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Аннотация
Хватит быть «удобной» и «скромной». Время строить

империю — на каблуках, с улыбкой и железной стратегией. Эта
книга — практикум для тех, кто хочет масштабироваться без
потери себя. Деньги, ресурс, команда, баланс — разложено по
полочкам, без воды, с душой. Повысите цены, наймёте первых
сотрудников, перестанете бояться больших сумм и, наконец,
начнёте получать кайф от бизнеса. Готовы? Пошли.



 
 
 

Содержание
РАЗДЕЛ I. БАЗА: ЖЕНЩИНА КАК СИСТЕМА 6

Глава 1. Вступление: Почему «мужские»
методы нас ломают, а «женские» — не всегда
работают

6

Глава 2. Деньги — это энергия. Почему мы
сливаем ресурс быстрее, чем зарабатываем

14

Глава 3. Архетипы в бизнесе: В какой роли
ты сейчас (Королева, Воительница, Хозяйка,
Любовница)?

25

Глава 4. Диагностика «Я и Деньги»: Где у тебя
течь в бюджете (практика)

37

Глава 5. Синдром Самозванца: Как он мешает
поднимать цены и нанимать людей

47

Глава 6. Секрет женской зарплаты: Почему
мы просим меньше, чем стоим

57

Глава 7. Привычка ждать «волшебного
пенделя» — перенос ответственности на
мужчину/судьбу

67

Глава 8. Практика: Договор с собой на
миллион

77

Глава 9. Как перестать обесценивать свои
навыки (Перевод хобби в актив)

88

Глава 10. Разрешение на большой заработок: 98



 
 
 

Работа с родовыми сценариями (кратко и
бережно)

РАЗДЕЛ II. РЕСУРС: ТОПЛИВО ДЛЯ
МАСШТАБА

107

Глава 11. Ресурс — это не про «отдохнула», а
про «наполнилась»

107

Глава 12. Циклы женщины в бизнесе:
Планирование дел по фазам цикла (сила
природы)

117

Глава 13. Синдром «Надежды-опоры»: Как не
тащить всё на себе и научиться делегировать

129

Глава 14. Энергетический аудит дня: Куда
утекает твоя сила (помимо работы)

139

Конец ознакомительного фрагмента. 142



 
 
 

Миллион на каблуках
Как строить империю,

не разрушая себя

Лира Счастье
© Лира Счастье, 2026

ISBN 978-5-0071-0137-0
Создано в интеллектуальной издательской системе Ridero
Информация, представленная в этой книге, носит об-

щий рекомендательный и образовательный характер и
не является индивидуальной финансовой, инвестицион-
ной, юридической или иной профессиональной консуль-
тацией.



 
 
 

 
РАЗДЕЛ I. БАЗА:

ЖЕНЩИНА КАК СИСТЕМА
 
 

Глава 1. Вступление: Почему
«мужские» методы нас ломают, а
«женские» — не всегда работают

 
Дорогая моя, сядь поудобнее. Сними на время эти неви-

димые каблуки, которые ты носишь, даже когда спишь. По-
ложи руки на колени, сделай вдох. Я хочу, чтобы ты честно
ответила себе на один вопрос (только себе, я не услышу):

Сколько раз ты заставляла себя идти вперёд через «не
могу», через головную боль, через слёзы, через желание всё
бросить — потому что «так надо», «так правильно», «так
делают успешные люди»?

Я знаю ответ. Потому что я сама через это прошла. И по-
тому что ко мне приходят сотни женщин, которые сломались
о гранит науки под названием «Бизнес по-мужски».

Та самая «успешная» формула, которая не сработа-
ла

Нас с детства учили: хочешь заработать — будь жёсткой.



 
 
 

Не показывай эмоции. Не отвлекайся на «глупости». Пла-
нируй каждую минуту. Не спи — успеешь выспаться в раю.
Конкурируй, дави, захватывай. Будь как мужчина, только
лучше.

Мой первый бизнес я строила именно так. Я вставала в 5
утра, загоняла себя в спортзал, пила литры кофе, кричала на
менеджеров, спала по 4 часа и считала, что если я не вымо-
тана до состояния овоща — значит, я ленивая. Знаешь, что
случилось через полгода? Я не просто выгорела. Я сгорела
дотла. Прибыль упала, команда разбежалась, и я лежала с
температурой 39 и чувствовала себя предательницей: ведь я
делала всё «правильно».

А потом я сидела в психосоматической клинике и слуша-
ла врача: «У вас истощение надпочечников, аменорея и хро-
ническая тревога. Кто вы по профессии? Предприниматель?
О, типично».

Вот оно. Типично. Потому что мы пытаемся вписать свою
женскую природу в прокрустово ложе мужского мира. И,
знаешь, это работает… пока не перестаёт. Когда-то такая
стратегия приносила плоды — первые контракты, уважение
коллег, звание «железная леди». Но цена оказалась слишком
высокой.

Почему мужской подход убивает женщину в бизне-
се

Давай честно: мужская модель управления строилась ве-



 
 
 

ками. Она линейная, иерархичная, конкурентная. Она пред-
полагает, что ты — механизм, который должен выдавать мак-
симальную производительность при минимальных затратах
на обслуживание. Она игнорирует циклы, гормоны, эмоцио-
нальный интеллект и потребность в красоте.

Что конкретно ломает?
— Игнорирование биологических ритмов.  Ты застав-

ляешь себя работать на максимуме в те дни, когда приро-
да велит тебе замедлиться. Но ты не слушаешь — ты пьёшь
энергетик и идёшь на переговоры. Результат: ты агрессивна,
негибка, клиенты это чувствуют — и сделки срываются.

— Культ конкуренции вместо кооперации.  Ты дума-
ешь: «Мне нужно раздавить всех, чтобы выжить». Ты пе-
рестаёшь обмениваться контактами, боишься просить помо-
щи, считаешь, что «союзники» — это слабость. Но на самом
деле женская сила — в сетях, в связях, в умении объединять.

— Линейный подход к росту: больше часов = больше
денег. Но у женщины ресурс не бесконечен. Ты не сможешь
просто «добавить сил», как мужчина добавляет мышцы. Ты
можешь только перераспределить энергию. А если ты не зна-
ешь как — ты разоришь свой организм.

— Подавление интуиции и чувств.  Нас учат: «Не при-
нимай решений сердцем, только головой». Но у женщины
голова и сердце — одна система. Когда ты отключаешь эмо-
ции, ты отключаешь 80% своей мудрости. Ты берёшь не тех
партнёров, нанимаешь не тех людей, потому что «по расчё-



 
 
 

там всё сходится», а внутри — дискомфорт. И потом этот
дискомфорт вылезает боком.

А что насчёт «женских» методов? Почему они не
всегда работают?

Сейчас многие гуру кричат: «Будь мягкой, принимай, до-
веряй Вселенной, медитируй и деньги придут сами». Я обо-
жаю медитации. Но, милая, Вселенная не переведёт тебе зар-
плату, если ты не выставишь счёт.

«Женский» подход в его карикатурном виде — это отри-
цание структуры. Это когда мы путаем гибкость с хаосом,
а доверие с попустительством .

Вот типичные ошибки чисто женской стратегии:
— Слишком много эмпатии. Ты жалеешь клиента, ко-

торый не платит. Ты прощаешь сотрудницу, которая опазды-
вает в пятый раз. Ты боишься требовать, чтобы не обидеть.
В итоге — выручка падает, а тебя начинают использовать.

— Замена планирования на «поток».  Ты говоришь:
«Буду делать, когда вдохновение придёт». Но вдохновение
— капризная дама, а аренда офиса — строгий мужчина. Без
чётких цифр, дедлайнов и KPI бизнес расползается, как ки-
сель.

— Слияние с бизнесом. Ты отождествляешь себя со
своей компанией. Если упадок — ты неудачница. Если рост
— ты супергероиня. Ты не разделяешь личность и проект,
поэтому любой кризис воспринимаешь как конец света.



 
 
 

— Отсутствие границ. Ты отвечаешь на письма в 2 часа
ночи, потому что «клиент же ждёт». Ты работаешь в отпус-
ке, потому что «без меня рухнет». Ты берёшь на себя чужую
работу, потому что «быстрее сделать самой». Итог — ты ра-
но или поздно перестаёшь быть лидером и становишься об-
служивающим персоналом.

Синтез — не компромисс, а новая эволюция
Теперь главное: я не предлагаю тебе выбирать между «же-

лезной леди» и «феей-мечтательницей». Я предлагаю тебе
третий путь.

Назовём его «Женский капитал». Это способность:
— использовать мужскую структуру (цифры, системы, ре-

гламенты) как фундамент,
— и наполнять её женским содержанием (интуиция, цик-

личность, забота, красота).
Это не компромисс. Это не «половина того и половина

этого». Это эволюция, где ты перестаёшь враждовать с со-
бой. Ты перестаёшь быть наёмным работником в собствен-
ном бизнесе. Ты становишься Хозяйкой — не в смысле
«госпожа», а в смысле «та, кто создаёт пространство, где всё
живое растёт».

Пример из практики:
Приходит ко мне клиентка — владелица студии красоты.

У неё был кризис: текучка, низкая прибыль. Она пыталась
ужесточить контроль, поставить видеокамеры, штрафовать



 
 
 

сотрудников — стало только хуже. Мы убрали жёсткость. Но
не заменили её на «всё можно». Мы внедрили системы учё-
та (мужской инструмент) и добавили еженедельные «кружки
качества», где сотрудницы сами обсуждают проблемы (жен-
ский подход). Мы сделали гибкий график с учётом циклов
(да, мастер может выбрать смены в зависимости от самочув-
ствия). И главное — она перестала работать 24/7, а начала
выделять 2 часа в день на стратегию.

Через три месяца прибыль выросла на 40%, текучка упала
вдвое, а сама она похудела на 5 кг и перестала пить антиде-
прессанты.

Вот что даёт синтез.

Твой самый важный актив — не деньги, а энергия
Поверь, в этой книге мы будем говорить о деньгах, мас-

штабе, найме, налогах и переговорах. Но каждая тема будет
пропущена через фильтр «А не убивает ли это мою энер-
гию?»

Потому что женщина в бизнесе похожа на драгоценный
сосуд. Если ты наполняешь его водой, а снизу постоянно под-
жигаешь — вода выкипает. Мужской подход требовал от те-
бя подкладывать дрова всё быстрее. Женский в карикатур-
ном варианте предлагал закрыть глаза на огонь. Мы же бу-
дем учиться регулировать пламя  и одновременно подпи-
тывать родник.

Твоя задача — не стать «лучшей версией мужчины». Твоя



 
 
 

задача — стать полноценной версией себя . И тогда день-
ги приходят не через борьбу, а через признание ценности.
Масштаб строится не через выжигание, а через расширение.
Успех ощущается не как «наконец-то», а как «я дома».

Практика к главе 1: «Аудит своих программ»
Я хочу, чтобы ты сейчас (да, прямо в книге, если это бу-

мажный вариант — возьми ручку) ответила на несколько во-
просов. Не для меня, для себя.

— Вспомни ситуацию за последний месяц , когда ты
заставляла себя делать что-то через силу, потому что «так
надо». Опиши: что именно, как ты себя чувствовала физи-
чески, что говорил внутренний голос.

— С каким из двух архетипов ты чаще отождеств-
ляешь себя:

— «Я сама справлюсь, никто не поможет»  (гиперответ-
ственность, контроль)

— «Я подожду, может, само рассосётся» (пассивность,
избегание)

— Что ты теряешь больше всего от того, что не уме-
ешь сочетать жёсткость и мягкость? (Сон? Здоровье? Отно-
шения? Деньги? Время?)

— Запиши одно обещание себе: с сегодняшнего дня я
прекращаю называть свои эмоции «слабостью», а свою ин-
туицию «глупостью». Я начинаю видеть в них инструменты.

— И ещё: прямо сейчас скажи вслух: «Я — женщина,



 
 
 

и это моё преимущество, а не недостаток. Мой бизнес — это
продолжение меня, но не я сама. Я имею право быть успеш-
ной и счастливой одновременно».

Что дальше
В следующей главе мы разберём твои денежные сценарии:

почему одни женщины легко притягивают миллионы, а дру-
гие годами топчутся на одном месте. Но запомни главное: мы
идём не по пути исправления «ошибок», а по пути раскры-
тия твоей уникальной природы. Иди за мной, я проведу тебя
через цифры, стратегии, слёзы, победы и, самое главное, —
через возвращение к себе.



 
 
 

 
Глава 2. Деньги — это энергия.

Почему мы сливаем ресурс
быстрее, чем зарабатываем

 
Помнишь, в первой главе я просила тебя снять невидимые

каблуки? Теперь я попрошу тебя представить, что ты дер-
жишь в руках ведро. Пластиковое, садовое, синее или зелё-
ное — неважно. А теперь представь, что ты стоишь под водо-
падом денег. Сверху льётся поток купюр, монет, контрактов,
возможностей. Ты подставляешь ведро, и оно наполняется.
Но… через минуту ты замечаешь, что на дне ведра — дырка.
И вода утекает быстрее, чем ты успеваешь её начерпать.

Это не метафора. Это точное описание того, как большин-
ство женщин управляют своей финансовой энергией. Мы
умеем зарабатывать — иногда даже очень хорошо. Но мы не
умеем удерживать. И главное — мы не понимаем, что день-
ги — это не просто бумажки или цифры в приложении бан-
ка. Это ток, который течёт через нас. И если ты всё время
в стрессе, если ты постоянно «бежишь» и «догоняешь», то
этот ток не накапливается — он рассеивается в воздухе, как
тепло от открытой печи.

Я часто слышу от клиенток: «Я заработала кучу денег,
но куда они ушли — непонятно», «Чем больше я получаю,
тем больше мне нужно, и я всё равно чувствую дефицит»,



 
 
 

«Я устаю так, что даже тратить не хочется, просто заказы-
ваю доставку и лежу». Знакомо? Тогда давай разбираться,
где именно мы теряем энергию — и как закрыть эти прокля-
тые дыры.

Деньги — это энергия, а не математика
Начнём с главного аксиоматического тезиса. Деньги — не

просто средство обмена. Это концентрированная жизненная
сила, за которую люди готовы отдавать своё время, внима-
ние и усилия. Когда клиент платит тебе, он обменивает свою
энергию (вложенную в работу, в свой бизнес, в свой доход)
на твой продукт или услугу. Ты, в свою очередь, эту энер-
гию получаешь. И если твой внутренний «контейнер» повре-
ждён, если твоя частота не совпадает с частотой денег — они
утекают.

Физика такова: энергия любит движение, но она же любит
и накопление в устойчивой среде. Женщина — природный
аккумулятор. Мы созданы накапливать, питать, вынашивать.
Но современная культура заставляет нас работать в режи-
ме «одноразового разряда»: быстрый доход, быстрая трата,
быстрый упадок сил.

Что происходит, когда деньги как энергия не задер-
живаются:

— Ты чувствуешь хроническую усталость, даже если фи-
нансово всё ок.

— Ты совершаешь импульсивные покупки, которые не



 
 
 

приносят радости.
— Ты «заедаешь» стресс дорогими ресторанами, но на

следующий день не помнишь вкуса.
— Ты инвестируешь в проекты, которые не окупаются,

потому что внутри тебя — страх, что «это мой последний
шанс».

— Ты отдаёшь деньги другим (родственникам, партнёрам,
друзьям), даже когда себе не хватает, потому что чувствуешь
вину за своё богатство.

Все эти сценарии — не просто «плохая финансовая при-
вычка». Это энергетическая утечка . И её причина всегда
глубже.

Почему мы сливаем ресурс быстрее, чем зарабаты-
ваем

Я выделила 7 основных причин. Сразу предупреждаю:
честный ответ на некоторые из них может быть болезнен-
ным. Но мы ведь за этим сюда пришли, правда?

1. Эмоциональный фон «загнанной лошади»
Когда ты работаешь в режиме «надо, надо, надо», твоё те-

ло находится в состоянии боевой готовности. Кортизол за-
шкаливает, адреналин горит, ты не можешь расслабиться
даже ночью. В таком состоянии ты неспособна принимать
энергию — ты только отдаёшь. Клиенты чувствуют твою на-
пряжённость, и им становится некомфортно платить тебе.



 
 
 

Они могут купить один раз, но не станут постоянными. А по-
том ты зарабатываешь, но тратишь на восстановление: мас-
сажи, таблетки, алкоголь, бессмысленный шопинг. Получа-
ется замкнутый круг.

2. Отсутствие «фильтра» на входе
Мы берёмся за всё: за дешёвые заказы, за неудобных кли-

ентов, за проекты, которые нам неинтересны, за партнёрство
с теми, кто тянет нас вниз. Каждый такой выбор — это ды-
ра в ведре. Потому что мы тратим свою самую ценную энер-
гию на то, что не соответствует нашей вибрации. И эти день-
ги, даже если они пришли, не приносят удовлетворения —
они «грязные». А грязная энергия не задерживается. Она
уходит на компенсацию дискомфорта (покупка успокоитель-
ных, еда, бессонница).

3. Иллюзия «больше денег = больше безопасности»
Мы думаем, что если накопить побольше, то станет спо-

койно. Но тревожность не лечится количеством нулей. Тре-
вога — это состояние ума. Если внутри тебя живёт страх,
что «всё отнимут», «всё рухнет», «я не справлюсь», то под-
сознание будет искать способы избавиться от денег, чтобы
снять это напряжение. Ты начинаешь неосознанно «прожи-
гать» бюджет: покупать ненужные вещи, делать невыгодные
инвестиции, давать в долг без возврата, просто чтобы не чув-
ствовать тяжесть обладания.

4. Нет культуры «удержания» — не только денег, но
и пауз



 
 
 

Мы привыкли: заработала — сразу потратила. Почему?
Потому что мы не даём себе времени почувствовать день-
ги. Энергия, когда она приходит, должна хотя бы на минуту
задержаться в теле, в пространстве, в уме. Но мы сразу бе-
жим закрывать кредиты, покупать подарки, оплачивать сче-
та. Или, наоборот, замораживаем всё в инвестициях, кото-
рые не приносят быстрого результата, и тоже не чувствуем
потока. Настоящее удержание — это умение быть в паузе
между получением и тратой: «Я получила 100 тысяч. Я ды-
шу. Я благодарю. Я смотрю, как эта энергия заполняет меня.
Теперь я решаю, куда направить её осознанно».

5. Вредные энергетические связи
Деньги любят чистоту. Если ты находишься в окруже-

нии людей, которые обесценивают деньги (или тебя), кото-
рые жалуются на нищету, которые завидуют или стыдят за
твой успех — ты начинаешь бессознательно «подстраивать-
ся» под них, снижать свой уровень дохода, чтобы не выде-
ляться. Это как если бы ты пыталась сохранить горячий чай
в кружке, стоящей в морозилке. Тепло уходит в среду. Так и
твоя энергия — уходит в поле тех, кто рядом. Проверь: кто
тебя окружает? С кем ты обсуждаешь финансы? Кто радует-
ся твоим победам, а кто — отворачивается?

6. Отсутствие ритуала входа и выхода
Ты можешь быть гениальным предпринимателем, но ес-

ли ты начинаешь рабочий день с хаоса (проверка соцсетей,
ответы на сообщения, беготня), а заканчиваешь его без за-



 
 
 

вершения — мозг не различает, где работа, а где отдых. В
результате энергия перемешивается, ты устаёшь быстрее, а
деньги, которые ты заработала, не «заземляются» — они
виртуальны и не закрепляются в твоём ощущении. Так по-
является ощущение «деньги приходят и уходят, я как будто
их и не видела». Ритуал — это способ сказать деньгам: «Ты
— важна. Я тебя признаю».

7. Синдром «маленькой девочки»
В глубине души мы часто считаем, что большие деньги —

это не для нас. Что это «не женственно», «сложно», «опас-
но». Что мужчины нас не поймут. Что придётся слишком
много работать. Этот внутренний ребёнок, который помнит,
как родители говорили «деньги не пахнут», «богатые люди
нечестные», «всё, что у нас есть, — от Бога, и нельзя про-
сить больше», — он встаёт на пути и начинает тормозить по-
ток. Или, ещё хуже, начинает саботировать — ты подсозна-
тельно создаёшь ситуации, в которых теряешь деньги (ава-
рии, штрафы, поломки), чтобы подтвердить свою «правоту»:
«видишь, не дано».

Как перестать сливать? Практический энергоме-
неджмент

Теперь, когда мы увидели дыры, давай их затыкать. Не
«вдруг и сразу», а шаг за шагом. Я дам тебе 5 инструментов,
которые работают как система, а не как разовая акция.



 
 
 

Практика №1. Трекинг «Энерго-деньги»
В течение недели каждый вечер записывай в блокнот три

колонки:
— Событие (где я получила/потратила деньги)
— Моё состояние в тот момент (эмоция, физиче-

ское ощущение)
— Качество энергии (приток или отток, лёгкость

или тяжесть)
Через неделю ты увидишь закономерности. Например:

«Когда я соглашаюсь на скидку клиенту — я злюсь, и деньги
уходят вникуда». Или: «Когда я трачу на ужин в одиночестве
— мне радостно, и на следующий день приходит новый за-
каз». Это твой личный код. Ты учишься различать, где день-
ги приносят тебе энергию, а где — забирают.

Практика №2. Создание «контейнера» для денег
Купи красивую шкатулку, или банку, или конверт. Каж-

дый раз, когда ты получаешь доход (даже копейку), положи
туда какой-то физический символ  — монетку, записку с сум-
мой, маленький камешек. Главное — остановись на 3 се-
кунды, положи руку на этот предмет и скажи про себя: «Я
принимаю эту энергию. Она моя. Я благодарна». Это создаёт
якорь и останавливает автоматическое «проглатывание» до-
хода. В конце месяца открой шкатулку и посмотри на свои
накопления — ты увидишь материализованную энергию.



 
 
 

Практика №3. «Фильтр на входе» для денег
Прежде чем взять заказ/клиента/проект, задай себе три

вопроса:
— Соответствует ли это моим ценностям?
— Готова ли я потратить на это своё время и не жалеть?
— Если бы у меня уже было много денег, взялась бы я за

это?
Если хотя бы один ответ «нет» — откажись без чувства

вины. Ты сэкономишь тонну ресурса, который лучше потра-
тить на более подходящее предложение. Пустые деньги —
это дорогое топливо. Ты не будешь заливать в свой автомо-
биль плохой бензин, правда?

Практика №4. Прощение долгов и энергетических
связей

Если у тебя есть долги (не только финансовые, но и эмоци-
ональные) — люди, которым ты должна «что-то» (внимание,
время, поддержку, а они тебе — деньги), — это блок. Мо-
жет быть, нужно кому-то простить старый долг, чтобы осво-
бодить место для нового. Или, наоборот, кто-то должен тебе
— и ты не можешь потребовать. Прямо сейчас напиши спи-
сок тех, с кем у тебя не завершены денежные отношения. И
реши: простить, потребовать или отпустить. Энергетическая
прозрачность притягивает деньги.

Практика №5. Ритуал «Закрытия денежного дня»



 
 
 

Каждый вечер (это займёт 5 минут) делай следующее:
— Посмотри на свой текущий баланс и скажи: «Спасибо,

что ты у меня есть».
— Вспомни все траты за день и мысленно поблагодари

каждую покупку за услугу (еда дала энергию, такси сэконо-
мило время).

— Запиши одну трату, которая принесла тебе радость, и
одну, которая не принесла. Сделай вывод.

— Скажи вслух: «Я закрываю сегодняшний денежный по-
ток. Завтра новый день, и я буду в нём ещё мудрее».

Этот ритуал учит тебя не держаться за деньги, а взаимо-
действовать с ними. Ты перестаёшь быть жертвой обстоя-
тельств — ты становишься распорядительницей энергии.

Твой личный итог к главе 2
Знаешь, что самое важное? Мы не будем «учиться ко-

пить» в том смысле, что надо во всём себе отказывать. Ко-
пейки в кубышке — это не про ресурс, а про страх. Мы будем
учиться умножать энергию. А для этого нужно, чтобы твоя
частота была выше, чем у денег. Тогда они будут тянуться к
тебе, а ты будешь их мудро распределять.

Я хочу, чтобы ты запомнила формулу:
Деньги = Внимание × Энергия × Время × Осознан-

ность
Если ты вкладываешь внимание, но не чувствуешь энер-

гию — деньги уходят. Если ты тратишь время, но не осозна-



 
 
 

ёшь ценность — деньги уходят. Чтобы деньги оставались, те-
бе нужно собрать все четыре компонента в фокус.

Практика к главе 2 (письменно, от руки)
— Определи свою главную «дыру»: какая из 7 причин

тебе ближе? Напиши её и честно опиши, как она проявляется
в твоей жизни на этой неделе.

— Выбери одну практику из пяти — ту, что отозвалась
сильнее всего — и внедри её уже завтра. Не откладывай. Пи-
ши дату, когда начнёшь.

— Напиши письмо самой себе 5-летней давности
(или текущей, которая боится больших денег). Объясни ей,
почему ты готова принять больше. Утешь её. Скажи ей, что
деньги — это не опасно, а красиво, что они позволяют забо-
титься о себе и о мире.

— Визуализация:  Закрой глаза на минуту и представь,
что твоё тело — это светящийся шар. Ты впускаешь денеж-
ный свет через макушку, он наполняет каждую клетку, а по-
том выходит наружу через сердце — спокойный, тёплый, чи-
стый. Позволь этому состоянию задержаться.

Мост к следующей главе
Когда ты восстановишь поток энергии, когда перестанешь

сливать — ты будешь готова к следующему шагу: познако-
миться со своими архетипами в бизнесе. Потому что знать,
как ты ведёшь дела, так же важно, как и сколько ты зараба-



 
 
 

тываешь. Мы разберём четыре женских архетипа: Королева,
Воительница, Хозяйка, Любовница. И каждая из них по-сво-
ему работает с деньгами. Ты увидишь, где ты застреваешь и
какую роль тебе пора «прокачать».

А пока — дыши. Отпусти вину за прошлые «сливы». Ты
не знала, как иначе. Теперь знаешь.

Ты — проводник денег. А проводник всегда чист и от-
крыт.



 
 
 

 
Глава 3. Архетипы в бизнесе: В

какой роли ты сейчас (Королева,
Воительница, Хозяйка, Любовница)?

 
Помнишь наш разговор о «ведре с дырами» из второй гла-

вы? Мы выяснили, куда утекает энергия. Но есть ещё один
важный нюанс: даже если дыры залатаны, ты можешь лить
воду не в то ведро или пытаться черпать её ложкой вместо
ведра. Звучит странно? Сейчас объясню.

Представь, что ты — актриса в собственном бизнес-спек-
такле. Ты выходишь на сцену каждый день, но почему-то иг-
раешь одну и ту же роль, даже когда она не подходит к сце-
не. Ты можешь быть гениальной Воительницей, но пытать-
ся строить партнёрские отношения (где нужна Любовница).
Или ты — идеальная Хозяйка, но хочешь масштабировать-
ся (где нужна Королева). Ты надрываешься, а результата нет.
Не потому, что ты плохая. А потому что ты играешь не свою
роль в неподходящей сцене.

В женской психологии и древних традициях выделяют че-
тыре основных архетипа. Это не просто «типы личности» по
тесту, это глубинные энергии, которые живут в каждой из
нас. Но у каждой — свой доминирующий архетип и свои те-
невые стороны.

Давай разберём их в контексте бизнеса. Честно, без при-



 
 
 

крас. И сразу предупреждаю: идеальной роли нет. Задача не
в том, чтобы выбрать одну и носить её как мундир. Задача
— осознать, где ты сейчас, и научиться переключаться меж-
ду ролями, как настоящая женщина переключает сумку под
вечерний выход.

1. Королева (The Queen)
Девиз: «Я создаю империю и определяю правила».
Портрет в бизнесе. Королева — это женщина, которая

мыслит стратегически. Она смотрит на 5 лет вперёд. Она не
занимается операционкой — для этого есть другие. Она со-
здаёт видение, вдохновляет, нанимает сильных людей и до-
веряет им. Её главный инструмент — авторитет и делегиро-
вание. Она знает, что её время стоит огромных денег, поэто-
му она платит другим, чтобы те делали рутину. Она прини-
мает решения быстро, потому что у неё есть чутьё на выгод-
ные возможности.

Как это выглядит: Она не считает копейки в кассе, но
знает все ключевые метрики наизусть. Она не ходит на собе-
седования к каждому стажёру — за неё это делает HR. Она
приходит в офис, проводит планерку, вдохновляет коман-
ду фразой «Мы сделаем это», и все расходятся с горящими
глазами. Она держит дистанцию, но к ней хотят попасть в
«ближний круг».

Сильная сторона: Масштаб, влияние, безопасность, ви-
дение.



 
 
 

Теневая сторона (ловушка):  Оторванность от реаль-
ности, высокомерие, авторитарность. Королева может пере-
стать слышать клиентов и команду, потому что «она лучше
знает». Она может жить в иллюзии, что всё управляется са-
мо, пока на самом деле внизу хаос. Часто Королева чувству-
ет себя одинокой — «тяжело быть на вершине».

Когда эта роль спасает: В моменты кризиса, когда нуж-
но быстро перестроить стратегию; когда нужно принять ре-
шение о слиянии, найме топ-менеджера или выходе на но-
вый рынок.

Когда эта роль мешает: В повседневной работе с кли-
ентами, в моменты, когда нужна тонкая настройка продукта,
в конфликтах, где требуется эмпатия (а не указ).

2. Воительница (The Warrior/Amazon)
Девиз: «Я докажу всем, я пробью любую стену».
Портрет в бизнесе. Воительница — это драйв. Это жен-

щина, которая тащит на себе всё, пока не рухнет. Она про-
сыпается с мыслью «сегодня я сверну горы». Она конкурен-
тоспособна, амбициозна, быстра. Она не боится конфликтов
и жестких переговоров. Если нужно пробить стену лбом —
она пробивает. Если нужно работать 24/7 — она работает.

Как это выглядит: Она сама ведёт сделки, сама отвеча-
ет на звонки, сама контролирует качество. Она считает, что
«хочешь сделать хорошо — сделай сама». В её календаре нет
выходных. Она гордится тем, что выдерживает темп, кото-



 
 
 

рый не выдержал бы мужчина. Она постоянно сравнивает се-
бя с другими и хочет быть первой.

Сильная сторона: Пробивная способность, достижения,
скорость, дисциплина, упорство.

Теневая сторона (ловушка):  Выгорание. Хроническое
недовольство собой («я сделала мало»). Воительница впада-
ет в гнев и раздражение, когда что-то идёт не по плану. Она
не умеет делегировать, потому что «другие сделают хуже».
Она выжигает команду своими требованиями. И главное —
она путает активность с результатом: бежит в колесе, а белка
не двигается.

Когда эта роль спасает: На старте бизнеса, когда нужно
создать продукт «с нуля»; в сезоне высокой нагрузки, когда
важна скорость; в продажах, когда клиент сомневается и его
нужно «закрыть» напором.

Когда эта роль мешает: Когда бизнес вырос и нуж-
ны системы (Воительница мешает строить структуру, потому
что сама всё переделывает); в долгосрочной стратегии (она
хочет «здесь и сейчас» и не видит завтра); в отношениях с
семьёй (она приносит войну домой).

3. Хозяйка (The Mistress of the House / Guardian)
Девиз: «Всё должно быть идеально и под моим контро-

лем».
Портрет в бизнесе. Хозяйка — это забота, порядок, ка-

чество и стабильность. Она видит бизнес как дом, в котором



 
 
 

всё должно быть на своих местах. Она отвечает на запросы
клиентов лично, потому что хочет убедиться, что им хоро-
шо. Она знает все детали: какой чай пьёт сотрудница, когда у
клиента день рождения, сколько бумаги осталось в принтере.

Как это выглядит: В её бизнесе отличный сервис, уют-
ный офис, лояльные клиенты, которые возвращаются года-
ми. Она бережно хранит деньги (экономит на мелочах, пото-
му что «всё пригодится»). Она заботится о каждом, но ино-
гда эта забота переходит в гиперопеку и тотальный контроль.

Сильная сторона: Надёжность, лояльность клиентов и
команды, стабильность, внимание к деталям, бережное от-
ношение к ресурсам.

Теневая сторона (ловушка):  Микроменеджмент.
«Синдром хорошей девочки» — ей кажется, что если она
расслабится, всё рухнет. Она не растёт в масштабе, потому
что боится, что в большом доме будет грязно. Она делает
работу за других, потому что «так качественнее». Итог: она
становится главным затычкой всех дыр, её время уходит на
рутину, а дух предпринимательства угасает. Она превраща-
ется в «управляющую» при своём же бизнесе.

Когда эта роль спасает: В продуктах, где важен сервис
и доверие (премиум-сегмент, нишевые услуги); на этапе вы-
страивания внутренних процессов (когда нужна «притирка»
систем); в отношениях с постоянными партнёрами.

Когда эта роль мешает: При масштабировании (невоз-
можно проконтролировать всё лично, если у тебя 50 сотруд-



 
 
 

ников); в моменты, когда нужно рискнуть и выйти за рамки
привычного; в креативных задачах (Хозяйка душит иннова-
ции ради «как привыкли»).

4. Любовница (The Lover)
Девиз: «Я вдохновляю, меня любят, я создаю красоту».
Портрет в бизнесе. Любовница — это магнетизм, твор-

чество, вдохновение и чувствительность. Она привлекает
клиентов своей харизмой, а не прайсом. Её бизнес — это её
личный бренд. Она гениально чувствует тренды, моду, на-
строение аудитории. Она не продаёт — она очаровывает.
Она умеет создавать «вау-эффект», вокруг неё атмосфера
праздника.

Как это выглядит: Её социальные сети — это искусство.
Она пишет проникновенные посты и ведёт закрытый клуб
избранных. Клиенты идут к ней за энергией, за атмосферой,
за её уникальным вкусом. Она получает кайф от процесса, а
деньги — как приятное дополнение.

Сильная сторона: Харизма, креатив, лидерство через
вдохновение, умение продавать через образ, легкость в ком-
муникациях, чувствительность к потребностям клиентов.

Теневая сторона (ловушка):  Полная несистемность.
Любовница может годами не вести учёт, потому что это
«скучно». Она берётся за проекты, которые «зажигают», а
потом быстро остывает. Её доход скачет от крупных чеков до
полного нуля («месяц жирую, месяц голодаю»). Она зависи-



 
 
 

ма от настроения и внешней оценки, болезненно реагирует
на критику. Она может влюбиться в клиента или партнёра и
потерять объективность.

Когда эта роль спасает: В нишах, связанных с красо-
той, стилем, психологией, творчеством; при запусках нового
продукта, когда нужно создать «шум»; в личных продажах
премиум-сегмента (где решают эмоции).

Когда эта роль мешает: Когда нужно строить систем-
ный бизнес (франшиза, сеть, производство); в переговорах
с жесткими инвесторами; когда наступает кризис и нужна
трезвая голова, а не красивые глаза.

Тест-диагностика: Где ты сейчас?
Я даю тебе простой опросник. Отвечай честно, не думая

«как правильно». Возьми ручку и поставь балл от 1 (совсем
не про меня) до 5 (это я на 100%).



 
 
 

Подсчёт:
— Сумма вопросов 1 и 5 = Хозяйка (Max 10)
— Сумма вопросов 2 и 6 = Воительница (Max 10)
— Сумма вопросов 3 и 7 = Любовница (Max 10)
— Сумма вопросов 4 и 8 = Королева (Max 10)
Где больше всего баллов — твой ведущий архетип в дан-

ный момент. Если разброс небольшой (например, везде 6—
7) — ты гармонична, но тебе трудно выбрать свою «опорную
роль». Если одна цифра сильно выделяется (например, 9),
ты в «перекосе».

Важно: Часто мы играем теневую сторону своего архе-
типа, не замечая этого. Например, Хозяйка думает, что она



 
 
 

заботливая, а на самом деле она — контролирующая. Вои-
тельница думает, что она сильная, а на самом деле она агрес-
сивная.

Синтез: Как стать «Гибридной Королевой»
Теперь снимаю маски. Я не верю, что женщина в бизнесе

может быть только одним архетипом и быть счастливой. Это
путь в тупик.

В идеальном состоянии ты не отождествляешь себя с од-
ной ролью. Ты — как драгоценный бриллиант, который по-
ворачивается разными гранями к свету.

Вот как выглядит идеальный день интегрированной пред-
принимательницы:

— Утро: Ты начинаешь как Королева. Смотришь на
ключевые показатели, ставишь три главные цели на день, де-
легируешь задачи сильным помощникам. Ты не влезаешь в
каждую мелочь.

— До обеда (сложные переговоры):  Ты выходишь
в роль Воительницы. Ты наращиваешь энергию, ставишь
жёсткие условия, не позволяешь клиенту «сесть на шею»,
бьёшь по конкурентам там, где это нужно. Быстро, чётко, без
воды.

— Днём (внутренние процессы и команда): Ты пере-
ключаешься на Хозяйку. Проверяешь сервис, благодаришь
сотрудников за хорошую работу, создаёшь уютное простран-
ство, чтобы команда чувствовала заботу и не разбегалась.



 
 
 

— Вечером (коммуникация, реклама, контент,
нетворкинг): Ты включаешь Любовницу. Твои посты ле-
тят в душу, ты очаровываешь новых партнёров, ты вдохнов-
ляешься обратной связью и красивыми образами. Ты прода-
ёшь легко, играючи.

Секрет в переключении. Если ты застряла в Воитель-
нице — ты начнёшь кричать на сотрудников, которым нуж-
на забота Хозяйки. Если ты застряла в Любовнице — ты не
выставишь счёт вовремя. Если ты застряла в Хозяйке — ты
не позволишь бизнесу расти. Если ты застряла в Королеве
— ты станешь холодной и одинокой.

Практика к главе 3: «Энергия ролей»
— Определи свой перекос. Посмотри на результаты те-

ста. Какая роль доминирует? А какая — на последнем месте
(по сумме баллов)?

— Если на последнем месте Королева: тебе не хватает
стратегии. Начни выделять 1 час в неделю на «стратегиче-
скую тишину» — без телефона, только планирование.

— Если на последнем месте Воительница: тебе не хва-
тает смелости вступать в конфликты и продавать. Начни с
малого — попроси повышение или откажись от невыгодной
сделки.

— Если на последнем месте Хозяйка: тебе не хватает си-
стемы и порядка. Найми бухгалтера или внедри CRM-систе-
му.



 
 
 

— Если на последнем месте Любовница: тебе не хватает
радости и творчества. Делегируй рутину и выдели день на
«творческий поиск».

— Ролевая прокачка. Выбери слабую роль. В течение
недели каждый день хотя бы 15 минут делай одно действие
от имени этой роли.

— Пример: Если ты Воительница и тебе надо прокачать
Любовницу — сходи на выставку, напиши красивый пост,
договорись о встрече «просто поболтать» с партнёром.

— Пример: Если ты Любовница и прокачиваешь Хозяйку
— сядь и сделай таблицу расходов за месяц.

— Осознание теней. Возьми лист бумаги. Напиши
свой ведущий архетип. Теперь ниже напиши: «Моя тень —
это…» и перечисли, как именно твой доминирующий ар-
хетип тебе вредит. Например: «Моя Хозяйка вредит мне
тем, что я не доверяю сотрудникам и переделываю их рабо-
ту, теряя время». Прочитай это вслух. Это твой «список на
трансформацию».

— Новый сценарий. Напиши для себя инструкцию:
«Когда я чувствую [симптом тени], я делаю [действие новой
роли]».

— Например: «Когда я начинаю нервничать и хочу всё
проконтролировать (Хозяйка), я делаю шаг назад и говорю
себе: я действую как Королева, я доверяю процессу и смот-
рю на результат через день».



 
 
 

Мостик в следующую главу
Теперь ты знаешь, кто ты в бизнесе. Но понимаешь ли ты,

кто ты в отношениях с деньгами? В следующей главе мы раз-
берём «Диагностику Я и Деньги» — конкретную практи-
ку, которая покажет, где находятся твои финансовые «течи»
на эмоциональном уровне. Потому что стратегия без диагно-
стики — это просто игра в угадайку.

А пока — улыбнись. Ты — многогранна. Ты можешь быть
и мягкой, и стальной. И чем больше ролей ты осваиваешь,
тем устойчивее твоя империя.

Ты — режиссёр своего спектакля, а не статист.



 
 
 

 
Глава 4. Диагностика «Я и Деньги»:

Где у тебя течь в бюджете (практика)
 

Мы уже говорили о том, что деньги — это энергия. Мы
разобрали архетипы, в которых ты играешь в бизнесе. Но те-
перь настало время для самого важного и, возможно, самого
честного этапа. Время диагностики.

Представь, что ты пришла к врачу с хронической устало-
стью. Врач не станет сразу прописывать витамины — сначала
он возьмёт анализы, сделает УЗИ, измерит давление. Так и
мы: прежде чем «лечить» бюджет, нужно понять, где именно
организм теряет жизненную силу, а вместе с ней — деньги.

В этой главе я не буду давать тебе готовых решений «ку-
да вложить» или «как сэкономить». Сначала мы проведём
глубокий аудит твоих денежных потоков  — не только
цифровой, но и эмоциональный. Ты узнаешь, какие траты
наполняют тебя, а какие — высасывают; какие доходы при-
ходят легко, а какие — ценой слёз; и где прячутся те самые
«дыры», которые мы искали в главе 2.

Подготовка: инструменты и настрой
Прежде чем начать, приготовь:
— Блокнот или тетрадь (бумага важна, потому что так ты

взаимодействуешь с энергией иначе, чем в телефоне).
— Ручку трёх цветов (например, зелёный, красный, си-



 
 
 

ний) — для маркировки.
— Выписку по всем твоим счетам и картам за последние

3 месяца (если не любишь цифры, сделай это как игру: рас-
печатай или открой приложение банка).

— 30—40 минут тихого времени, когда тебя никто не пре-
рвёт.

Шаг 1. «Горячая десятка»: твои доходы и расходы
Этот шаг — как общий анализ крови. Мы не углубляемся

в детали, а смотрим на объёмы.
Возьми лист бумаги и раздели его на две колонки: «До-

ходы» и «Расходы» .
В колонке «Доходы»  выпиши все источники поступле-

ний за последние 3 месяца (усредни, если доход скачет):
— Основной бизнес (какие именно услуги/товары прино-

сят деньги?)
— Пассивный доход (проценты, аренда, роялти)
— Разовые проекты/подработки
— Подарки, возвраты, кешбэки
— Доход от инвестиций (если есть)
Рядом с каждой строкой поставь эмоциональную оцен-

ку от 1 до 5:
— 1 — я ненавижу этот источник, он меня выматывает
— 5 — я обожаю, он приходит легко и радует
В колонке «Расходы»  выпиши все основные категории

за тот же период:



 
 
 

— Аренда, коммуналка, налоги
— Зарплата сотрудникам (или оплата услуг)
— Маркетинг, реклама
— Закупки (товары, материалы)
— Еда, кафе, доставка
— Одежда, косметика, уход
— Транспорт, такси, бензин
— Развлечения, хобби, подарки
— Обучение, книги, курсы
— Всё, что не вошло (штрафы, ремонт и т.д.)
Рядом с каждой строкой также поставь эмоциональную

оценку:
— 1 — мне стыдно за эту трату, она вызывает напряжение
— 5 — я кайфую от этой траты, она наполняет меня
Анализ первого шага: Посмотри, какие источники до-

хода имеют оценку 1—2. Это «токсичные деньги». Они при-
ходят тяжело, и скорее всего, они не задерживаются — ты
тратишь их на что-то, что тоже вызывает напряжение. А ка-
кие категории расходов имеют оценку 5? Это твои «энерге-
тические инвестиции» — они возвращаются тебе удоволь-
ствием и, как ни странно, деньгами (потому что когда ты до-
вольна, ты зарабатываешь легче).

Шаг 2. «Карта течений»: куда утекает энергия
Теперь мы переходим от общей картины к деталям. Это

похоже на то, как врач слушает сердце. Мы будем «слушать»



 
 
 

каждую трату и каждый доход на предмет того, уходит ли
энергия или приходит.

Возьми новый лист. Нарисуй большой круг. Раздели его
на 4 сектора, подпиши:

— «База» — расходы, без которых ты не можешь жить и
вести бизнес (аренда, связь, базовые продукты, налоги, зар-
плата ключевых сотрудников).

— «Рост» — расходы, которые должны принести день-
ги в будущем (обучение, реклама, найм новых специалистов,
новые инструменты).

— «Радость» — траты, которые делают тебя счастливой
здесь и сейчас (кафе, цветы, массаж, хобби, подарки себе).

— «Пустота» — траты, которые ты делаешь автомати-
чески, без осознания, и после них остаётся чувство пусто-
ты или вины (бесконечные «просто посмотреть» покупки,
штрафы, непродуманные подписки, донаты не по делу, еда
на бегу).

Теперь проанализируй свои расходы за последний месяц
и закрась этот круг (пропорционально суммам или в про-
центах). Не нужно быть бухгалтером — делай приблизитель-
но, но честно. Какой сектор оказался самым большим?

А теперь самый важный вопрос: какая часть расходов
из сектора «Радость» реально приносит тебе радость, а какая
— это «компенсация» усталости от других секторов? И ка-
кая часть сектора «Пустота» возникает из-за того, что ты не
дала себе паузу перед покупкой?



 
 
 

Шаг 3. «Стоп-кран»: определение триггерных трат
Теперь мы спускаемся ещё глубже. Я хочу, чтобы ты

вспомнила три самых эмоциональных траты  за послед-
ний месяц.

— Трата, после которой ты испытывала вину.
— Трата, которая была импульсивной и незапланирован-

ной.
— Трата, которая вроде бы была нужной, но не принесла

удовлетворения.
Для каждой из них ответь на вопросы письменно:
— В каком состоянии я находилась перед покупкой?

(усталость, гнев, скука, желание «наградить» себя за труд,
страх, что «деньги пропадут», если не потратить?)

— Какую эмоцию я пыталась закрыть этой тратой?
— Что я чувствовала через час после траты?
— Если бы я могла вернуться в тот момент, что бы я сде-

лала иначе (не обязательно отказываться от покупки, может,
поменять сумму или способ)?

Это упражнение показывает твои «энергетические крюч-
ки». Например, когда ты устала после недели переговоров —
ты идёшь и покупаешь дорогую сумку, чтобы почувствовать
себя «ценной». Но через час чувство ценности уходит, пото-
му что оно было не про любовь к себе, а про компенсацию.
И деньги ушли, а ресурс не восстановился.



 
 
 

Шаг 4. «Входящий фильтр» для доходов
Диагностика касается не только расходов, но и того, как

ты принимаешь деньги.
Возьми список своих доходов (из первого шага). Для каж-

дого источника ответь:
— Насколько легко мне даётся этот доход? (Оцени по

шкале от 1 до 10, где 1 — «вымучиваю», 10 — «течёт само»)
— Сколько энергии я трачу на его получение помимо вре-

мени (эмоциональное напряжение, конфликты, тревога)?
— Если бы я оценила этот доход не в деньгах, а в «едини-

цах счастья», сколько бы я ему поставила?
Теперь отсортируй источники дохода по принципу:
— «Доход-награда» — приносит и деньги, и радость, и

энергию.
— «Доход-долг» — приносит деньги, но забирает здоро-

вье.
— «Доход-случайность» — появляется нерегулярно и

непредсказуемо.
Вывод: Какие источники дохода тебе стоит развивать, а

какие — сворачивать? Возможно, ты увидишь, что 80% тво-
их денег приходит от категории «долг», и именно поэтому
ты вечно уставшая. Или наоборот — твой любимый источ-
ник дохода приносит лишь малую часть, но ты боишься на
него переключиться.

Шаг 5. Диагностика «финансовых привычек» по



 
 
 

архетипам
Помнишь наши архетипы из третьей главы? Сейчас мы

посмотрим, как твой доминирующий архетип влияет на твои
течи.

Задание: Напиши, какие из этих течей характерны имен-
но для тебя. И затем — одно конкретное действие, которое
перекроет эту течь (например, «Воительнице» — заменить



 
 
 

кофе на термос с чаем и выделить бюджет на спортзал вместо
спонтанных покупок, «Хозяйке» — внедрить правило «не
покупать, если не нужно прямо сейчас»).

Шаг 6. Создаём «Карту лёгкости»
Последний шаг диагностики — самый позитивный. Мы

не только смотрим на проблемы, но и ищем места, где деньги
текут чисто и сильно.

Возьми третий лист. Раздели его пополам.
Слева напиши: «Что я делаю, когда деньги приходят

легко?» Опиши ситуации, когда доход пришёл неожиданно
или без усилий, или когда ты получила оплату и почувство-
вала радость, а не облегчение. Что предшествовало этому?
С кем ты общалась? В каком состоянии была?

Справа напиши: «Что я делаю, когда деньги уходят лег-
ко и с удовольствием?» Вспомни траты, которые ты совер-
шила с лёгким сердцем и которые действительно улучшили
твою жизнь или бизнес. Что это были за покупки? Как они
сказались на твоём состоянии и на следующих доходах?

Теперь найди связь: возможно, тебе легче всего зараба-
тывать после того, как ты купила что-то для себя любимой
(новый наряд, хороший блокнот, курс танцев). Или деньги
приходят после того, как ты провела время с вдохновляю-
щим человеком. Это твой код доступа к денежному потоку.
Запиши его крупно.



 
 
 

Практика итоговая: «Денежный анамнез»
Возьми календарь на месяц вперёд. Заведи специальную

страницу в блокноте или заметку в телефоне, где будешь
каждый вечер отвечать на три вопроса:

— Какая трата сегодня была самой осознанной?
(Куда я потратила с удовольствием и пониманием, что это
нужно?)

— Какая трата сегодня была «автоматической» или
вызвала дискомфорт? (Куда я слила энергию зря?)

— Какой доход сегодня меня порадовал?  (Я получи-
ла деньги и почувствовала прилив сил?)

Через месяц ты увидишь свой персональный паттерн. Ты
будешь знать, какие дни недели или фазы цикла вызыва-
ют импульсивные траты, а какие — наоборот, провоцируют
приток.

Заключение к главе 4: Диагностика — это не при-
говор, а карта

Дорогая, если после этой практики ты обнаружила, что у
тебя больше «дыр», чем ты думала, — не пугайся. Поздрав-
ляю! Ты только что сделала первый шаг к исцелению. Ты пе-
рестала отрицать проблему. Ты взяла ответственность. Это
уже половина успеха.

Помни: любая диагностика показывает состояние на сей-
час. Это не то, что ты есть. Это то, где ты в точке стар-
та. Через месяц работы над собой картина изменится. Мы



 
 
 

закроем эти течи не жесткими ограничениями, а осознанно-
стью и перенаправлением энергии.

В следующей главе мы поговорим о самом главном пси-
хологическом барьере на пути к большим деньгам — син-
дроме самозванца. Узнаем, почему даже самые талантли-
вые женщины не решаются поднимать цены, нанимать доро-
гих сотрудников и масштабироваться. Но сначала — закре-
пи результат.

Задание к главе 4 (для выполнения в ближайшие 3
дня)

— Провести «Карту течений» (Шаг 2) за текущий месяц.
Сравнить с доминирующим архетипом — совпадает ли?

— Выбрать одну триггерную трату из Шага 3 и записать
альтернативный сценарий: что я сделаю вместо неё, когда
снова почувствую тот же импульс?

— Начать вечерний «денежный дневник» из Шага 6 —
хотя бы 3 вопроса каждый вечер.

А главное — когда будешь всё это делать, не ругай себя.
Скажи себе: «Я — хозяйка своих денег, я изучаю своё коро-
левство, чтобы сделать его процветающим. И я справлюсь».

Иди, моя хорошая. Диагноз поставлен. Завтра начинаем
терапию.



 
 
 

 
Глава 5. Синдром Самозванца:

Как он мешает поднимать
цены и нанимать людей

 
Ты когда-нибудь просыпалась среди ночи с холодным по-

том от мысли: «А что, если завтра все поймут, что я вообще
ничего не умею? Что я просто притворялась всё это время?
Что мои успехи — чистая случайность, а клиенты и команда
— просто жертвы моего блефа?»

Если да — поздравляю. Ты не сумасшедшая. Ты — обла-
дательница синдрома самозванца. И, по моим наблюдени-
ям, среди женщин-предпринимательниц им страдают при-
мерно 9 из 10. Причём самые талантливые, самые образо-
ванные, самые успешные — страдают острее всего.

Сегодня мы назовём этого внутреннего критика по имени.
Разберём, как именно он не даёт тебе поднять цены, как он
саботирует найм и как он крадёт твой масштаб. А главное
— я дам тебе конкретные инструменты, чтобы заткнуть его
навсегда (ну, или хотя бы сделать его голос тише, чем твой
внутренний голос уверенности).

Что такое синдром самозванца на самом деле
Синдром самозванца — это не про «недостаток зна-

ний». Это про эмоциональную реакцию на собствен-



 
 
 

ный успех. Ты смотришь на свои достижения и вместо гор-
дости чувствуешь страх разоблачения. Тебе кажется, что ты
обманула систему, что ты оказалась не на своём месте, и вот-
вот кто-то придёт и снимет с тебя маску.

Интересно, что мужчины реже сталкиваются с этим син-
дромом в таком остром виде. Они склонны приписывать
успех своим способностям, а неудачи — внешним факторам.
А мы, женщины, делаем ровно наоборот: успех — это «по-
везло», «помогли», «клиенты просто добрые», а неудача —
это «я же знала, что я никчёмная».

Это не просто «мысли». Это биохимия. Твой мозг, пыта-
ясь защитить тебя от возможного отвержения, создаёт лож-
ное чувство безопасности через принижение своих заслуг.
«Если я не буду считать себя достойной — то если я упа-
ду, мне будет не так больно». Но эта защита превращается
в тюрьму.

Как синдром самозванца мешает поднимать цены
Ты чувствуешь, что твой продукт или услуга стоят боль-

ше. Ты видишь, как конкуренты с меньшим опытом берут в
два раза дороже. Ты даже слышишь от клиентов: «Вы слиш-
ком дёшево берёте». Но когда дело доходит до нового прайса
— твой голос срывается, ты краснеешь, начинаешь оправды-
ваться, предлагаешь скидки и бонусы, лишь бы не выглядеть
«жадной».

Вот как именно синдром самозванца саботирует



 
 
 

твой рост:
— Ты путаешь цену и самооценку.  Тебе кажется, что

запросить высокий чек — значит «быть наглой», а ты при-
выкла быть «хорошей девочкой». Ты боишься, что клиент
подумает: «Она о себе слишком много возомнила». Но, ми-
лая, цена — это не про «сколько я стою как человек». Это
про «какую ценность я создаю для бизнеса клиента». Когда
ты поднимаешь цену, ты не становишься «более ценной» как
женщина. Ты просто меняешь тариф в соответствии с ры-
ночной ситуацией и своим опытом.

— Ты занижаешь свой опыт. Ты говоришь: «Ну, это
же просто консультация», «Ну, я же просто делаю свою ра-
боту». И ты не учитываешь все годы боли, ошибок, обуче-
ния, проб и ночей без сна, которые привели тебя к текущему
уровню экспертизы. Клиент платит не за час твоего времени.
Он платит за все те часы, которые ты не потратила впустую,
чтобы дать ему решение за 5 минут.

— Ты боишься отказа.  Синдром самозванца шепчет:
«Если ты запросишь высокую цену — они уйдут. И тогда
подтвердится, что ты никому не нужна». Ты предпочитаешь
низкую цену и стабильный маленький доход, чем риск боль-
шой цены и возможный большой доход. Но страх потери
клиента — это не любовь к клиенту, это неуважение к себе.
Клиент, который способен заплатить достойно, существует.
А тот, кто не может — уйдёт, и это нормально. Ты работа-
ешь не на всех, а на тех, кто готов инвестировать в решение



 
 
 

своей проблемы.
— Ты включаешь «компенсацию».  Ты даёшь клиенту

больше, чем прописано в договоре, потому что тебе кажет-
ся, что иначе он «не получит ценности». Ты добавляешь бес-
платные бонусы, отвечаешь на вопросы в выходные, делаешь
лишнюю работу. И это съедает твою энергию и обесценива-
ет твой основной продукт. Деньги приходят, но ты всё равно
чувствуешь себя использованной.

Как синдром самозванца мешает нанимать людей
Наём — это, пожалуй, самый страшный этап для предпри-

нимательницы с синдромом самозванца. Потому что если ты
считаешь себя «недоэкспертом», то как ты можешь управ-
лять другими? Как ты можешь учить их, если сама сомнева-
ешься?

— Ты боишься, что сотрудники окажутся умнее те-
бя. Тебе кажется, что если ты наймёшь сильного специали-
ста, он быстро поймёт, что «королева-то голая». И тогда он
потеряет уважение, уйдёт или, что ещё хуже, начнёт плести
интриги. На самом деле, сильные сотрудники — это твоё
преимущество. Они не приходят «разоблачать» тебя, они
приходят решать задачи. Более того, чем сильнее твоя ко-
манда, тем выше твой статус как лидера. Слабые сотрудни-
ки — вот кто действительно опасен, потому что они требу-
ют постоянного контроля и подтверждают твой страх «я не
справляюсь».



 
 
 

— Ты не решаешься делегировать сложные задачи.
Ты оставляешь себе самое важное, потому что «никто не сде-
лает лучше» — и тем самым ты доказываешь себе, что ты
незаменима, но на самом деле ты просто не даёшь команде
шанса вырасти. Это замкнутый круг: ты не доверяешь — они
не растут — ты доверяешь ещё меньше. И ты продолжаешь
работать за троих, выгорая, и всё так же боишься нанимать.

— Ты выбираешь не тех людей. Синдром самозванца
часто заставляет нас нанимать «удобных» людей — тех, кто
не задаёт вопросов, не оспаривает решения, не предлагает
новых идей. Потому что от них не исходит угрозы. Но такой
бизнес превращается в болото. Ты не растишь лидеров, ты
растишь исполнителей, которые без тебя — никуда. А зна-
чит, ты никогда не сможешь отпустить бразды правления.

— Ты занижаешь зарплаты.  Ты боишься, что если бу-
дешь платить сотрудникам рыночную цену — они «не отра-
ботают» или бизнес рухнет. Но на самом деле ты просто не
веришь, что твой бизнес способен генерировать такую вы-
ручку. Ты транслируешь эту неуверенность команде, они это
чувствуют, и лучшие кадры уходят к тем, кто готов платить
достойно. В итоге у тебя остаются те, кто не может найти ра-
боту лучше, и ты разочаровываешься в людях.

Почему этот синдром обостряется именно сейчас
Когда мы начинаем расти, когда мы выходим на новый

уровень — самозванец просыпается с новой силой. Ты могла



 
 
 

спокойно работать в маленькой нише, брать 10 тысяч рублей
за консультацию и чувствовать себя уверенно. Но как только
ты поднимаешь планку до 100 тысяч, как только открываешь
вакансию «Руководитель отдела продаж» — вот тут-то он и
начинает выть.

Это называется «эффект Даннинга-Крюгера с точно-
стью до наоборот»: на начальном уровне мы переоценива-
ем себя, а на высоком — недооцениваем. Потому что, когда
ты становишься настоящим экспертом, ты видишь все нюан-
сы, все недочёты, все «зоны роста». Ты знаешь, как много
ты ещё не знаешь. А новичок не видит этих сложностей и
поэтому чувствует себя увереннее.

Но правда в том, что клиенты и сотрудники не ждут
от тебя божественного всезнания . Они ждут, что ты —
честный, компетентный и надёжный проводник. Они хотят
чувствовать, что ты на шаг впереди них, но не на десять. Им
не нужна твоя безупречность. Им нужна твоя способность
решать их проблемы.

Практика №1: Перестань сравнивать своё «внутри»
с чужим «снаружи»

Ты смотришь на других экспертов — они уверенно гово-
рят, у них дорогие фото, они собирают залы. И ты думаешь:
«У меня нет такого таланта, я так не умею». Но ты не ви-
дишь их внутренних сомнений, их косяков, их долгов. Ты
видишь только публичный образ. А себя ты знаешь изнутри



 
 
 

— со всем хаосом, страхами и ошибками.
Задание: Заведи «Дневник достижений» и каждый день

записывай туда три вещи, которые ты сделала хорошо. Ма-
ленькие — большие, неважно. Например: «сегодня я вовре-
мя ответила на возражение клиента», «я подготовила струк-
туру курса», «я не сорвалась на сотрудника, хотя была устав-
шей». Через месяц ты не сможешь отрицать свою компетент-
ность — у тебя будет 90 доказательств.

Практика №2: Отдели цену от личности
Проведи мысленный эксперимент. Представь, что завтра

ты просыпаешься и цена на твои услуги выросла в два раза.
Ты не стала лучше или хуже как человек. Ты просто измени-
ла прайс. Клиенты, которым нужно твоё решение, придут и
заплатят. Те, кто не готов — найдут других. Здесь нет ника-
кой моральной оценки. Это просто бизнес.

Задание: Напиши новую цену на свою услугу. Поставь её
на 30—50% выше текущей. И ничего не делай с этим — про-
сто поноси эту цифру в голове пару дней. Смотри, какие чув-
ства всплывают. Страх? Гнев? Облегчение? Запиши эти эмо-
ции. На следующей неделе ты будешь готова объявить эту
цену хотя бы одному новому клиенту. И, скорее всего, он
согласится.

Практика №3: Найм — это не экзамен, а игра
Когда ты нанимаешь человека, ты не просишь его «оце-



 
 
 

нить тебя». Ты выбираешь его для решения конкретных за-
дач. Ты — заказчик, а не подсудимая. Если сотрудник за-
даёт сложные вопросы — это не значит, что он проверяет
твою компетентность, это значит, что он заинтересован в ка-
чественной работе.

Задание: Составь список из 10 вопросов, которые ты бо-
ишься услышать от кандидата на собеседовании. И напиши
на каждый ответ. Открой этот список перед собеседовани-
ем и пойми: если кандидат спросит — у тебя будет готовый,
уверенный ответ. Это даст тебе опору. Помни: ты нанима-
ешь, потому что ты заслужила масштаб. Ты выросла до то-
го уровня, когда одна не справляешься. Это признак успеха,
а не провала.

Практика №4: Ритуал закрытия дня для самозванца
Синдром самозванца особенно активен вечером, когда

уходит дневная суета. Тогда он подкрадывается и начинает
пережёвывать события дня.

Задание: Каждый вечер перед сном говори себе вслух: «Я
сделала сегодня всё, что могла. Мои ошибки — это инфор-
мация, а не приговор. Мои успехи — это заслуженный ре-
зультат. Я не обязана быть лучшей. Я обязана быть честной
и полезной. Этого достаточно».

А если голос внутри особенно ядовит — спроси его: «А
что ты хочешь мне сказать? Ты боишься за меня? Ты защи-
щаешь меня от чего?». В девяти случаях из десяти этот го-



 
 
 

лос просто пытается спасти тебя от риска. Поблагодари его
и скажи: «Спасибо, я беру управление на себя».

Твой новый контракт с собой
Я хочу, чтобы прямо сейчас ты подписала с собой мыс-

ленный договор:
Я, [Твоё имя], подтверждаю, что являюсь экспер-

том в своей сфере. Мои знания и опыт подтвержде-
ны моими результатами, а не только дипломами. Я
беру на себя смелость назначать цену, соответствую-
щую ценности, которую я создаю. Я беру на себя от-
ветственность за найм людей, которые помогут мне
расти. Я разрешаю себе ошибаться, потому что ошиб-
ки — это цена роста. И я запрещаю себе обесценивать
свои достижения, потому что это предательство по от-
ношению к той женщине, которая прошла этот путь.

Прочитай это вслух три раза. Пусть твой мозг услышит
это. Пусть твой самозванец заткнётся хотя бы на минуту.

Мостик в следующую главу
Когда ты перестанешь сомневаться в своей цене и пра-

ве нанимать людей, ты перейдёшь к следующему шагу: как
именно общаться с деньгами, как с ними обращаться, чтобы
они не просто «задерживались», но и умножались. В следу-
ющей главе — «Секрет женской зарплаты: Почему мы
просим меньше, чем стоим». Мы поговорим о переговор-



 
 
 

ных позициях, о том, как просить повышение без чувства
вины, и как выходить из стереотипа «скромница».

А пока — дыши ровно. Ты не самозванка. Ты — женщи-
на, которая учится быть хозяйкой своего мира. И я рядом с
тобой.



 
 
 

 
Глава 6. Секрет женской

зарплаты: Почему мы
просим меньше, чем стоим

 
Ты когда-нибудь озвучивала цену своих услуг или зар-

платные ожидания и сразу же внутренне сжималась, будто
ждала удара? А после того как называла цифру, начинала
оправдываться: «конечно, я готова обсудить», «это обсужда-
емо», «но вообще я открыта к диалогу»? Или, что ещё хуже,
называла сумму ниже той, которую держала в уме, потому
что «так спокойнее»?

Если да, то добро пожаловать в самый дорогой клуб на
свете — клуб женщин, которые недополучают миллионы за
свою жизнь. Это не про «неумение считать», это про глубин-
ное убеждение, что просить — это небезопасно. Что если
ты запросишь «слишком много» — тебя отвергнут, осмеют,
или ты останешься без работы.

В этой главе я вскрою механизм, по которому мы сами се-
бе ставим потолок. Мы разберёмся, почему даже самые топо-
вые эксперты просят меньше рыночной цены. И, самое глав-
ное, я дам тебе алгоритм, как называть свою реальную цену
и не чувствовать себя «нахалкой».

Почему мы всегда называем цену «с запасом на



 
 
 

торг»
Мужчина приходит на переговоры с мыслью: «Я назову

Х, получу Х — Y, и это будет норма». Женщина приходит с
мыслью: «Я назову Х — Y, чтобы меня точно не отшили, и
если мне предложат Х — 2Y, я соглашусь, потому что лучше
что-то, чем ничего».

Это не генетика. Это воспитание и социальное про-
граммирование. Нас с детства учили быть удобными. Быть
благодарными за то, что дают. Не выделяться. Не требовать.
«Попросишь — не дадут, а ещё и обидятся». Мы впитали это
с молоком матери: девочка должна быть скромной, её глав-
ное достоинство — не вызывать зависти.

В результате мы просим на 30—50% меньше, чем муж-
чины с аналогичным опытом. Исследования по всему миру
подтверждают: женщины реже ведут переговоры о зарплате,
а когда ведут — запрашивают меньше и соглашаются на пер-
вое предложение.

Но в бизнесе, где ты сама себе начальник, динамика ещё
коварнее. Ты не просто просишь — ты назначаешь  цену. И
тут вступают в игру личные страхи:

— Страх потерять клиента. Тебе кажется, что если ты
поднимешь цену, уйдёт твой основной доход, и ты останешь-
ся ни с чем.

— Страх быть «неблагодарной». Тебе стыдно просить
больше у тех, кто и так тебя «кормит» (родители, партнёр,
старые клиенты).



 
 
 

— Страх разрушить отношения. Ты боишься, что за-
прос высокой оплаты испортит тёплые, доверительные отно-
шения с заказчиком.

— Страх «разоблачения».  А вдруг я действительно не
стою этих денег, и они это поймут, и все узнают, что я —
фейк?

Все эти страхи — эхо синдрома самозванца, который
мы разбирали в прошлой главе. Но здесь он принимает кон-
кретную форму: ты не просто сомневаешься в себе, ты дей-
ствуешь против своих финансовых интересов .

Три ловушки, в которые мы попадаем, называя цену
Ловушка №1: «Хорошая девочка»
Ты считаешь, что хорошая девочка не торгуется. Она со-

глашается на условия, которые предлагают. Она не создаёт
дискомфорт. Она получает, что заслужила, и если она заслу-
жила больше — жизнь сама принесёт это на блюдечке.

Практика: жизнь не приносит. Жизнь приносит то, что ты
согласна принять. Если ты всегда соглашаешься на 50 тысяч,
ты никогда не получишь 100. Никто не придёт и не скажет:
«О, ты такая хорошая, давай-ка я удвою твой гонорар». Ры-
нок не знает, что ты хорошая. Рынок знает, что ты со-
гласилась на 50.

Ловушка №2: «Я не хочу выглядеть жадной»
Мы боимся, что, назвав высокую цену, нас сочтут мер-

кантильными, расчётливыми, «неженственными». Но, ми-



 
 
 

лая, жадность — это про «хочу больше, не давая ни-
чего взамен». А твоя цена — это про «я даю столько
ценности, что она стоит этих денег». Если ты даёшь кли-
енту решение его проблемы, которое экономит ему время,
нервы и деньги, — ты не жадная, ты честная. Жадность —
это взять, ничего не отдавая. Ты же отдаёшь.

Ловушка №3: «Мне просто нравится это делать»
Мы часто обесцениваем свой труд фразой: «Я бы и так это

делала, мне нравится». И это правда — мы выбираем дело
по душе. Но нравится — не значит «бесплатно» . Мужчи-
на-юрист может любить право, но он не будет работать бес-
платно. Женщина-дизайнер любит творить, но её любовь не
оплачивает аренду студии. Твоя страсть — это топливо, но
не валюта. Ты имеешь право зарабатывать на том, что лю-
бишь, и зарабатывать достойно.

Почему заниженная цена — это неуважение к кли-
енту

Парадокс в том, что низкая цена не делает тебя «более
доступной» для клиентов, которые тебе нужны. Она делает
тебя подозрительной. Клиент думает: «Если она берёт так
дёшево, значит, она не очень компетентна, либо не уверена
в себе, либо качество будет соответствующее».

Покупатели в премиальном сегменте ищут определён-
ность и результат. Они готовы платить за то, чтобы про-
блема была решена. Низкая цена говорит им: «Я не увере-



 
 
 

на, что смогу решить вашу проблему». Высокая цена (чест-
но обоснованная) говорит: «Я знаю, как это сделать, и я несу
ответственность за результат».

Когда ты занижаешь цену, ты лишаешь клиента возмож-
ности получить качество, которое требует времени и экс-
пертизы. Ты вынуждена экономить на деталях, на времени,
на своём восстановлении, и в итоге клиент получает средний
сервис. Он остаётся недоволен. Он не возвращается. И ты
теряешь больше, чем если бы взяла достойную цену и сдела-
ла работу на все 100%.

Так что твоя достойная цена — это сервис. Ты уважаешь
клиента, когда назначаешь цену, позволяющую тебе быть в
ресурсе и давать максимум.

Как перестать торговаться с собой
Переговоры с клиентом начинаются задолго до встречи.

Они начинаются с переговоров с собой. Если ты внутренне
не согласна со своей ценой, никакая техника продаж не по-
может.

Вот 5 шагов, чтобы прекратить торговаться с собой и
начать назначать стоимость уверенно .

Шаг 1. Рассчитай свою реальную стоимость, а не
«желаемую»

Возьми лист бумаги и посчитай минимальную сумму,
которая тебе нужна, чтобы:

— покрыть все обязательные расходы (аренда, налоги, ба-



 
 
 

зовые продукты, связь, транспорт);
— выплачивать зарплату сотрудникам (если есть);
— откладывать на развитие (обучение, инструменты, ре-

кламу);
— иметь запас на отдых, здоровье и непредвиденные си-

туации.
Теперь раздели эту сумму на количество рабочих часов в

месяце (например, 160 часов, если ты работаешь по 40 ча-
сов в неделю). Ты получишь базовую почасовую ставку .
Это твой «порог выживания». Теперь умножь её на 1,5—2.
Это твоя минимальная цена как эксперта. Потому что
ты должна не просто выживать, а расти и зарабатывать. Кли-
ент платит за то, чтобы ты была в форме и могла решать его
задачи, а не боялась, что не сможешь заплатить за квартиру.

Шаг 2. Вспомни свои лучшие результаты
Выпиши 5 кейсов, где твоя работа принесла клиенту изме-

римую пользу. Например: «Я помогла клиенту увеличить вы-
ручку на 300 тысяч за месяц», «Я сэкономила компании 100
часов операционного времени». Теперь спроси себя: сколь-
ко стоила бы эта польза, если бы клиент нанимал топ-специ-
алиста из агентства? Твоя цена должна быть соразмерна ре-
зультату, а не часам.

Шаг 3. Создай себе «ценовой якорь»
Прежде чем идти на переговоры, мысленно поставь себе

цену на 30% выше той, которую хочешь в итоге. Начинай
разговор с этой цифры. Если клиент начнёт торговаться —



 
 
 

у тебя есть пространство для манёвра, и ты всё равно при-
дёшь к желаемой сумме. Если нет — ты получишь больше.
Этот приём работает, потому что мозг клиента фиксируется
на первой цифре, и она кажется ему «нормальной» точкой
отсчёта.

Шаг 4. Заготовь фразы для защиты своей цены
Ты должна быть готова к вопросу «Почему так дорого?»

без запинки. Вот несколько фраз, которые звучат уверенно
и по-женски:

«Я понимаю, это серьёзная инвестиция. Давайте по-
смотрим, что вы получите: во-первых, экономию вашего
времени, во-вторых, гарантированный результат, который
мы обсуждали, и в-третьих — мою полную вовлечённость и
ответственность. Для меня важно, чтобы мы были в рав-
ных условиях, потому что только тогда вы получите мак-
симум от работы со мной».

«Моя цена отражает мой опыт, который позволяет мне
решать эти задачи за короткий срок. Вы платите не за вре-
мя, а за то, чтобы проблема исчезла. Я уверена в результа-
те, поэтому и называю эту цифру».

Твоя задача — не оправдываться, а переводить фокус
с цены на ценность.

Шаг 5. Практика перед зеркалом
Это звучит смешно, но работает. Встань перед зеркалом,

посмотри себе в глаза и произнеси свою новую цену вслух
с улыбкой, спокойно, как само собой разумеющееся. Напри-



 
 
 

мер: «Стоимость моего месячного сопровождения — 150
тысяч рублей». Произнеси это 10 раз, пока не перестанешь
слышать дрожь в голосе. Когда ты научишься говорить это
без сомнений, клиент услышит твою уверенность и примет
цену легче.

Специальный раздел: «Просить за себя — это не
эгоизм»

Одна из главных причин, почему мы не просим достой-
ную оплату, — мы путаем заботу о себе с эгоизмом. Нам
кажется, что если мы просим деньги, мы отнимаем их у ко-
го-то, кто в них больше нуждается. Но если ты не попросишь,
кто попросит за тебя?

Эгоизм — это когда ты берёшь, не давая ничего взамен, и
нарушаешь чужие границы.

Забота о себе — это когда ты устанавливаешь справедли-
вую цену за свой вклад, чтобы иметь ресурс помогать даль-
ше.

Ты не можешь долго помогать другим на пустом месте.
Ты разоришься, выгоришь, и тогда никто не получит твоей
помощи. Поэтому твоя достойная зарплата — это инвести-
ция в устойчивость твоей миссии. Это не жадность, это
ответственность перед теми, кто на тебя рассчитывает.

Повтори себе как мантру: «Когда я получаю достаточ-
но, я могу давать ещё больше. Моя стабильность —
это основа для роста моих клиентов и моей команды» .



 
 
 

А что если мне скажут «нет»?
О, этот страх! «А что если я назову цену, и клиент уйдёт,

и я останусь без денег?»
Давай подумаем: если клиент ушёл из-за цены, значит, он

не был твоим клиентом. Он искал низкую цену, а не цен-
ность. Такие клиенты редко становятся постоянными, они не
ценят твою работу, они создают много проблем и мало ра-
дости. Потеря такого клиента — это не потеря, это очистка
пространства для тех, кто придет с деньгами и уважением.

Более того, когда ты повышаешь цены, часть клиентов
уходит, но приходят новые — с более высоким чеком. Ты
работаешь меньше, а зарабатываешь больше. Ты освобожда-
ешь время, которое можешь вложить в качество, и круг за-
мыкается.

Так что «нет» — это не катастрофа. Это сигнал, что ты
выросла и выходишь на новый уровень. Бойся не «нет», а
того, что ты останешься на месте, боясь его услышать .

Итоговая практика к главе 6: «Моя новая цена»
— Определи свою реальную почасовую ставку  по

алгоритму из шага 1. Напиши её.
— Пересмотри свой прайс. Для каждой услуги или

продукта напиши новую цену, которая на 30—50% выше те-
кущей. Теперь напиши под ней список результатов , кото-
рые получает клиент за эту цену. Убедись, что ценность в 2



 
 
 

—3 раза превышает стоимость.
— Потренируйся озвучивать цену. Выбери друга или

наставницу, кому доверяешь, и проведи с ней мини-пере-
говоры, где ты называешь новую цену. Попроси обратную
связь: насколько уверенно ты звучишь.

— Найди одно «безопасное» повышение — клиент
или проект, где ты можешь объявить новую цену на следу-
ющей неделе. Не откладывай. Просто сделай это. Даже если
внутри страшно.

— Заведи «копилку побед» , куда записывай все случаи,
когда ты сказала «да» своей цене и клиент согласился. Каж-
дое такое событие укрепляет твою внутреннюю уверенность
и переписывает старый сценарий «лучше промолчать».

Мост к следующей главе
Ты научилась назначать свою реальную цену. Ты готова

просить достойно. Но что делать, если внутри тебя всё ещё
живёт привычка ждать «волшебного пенделя»? В следу-
ющей главе мы разберём, почему мы перекладываем ответ-
ственность за свой успех на мужчин, судьбу, вселенную и
прочих «спасителей». И как наконец взять ответственность
за свой доход полностью — без обид, без надежды на чудо, а
с ясным пониманием, что только ты создаёшь свой мас-
штаб.

А пока — напиши себе новую цену. Почувствуй её в теле.
Ты достойна большего, чем думаешь.



 
 
 

 
Глава 7. Привычка ждать

«волшебного пенделя» — перенос
ответственности на мужчину/судьбу

 
Ты когда-нибудь ловила себя на мысли: «Вот если бы у ме-

ня был надёжный мужчина, который бы взял всё в свои ру-
ки…», «Если бы инвестор случайно нашёл меня и дал мил-
лион…», «Вот если бы государство изменило налоги или
случился бы какой-то чудо-проект — тогда бы я и разверну-
лась»?

Это не просто мечты. Это тихая передача ключей от
твоего бизнеса кому-то другому . Мы называем это «при-
вычкой ждать волшебного пенделя». И она — одна из самых
коварных ловушек на пути к масштабу.

В этой главе мы снимем розовые очки и честно посмот-
рим, как эта привычка съедает твою энергию, время и день-
ги. А главное — мы найдём способ заменить «ожидание» на
«действие», не теряя при этом женственности и лёгкости.

Как это выглядит в жизни
Ты не сидишь сложа руки. Ты работаешь, двигаешься,

что-то создаёшь. Но в глубине души ты ждёшь внешнего
толчка, который якобы должен случиться, чтобы всё зара-
ботало по-настоящему. Ты можешь годами ждать:



 
 
 

— что партнёр начнёт больше зарабатывать, и ты смо-
жешь оставить бизнес «для души»;

— что кто-то заметит твой талант и предложит выгодный
контракт;

— что курс доллара или экономическая ситуация изме-
нится, и дела пойдут в гору;

— что ты «созреешь» и внутри возникнет волшебная уве-
ренность;

— что судьба пошлёт знак, и ты поймёшь, куда двигаться
дальше.

Внешне ты можешь быть очень активной. Ты ходишь на
курсы, читаешь книги, ведёшь соцсети. Но твой внутренний
двигатель работает вхолостую, потому что главное решение
— «а стоит ли вообще это делать, а кто мне поможет, а что
если не получится» — ты откладываешь до тех пор, пока кто-
то или что-то не вмешается.

И в этом ожидании ты проживаешь годы. А бизнес стоит
на месте или даже скатывается.

Почему мы так любим переносить ответственность
Это старая, родная схема, в которой мы выросли.
Девочкам говорили: «Ты выйдешь замуж — и муж будет

тебя обеспечивать».
Нам внушали: «Если ты будешь хорошей, доброй и по-

слушной — жизнь тебя вознаградит».
Нам показывали в фильмах, как героиня «случайно»



 
 
 

встречает спонсора или её находит талантливый продю-
сер.

Мы привыкли к тому, что кто-то большой, сильный и
властный придёт и сделает всё за нас. Сначала это были ро-
дители. Потом мужчина. Потом начальник. Потом государ-
ство. И даже когда мы становимся предпринимательницами
и формально «сами себе начальники», в голове остаётся ста-
рая программа: «Я не могу сделать это одна. Мне нужна
внешняя опора. Без неё я не справлюсь».

Но правда в том, что взрослая женщина не ждёт спа-
сателя. Она сама становится спасателем для своих
проектов.

Как эта привычка убивает бизнес
Перенос ответственности — это не просто психологиче-

ская особенность. У него есть прямые экономические по-
следствия:

Ты теряешь время. Пока ты ждёшь «подходящего мо-
мента» или одобрения со стороны, конкуренты двигаются
вперёд. Клиенты уходят к тем, кто более решителен. Рынок
меняется, и твой продукт устаревает, потому что ты не инве-
стируешь в его развитие — ты ждёшь, когда появится «сти-
мул» это сделать.

Ты перекладывает вину. Когда бизнес идёт плохо, ты
находишь внешнего виноватого: экономика, кризис, муж не
поддерживает, сотрудники подвели, клиенты попались не те.



 
 
 

Это снимает с тебя необходимость действовать, но оставляет
тебя в позиции жертвы обстоятельств. А жертва, как извест-
но, не зарабатывает больших денег.

Ты обесцениваешь свои решения. Ты боишься брать
на себя ответственность за стратегию, потому что если вдруг
она окажется неверной — «это будет моя вина». Тебе легче
переложить решение на кого-то другого, а потом, если что-то
пойдёт не так, сказать: «это он так сказал». Но так ты никогда
не научишься принимать решения быстро и уверенно.

Ты останавливаешь масштаб. Масштаб требует риска.
А риск в нашей голове привязан к «внешнему разрешению».
Ты не нанимаешь нового человека, потому что «а вдруг не
потяну». Ты не выводишь новый продукт, потому что «а
вдруг он не залетит». Ты не поднимаешь цены, потому что
«а вдруг клиенты уйдут». И ты остаёшься в той же точке, где
была год назад.

Тест: «Кто рулит в твоём бизнесе?»
Прямо сейчас честно ответь себе на эти вопросы. Не для

меня, для себя.
— Когда я думаю о развитии бизнеса, я чаще представляю

себя в роли главного стратега или кого-то, кто должен «под-
ключить нужных людей»?

— Если проект буксует, моя первая мысль: «Что я могу
сделать по-другому?» или «Кто мне должен был помочь, но
не помог?»



 
 
 

— Я жду, что моя команда предложит решения, или я са-
ма задаю направление?

— Я легче принимаю решения, когда чувствую поддерж-
ку (совет партнёра, наставника, мужа), или я могу принять
важное решение сама, без внешнего одобрения?

— Если бы я осталась совсем одна (без внешних контак-
тов, без партнёров, без привычной обстановки), смогла бы я
начать бизнес с нуля?

Чем больше ответов «не я», «кто-то другой», «если бы»,
«после того как» — тем сильнее твоя зависимость от «вол-
шебного пенделя». И тем важнее для тебя эта глава.

Откуда берётся страх ответственности
Под этим страхом лежит страх ошибиться. Мы думаем:

если я ошиблась, значит, я плохая. Если я ошиблась, все уви-
дят мою некомпетентность. Если я ошиблась — я потеряю
деньги, лицо, уважение.

Но правда в том, что ошибки — это единственный
способ научиться . Ни один успешный предприниматель не
сделал идеальный путь с первого раза. Все они принимали
решения, которые вели в тупик, теряли деньги, ошибались
в людях. Разница только в том, что они брали на себя от-
ветственность за эти ошибки, извлекали уроки и двигались
дальше. А не ждали, кто придёт и поправит ситуацию.

Привычка ждать «волшебного пенделя» — это способ из-
бежать боли от собственных ошибок. Но она же лишает те-



 
 
 

бя радости от собственных побед. Ты не можешь гордиться
тем, что создала сама, если ты считаешь, что успех пришёл
«благодаря случаю» или «помощи со стороны».

Как перестать ждать и начать действовать: 5 прак-
тических шагов

Никакой магии. Только конкретные действия, которые ты
можешь начать внедрять уже сегодня.

Шаг 1. Назови свой «пендель» по имени
Возьми лист и напиши все «Если бы…», на которые ты

опираешься в своём бизнесе:
— Если бы муж / партнёр / инвестор…
— Если бы экономика / рынок / клиенты…
— Если бы у меня было больше времени / денег / энер-

гии…
Теперь перечитай этот список и задай себе вопрос: «Что

я могу сделать прямо сейчас, чтобы двигаться вперёд
без этого условия?» Например, вместо «если бы у меня
было больше денег на рекламу» напиши «какой бесплатный
способ продвижения я могу запустить уже сегодня». Вместо
«если бы муж помогал с детьми» — «как я могу организовать
свой день, чтобы выделить 2 часа на стратегию, пока дети
спят или с няней».

Ты увидишь, что большинство «если бы» — это просто
оправдания, за которыми прячется страх. Когда ты находишь
альтернативу, ты возвращаешь себе контроль.



 
 
 

Шаг 2. Назначь себе «внутреннего инвестора»
Представь, что ты — инвестор, который рассматривает

свой же бизнес для вложения. Ты хочешь увидеть чёткий
план, цифры, риски и стратегию. Ты не пришлёшь «волшеб-
ного пенделя» — ты просто решишь: даю я деньги этому
проекту или нет.

Так и сделай: сядь и напиши бизнес-план на следу-
ющий квартал, как будто ты отчитываешься перед серьёз-
ным партнёром. Пропиши, какие шаги ты предпримешь, ка-
кой доход получишь, какие ресурсы для этого нужны. Когда
ты видишь план на бумаге, «ожидание» рассеивается, пото-
му что появляется дорожная карта.

Шаг 3. Практика «малых решений»
Если ты боишься принимать большие стратегические ре-

шения, начни с малых. Каждый день принимай хотя бы одно
решение без советников. Например: «сегодня я работаю
над контентом, а не сижу в почте», «я звоню этому клиен-
ту, хотя страшно», «я меняю дизайн шапки профиля». Ко-
гда ты привыкаешь принимать даже мелкие решения само-
стоятельно, твой мозг перестаёт ждать внешнего толчка для
серьёзных шагов.

Шаг 4. Создай ритуал «взятия ответственности»
Каждое утро, стоя перед зеркалом, говори себе вслух:

«Мой бизнес — это моя ответственность. Сегодня я
делаю выборы, которые ведут к моей цели. Никто не
сделает это за меня, и никто не помешает мне, потому



 
 
 

что я — главный человек в своей компании» . Произно-
си это не механически, а с чувством. Это якорь, который пе-
репрограммирует твоё подсознание с позиции «жертвы» на
позицию «творца».

Шаг 5. Перестань искать «одобрение» у других
Ты привыкла советоваться с партнёром, подругой, настав-

ницей, прежде чем принять важное решение. Но в бизнесе,
особенно на высоком уровне, советы могут быть полезны, но
не должны заменять твоё собственное чутьё. Устано-
ви правило: принимаешь решение, а потом (по желанию) об-
суждаешь его с доверенным лицом, чтобы отточить реализа-
цию. Не жди, когда кто-то скажет «да», чтобы начать. Начни
— а потом, если нужно, корректируй.

А как же поддержка? Она не нужна?
Конечно, нужна. Я не призываю тебя становиться одино-

кой воительницей, которая тащит всё на плечах. Поддерж-
ка мужчины, партнёров, команды — это огромный ресурс.
Но есть тонкая грань: опора и замещение.

Опора — это когда у тебя есть партнёр, который разделяет
твои ценности, помогает тебе восстановиться, даёт обратную
связь, но при этом он не решает твои задачи . Ты остаёшь-
ся капитаном корабля, а он — твой штурман или старпом.

Замещение — это когда ты отдаёшь ему свой руль, потому
что боишься вести судно сама. Это передача ответственно-
сти, которая делает тебя пассажиром в собственном бизнесе.



 
 
 

Твоя задача — оставить поддержку, но вернуть себе
руль. Партнёр может быть твоей опорой в трудные времена,
может давать советы, может помогать с энергией. Но страте-
гические решения, финансовые планы, найм ключевых лю-
дей и масштабирование — это зона твоей ответственности.
Это не «жестоко» и не «одиноко». Это взросло и свободно.

Экспресс-практика «Стоп-ожидание»
Заведи в телефоне или блокноте страницу «Мои решения

без жданий». В течение двух недель записывай туда каждый
день один случай, когда ты сделала что-то важное сама, без
внешнего толчка. Это может быть:

— звонок клиенту, которого боялась набрать;
— внедрение новой системы в бизнесе;
— отказ от проекта, который тебя не вдохновляет;
— повышение цены для нового клиента;
— решение о найме сотрудника.
В конце двух недель перечитай этот список. Ты увидишь,

что ты уже умеешь действовать без «волшебного пенде-
ля». Просто раньше ты не замечала этого.

Важное напоминание
Отказ от привычки ждать внешнего толчка — это не про

то, чтобы стать жёсткой, холодной или «мужеподобной». Это
про возвращение себе своей взрослой силы . Ты можешь
оставаться мягкой, чувствительной, принимать помощь и



 
 
 

поддержку. Но внутри тебя живёт женщина, которая знает:
никто не придёт и не сделает мою жизнь лучше, кроме ме-
ня. И это не тяжело — это освобождающе .

Когда ты перестаёшь ждать пенделя, ты перестаёшь быть
заложницей обстоятельств. Ты начинаешь создавать обстоя-
тельства. И именно тогда приходят деньги, масштаб и насто-
ящая свобода.

Мост в следующую главу
Теперь, когда ты взяла ответственность за свой бизнес об-

ратно, пришло время самого интимного и важного разгово-
ра: договор с собой на миллион . В следующей главе мы
составим письменный контракт, в котором ты зафиксируешь
свои обязательства перед собой. Это не просто «мотивация»,
это серьёзный юридический (в смысле, эмоциональный) акт,
который закрепит твой переход на новый уровень. Без этого
контракта все наши практики останутся просто хорошими
идеями. С ним — они станут реальностью.

А пока — выдохни. Ты не одна, но ты — главная. И это
самое правильное место для женщины, которая строит им-
перию.



 
 
 

 
Глава 8. Практика: Договор

с собой на миллион
 

Мы прошли большой путь. Ты научилась замечать те-
чи в бюджете, распознавать синдром самозванца, перестала
ждать внешнего толчка и начала назначать достойную цену.
Но, дорогая, знания без закрепления — это просто красивые
слова, которые выветриваются через пару дней.

Чтобы изменения стали реальностью, чтобы новый уро-
вень зафиксировался в твоей нервной системе, а не просто
в интеллекте, нужен акт. Ритуал. Письменный контракт, где
ты берёшь на себя обязательства перед самой собой.

Я называю это «Договор с собой на миллион» . И это не
шутка и не игра. Это юридически строгий (для твоего под-
сознания) документ, в котором ты прописываешь свою но-
вую роль, свои решения и свою цену. Когда ты ставишь под-
пись, ты переходишь из состояния «хочу» в состояние «обя-
зуюсь». И поверь, твой мозг, твоя энергия и даже твой коше-
лёк откликаются на это иначе, чем на простое «надо бы».

Почему обещание себе не работает, а договор — ра-
ботает

Ты сто раз обещала себе начать бегать по утрам, или не
есть сладкое, или не брать телефон в постель. И сколько из
этих обещаний ты выполнила? Правильно — почти ни одно-



 
 
 

го. Потому что обещание себе — это категория намерения.
Оно ничем не подкреплено, у него нет последствий. Если ты
нарушила обещание — кто тебя накажет? Никто. Ты просто
чувствуешь лёгкое разочарование и забываешь.

Договор — это совсем другое. У договора есть:
— Чёткие пункты (что именно ты обязуешься делать).
— Сроки (когда ты это делаешь, как часто).
— Санкции (что ты делаешь, если нарушила).
— Подпись (фиксация твоего намерения на бумаге, как

в настоящем контракте).
Когда ты подписываешь договор с собой, ты включаешь ту

часть мозга, которая отвечает за взрослую ответственность.
Это не «хотелка», это обязательство. И если ты нарушаешь
его, ты чувствуешь не просто досаду, а нарушение контрак-
та. Это гораздо более сильный импульс, чтобы вернуться в
колею.

Что должно быть в «Договоре с собой на миллион»
Это не просто «я обещаю заработать миллион». Это глу-

бокая работа. Договор состоит из четырёх частей.

Часть 1. Моя новая роль
Ты письменно фиксируешь, кем ты решаешь быть в

своём бизнесе. Не просто «предпринимателем», а конкрет-
ной ролью: «Я — стратег, который определяет курс и не
занимается операционкой», или «Я — топ-эксперт, кото-



 
 
 

рый продаёт результат, а не время», или *«Я — владелица
бизнес-системы, которая работает без моего участия 8 часов
в сутки»*.

Важно сформулировать это в настоящем времени и в
утвердительной форме. Без «стараюсь», «пытаюсь», «хочу».
Только «я есть».

Часть 2. Мои неотъемлемые права
Ты прописываешь, на что ты имеешь право как женщи-

на-предприниматель. Это ключевой пункт, потому что мы
часто не разрешаем себе иметь право на что-то. Например:

— Я имею право назначать цену, которая отражает
мою ценность, и не чувствовать вины.

— Я имею право нанимать людей и требовать от них
выполнения задач без моего постоянного контроля.

— Я имею право на отдых, который восстанавливает
мою энергию, без чувства, что я «прогуливаю» работу.

— Я имею право отказаться от клиента, который не
уважает мои границы или мои условия.

Твои права — это твой фундамент. Если ты не запишешь
их, ты будешь всё время «просить разрешения» у мира. А
договор даёт тебе это разрешение легитимно, от твоего соб-
ственного имени.

Часть 3. Мои конкретные обязательства (на пери-
од)



 
 
 

Это самое важное. Здесь ты пишешь конкретные дей-
ствия, которые ты обязуешься делать регулярно, чтобы мас-
штабироваться. Не абстрактно, а измеримо.

— Я обязуюсь один раз в неделю выделять 2 часа на стра-
тегическое планирование (без телефона, без отвлечений).

— Я обязуюсь каждый рабочий день начинать с трёх са-
мых приоритетных задач, которые ведут к доходу, а не с
проверки почты.

— Я обязуюсь в течение месяца провести как минимум
5 переговоров, где я называю свою новую цену без скидок и
оправданий.

— Я обязуюсь до конца квартала делегировать задачи,
которые не требуют моего личного участия, хотя бы двум
сотрудникам или фрилансерам.

Обязательства должны быть реалистичными (не 10 но-
вых проектов за месяц) и измеримыми (чтобы можно было
проверить, выполнены они или нет).

Часть 4. Санкции за нарушение и награды за выпол-
нение

Это самый игровой и важный пункт. Если ты нарушаешь
договор — ты должна назначить себе компенсацию. Это не
наказание в духе «я себе запрещаю сладкое». Это действие,
которое восстанавливает баланс и заставляет тебя относить-
ся к контракту серьёзно.

Например: «Если я пропускаю стратегическую сессию без



 
 
 

уважительной причины, я перечисляю 3000 рублей в благо-
творительный фонд (или отдаю деньги подруге, которая
контролирует меня)» . Или: «Если я три дня подряд не вы-
деляю время на приоритетные задачи — я не покупаю себе
новую вещь, которую хотела».

Но также обязательно пропиши награду за выполнение:
«Если я выполняю все обязательства за месяц, я покупаю
себе выходной в спа-салоне» или «Я устраиваю себе вечер
без мыслей о работе — с фильмом и вкусным ужином» . Так
твой мозг связывает выполнение договора с удовольствием,
а не только с дисциплиной.

Как составить договор: пошаговая инструкция
Шаг 1. Выбери время и место
Договор не составляется на бегу, между встречами. Выде-

ли час, когда ты можешь побыть в тишине. Возьми красивый
лист бумаги (желательно чистый, без линеек), хорошую руч-
ку. Создай ритуал: зажги свечу, сделай чай, включи спокой-
ную музыку. Это важно, потому что ты заключаешь контракт
с самой важной персоной в своей жизни — с собой.

Шаг 2. Напиши вступление от сердца
Начни не с сухих пунктов, а с обращения к себе. Напри-

мер: «Я, [твоё имя], предпринимательница и женщина, сто-
ящая на пороге нового масштаба, добровольно и осознанно
заключаю этот договор с самой собой. Я устала быть ма-
ленькой и ждать чуда. Я выбираю быть большой и созда-



 
 
 

вать чудеса сама. Этот договор — мой якорь и моя карта».
Это настраивает эмоциональный фон и создаёт торже-

ственность.
Шаг 3. Заполни четыре части по порядку
Используй структуру из предыдущего раздела. Пиши раз-

борчиво, от руки, чётко формулируй каждый пункт. Не то-
ропись. Позволь словам выходить из глубины.

Шаг 4. Поставь дату и подпись
Внизу поставь сегодняшнюю дату и свою подпись — как

на настоящем контракте. Можешь даже поставить отпечаток
пальца (забавно, но работает как якорь) или капнуть капель-
кой воска — сделай это церемонией.

Шаг 5. Определи свидетеля (или хранителя догово-
ра)

Ты можешь попросить близкую подругу, наставницу или
даже мужа поставить свою подпись в графе «свидетель». Или
просто сфотографируй договор и отправь ему/ей, чтобы был
внешний свидетель. Это добавляет социальную ответствен-
ность. Если тебе не с кем поделиться — договор остаётся
твоим личным таинством, но ты должна перечитывать
его вслух каждое утро в течение первой недели.

Пример договора (для вдохновения)
ДОГОВОР С СОБОЙ НА МИЛЛИОН
«Я, Анна Сергеева, осознанно и добровольно заключаю

этот контракт с моим высшим «Я». Я выбираю быть ар-



 
 
 

хитектором своего масштаба, а не пассажиром. Я устала
от страха, что у меня не получится. Я готова к росту.

Моя новая роль: Я — CEO своей компании. Я определяю
стратегию, привлекаю партнёров и создаю системы. Я пе-
рестаю быть главным исполнителем и становлюсь вдохно-
вителем.

Мои неотъемлемые права: Я имею право на цену, которая
в 2 раза выше текущей. Я имею право нанять сильного ад-
министратора и не проверять его работу ежечасно. Я имею
право проводить выходной без телефона.

Мои обязательства (на следующий месяц):
— Каждый понедельник с 10 до 12 я провожу страте-

гическую сессию, в которой планирую ключевые показатели
недели.

— Каждый день я начинаю с написания одной продающей
статьи или записи видео для соцсетей (не дольше 30 минут).

— Я провожу 3 переговора с потенциальными клиентами
по новой цене (от 150 000 рублей) и не иду на уступки более
чем на 10%.

— Я передаю ведение соцсетей и бухгалтерию внешним
специалистам до конца месяца.

Санкции: Если я пропускаю стратегическую сессию, я
жертвую 5000 рублей в фонд помощи животным и не имею
права просматривать соцсети в этот день.

Награда: Если все пункты выполнены за месяц, я покупаю
себе абонемент в спа-центр на месяц и устраиваю ужин в



 
 
 

любимом ресторане с подругами.
Дата: 18 июня 2026 года. Подпись: __________. Свиде-

тель: (подпись подруги)»

Как работать с договором дальше
Договор не пишется раз и навсегда. Он живёт.
— Каждое утро в течение первой недели перечиты-

вай его вслух, полностью, пока он не войдёт в твоё сознание
как новый код.

— Раз в неделю пересматривай его и ставь галочки на-
против выполненных пунктов. Если что-то не выполнено —
честно задай себе вопрос: «Почему? Что мешает? Как я мо-
гу это исправить?» Это не самобичевание, это анализ.

— По истечении срока (месяц или квартал) пересмот-
ри договор: что сработало, что нет, какие условия нужно по-
менять, а какие оставить. Перепиши его на новый период с
учётом твоего роста. Ты не та же женщина, что месяц назад.
Твой масштаб меняется — меняется и договор.

Почему «миллион» — это символ
Я назвала договор «на миллион» не потому, что ты обяза-

на заработать именно миллион за месяц. Миллион — это ме-
тафора того уровня, который ты пока считаешь боль-
шим, почти недосягаемым . Для кого-то это финансовый
рубеж, для кого-то — количество клиентов, для кого-то —
свобода управления.



 
 
 

Главное: когда ты заключаешь этот договор, ты говоришь
Вселенной, своему подсознанию и своему окружению: «Я
готова к своему следующему уровню. Я беру на себя
полную ответственность за его достижение. Я отка-
зываюсь от позиции жертвы и просительницы. Я ста-
новлюсь творцом».

И деньги, и возможности, и нужные люди приходят ровно
тогда, когда внутри тебя живёт это состояние контракта, а
не обещания. Они чувствуют эту энергию. Они хотят иметь
дело с женщиной, которая знает, чего хочет, и готова платить
по счетам — и требовать платы за свой вклад.

Вопросы для самоанализа перед подписанием
Прежде чем поставить подпись, ответь себе на эти вопро-

сы письменно (в той же тетради):
— Чего я боюсь больше всего в этом договоре? (Напри-

мер, «не справиться с новой ценой», «провалить стратегию»,
«разочаровать команду»). Напиши этот страх и рядом — что
ты сделаешь, если он реализуется.

— Что я выигрываю, если выполню договор? Опиши не
только деньги, но и состояние: свобода, гордость, энергия,
уважение к себе.

— Что я теряю, если не подпишу его? Останусь в старом,
буду снова жалеть о потерянном времени, буду завидовать
коллегам.

— Готова ли я взять на себя ответственность за выполне-



 
 
 

ние? Если нет — почему? Может, мне нужна поддержка на-
ставника или коуча?

Честные ответы помогут тебе подписать договор не с на-
тяжкой, а с полным согласием.

Заключение: Договор как точка невозврата
Когда ты подписываешь этот документ, ты пересекаешь

невидимую черту. Ты больше не можешь оправдываться, от-
кладывать, надеяться на «авось». Ты дала слово себе — са-
мому важному человеку в своей жизни. И это слово — не
для галочки, а для новой реальности.

Ты можешь повесить договор на видное место (рядом с ра-
бочим столом), чтобы он напоминал о твоём решении. Мо-
жешь убрать в шкатулку и доставать в трудные моменты, что-
бы перечитывать. Можешь сфотографировать и поставить на
заставку телефона. Но главное — жить в соответствии с
ним.

Твоя подпись — это не просто чернила. Это твоя энер-
гия, твоё намерение, твоя сила, зафиксированная в матери-
альном мире.

Мост в следующую главу
Ты заключила договор с собой. Теперь у тебя есть твёр-

дая опора, чтобы идти дальше. Но что делать, если на этом
пути тебе мешают не только внутренние страхи, но и родо-
вые сценарии — убеждения о деньгах, которые достались



 
 
 

тебе от семьи, от бабушек и даже от прабабушек? В следую-
щей главе мы разберём, как перестать воспроизводить моде-
ли «бедности» и «выживания», которые могут сидеть в тебе
глубже, чем любые психологические установки. Это самая
глубокая работа — но именно она даёт самые мощные ре-
зультаты.

А пока — возьми ручку. Пиши свой договор. Не отклады-
вай на завтра. Завтра — это слишком поздно для женщины,
которая уже готова к миллиону.



 
 
 

 
Глава 9. Как перестать обесценивать
свои навыки (Перевод хобби в актив)

 
Ты умеешь делать что-то так, что у других захватывает

дух. Ты вяжешь сложнейшие узоры, печёшь торты, от кото-
рых невозможно оторваться, организуешь праздники, после
которых гости звонят с благодарностью, или консультируешь
подруг по отношениям так, что их браки трещат по швам от
счастья. И когда тебе говорят: «Ты бы могла на этом зараба-
тывать!», — ты отмахиваешься: «Да что ты, это же просто
хобби, это каждая вторая умеет, это несерьёзно».

Знакомо? Миллионы женщин ежедневно обесценивают
свои навыки, потому что они пришли к ним не через дипло-
мы и курсы, а через любовь, через практику, через ошибки
и радость. И это обесценивание — одна из самых больших
финансовых потерь в твоей жизни.

Сегодня мы разберёмся, почему мы отказываемся видеть
ценность в том, что делаем легко и с удовольствием, и как
превратить своё «просто хобби» в полноценный актив, при-
носящий деньги, признание и масштаб.

Почему мы считаем свои хобби «ненастоящими»
навыками

Нам внушали, что настоящая работа — это та, которая
требует усилий, терпения, преодоления. Что профессия —



 
 
 

это что-то сложное, скучное, связанное с документами и от-
ветственностью. А то, что делается с лёгкостью и радостью,
автоматически становится «несерьёзным».

Мы говорим себе:
«Это же просто». Если я умею делать это быстро и без

напряжения, значит, другие тоже могут. Но это логическая
ошибка. То, что тебе даётся легко, не значит, что это легко
для всех. Ты просто прошла путь длиной в тысячи часов,
который сделал этот навык автоматическим. Но для новичка
это — магия.

«Это умеют все». Оглянись вокруг: действительно ли
все? Или ты просто встречала людей, которые тоже что-то
делают, но не так, как ты? Твой уникальный стиль, твой вкус,
твой подход — это не «то же самое». Это твой почерк, и он
ценен.

«У меня нет сертификата». Ты боишься, что без «ко-
рочки» ты не имеешь права называть себя экспертом. Но в
мире, где результат важнее диплома, клиенты платят за ре-
шение проблем, а не за грамоту. Твоя репутация и отзывы
говорят громче любой бумажки.

«Если я начну брать деньги, я испорчу удоволь-
ствие». Это самый частый страх. Тебе кажется, что коммер-
ция убьёт творческий огонь, превратит любимое дело в ру-
тину. Но практика показывает ровно обратное: когда ты по-
лучаешь достойную оплату за своё мастерство, ты можешь
вкладывать в него больше ресурсов, учиться у лучших, поку-



 
 
 

пать качественные материалы — и удовольствие только воз-
растает. Выгорание наступает от недооценённости, а не от
денег.

Ловушка «хобби»: как она крадёт твой доход
Пока ты называешь свой навык «хобби», ты:
— Не инвестируешь в него время на развитие, потому что

«это же не работа».
— Не продвигаешь его, потому что «это несерьёзно».
— Не берёшь деньги, потому что «стыдно просить за то,

что приносит радость».
— Отказываешься от крупных проектов, потому что «я

не профессионал».
А тем временем твои подруги, знакомые и просто случай-

ные люди, которые видят твой талант, готовы платить. Они
уже покупают похожие услуги у других, менее талантливых,
но более смелых. Они тратят деньги на консультации, на ма-
стер-классы, на ручную работу, на дизайн, на организацию
— у других. Потому что ты не предложила им себя. Ты спря-
тала свой дар за словом «хобби».

Как перестать обесценивать: первый шаг — при-
знать свой опыт

Начни с честного подсчёта. Сколько лет ты занимаешься
своим делом? Сколько проектов ты сделала бесплатно или за
«спасибо»? Сколько часов ты потратила на изучение, на экс-



 
 
 

перименты, на исправление ошибок? Если ты сложишь всё
это время, ты увидишь, что за твоими плечами — тысячи
часов практики. Именно столько нужно, чтобы стать экс-
пертом в любой области.

А теперь представь, что ты приходишь к врачу, у которо-
го за плечами тысячи часов практики, но он говорит: «Да я
просто так, для души». Ты бы ему доверила своё здоровье?
Нет. Потому что практика — это и есть профессионализм.

Твой навык — это не «просто» хобби. Это экспертиза,
выстраданная годами увлечённости. И она стоит денег ровно
потому, что она решает чьи-то проблемы, приносит красоту,
порядок, радость или облегчение.

Практика №1: Инвентаризация твоих суперсил
Возьми лист бумаги и раздели его на три колонки.
Колонка первая: «Что я делаю лучше других?»
Запиши всё, что тебе удаётся легко и с удовольствием.

Не скромничай. Не важно, кажется ли это «банальным» —
пиши: вкусно готовить, красиво одеваться, находить общий
язык с трудными подростками, организовывать простран-
ство, делать вязаные игрушки, писать захватывающие тек-
сты, делать маникюр без единой зазубринки.

Колонка вторая: «Какую потребность людей за-
крывает этот навык?»

Например: «Красиво готовить — люди хотят радовать
близких, не тратя часы на кухне». «Находить подход к под-



 
 
 

росткам — родители хотят спокойствия в семье». «Органи-
зовывать пространство — люди хотят уюта и порядка без
лишнего хлама». Подумай, какую боль или желание решает
твой талант.

Колонка третья: «Кто готов платить за это реше-
ние?»

Кто эти люди? Занятые мамы, которые не успевают гото-
вить? Бизнесмены, которым нужен стильный образ для пе-
реговоров? Школы, ищущие психологов для детей? Родите-
ли, которые хотят оригинальные подарки на Новый год? Со-
ставь максимально точный портрет. Чем конкретнее — тем
легче будет продавать.

Практика №2: Отдели «себя любимую» от «продук-
та»

Одна из причин, почему мы обесцениваем навык, — мы
сливаем его с личностью. «Если я продаю свои торты, я про-
даю себя. А если их не купят, значит, меня не приняли». Но
это не так.

Ты — это не твои торты и не твои консультации. Ты — че-
ловек, который создаёт продукт. Торт — это продукт. Кон-
сультация — это услуга. И у продукта есть свои характери-
стики: цена, качество, польза. Если продукт не покупают, это
не значит, что ты плохая. Это значит, что продукт не попада-
ет в целевую аудиторию или неправильно упакован. Ты мо-
жешь изменить упаковку, цену, способ подачи — и продукт



 
 
 

начнёт продаваться. А ты останешься при этом ценной и лю-
бимой.

Попробуй посмотреть на свой навык со стороны предпри-
нимателя, а не творца. Какую бизнес-задачу он решает? На-
пример: «Мой навык вязания — это производство уникаль-
ных вещей, которых нет в масс-маркете, и это решает про-
блему людей, которые хотят выделиться». Такой взгляд сни-
жает эмоциональную нагрузку.

Практика №3: Пересмотри цену на «бесплатные»
проекты

Вспомни три последних раза, когда ты делала что-то для
других бесплатно или за символическую плату. Напиши,
сколько времени и материалов ты потратила. Теперь пред-
ставь, что ты нанимаешь профессионала для такой же рабо-
ты. Сколько бы ты заплатила? Найди в интернете цены на
такие услуги. Посмотри, какая разница между тем, что ты
получила, и рыночной стоимостью.

Теперь напиши рядом: «Я потеряла такую-то сумму, по-
тому что обесценила свой труд». Это не для того, чтобы ви-
нить себя, а чтобы увидеть масштаб потерь. И в следующий
раз, когда тебе захочется сказать «это бесплатно», ты вспом-
нишь эту цифру и хотя бы предложишь оплату.

Практика №4: Создай минимальный продукт для
продажи



 
 
 

Ты можешь начать не с полноценного бизнеса, а с малень-
кого эксперимента. Сделай одну услугу или один продукт,
который можно продать. Например:

— Если ты фотограф-любитель — предложи одну фото-
сессию для подруги за небольшую цену.

— Если ты отлично печёшь — испеки торт на заказ для
праздника.

— Если ты пишешь тексты — возьми один заказ на статью
от знакомой компании.

— Если ты консультируешь по стилю — сделай бесплат-
ную консультацию, а потом предложи расширенный плат-
ный разбор.

Этот эксперимент нужен не для того, чтобы заработать
миллион. Он нужен, чтобы сломать стену между «бесплат-
ным» и «платным». Ты увидишь, что клиенты соглашаются,
они готовы платить, и мир не рухнул. Ты не испортила удо-
вольствие. Ты просто получила подтверждение своей ценно-
сти.

Как перестать сравнивать себя с «идеальными»
профессионалами

Мы часто обесцениваем себя, потому что сравниваем своё
начало с чужим пиком. Ты видишь в соцсети блогера с сот-
ней тысяч подписчиков, который продаёт такие же услуги, и
думаешь: «У меня никогда так не получится». Но этот бло-
гер начинал точно так же — с одного продукта, с одной про-



 
 
 

дажи, с одного клиента. Он просто не остановился и не обес-
ценил своё начало.

Твоя задача — перестать смотреть на «идеальную картин-
ку» и начать смотреть на своих реальных клиентов. Они
не ждут от тебя космического совершенства. Они хотят, что-
бы ты решила их проблему здесь и сейчас, с тем уровнем
мастерства, который у тебя есть. И для них твой уровень —
уже роскошь.

Что делать со страхом «непокупания»
Ты боишься, что предложишь свой продукт, а его не возь-

мут. И это будет означать «я никому не нужна». Давай раз-
вернём эту логику.

Если твой продукт не покупают — это не «тебя не любят».
Это обратная связь. Это может означать, что:

— Ты не объяснила пользу достаточно чётко.
— Ты попала не в ту аудиторию.
— Твоя цена не соответствует ценности в сознании кли-

ента.
В каждом из этих случаев ты можешь что-то поправить:

переформулировать оффер, сменить каналы продвижения,
добавить отзывы, изменить цену. Но если ты не пробуешь
продавать — ты не получаешь никакой обратной связи и
остаёшься в вакууме, где твой талант никому не служит. А
это — действительно потеря.



 
 
 

Договор с собой в отношении хобби
Прямо сейчас добавь в свой «Договор с собой на милли-

он» (из прошлой главы) следующий пункт:
«Я признаю свои навыки профессиональными. Мои хобби

— это моя экспертиза. Я обязуюсь перестать называть их
„просто увлечением“ и начинаю предлагать их как минимум
одному потенциальному клиенту в месяц. Я перестаю срав-
нивать своё начало с чужим пиком и ценю свой уникальный
путь».

И ещё один важный пункт: назначь дату, когда ты выста-
вишь свою первую платную услугу. Пусть это будет через две
недели. Запиши эту дату в календарь. Это будет твой личный
«день рождения нового бизнеса».

Заключение: Ты не просто «увлекаешься», ты —
эксперт

Когда ты перестаёшь обесценивать свои навыки, мир ме-
няется. Ты перестаёшь просить разрешения и начинаешь
предлагать себя. Твоя энергия больше не тратится на оправ-
дания, а идёт на создание ценности. Клиенты чувствуют уве-
ренность и тянутся к тебе. Деньги перестают быть «грязной»
темой, а становятся естественной благодарностью за твой
дар.

Твоё хобби — это не случайность. Это твой путь, твоя
уникальность, твой конёк. В мире, где всё стандартизирова-
но, именно такие «непрофессиональные» навыки, основан-



 
 
 

ные на страсти и личном опыте, ценятся особенно высоко.
Ты не просто умеешь — ты умеешь по-своему. И за это люди
платят с радостью.

Перестань прятать свой свет за словом «хобби». Зажги его
по-настоящему. У твоего таланта есть крылья — позволь им
взлететь.

Мост к следующей главе
Ты признала ценность своих навыков. Ты готова прода-

вать их достойно. Но что делать, если внутри тебя сидит
страх, что «придётся слишком много работать», что «муж-
чины не поймут», что «успех испортит отношения»? Мы уже
касались этих тем в разговоре о родовых сценариях. В сле-
дующей главе мы разберёмся с самым глубоким слоем —
родовыми программами о деньгах . Узнаем, почему на-
ши бабушки и мамы встроили нам в подсознание запреты на
богатство, и как с этим работать, чтобы наконец разрешить
себе зарабатывать без чувства вины.

А пока — сделай шаг. Напиши список своих навыков, вы-
бери один и придумай, какую первую платную услугу ты мо-
жешь предложить. Не жди. Твоё время — сейчас.



 
 
 

 
Глава 10. Разрешение на большой

заработок: Работа с родовыми
сценариями (кратко и бережно)

 
Ты уже научилась назначать цену, перестала ждать вол-

шебного пенделя, подписала договор с собой и перестала
обесценивать свои навыки. Ты — молодец. Но иногда быва-
ет так: ты делаешь всё правильно, а деньги всё равно не при-
ходят в нужном объёме, или приходят и уходят, или ты чув-
ствуешь тяжесть, когда они появляются.

И тогда мы заглядываем глубже — туда, где живут не твои
личные страхи, а голоса твоих бабушек, прабабушек,
мам и тёток. Те голоса, которые говорили: «Будь скром-
ной», «Деньги — это грязь», «Богатые нечестные», «Наше
дело — выживать, а не жировать», «Много денег — это опас-
но, отнимут».

Это не «карма» и не «судьба». Это родовые сценарии
— программы, которые вшиты в подсознание через воспита-
ние, через интонации, через молчаливые взгляды, через «как
принято в нашей семье». И пока ты не осознаешь их и не
дашь себе разрешение жить по-другому, ты будешь топтать-
ся на месте, сколько бы стратегий ни применяла.

В этой главе мы подойдём к этой теме очень бережно. Без
психоанализа до слёз, без болезненных погружений в про-



 
 
 

шлое. Но с уважением к твоей истории и с конкретными
инструментами, которые помогут тебе отпустить старые
ограничения и впустить новый денежный поток .

Откуда берутся родовые запреты на деньги
Наши бабушки жили в другое время. Тогда женщина не

могла владеть бизнесом, зарабатывать большие деньги от-
крыто, распоряжаться ими без оглядки на мужчину. Без-
опасность была в том, чтобы не выделяться, не быть за-
меченной, не провоцировать . Деньги приносили не сво-
боду, а опасность: могли отнять, осудить, обвинить в воров-
стве или разврате.

Чтобы выжить, женщины в роду приняли правила:
— Не проси больше, чем дают — иначе накажут.
— Не показывай, что у тебя есть  — иначе отнимут.
— Деньги — это мужское — женщине достаточно на

еду и детей.
— Трать на других, а не на себя — иначе ты эгоистка.
Эти правила передавались не словами, а состояниями.

Когда твоя мама вздыхала над купюрой и говорила «всё ухо-
дит, ничего не остаётся», когда бабушка прятала мелочь в
чулок, когда в семье осуждали «выскочек» и «нуворишей»,
когда тебе говорили «не выделяйся», — твой мозг записывал
эту программу как единственно верный способ выжить.

И вот, когда ты, взрослая и успешная, начинаешь зара-
батывать больше, чем кто-либо в роду, твоя нервная систе-



 
 
 

ма включает тревогу: «Ты нарушаешь правила! Это опас-
но! Вернись в безопасную зону бедности». И она начинает
саботировать — через усталость, болезни, неудачные сдел-
ки, конфликты, импульсивные траты. Просто чтобы ты вер-
нулась в привычное, знакомое состояние.

Как проявляются родовые сценарии в твоей жизни
Ты можешь не осознавать их, но они проявляются в по-

вторяющихся паттернах. Проверь себя:
— Ты боишься показать свой доход  даже близким,

потому что «не принято» или «завистники сглазят».
— Ты чувствуешь вину, когда покупаешь дорогую вещь

для себя, и тут же компенсируешь это подарком кому-то дру-
гому.

— Ты не решаешься инвестировать в себя  по-круп-
ному, потому что «деньги могут понадобиться на что-то бо-
лее важное».

— Ты отказываешься от крупных проектов , думая
«не потяну», «у меня не получится», «это не для меня».

— Ты часто даёшь в долг и не требуешь возврата ,
потому что «стыдно напоминать».

— Твой доход скачет — то много, то ничего, как будто
ты не разрешаешь себе стабильности.

— Когда приходит крупная сумма, ты почти сразу
же её тратишь — как будто тебе некомфортно её держать.

Если ты узнала хотя бы три пункта — родовые сценарии



 
 
 

живы в тебе. Но не пугайся. Это не приговор. Это просто
старая программа, которую можно переписать.

Как работать с родовыми сценариями: 5 бережных
шагов

Эти шаги не требуют десятков сеансов терапии. Они тре-
буют твоего честного внимания и действия. Делай их в
той последовательности, которая тебе комфортна.

Шаг 1. Назови свои «семейные правила» о деньгах
Возьми лист бумаги и напиши все фразы о деньгах, кото-

рые ты слышала в детстве от родителей, бабушек, дедушек.
Не анализируй, просто записывай дословно:

— «Деньги не пахнут» (или наоборот «деньги пахнут»).
— «Большие деньги — большие проблемы».
— «Все богатые — воры».
— «Главное — здоровье, а деньги — это лишнее».
— «Мы не такие, мы бедные, но честные».
— «Деньги к деньгам».
— «Не высовывайся, не бери на себя лишнего».
Теперь перечитай этот список и отметь, какие из этих

утверждений ты продолжаешь транслировать в своей жизни,
даже если умом понимаешь, что они неверны. Это — твои
родовые якоря.

Шаг 2. Проведи диалог с родом (в письме)



 
 
 

Это очень бережная практика. Напиши письмо своей ма-
ме или бабушке (можно мысленно, можно на бумаге). В этом
письме ты:

— Благодаришь их за всё, что они сделали, за их заботу,
за их попытки защитить тебя теми способами, которые они
знали.

— Признаёшь, что их правила о деньгах были оправда-
ны в их время — они действительно помогали выжить.

— Но говоришь, что твоё время другое. Что ты живёшь
в другой реальности, где женщина может безопасно зараба-
тывать много, владеть имуществом, распоряжаться деньгами
по своему усмотрению.

— Просишь благословения  на то, чтобы жить по-сво-
ему, не предавая их памяти, а продолжая их род в силе и
процветании.

Это письмо — не про «отречение» от рода. Это про ис-
целение связи. Ты не разрываешь нити, ты меняешь их ка-
чество — с «выживание» на «процветание».

Шаг 3. Создай новый родовой сценарий
Прямо сейчас напиши новые правила о деньгах для се-

бя и для будущих поколений. Те, которые ты хочешь пере-
дать своим детям и внукам. Например:

— «Деньги — это энергия благодарности за мою работу.
Я беру их с радостью и трачу с осознанностью» .

— «Я имею право зарабатывать столько, сколько хочу.



 
 
 

Это не опасно, это моя свобода».
— «Моя семья — это место, где деньги приносят ра-

дость, а не тревогу».
— «Я учу своих детей обращаться с деньгами легко и ува-

жительно».
Впиши эти новые правила в свой «Договор с собой на

миллион» и перечитывай их регулярно, как новый код для
своей жизни.

Шаг 4. Ритуал благодарности и отпускания
Найди небольшой предмет, который символизирует для

тебя старые родовые убеждения (может быть, старая монет-
ка, лоскут ткани, засушенный лист). Зажги свечу. Подержи
этот предмет в руках и скажи вслух:

«Я благодарю свой род за мудрость и силу, которая поз-
волила мне появиться на свет. Я принимаю от вас всё свет-
лое, всё лучшее — смелость, терпение, любовь к жизни. А
ограничения, страхи и запреты на деньги я возвращаю вам с
благодарностью. Моё время — другое. Мой путь — другой.
Я разрешаю себе жить в изобилии. Я закрываю старые сце-
нарии и открываю новые».

Затем этот предмет нужно либо сжечь (в безопасном ме-
сте), либо унести в воду (река, море), либо закопать в землю
— как символ завершения старого цикла. Этот ритуал рабо-
тает на уровне тела и подсознания, закрепляя намерение.



 
 
 

Шаг 5. Внедри «практику разрешения» каждый
день

Каждое утро, стоя перед зеркалом, говори себе вслух
(можно шёпотом):

— «Я разрешаю себе зарабатывать большие деньги» .
— «Я разрешаю себе владеть тем, что я создаю» .
— «Я разрешаю себе тратить на себя без чувства вины» .
— «Я разрешаю себе быть финансово свободной» .
Говори это даже если не веришь. Повторяй как мантру.

Через 21 день твой мозг привыкнет к этим фразам, и они
начнут прорастать в твои привычки. Ты заметишь, как в пе-
реговорах будет появляться больше уверенности, как легче
станет говорить «нет» невыгодным проектам, как спокойнее
относиться к крупным суммам.

Что делать, если внутри возникает сопротивление
Когда начинаешь работать с родовыми сценариями, мо-

жет возникнуть внутренний дискомфорт — лёгкая тош-
нота, тяжесть, тревога или даже гнев. Это нормально. Твоя
старая часть сопротивляется переменам, потому что она счи-
тает их опасными.

Не борись с этим сопротивлением. Скажи ему: «Я тебя
слышу, я знаю, что ты хочешь защитить меня. Спасибо те-
бе за это. Но я взрослая женщина, и я беру ответствен-
ность на себя. Ты можешь остаться рядом, но теперь я ре-
шаю».



 
 
 

Если чувства становятся слишком сильными, сделай па-
узу, подыши, попей воды. Работай с родовыми сценариями
дозированно — не пытайся всё перелопатить за один ве-
чер. Делай по одному шагу в день, с уважением к своей пси-
хике.

Важный вывод: ты не предаёшь свой род, ты про-
должаешь его

Наши предки не хотели, чтобы мы страдали. Они хоте-
ли, чтобы мы выжили. И они дали нам лучшее, что знали —
стратегии выживания. Но сейчас нам нужны стратегии про-
цветания. И мы можем взять из рода лучшее — их силу,
стойкость, любовь к жизни — и отбросить устаревшие огра-
ничения.

Когда ты зарабатываешь много, ты делаешь это не толь-
ко для себя. Ты создаёшь новый родовой сценарий для сво-
их детей, внуков, для всего женского рода. Ты показываешь
пример, что женщина может быть безопасно богатой, щед-
рой, влиятельной. Ты исцеляешь не только себя, но и тех, кто
был до тебя, и тех, кто придёт после.

Это большая ответственность. И большая честь.

Закрепляющая практика: «Благословение рода на
богатство»

Напиши короткое обращение к своему роду. Например:
«Мой род, я чту твою историю. Я знаю, что вы прошли



 
 
 

через голод, потери и страх. Я несу вашу силу, а не ваши
ограничения. Благословите меня на богатство, которое не
разрушает, а созидает. Благословите меня на доход, кото-
рый кормит мою семью, даёт образование детям и прино-
сит пользу миру. Я ваш продолжатель, и я выбираю процве-
тание. Да будет так».

Прочитай это вслух три раза. Почувствуй, как за спиной
будто встаёт невидимая стена поддержки — это твои предки,
которые говорят: «Иди, девочка, мы с тобой».

Мост к следующей главе
Ты получила разрешение от своего рода. Ты больше не во-

юешь с прошлым. Теперь ты можешь идти в будущее с лёг-
ким сердцем. Но на этом пути тебе понадобится не только
ментальная поддержка, но и физическая — твоё тело, твоя
энергия, твой цикл. В следующей главе мы поговорим о том,
как женские циклы влияют на бизнес и как использовать
их вместо того, чтобы с ними бороться. Потому что женщи-
на, которая знает свою природу, непобедима в делах.

А пока — сделай шаг. Напиши своё разрешение на боль-
шой заработок. Почувствуй его в теле. Ты достойна больше-
го, чем могло быть у твоих предков. Ты — их мечта, которая
сбывается.



 
 
 

 
РАЗДЕЛ II. РЕСУРС:

ТОПЛИВО ДЛЯ МАСШТАБА
 
 

Глава 11. Ресурс — это не про
«отдохнула», а про «наполнилась»

 
Ты когда-нибудь возвращалась из отпуска более устав-

шей, чем до него? Или проводила выходной в полном без-
делье — лежала, смотрела сериалы, ничего не делала, — а
в понедельник утром чувствовала пустоту и раздражение?
Или, может быть, ты настолько привыкла к выгоранию, что
уже не отличаешь состояние «я восстановилась» от «я про-
сто не упала в обморок»?

Мы привыкли думать, что ресурс — это когда мы ниче-
го не делаем. Когда мы отключаемся, валяемся на диване,
не думаем о работе. И это называется «отдых». Но, дорогая,
отдых и наполнение — это две большие разницы. Отдых —
это пауза. Это когда ты перестаёшь расходовать энергию. А
наполнение — это когда ты приобретаешь новую энергию.

В этой главе мы разберёмся, почему большинство жен-
щин путают эти состояния и почему даже самый длинный
отпуск не спасает от усталости, если ты не умеешь напол-
няться. И главное — я дам тебе карту твоих личных источ-



 
 
 

ников энергии, которые работают именно для тебя, а не по
шаблону.

Почему «ничегонеделание» часто не работает
Ты могла заметить: когда ты после тяжёлой недели просто

«вырубаешься» на диване с телефоном, через час тебе ста-
новится ещё хуже. Появляется раздражение, чувство вины,
мысли «я зря трачу время», и ты встаёшь с дивана с тяжёлой
головой, а не с лёгким сердцем.

Дело в том, что наш мозг и наша нервная система не уме-
ют «отключаться» от бесконечного потока информации про-
сто потому, что мы легли. Если ты перестала действовать, но
продолжает прокручивать в голове дела, проверять сообще-
ния, переживать о проектах — ты не отдыхаешь. Ты просто
перестала двигаться, но твой внутренний двигатель работает
на холостом ходу и всё равно сжигает топливо.

Более того, пассивное лежание с гаджетами не наполня-
ет, а истощает дофаминовые рецепторы. Быстрое переклю-
чение между видео, лентами и сообщениями создаёт иллю-
зию отдыха, но на самом деле это нагрузка на внимание. Ты
не восстанавливаешься, ты перегружаешь нервную систему
другим способом.

Настоящий ресурс — это не остановка, а переключение.
Это когда ты переходишь из режима «траты» в режим «полу-
чения». И это получение происходит на всех уровнях: телес-
ном, эмоциональном, интеллектуальном и даже духовном.



 
 
 

Что такое «наполниться»: четыре уровня ресурса
Твоя энергия — это не монолит. Она состоит из несколь-

ких слоёв, и каждый слой требует своего вида наполнения.
Физический уровень.  Это когда твоё тело получает то,

что ему нужно: качественный сон, вкусную и питательную
еду, приятные физические ощущения (массаж, тёплая ван-
на, движение, которое приносит радость, а не изматывает).
Физическое наполнение — это не «я поспала 10 часов», а «я
проснулась с ощущением лёгкости и готовности».

Эмоциональный уровень.  Это когда ты позволяешь се-
бе испытывать тёплые, приятные чувства: радость от встречи
с подругой, удовольствие от любимого фильма, умиротворе-
ние от прогулки, нежность от объятий с ребёнком или парт-
нёром. Эмоциональное наполнение — это не «я не плакала»,
а «я чувствую себя любимой и значимой».

Интеллектуальный уровень.  Это когда твой ум по-
лучает новую пищу: интересная книга, новая идея, позна-
вательный разговор, решение нестандартной задачи, кото-
рая зажигает любопытство. Интеллектуальное наполнение
— это не «я прочитала новости», а «я узнала что-то, что ме-
ня вдохновило».

Душевный уровень. Это когда ты чувствуешь связь с
чем-то большим, чем ты сама: природа, творчество, медита-
ция, молитва, искусство, помощь другим. Это состояние, ко-
гда ты чувствуешь, что твоя жизнь имеет смысл, что ты на



 
 
 

своём месте, что все усилия не напрасны.
Если ты наполняешься только физически (спишь и ешь),

но не даёшь пищи эмоциям, уму и душе — ты будешь чув-
ствовать опустошение. Если ты загружаешь ум, но забыва-
ешь о теле — ты заболеешь. Если ты даёшь эмоции, но не
даёшь смысла — ты будешь раздражительной. Ресурсное со-
стояние — это когда все четыре уровня получают своё пита-
ние регулярно.

Как понять, где у тебя «голод» прямо сейчас
Возьми паузу. Закрой глаза на минуту и задай себе во-

прос: «Какого вида энергии мне не хватает больше всего?»
— Моё тело устало, болит, я хочу лечь и не вставать? Это

голод физический.
— Я чувствую себя одинокой, непонятой, мне хочется

тепла и объятий? Это голод эмоциональный.
— Мне скучно, я застряла в рутине, нет новых идей? Это

голод интеллектуальный.
— У меня ощущение, что всё бессмысленно, я ничего не

чувствую, просто механически выполняю задачи? Это голод
душевный.

Теперь, когда ты знаешь, где «дыра», ты можешь выбрать
правильный способ наполнения. Не пытайся закрыть эмоци-
ональный голод сном, а душевный — сериалами. Это не сра-
ботает. Ты должна кормить именно тот голод, который акти-
вен.



 
 
 

Моя личная карта наполнения: как её составить
У каждой женщины есть свои уникальные источники

энергии. То, что наполняет твою подругу, может истощать
тебя. Например, кому-то нужно многолюдное мероприятие,
чтобы зарядиться, а кому-то — тишина и одиночество. По-
этому чужие списки «полезных привычек» не работают. Ты
должна составить свою.

Возьми лист бумаги и раздели его на четыре колонки: «Те-
ло», «Эмоции», «Ум», «Душа». В каждой колонке напиши
не менее пяти действий, которые реально, а не гипотети-
чески приносят тебе ощущение наполнения. Пиши только
то, что ты пробовала и что сработало. Например:

— Тело: контрастный душ, 15-минутная растяжка под
приятную музыку, чашка травяного чая без телефона, сон на
свежем белье, прогулка в парке без цели.

— Эмоции: разговор с подругой, которая умеет слушать,
просмотр старого доброго фильма, объятия с ребёнком, за-
бота о домашнем растении, пение в душе.

— Ум: чтение книги по новой теме, прослушивание под-
каста на неизвестную область, решение головоломки, встре-
ча с ментором, посещение выставки.

— Душа: тишина без музыки и телефона утром, веде-
ние дневника благодарности, свечи и тихая музыка, выезд на
природу, помощь кому-то безвозмездно.

Теперь ты имеешь свою «тарелку» источников. Это твой



 
 
 

персональный ресурсный набор. В следующий раз, когда по-
чувствуешь упадок сил, ты не будешь тупо ложиться на ди-
ван и ждать чуда. Ты посмотришь на список и спросишь:
«Какой уровень требует внимания?» — и выберешь соответ-
ствующее действие.

Практика «Ресурсная пятиминутка»
Тебе не нужно выделять часы, чтобы наполниться. Ма-

ленькие, но регулярные «впрыски» энергии работают гораз-
до эффективнее редких больших доз. Это как пить воду в
течение дня, а не выпивать литр за раз.

Договорись с собой: три раза в день ты останавливаешь-
ся на 5 минут и делаешь одно маленькое действие из свое-
го списка. Утром, в середине дня и вечером. Это не «потеря
времени» — это инвестиция в продуктивность . За эти 5
минут ты можешь:

— Подышать глубоко, поставив руки на сердце.
— Выпить стакан воды, глядя в окно.
— Написать одобрительное сообщение подруге.
— Сделать пару упражнений на шею.
— Почитать одну страницу любимой книги.
Эти микро-паузы переключают нервную систему с «бей

или беги» на «восстановление». И через месяц ты заметишь,
что твой общий тонус выше, а настроение стабильнее.

Ловушка «Я сначала всё закончу, а потом отдохну»



 
 
 

Ты знаешь эту фразу: «Вот доработаю этот проект, сдам
отчёт, а потом буду отдыхать». Это путь к хронической уста-
лости, потому что проекты никогда не заканчиваются. Все-
гда будет новый дедлайн, новый клиент, новый вызов. И если
ты будешь откладывать наполнение на «потом», ты никогда
не наполнишься.

Ресурс — это не награда за труд. Это топливо для труда.
Если ты ждёшь, пока машина доедет до пункта назначения,
чтобы залить бензин — она встанет на полпути. Ты должна
заправляться в пути. Это значит, что ты имеешь право на па-
узы посреди работы, на переключение, на маленькие радости
до того, как все задачи будут закрыты. И это не расслаблен-
ность, это мудрость.

Откуда берутся чувства вины за «наполнение»
Многие из нас испытывают вину, когда делают что-то при-

ятное для себя. В голове звучит голос: «Ты могла бы это вре-
мя потратить на пользу», «Ты ленишься», «Другие работают,
а ты отдыхаешь». Этот голос — обычно отголосок тех же ро-
довых установок: «не заслужила», «не выделяйся», «должна
страдать».

Запомни, как аксиому: отдых — это не награда, а базо-
вая потребность. Как воздух, как вода, как сон. Если ты не
даёшь себе восстанавливаться, ты воруешь энергию у своего
бизнеса. Клиенты получают уставшую, раздражённую, туск-
лую версию тебя — а они приходят за живой, вдохновля-



 
 
 

ющей, сильной. Наполненная предпринимательница зараба-
тывает больше и легче.

Прямо сейчас, если ты чувствуешь вину, скажи себе
вслух: «Я наполняюсь, чтобы мои проекты процветали.
Моя забота о себе — это забота о моих клиентах и моей
команде. Это не эгоизм, это профессионализм» .

Как интегрировать наполнение в бизнес-рутину
Ты можешь использовать ресурсные практики не только в

личное время, но и как часть рабочего дня.
— Начни утро не с телефона, а с одного из своих

ресурсных действий. Это задаёт тон всему дню.
— Сделай перерыв между встречами, где ты не про-

сто переключаешь вкладки, а выходишь подышать или смот-
ришь в окно.

— Введи «среду без встреч»  или «час тишины» в своём
календаре, где ты занимаешься только аналитикой или стра-
тегией — то есть даёшь нагрузку уму без эмоционального
шума.

— Завершай рабочий день ритуалом:  закрой ноутбук,
скажи «спасибо» себе за сделанное, выпей чай без новостей.
Это переключает нервную систему.

Когда ты относишься к себе как к ценному активу, а не как
к бесконечному механизму, мир начинает относиться к тебе
иначе. Клиенты платят больше, партнёры уважают, команда
чувствует твою стабильность и сама становится устойчивее.



 
 
 

Закрепляющая практика к главе 11
На следующей неделе каждый вечер записывай в блокнот

ответ на один вопрос: «Что я сделала сегодня для наполне-
ния каждого из четырёх уровней?»

Например:
— Тело: я выпила 1,5 литра воды и прошла пешком 20

минут.
— Эмоции: я посмеялась с коллегой и почувствовала

тепло.
— Ум: я прочитала статью про нейросети и узнала новое.
— Душа: я 5 минут сидела молча, глядя на деревья за

окном.
Если какой-то уровень остался без внимания, завтра уде-

ли ему время. Это не перфекционизм, а системный уход за
собой. Через месяц у тебя войдёт в привычку быть «обслу-
женной» на всех уровнях, и ты заметишь, как повысилась
твоя устойчивость к стрессам.

Мост к следующей главе
Ты научилась различать отдых и наполнение, ты создала

свою карту ресурсов и внедрила маленькие ритуалы. Теперь
настало время для самого мощного и самого недооценённо-
го женского инструмента в бизнесе — женских циклов. В
следующей главе мы поговорим о том, как планировать свою
активность в соответствии с фазами твоего цикла, вместо то-



 
 
 

го чтобы бороться с природой. Это меняет всё: ты переста-
ёшь винить себя за «слабость» в определённые дни и начина-
ешь использовать свою гормональную суперсилу для роста.

А пока — выбери одно действие из своего списка и сделай
его прямо сейчас. Не жди «подходящего момента». Он уже
наступил.



 
 
 

 
Глава 12. Циклы женщины в

бизнесе: Планирование дел по
фазам цикла (сила природы)

 
Ты когда-нибудь замечала, что в одни дни ты готова свер-

нуть горы — ты быстра, остра, решительна, слова льются ре-
кой, а сделки заключаются сами собой. А в другие дни ты еле
ворочаешься, хочется плакать, всё раздражает, а мозг отка-
зывается принимать даже простые решения. И ты думаешь:
«Что со мной не так? Я же вчера была суперженщиной, а се-
годня — тряпка».

Давай сразу расставим точки над i: с тобой всё так. Более
того — именно так и должно быть. Ты — не робот с посто-
янным уровнем энергии. Ты — живая женщина с цикличе-
ской природой. И то, что мы привыкли считать «слабостью»,
на самом деле — твоя суперсила, просто ты не умеешь ею
пользоваться.

Веками женщины пытались вписаться в линейный, муж-
ской график работы: каждый день одинаково продуктивен,
«не выключайся», «не показывай усталость». Но женская
энергия идёт волнами. И если ты перестанешь бороться с
этими волнами и начнёшь на них серфить, ты обнаружишь,
что за месяц успеваешь больше, чем за год борьбы с собой.

В этой главе мы разберём четыре фазы твоего цикла, как



 
 
 

четыре времени года. Ты узнаешь, какие задачи в каждой фа-
зе решаются легко и с кайфом, а какие лучше отложить. И
главное — ты перестанешь винить себя за то, что ты не все-
гда на пике. Потому что пик — это только одна из фаз. А
остальные — это тоже сила, просто другая.

Почему линейный подход не для нас
Мужской гормональный фон цикличен в течение суток

(тестостерон выше утром, падает к вечеру), но в целом он
относительно стабилен день ото дня. Поэтому мужчины мо-
гут планировать одинаковую нагрузку на каждый день. Жен-
ский гормональный фон меняется в течение месяца. Уров-
ни эстрогена, прогестерона, тестостерона и других гормонов
создают совершенно разные внутренние состояния.

Когда ты игнорируешь эти изменения и пытаешься каж-
дый день быть «на максимуме», ты идёшь против природы.
В одни дни ты расходуешь энергию впустую, когда могла бы
отдыхать, а в другие — не даёшь себе отдыха, когда это жиз-
ненно необходимо. Итог — выгорание, снижение иммуните-
та, раздражительность, потеря связи с собой.

Но когда ты начинаешь планировать свою деятельность в
соответствии с циклом, ты перестаёшь «ломать» себя. Ты ис-
пользуешь свою физиологию как инструмент. И это не толь-
ко повышает твою эффективность, но и возвращает тебе ра-
дость от работы.



 
 
 

Четыре фазы твоего цикла: «Внутренние сезоны»
Для простоты я буду считать первый день менструации

(кровотечения) первым днём цикла. Средняя длина цикла
— 28 дней, но у каждой свои цифры. Ты можешь адаптиро-
вать эти знания под свой ритм.

Фаза 1. Зима: Менструация (дни 1—5)
Это время, когда природа говорит тебе: «Остановись.

Прислушайся. Отдохни». Твои гормоны на самом низком
уровне. Энергия минимальна. Ты склонна к интроверсии,
тебе хочется тишины, тепла, уединения. В этот период твоя
интуиция особенно остра — ты лучше чувствуешь, что тебе
на самом деле нужно, а что — нет.

Какие бизнес-задачи решать легко:
— Анализ и рефлексия. Посмотреть на прошедший ме-

сяц: что сработало, что нет. Записать выводы.
— Планирование без принятия решений. Набросать идеи,

но не браться за их реализацию.
— Внутренние дела: убрать в рабочем пространстве, на-

вести порядок в папках, разобрать почту.
— Стратегическое мышление в мягком режиме: помеч-

тать о будущем, не привязываясь к срокам.
— Работа с текстами, контентом, где нужна глубина и чув-

ствительность.
Что лучше отложить:
— Переговоры, требующие жёсткости и напора.



 
 
 

— Презентации и публичные выступления (если есть воз-
можность).

— Принятие судьбоносных решений (подписывать кон-
тракты, нанимать людей).

— Физически тяжёлые задачи.
Как поддержать себя:
Разреши себе начинать день позже, если возможно. Деле-

гируй внешнюю коммуникацию. Пей тёплое, ешь питатель-
ное. Работай в комфортной одежде. Отвечай на сообщения
без спешки. Если можешь — возьми один день отдыха или
сделай рабочий день короче. Не вини себя за медлительность
— это время внутреннего сбора.

Фаза 2. Весна: Фолликулярная фаза (дни 6—13)
После менструации уровень эстрогена начинает расти. Ты

просыпаешься, энергия прибывает, настроение улучшается,
ты становишься более общительной, оптимистичной, кре-
ативной. Мозг работает быстро, идеи приходят легко. Это
время, когда ты хочешь действовать, создавать, начинать но-
вое.

Какие бизнес-задачи решать легко:
— Генерация идей, мозговые штурмы.
— Запуск новых проектов, разработка продуктов.
— Создание контента — пишется легко и вдохновенно.
— Налаживание новых контактов, нетворкинг.
— Планирование, постановка целей на будущее.



 
 
 

— Обучение, освоение новых навыков — информация
усваивается быстро.

Что лучше отложить:
— Рутинные, монотонные задачи (они будут раздражать).
— Детальный анализ и бухгалтерию (рискуешь допустить

ошибки из-за торопливости).
— Конфликтные переговоры (можешь быть слишком

эмоционально вовлечена).
Как поддержать себя:
Назначай важные встречи и презентации на эту фазу. Вы-

дели время для творчества — пиши, рисуй, придумывай. Ис-
пользуй прилив энергии для «посева»: начинай новые про-
екты, договаривайся о сотрудничестве. Будь открыта миру,
это время социальной активности. Но помни — через неде-
лю энергия сменится, так что не загружай себя делами на
месяц вперёд, просто стартуй.

Фаза 3. Лето: Овуляция (дни 14—16)
Это пик твоей энергии и харизмы. Эстроген и тестосте-

рон достигают максимума. Ты яркая, уверенная, коммуника-
бельная, сексуальная, привлекательная. Это время, когда ты
можешь «зажечь» любую аудиторию, убедить любого парт-
нёра, заключить самую сложную сделку. Твоя интуиция на
высоте, но теперь она работает на достижение целей, а не на
уход в себя.

Какие бизнес-задачи решать легко:



 
 
 

— Крупные переговоры, презентации, продажи.
— Публичные выступления, вебинары, стримы.
— Важные встречи с партнёрами, инвесторами.
— Подписание контрактов, закрытие сделок.
— Активное продвижение, рекламные кампании.
— Найм ключевых сотрудников (ты излучаешь доверие).
Что лучше отложить:
— Кропотливую, монотонную работу.
— Глубокий анализ и стратегические размышления без

внешней стимуляции.
— Задачи, требующие тишины и уединения (тебе хочется

людей).
Как поддержать себя:
Это время «сбора урожая» — используй его по максиму-

му. Смело проси повышения, назначай высокие цены, пре-
зентуй себя. Твоя уверенность заразительна. Но помни, что
после пика неизбежно последует спад, поэтому не перегру-
жай себя — успевай ключевое, а остальное делегируй или
запланируй на следующую фазу.

Фаза 4. Осень: Лютеиновая фаза (дни 17—28)
После овуляции уровень прогестерона растёт, а эстроген

и тестостерон идут на спад. Энергия постепенно убывает, ты
становишься более серьёзной, сосредоточенной, критичной.
Мозг переключается с «генерации» на «анализ». Ты лучше
видишь детали, ошибки, нестыковки. Зато появляется жела-



 
 
 

ние доводить дела до конца, завершать начатое. В послед-
ние дни цикла (ПМС) ты можешь чувствовать раздражитель-
ность, усталость, повышенную чувствительность — это сиг-
нал к тому, чтобы замедлиться и заняться внутренними де-
лами.

Какие бизнес-задачи решать легко:
— Доведение проектов до конца, финализация этапов.
— Аудит, проверка качества, исправление ошибок.
— Финансовый учёт, анализ бюджета.
— Оптимизация процессов, внедрение систем.
— Расстановка приоритетов на следующий месяц.
— Трудные разговоры, где нужна прямота и честность

(без излишней эмоциональности).
— Работа с документами, отчётами.
Что лучше отложить:
— Запуск новых авантюрных проектов (ты будешь слиш-

ком критична, загубишь идею).
— Активные продажи и презентации (энергия уже не та).
— Общение с большим количеством людей (быстро утом-

ляет).
Как поддержать себя:
Используй эту фазу для уборки «хвостов». Сделай то, что

откладывала: закрывай задачи, подводи итоги, готовь отчё-
ты. Если чувствуешь раздражение — выплескивай его в фи-
зическую активность или письменные практики. В послед-
ние дни цикла будь к себе особенно бережна: сократи встре-



 
 
 

чи, позволь себе больше отдыха, не жди от себя суперпро-
дуктивности. Это время подготовки к «зиме».

Как адаптировать эту модель, если у тебя нет цикла
(беременность, менопауза, нерегулярный цикл)

Я понимаю, что не у всех женщин цикл работает как ча-
сы. Кто-то кормит грудью, кто-то в перименопаузе, у кого-то
синдром поликистозных яичников, а кто-то принимает гор-
мональные препараты. Не переживай, эта модель — не дог-
ма, а принцип.

Ты можешь наблюдать за своими энергетическими вол-
нами не по календарю, а по самочувствию. Веди дневник
энергии хотя бы месяц: каждый день отмечай уровень сво-
ей активности, настроение, желание общаться, способность
к анализу. Ты увидишь свои собственные циклы — они мо-
гут быть длиннее или короче, но они есть. И ты сможешь
планировать, опираясь на них.

Если ты в менопаузе, гормональный фон становится более
ровным, но всё равно есть дневные и недельные ритмы. При-
слушивайся к своему телу — оно всегда подсказывает, когда
нужна активность, а когда — пауза. Ты можешь использовать
лунный цикл как метафору: новолуние — «зима», полнолу-
ние — «лето» и так далее.

Суть не в том, чтобы механически следовать фазам, а в
том, чтобы научиться уважать свою циклическую при-
роду. Для этого достаточно наблюдать за собой и перестать



 
 
 

требовать от себя постоянства.

Как внедрить циклическое планирование в реаль-
ную жизнь

Шаг 1. Отследи свой цикл (хотя бы 2—3 месяца).
Заведи календарь (можно обычный бумажный) и отмечай

дни менструации. Параллельно записывай своё состояние:
настроение, энергию, продуктивность. Это не ради фанатиз-
ма, а для того, чтобы увидеть свою уникальную картину. У
некоторых овуляция смещена, у других ПМС длится 7 дней
— знание своей нормы даёт тебе контроль.

Шаг 2. Составь «идеальную неделю» для каждой
фазы.

Глядя на свои записи, определи, какие задачи даются тебе
лучше всего в каждый период. Создай шаблон: в «весенние»
дни — творчество и старты, в «летние» — продажи и пере-
говоры, в «осенние» — анализ и завершение, в «зимние» —
отдых и размышления. Не нужно строго следовать, но это
будет твой компас.

Шаг 3. Планируй важные события с учётом цикла.
Если у тебя запланирована крупная презентация или под-

писание контракта — постарайся назначить её на овулятор-
ную фазу (лето). Если нужно провести инвентаризацию или
разобрать долги — лучше в лютеиновую (осень). Если хо-
чешь провести стратегическую сессию — фолликулярная
(весна). А если хочешь просто пережить неделю без стресса



 
 
 

— выдели менструальную (зима).
Шаг 4. Будь гибкой, когда цикл сбивается.
Стресс, перелёты, болезни могут сдвинуть фазы. Не ругай

себя, если твоё состояние не совпадает с «идеальным» гра-
фиком. Просто наблюдай и перестраивай планы. Гибкость —
это тоже женская суперсила.

Как объяснить команде и партнёрам свои «нерав-
номерные» дни

Ты можешь не рассказывать о своих фазах всем подряд.
Но ты имеешь полное право вводить в свой график «дни ти-
шины» или «дни без встреч». Это не «капризы», а профес-
сиональная организация работы.

Ты можешь сказать: «У меня есть практика — в опреде-
лённые дни я работаю в режиме глубокой сосредоточенно-
сти и не провожу встреч. Это повышает мою продуктив-
ность. Давайте запланируем наши переговоры на следую-
щую неделю». Это звучит уверенно и профессионально, ни-
кто не будет лезть в твою физиологию.

А для близких коллег, с которыми у тебя доверитель-
ные отношения, ты можешь просто сказать: «Сегодня у ме-
ня внутренний день — я лучше работаю с документами, а
завтра я буду в ресурсе для обсуждения новых идей» . Люди,
которые ценят тебя, примут это без осуждения.

Почему это работает и для бизнеса, и для тебя



 
 
 

Когда ты перестаёшь требовать от себя быть продуктив-
ной 24/7, твоя нервная система успокаивается. Ты переста-
ёшь тревожиться из-за «плохих дней» и вместо борьбы с со-
бой начинаешь использовать каждый день по его природе.

— В «творческие» дни ты создаёшь больше, чем за неде-
лю борьбы.

— В «коммуникативные» дни ты продаёшь легче, чем в
другие фазы.

— В «аналитические» дни ты находишь ошибки, которые
спасают бюджет.

— В «отдыхающие» дни ты восстанавливаешься так, что
на следующей неделе работаешь в два раза быстрее.

В итоге за месяц ты успеваешь больше, чем те, кто пыта-
ется быть «эффективным» каждый день. Потому что ты ра-
ботаешь в потоке, а не против него.

Практика к главе 12: «Карта моего цикла»
Возьми календарь на ближайшие два месяца. Отметь

предполагаемые дни менструации (если цикл нерегулярен —
отмечай постфактум). Теперь разбей каждый месяц на четы-
ре зоны и напиши в каждой зоне три ключевые бизнес-за-
дачи, которые ты хочешь выполнить именно в этот период.

Пример:
— Зима (менструация): подвести итоги месяца, написать

личный план, разобрать почту.
— Весна (после менструации):  запустить новую реклам-



 
 
 

ную кампанию, записать видеоуроки, провести мозговой
штурм.

— Лето (овуляция):  провести вебинар, встретиться с клю-
чевыми клиентами, подписать договоры.

— Осень (лютеиновая): сделать финансовый отчёт, пере-
смотреть процессы, провести аттестацию сотрудников.

В конце месяца сравните план с реальностью. Что полу-
чилось легко, а что — с трудом? Корректируй следующий
план с учётом наблюдений.

Мост к следующей главе
Ты научилась планировать свой бизнес в согласии с при-

родой. Это уже даёт тебе огромное преимущество перед те-
ми, кто продолжает воевать с собой. Но что делать, если да-
же в «правильные» фазы ты чувствуешь себя выжатой? Если
привычка тащить всё на себе не даёт тебе передохнуть ни в
одну из фаз? В следующей главе мы разберём синдром «На-
дежды-опоры» — почему мы берём на себя ответствен-
ность за всех и всё, и как научиться делегировать без чув-
ства вины. Потому что даже самая циклическая женщина не
может нести всё одна.

А пока — взгляни на свой календарь. Где ты сейчас? Ка-
кая фаза? Что ты можешь сделать сегодня, чтобы не бороть-
ся с собой, а поддаться этому потоку?



 
 
 

 
Глава 13. Синдром «Надежды-
опоры»: Как не тащить всё на
себе и научиться делегировать

 
Ты знаешь это ощущение: ты — центр вселенной своего

бизнеса. Ты принимаешь все решения, отвечаешь на все во-
просы, исправляешь все ошибки, доделываешь за всеми, и
если ты выпадаешь хотя бы на день — всё останавливается.
Ты — та самая надежда и опора. Ты гордишься этим. Ты счи-
таешь, что так и должно быть. Что если не ты — то кто?

Но внутри, в тишине, ты чувствуешь, как тяжелеют пле-
чи, как сжимается челюсть, как по вечерам ты просто пада-
ешь без сил, а утром встаёшь с ощущением, что не отдыха-
ла вовсе. Ты тащишь. Тащишь бизнес, команду, дом, детей,
отношения — и кажется, что если ты перестанешь тащить,
всё рухнет.

Это и есть синдром «Надежды-опоры». Когда ты ста-
новишься единственной точкой опоры для всего мира во-
круг. И это не героизм, милая. Это путь к краху.

Почему мы становимся «Надеждой-опорой»
Этот синдром имеет глубокие корни. Нас с детства учили

быть ответственными, надёжными, «взрослыми». Нам гово-
рили: «Ты же девочка, ты должна быть помощницей», «На



 
 
 

тебя можно положиться», «Ты старшая, присмотри за млад-
шими». Мы впитали, что наша ценность — в нашей полез-
ности. И теперь мы доказываем свою значимость через то,
что нас невозможно заменить.

Кроме того, мы боимся:
— Что другие сделают хуже. Мы переделываем работу

за сотрудниками, потому что качество «не дотягивает» до
нашего уровня. Мы тратим время на исправление, а не на
обучение и контроль.

— Что нас осудят за «лень». Если я делегирую — я
плохая, я ленивая, я перекладываю свои обязанности. А хо-
рошая девочка должна справляться сама.

— Что потеряем контроль. Если я отдам задачу — я
не буду знать, как всё идёт. Это вызывает тревогу, которую
мы снимаем, забирая задачу обратно.

— Что станем не нужными. Если я научу других делать
то, что умею я, — меня можно будет заменить. А значит, я
потеряю свою ценность.

— Что это займёт больше времени, чем сделать са-
мой. Научить кого-то действительно дольше, чем сделать за
минуту. Но это инвестиция, которая окупается сторицей.

Как синдром «Надежды-опоры» убивает твой мас-
штаб

Когда ты тащишь всё на себе, твой бизнес не может расти.
Он ограничен твоим временем и твоей энергией . Сколь-



 
 
 

ко ты можешь заработать, если работаешь 24/7? В 2—3 ра-
за больше, чем работая 8 часов. Но масштаб — это не про
умножение твоих часов. Это про умножение твоих рук.

Пока ты не делегируешь, ты остаёшься самозанятой, а
не предпринимательницей. Предприниматель создаёт систе-
му, которая работает без его постоянного участия. А ты —
главный винтик, без которого всё останавливается.

И вот что происходит:
— Ты выгораешь. Физически и эмоционально ты не мо-

жешь нести всё бесконечно. Болезни, депрессия, апатия —
плата за сверхответственность.

— Ты не развиваешься. У тебя нет времени на стратегию,
на обучение, на новые проекты. Ты занята рутиной и туше-
нием пожаров.

— Ты теряешь лучших сотрудников. Талантливые люди
не хотят работать под гиперконтролем. Они хотят свободы и
доверия. Если ты не даёшь им пространства — они уходят
к тем, кто даёт.

— Ты перестаёшь получать удовольствие. То, что когда-то
зажигало, превращается в бесконечную обязанность. Лю-
бовь к делу умирает.

Как отличить здоровую опору от патологической
Быть опорой для своих близких и команды — это пре-

красно. Но есть разница:
Здоровая опора — это когда ты поддерживаешь, вдох-



 
 
 

новляешь, направляешь, но не делаешь за других. Ты даёшь
им расти, ошибаться, учиться. Ты создаёшь среду, где они
могут опираться на тебя, но не перекладывать на тебя свою
работу.

Патологическая надежда-опора  — это когда ты бе-
рёшь на себя чужую ответственность. Когда ты доделываешь
за сотрудниками, контролируешь каждую мелочь, не даёшь
им проявить инициативу. Ты становишься «костылём», без
которого никто не может стоять. И все привыкают к этому
костылю.

Здоровая опора — это вертикальная структура: ты на-
верху, но ты поддерживаешь рост. Патологическая — это го-
ризонтальная плоскость: ты рядом со всеми, тащишь их
на себе, а они сидят у тебя на плечах.

Как научиться делегировать: пошаговая стратегия
Делегирование — это навык. Он не даётся с рождения, его

нужно тренировать. И начинать лучше с малого, постепенно
увеличивая сложность.

Шаг 1. Составь список всего, что ты делаешь
Возьми лист бумаги и выпиши все задачи, которые ты

выполняешь за неделю: рабочие и домашние. От крупных
стратегических до самых мелких — заварить чай, ответить
на письмо, проверить отчёт, выгулять собаку.

Не оценивай, не сортируй — просто выгрузи. Это даст те-



 
 
 

бе объективную картину: сколько дел ты держишь на себе.

Шаг 2. Раздели на три категории
Теперь напротив каждой задачи поставь одну из пометок:
— Только я — то, что действительно требует твоего уни-

кального знания, опыта, интуиции. Это стратегия, ключевые
переговоры, видение, финальное принятие решений, твор-
ческое ядро.

— Может кто-то другой — то, что могут выполнить
другие люди, если ты их научишь и проконтролируешь на
первом этапе. Это операционные задачи, регулярные отчёты,
ответы на типовые вопросы, ведение соцсетей, бухгалтерия.

— Может кто-то другой, но лучше делегировать на-
всегда — то, что вообще не связано с твоей экспертизой:
уборка, организация встреч, поиск информации, техниче-
ская поддержка, бытовые хлопоты.

Ты увидишь, что категория «Только я» будет занимать у
тебя гораздо меньше времени, чем кажется. Основная масса
дел — это то, что можно и нужно отдать.

Шаг 3. Начни с малого — делегируй одну «лёгкую»
задачу

Выбери одну задачу из второй или третьей категории, ко-
торая тебе особенно неприятна или занимает много време-
ни. Например, «отвечать на вопросы клиентов в мессендже-
ре» или «закупать расходники».



 
 
 

Найди человека, который это сможет сделать (сотрудник,
фрилансер, ассистент, член семьи). Чётко объясни, что нуж-
но сделать, какой результат, в какие сроки. Дай доступ к
необходимым материалам.

Сделай это без контроля на первые дни. Позволь чело-
веку сделать так, как он считает нужным. Даже если он сде-
лает не идеально — ты получишь информацию: что именно
ему нужно объяснить, где у него пробелы.

Шаг 4. Научи делегировать «с правом на ошибку»
Самое сложное — перестать переделывать. Когда ты ви-

дишь, что сотрудник сделал не так, как ты, — рука тянется
поправить. Это ошибка.

Вместо этого: прими работу, даже если она не идеальна.
Отметь, что можно улучшить, и скажи об этом в конструк-
тивной форме: «Сделано хорошо, но в следующий раз обра-
ти внимание на…». Поощряй самостоятельность.

Твоя задача — не «заставить человека делать как я», а
дать ему возможность научиться делать лучше меня
со временем.

Шаг 5. Делегируй по кругу
Когда одна задача делегирована и работает, переходи к

следующей. Постепенно расширяй круг дел, которые ты от-
даёшь.

Через 3 месяца ты можешь передать 60—70% своих теку-



 
 
 

щих задач. Тогда у тебя появится время на то, чтобы зани-
маться стратегией, развитием, отдыхом.

Матрица делегирования: кому что отдать
Ты можешь делегировать не только сотрудникам, но и тех-

нологиям, и внешним подрядчикам.
— Внешним специалистам (бухгалтер, юрист, дизай-

нер, маркетолог) — всё, что требует профессиональных зна-
ний, но не является твоим ядром.

— Ассистенту или виртуальному помощнику  — ру-
тинные задачи: сортировка почты, планирование встреч, по-
иск информации, заказ билетов.

— Команде (если есть) — операционные и повторяю-
щиеся процессы, если ты создала понятные инструкции.

— Близким — домашние дела: уборка, готовка, уход за
детьми. И да, нанять домработницу или няню — это не стыд-
но, это инвестиция в твой бизнес. Час твоей работы стоит
больше, чем час работы домработницы.

Как делегировать домашние дела без чувства вины
Отдельная боль многих предпринимательниц — дом. Мы

считаем, что дом — наша зона ответственности, даже если
мы зарабатываем больше партнёра. И наваливаем на себя
кухню, стирку, уборку, уроки с детьми.

Прямо сейчас: перестань быть единственной, кто об-
служивает быт. Дом — это общая территория. Если ты од-



 
 
 

на зарабатываешь — вкладывай деньги в помощь. Если парт-
нёр тоже работает — распределяйте обязанности. Если дети
подросли — у них есть свои обязанности.

Практическое задание: сядь с семьёй за стол и составь-
те «домашнюю матрицу делегирования». Каждый берёт на
себя конкретные задачи. Не «помогать маме», а конкретно:
один готовит завтрак, другой — выносит мусор, третий —
гуляет с собакой. Ты тоже берёшь на себя конкретные зада-
чи, но не все. И если вы не можете распределить — наймите
помощников. Это не роскошь, это необходимость, чтобы ты
не сгорела.

Как справиться с чувством вины при делегирова-
нии

Вину нам внушали с детства: «Ты обязана справляться»,
«Не перекладывай на других», «Если хочешь сделать хорошо
— сделай сама». Это ложные убеждения.

Чувство вины — это не признак того, что ты плохая.
Это признак того, что ты меняешь старую привычку.

Когда появляется вина, спроси себя:
— «Кому я помогаю, когда тащу всё на себе?»  — себе?

нет. Бизнесу? нет. Семье? они получают уставшую, раздра-
жённую маму.

— «Кому я вредию, когда не делегирую?»  — себе (я выго-
раю), бизнесу (я не расту), семье (я раздражена), сотрудни-
кам (я не даю им расти).



 
 
 

— «Что будет, если я передам эту задачу и позволю оши-
биться?» — они научатся, я освобожу время, мы все станем
счастливее.

Повторяй: «Делегирование — это не слабость. Это
мудрость руководителя».

Закрепляющая практика: «Мой первый делегиро-
ванный шаг»

На этой неделе сделай следующее:
— Выбери одну задачу из своего списка, которую ты пе-

редашь другому человеку до пятницы.
— Напиши чёткое описание: что нужно сделать, какой ре-

зультат, дедлайн.
— Передай и не вмешивайся до дедлайна. Если хочешь

проверить — спроси один раз, как идёт, но не исправляй.
— Когда задача выполнена — поблагодари и отметь, что

получилось хорошо. Если есть что улучшить — скажи об
этом на будущее.

— Запиши в дневник, как ты себя чувствовала: было ли
страшно, стыдно, тревожно? Стало ли легче после того, как
задача ушла?

Мост к следующей главе
Ты научилась делегировать. Ты начинаешь отпускать кон-

троль. Но что делать, если энергия уходит не только на рабо-
ту, но и на бесполезные переживания, прокручивание мыс-



 
 
 

лей, бессмысленное зависание в соцсетях? В следующей гла-
ве мы разберём энергетический аудит дня — куда на са-
мом деле утекает твоя сила и как найти скрытые потери, ко-
торые ты даже не замечаешь.

А пока — составь свой список задач. Найди ту, которую
ты готова отпустить. И отпусти. Прямо сейчас.



 
 
 

 
Глава 14. Энергетический
аудит дня: Куда утекает

твоя сила (помимо работы)
 

Ты работаешь по 10—12 часов, почти не отдыхаешь, де-
лаешь всё, что должна, — а к вечеру чувствуешь себя как
выжатый лимон. При этом ты смотришь на свой календарь
и не понимаешь: ну, я же почти всё время была в делах, я
работала, я была продуктивной. Откуда такая пустота?

А теперь представь, что я включу скрытую камеру и по-
кажу тебе твой день в ускоренной перемотке. Ты увидишь,
что реально работаешь ты часов шесть-семь. Остальное вре-
мя уходит на энергетические утечки — маленькие, по-
чти незаметные действия, которые высасывают из тебя силу
быстрее, чем любой аврал. И самое страшное — ты даже не
замечаешь их, потому что привыкла.

Энергетический аудит дня — это как ревизия холодиль-
ника, когда ты находишь продукты с истёкшим сроком, о ко-
торых забыла. Ты удивишься, сколько сил уходит впустую.
И как только ты их обнаружишь — ты сможешь закрыть эти
краны и направить высвободившуюся энергию на важные де-
ла, на отдых, на масштаб.

Почему мы не замечаем энергетических потерь



 
 
 

Наш мозг устроен так, что он адаптируется к постоянным
раздражителям. Если ты каждые пять минут отвлекаешься
на мессенджер, ты перестаёшь замечать это отвлечение —
оно становится фоном. Если ты ежедневно тратишь час на
пролистывание ленты новостей, это становится «нормой».
Если ты постоянно прокручиваешь в голове один и тот же
разговор с коллегой или партнёром — это перестаёт считать-
ся «работой», но оно жрёт твою энергию.

Потери бывают явные (ты знаешь, что тратишь время,
но считаешь это «отдыхом») и скрытые (ты даже не подо-
зреваешь, сколько энергии уходит на эмоциональные качели,
ожидания, невысказанные слова, непорядок на столе). И они
накапливаются.

Если ты проведёшь аудит хотя бы одного дня, ты обнару-
жишь, что до 40% своей дневной энергии ты тратишь на
то, что не приносит тебе ни денег, ни радости, ни продвиже-
ния к целям. Просто сжигаешь впустую.

Основные «энергетические вампиры» в твоём дне
Давай пройдёмся по самым частым потерям. Проверь се-

бя.
Цифровой шум.
Ты просыпаешься, берёшь телефон, начинаешь проверять

сообщения, ленту, почту. Ты ещё даже не встала с кровати,
а твой мозг уже обработал десятки раздражителей. Это за-
пускает режим стресса. Потом в течение дня ты постоянно



 
 
 

«проверяешь» — вдруг что-то важное. Каждое такое пере-
ключение внимания стоит тебе 5—10 минут возврата в со-
стояние потока. Умножь на 20—30 переключений в день —
и получишь часы потерянной продуктивности.

Новостная тревожность.
Ты читаешь новости, смотришь сводки, обсуждаешь с

коллегами ситуации, на которые не можешь повлиять. Это
создаёт фоновую тревогу, которая держит тебя в напряже-
нии даже в те моменты, когда ты должна отдыхать. Мир не
рухнет, если ты не будешь знать новости часами. А твоя
нервная система — рухнет.
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