается не с демонстрации тела, а с
присутствия в нём.

 
2. Характер

 
Характер — это то, что проявляется, когда заканчивается

первое впечатление.
Как вы реагируете, когда вам не отвечают сразу?
Когда планы меняются?
Когда мужчина не угадывает ваши ожидания?
Когда возникает конфликт?



 
 
 

Когда нужно договариваться?
Характер может быть сильным конкурентным преимуще-

ством. А может быть постоянным источником потерь.
Например, женщина может быть яркой, умной, красивой,

но при этом настолько обидчивой, что партнёр всё время хо-
дит по эмоциональному минному полю.

Или настолько контролирующей, что рядом с ней невоз-
можно проявить инициативу.

Или настолько тревожной, что любое молчание превра-
щается в расследование федерального масштаба.

Работа над характером — это не «стать удобной». Это
убрать из продукта то, что разрушает доверие, тепло и жела-
ние быть рядом.

 
3. Интеллект

 
Интеллект — огромная ценность, особенно в долгих от-

ношениях.
Потому что через год, три, десять лет люди всё ещё раз-

говаривают. Или не разговаривают — и это уже отдельная
семейная трагедия.

Интеллект — это не обязательно два диплома, цитаты фи-
лософов и умение спорить о мировой экономике за завтра-
ком.

Это широта взгляда.
Любопытство.



 
 
 

Способность думать.
Понимать причинно-следственные связи.
Разговаривать не только о быте.
Интересоваться жизнью партнёра.
Видеть глубже.
С умным человеком можно расти.
Но интеллект без тепла иногда превращается в холодный

душ. И если женщина использует ум как оружие, постоянно
доказывает, поправляет, обесценивает и выигрывает каждый
спор, рядом с ней может быть не интересно, а утомительно.

Интеллект в отношениях ценен, когда он помогает стро-
ить, а не побеждать.

 
4. Эмоциональная зрелость

 
Эмоциональная зрелость — один из самых дорогих эле-

ментов личного продукта.
Это способность говорить о чувствах, не превращая раз-

говор в суд.
Просить, не обвиняя.
Слышать, не защищаясь сразу.
Злиться, не разрушая.
Грустить, не манипулируя.
Любить, не теряя себя.
Незрелость часто маскируется под «я просто эмоциональ-

ная».



 
 
 

Но эмоциональность — это не проблема. Проблема — ко-
гда эмоции становятся способом управления другим челове-
ком.

Эмоционально зрелая женщина не обязательно всегда
спокойна. Она живая. Она может расстраиваться, злиться,
переживать. Но она не делает из каждого чувства пожар, в
котором партнёр обязан немедленно спасать дом, кошку и её
внутреннего ребёнка.

Рядом с эмоционально зрелым человеком можно дышать.
А это редкая ценность.

 
5. Профессия и дело

 
Профессия женщины — часть её продукта.
Не потому, что женщина обязана строить карьеру, чтобы

быть «достойной». А потому что дело даёт человеку опору,
смысл, развитие, среду, деньги, самоощущение.

Женщина, у которой есть дело, часто интереснее самой
себе. А значит — и миру.

Это может быть бизнес, работа, творчество, экспертиза,
проект, ремесло, управление домом, социальная деятель-
ность. Важно не название, а ощущение: у меня есть жизнь, в
которой я не просто жду, когда меня выберут.

Партнёрство становится здоровее, когда женщина входит
в него не из пустоты, а из своей наполненной жизни.



 
 
 

 
6. Деньги и финансовая зрелость

 
Деньги в отношениях — тема, которую многие боятся

трогать, как будто разговор о бюджете способен убить ро-
мантику быстрее, чем носки на полу.

Но финансовая зрелость — важнейшая часть личного
продукта.

Умеете ли вы зарабатывать?
Умеете ли планировать?
Понимаете ли цену жизни?
Есть ли у вас финансовые привычки?
Способны ли вы не только тратить, но и сохранять?
Можете ли вы быть партнёром в общей финансовой си-

стеме?
Это не значит, что женщина должна зарабатывать столько

же, сколько мужчина. В паре могут быть разные модели. Но
инфантильное отношение к деньгам разрушает отношения
так же быстро, как эмоциональная нестабильность.

Финансово взрослая женщина — это не «мне никто не ну-
жен».

Это «я вхожу в отношения не как финансовая катастрофа
с красивыми глазами, а как взрослый участник общей жиз-
ни».



 
 
 

 
7. Сексуальность

 
Сексуальность — не опция «для привлечения». Это часть

живой связи.
Но сексуальность в личном продукте — это не набор тех-

ник и не роль.
Это отношение к телу.
К удовольствию.
К желанию.
К близости.
К игре.
К доверию.
К свободе быть живой.
Сексуальность может быть нежной, яркой, спокойной,

глубокой, игривой, страстной, тонкой. У неё нет одного пра-
вильного формата.

Проблема начинается, когда женщина либо полностью от-
резает эту часть себя, либо превращает её в единственную
витрину.

Если сексуальность подавлена — в отношениях может не
хватать энергии.

Если сексуальность используется как главный способ
удержания — не хватает глубины и безопасности.

Зрелая сексуальность не продаёт себя. Она присутствует.



 
 
 

 
8. Забота

 
Забота — прекрасная часть личного продукта.
Но здесь есть тонкая грань.
Забота — это когда я вижу человека и делаю его жизнь

теплее.
Обслуживание — это когда я исчезаю как личность и ста-

новлюсь бесплатной инфраструктурой.
Забота может быть в мелочах: приготовить, обнять, за-

метить усталость, поддержать перед сложным днём, напом-
нить, что человек не один.

Но если женщина отдаёт заботу без границ, слишком ра-
но и слишком много, она может привлечь не партнёра, а по-
требителя.

В личном маркетинге забота должна быть частью ценно-
сти, а не способом заслужить любовь.

 
9. Круг общения

 
Окружение тоже часть продукта.
Кто рядом с вами?
Какие люди входят в вашу жизнь?
О чём вы говорите?
Какая у вас среда?



 
 
 

Что считается нормой в вашем кругу?
Если вокруг только люди, которые жалуются, обесценива-

ют отношения, живут в драме, не умеют строить близость,
это влияет на вас.

Если вокруг люди, которые развиваются, создают семьи,
строят бизнес, умеют дружить, говорить, поддерживать, ду-
мать, это тоже влияет.

Партнёр выбирает не только вас, но и контекст вашей жиз-
ни.

Круг общения — это социальный аромат бренда.
Иногда он притягивает. Иногда отпугивает. Иногда чест-

но предупреждает: «Входя сюда, приготовьтесь к еженедель-
ным драмам в чате подруг».

 
10. Энергия и стиль жизни

 
С человеком выбирают не только отношения. С ним вы-

бирают темп жизни.
Кто-то хочет путешествий, движения, событий, спорта,

бизнеса, гостей, планов.
Кто-то хочет дома, тишины, сада, книг, спокойных ужи-

нов и раннего сна.
Кто-то хочет смешанный формат.
Нет правильного стиля жизни.
Но важно понимать свой.
Если женщина любит активность, события, развитие, а



 
 
 

выбирает мужчину, для которого лучший вечер — это не
выходить из дома и не разговаривать после 19:00, конфликт
будет не в любви, а в несовпадении продукта.

Если она хочет спокойной семейной гавани, а её тянет к
мужчинам-вулканам, не надо удивляться, что в доме посто-
янно пепел.

 
11. Вкус

 
Вкус — недооценённая часть личного продукта.
Вкус проявляется не только в одежде. Он в доме, еде, ре-

чи, выборе мест, подарках, атмосфере, музыке, деталях.
Вкус создаёт качество жизни.
С женщиной, у которой есть вкус, обычный ужин может

стать событием. Дом — пространством. Поездка — впечат-
лением. Разговор — удовольствием. Подарок — точным по-
паданием, а не вещью «ну я не знал, что купить».



 
 
 

 
Конец ознакомительного
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